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Content Marketing Principles 
 "لن تحتاج مصدر آخر لاتقان واحتراف أساسیات التسویق بالمحتوى"
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 تقدیم النسخة الثانیة من الكتاب

 
 
 

Introduction to أھلا بیك في النسخة المحدثة من الكتاب الأولاني اللي اسمھ بقي 
… Content Marketing 

 
 انت من المفترض تكون خلصت النسخة الأولى أو على الأقل بصیت علیھا بتمعن.

 
 طب ھل عشان تقرا النسخة دى، لازم تقرأ النسخة الاولي الاول؟

 
 لا.
 

 انا عملت النسخة الأولي بالطریقة اللي اتعملت بیھا عشان كنت مخطط إن فیھ نسخة تانیة
 ھترتب دماغ اللي ھیقرا النسخة الأولى.

 
 خلیني أوضح لك ...

 
 في النسخة الأولي، انت عرفت كمیة معلومات رھیبة وفى مواضیع متفرقة، وفھمت یعني

 ایھ  Content Marketing و ازاى بیتم تنفیذه إلخ.
 

 لكن ما زالت دماغك مش مُرتبة أو تقدر تقول مُشوشة وفیھا حاجات كتیر مش مربوطة
 ببعض.

 
 وبالرغم من إنك حسیت إنك عارف وفاھم كل حاجة، لكن مستوى التطبیق عندك مش

 أحسن حاجة ممكنة، ولسھ حاسس إن فیھ أحسن.
 

 عشان كده عملت لك النسخة دى من الكتاب.
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 طب ایھ الجدید في النسخة دى؟

 
 النسخة دى فیھا إعادة ھیكلة لكل حاجة انت قریتھا في النسخة الأولي، لكن بشكل مُرتب

 ومُمنھج.
 

 یعني تقدر تعتبر النسخة دى عبارة عن ورق كوتشینة، كل ورقة فیھا موضوع معین بكل
 التفاصیل بتاعتھ.

 
 كمان في النسخة دى ھتلاقى افكار جدیدة تم طرحھا الفترة اللي فاتت في سوق التسویق

 بالمحتوى.
 

 فى النھایة ھتحس انك بتقرا كتاب جدید تماما، فیھ كل حاجة انت محتاج تعرفھا بشكل
 منظم، یخلیك تعرف تتقدم في المجال وتشرح اساسیاتھ لاي حد تاني.

 
 ملحوظة: الكتاب ده مش مكتوب العربیة الفصحى ولا بالعامیة الصرف، ولكنھ مكتوب بلغة

 تالتة (لغة عربیة سھلة مفیھاش صعوبة الفصحى، ولا میاعة العامیة، لغة تالتة مكسورة
 بین الفصحى والعامیة).

 
 یلا بینا …
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 ازاى تستفید من الكتاب ده أقصى استفادة ممكنة؟

 
 
 

 الكتاب ده عبارة عن ورق كوتشینة زي ما اتفقنا، كل ورقة فیھا شرح لفرع من فروع علم
 التسویق بالمحتوى.

 
 وبالتالي:

 
 تقدر تقرا كل فصل من الكتاب لوحده من غیر ما تضطر تقرأ الكتاب كلھ مرة واحدة.-

 
 تقدر تعرف الأجزاء أو المھام اللي المفروض تعملھا عشان تعمل حملة تسویق-

 باستخدام المحتوى مش شھر ولا اتنین إنما لسنین.
 

 لو مسئول عن فریق عمل، تقدر اولا تتابع شغلھ، وثانیا تطوره وفقا للى ھتشوفھ-
 في الكتاب بإذن الله.

 
 بص بقي …

 
 اي شغلانة في البیزنس والتسویق بیكون لیھا 5 جوانب:

 
(Strategic) 1- جانب استراتیجي 

(Executive) 2- جانب تنفیذي 
(Management) 3- جانب إداري 

(Analytics) 4- جانب تحلیلي 
(Evaluation) 5- جانب تقییمي 

 
 كل جانب من الجوانب الخمسة دول بیكون فیھ حاجتین:
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 1- مجموعة من المھام (Tasks) مطلوب تنفیذھا

 2- مجموعة من المسئولیات (Responsibilities) مطلوب شیلھا
 

 وفى كل جانب من الجوانب الخمسة دول فیھ 5 مستویات:
 

 1- مستوى اللي لسھ جدید
 2- مستوى المبتدئ

 3- مستوى المتوسط
 4- مستوى المتقدم

 5- مستوى التنین الحكیم
 

 من خلال الكتاب ده، ھتعرف كل الأساسیات اللي محتاج تعرفھا عن التسویق بالمحتوى في
 كل جانب من الجوانب الخمسة.

 
 وھتتعلم ازاى تاخد قرار وتحل أي مشكلة تسویقیة باستخدام المحتوى.

 
 وھینقلك من مستوى اللي لسھ جدید لـ مستوى المبتدئ لـ مستوى المتوسط … الخ.

 
 الكتاب ده موجھ لیك عشان تقدر تعمل:

 
 1- محتوى مناسب لقنوات السوشیال میدیا بإختلاف أنواعھا (الفیس بوك - انستجرام -

 سناب شات - تویتر - لینكدان ...)
 

 2- محتوى مناسب للجمھور المستھدف.
 

 3- محتوى مناسب للشركة أو البیزنس اللي انت شغال لحسابھ.
 

 4- محتوى مناسب عشان زیادة الترافیك وبناء علاقة مع الجمھور المستھدف من خلال
 الموقع الإلكتروني.

 
 5- محتوى یقنع الزباین/العملاء بیك ویحقق مبیعات.
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 6- محتوى یعمل Brand Awareness بالمنتج أو الخدمة الجدیدة اللي ناوى تقدمھا أو

 یعمل إعادة إحیاء للمنتج/الخدمة القدیم في شكل جدید.
 

.Marketing Funnel 7- محتوى ینقل الجمھور المستھدف من مرحلة لمرحلة في الـ 
 

 وحاجات تانیة كتیر سیتم الكشف عنھا في وقتھا.
 
 

 ** عن اسم الكتاب **
 
 

Content Marketing Principles العنوان الرئیسي للكتاب اسمھ 
 

 عشان نفھم انا اقصد ایھ من العنوان ده، تعالي نفك الاسم لجزئین:
 

 1- الـ Content Marketing ودي خلاص اتفھم كویس اوى اوى من خلال النسخة
 الأولي ...

 
 ایھ بقى حكایة Principles دي؟!

 
:Principles تعریف كلمة 

 
 یعني حجر الأساس أو القوانین الأساسیة التي یعٌتمد علیھا في تفسیر وفھم شئ معین.
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 وبناءاً علیھ، الكتاب ده بیقدملك الأساسیات (كلھا) اللي تخلیك تتقن علم التسویق
 بالمحتوى.

 
 ده معناه إنى ھحطك في نص الطریق، والنص الاخیر من الطریق علیك أنت.

 
 ماتفھمش غلط!

 
 النص الاخیر من الطریق یعني تشتغل وتطبق اللي ھقولھولك خطوة بخطوة.

 
 ھدف الكتاب إنھ یخلیك Competent في مجال التسویق بالمحتوى، لإن دى الصفة

 الوحیدة اللي تضمن لك إنك تفضل شغال مھما السوق اتغیر.
 

 Competent یعني شخص عنده القدرة و المعرفة أو المھارة لفعل شئ ما بنجاح
 وكفاءة.

 
 یعني مؤھل إنھ یقوم بالعمل الفلاني.

 
 طب ازاى تعرف إنك مؤھل أو تعرف مستواك في عمل مھنة ما؟
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 فیھ نموذج اسمھ Four stages of competence وھو بیشرح التطور أو المراحل

 اللي بیمر بیھا كل شخص لحد ما یتمكن 100% من فعل المھمة بكفاءة.
 

 الـ 4 مراحل ھما:
 

(Unconscious Incompetence) 1- غیر كفؤ لا واعي 
 

 " بتعمل الحاجة غلط، وانت مش عارف انك بتعملھا غلط "
 

(Conscious Incompetence) 2- غیر كفؤ واعي 
 

 " بتعمل الحاجة غلط، بس انت عارف انك بتعملھا غلط "
 

(Conscious Competence) 3- كفؤ واعي 
 

  " بتعمل الحاجة صح، بس بتاخد منك مجھود كبیر وتركیز عشان تنفذھا صح "
 

(Unconscious competence) 4- كفؤ لا واعي 
 

 " بتعمل الحاجة صح، من غیر اي مجھود في التفكیر، بقي العادي بتاعك "
 

 في الكتاب ده ھمشي معاك من المستوى الأول من الـ Competency لحد الاخر.
 

 بس خلیك فاكر، كل الخبرات اللي بحاول انقلھا لك بطول الكتاب ملھاش لازمة لو انت ما
 اشتغلتش وطبقت وجربت.

 
 أخر حاجة قبل ما نبدأ ...

 
 الكتاب ده مش ھینفعك ومش مناسب لیك لو:
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 1- لو انت Traditional Marketer، یعني لسھ بتمشي ورا قوانین التسویق القدیمة
 زي إن أھم حاجة ھي تجمیل المنتج وعدم ذكر عیوبھ مطلقا قدام الجمھور المستھدف إلخ.

 
 2- لو انت مش عارف قیمة وأھمیة الزبون/العمیل بالنسبة لأي شركة، و لو مش مؤمن

 بأھمیة إضافة Value حقیقیة في حیاة الزباین/العملاء دول.
 

 3- لو انت شغال عمال على بطال تتكلم عن نفسك وعن شركتك وعن المنتجات/الخدمات
 اللي بتقدمھا وقد ایھ ھي ممتازة ویبقي غبي اللي مایشریتھاش.

 
 لو مفیش ولا فقرة من اللي التلاتة اللي فوق تنطبق علیك، یبقى أھلا بیك یا ریس في عالم

 التسویق بالمحتوى …
 

 أھلا بیك فى العالم اللي فیھ ھتعمل تسویق فعلا أصلي غیر مصطنع وأخلاقي یساعدك
 تحقق أھداف البیزنس.

 
 لكن لو فیھ فقرة منھم تنطبق علیك، یبقى الكتاب ده وقع في إیدك غلط ، و ربما تبقى
 محتاج إحلال وإبدال لأفكارك القدیمة، والكتاب ده ھیقوم بالمھمة دى على أكمل وجھ.

 
 یلا بینا نبدأ ...
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 قائمة محتوى الكتاب

 
 
 

 الفصل رقم #1: التأسیس والبنیة التحتیة لدماغ المسوق بالمحتوى
 

 الفصل رقم #2: من أین ولماذا جاء التسویق  بالمحتوى (تاریخ التسویق بالمحتوى من
 منظور مختلف جدا)

 
(Fast MBA) الفصل رقم #3: ما یجب أن تعرفھ عن التسویق وعن البیزنس 

 
 الفصل رقم #4: التسویق بالإعلانات Vs التسویق بالمحتوى

 
Permission Marketing الـ & Inbound Marketing الفصل رقم #5: الـ 

 
 الفصل رقم #6: أھداف التسویق بالمحتوى

 
 الفصل رقم #7: استراتیجیة التسویق بالمحتوى

 
(Content Creation) الفصل رقم #8: خلق/صناعة/كتابة المحتوى 

 
 الفصل رقم #9: المحتوى الجید VS المحتوى العظیم

 
(Viral Content) الفصل رقم #10: المحتوى الفیروسي 

 
(Content Curation) الفصل رقم #11: المحتوى المُجمع 
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 الفصل رقم #12: المحتوى المُعاد تدویره (Content Recycling) و المحتوى
(Content Repurposing) المحتوى المُعاد شكلھ 

 
(Intelligent Content) الفصل رقم #13: المحتوى الذكي 

 
(Evergreen Content) الفصل رقم #14: المحتوى الاخضر 

 
(Content Atomization) الفصل رقم #15: تصغیر المحتوى 

 
(Sales Content) الفصل رقم #16: المحتوى بغرض المبیعات 

 
Lead Generation Content الفصل رقم #17: الـ 

 
SEO Content الفصل رقم #18: دروس الـ 

 
(Content Ideas) الفصل رقم #19: أفكار المحتوى 

 
(Content Types) الفصل رقم #20: أنواع المحتوى 

 
(Content Experience) الفصل رقم #21: تجربة المحتوى 

 
(Content Distribution) الفصل رقم #22: توزیع وترویج المحتوى 

 
(Content Analytics) الفصل رقم #23: تحلیل المحتوى 

 
(Content Projects) الفصل رقم #24: التدوین ومشاریع المحتوى 

 
(Storytelling) الفصل رقم #25: القصص 

 
Copywriting الفصل رقم #26: الـ 

 
 الفصل رقم #27: المھارات اللازمة لتصبح مسوق بالمحتوى محترف
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 الفصل رقم #28: سر نجاح التسویق بالمحتوى: الأصالة و الاتساق

 
Content Marketing Activation الفصل رقم #29: الـ 

 
 الفصل رقم #30: الـ A/B Testing للمسوقین بالمحتوى

 
 الفصل رقم #31: أنواع المسوقین بالمحتوى

 
 الفصل رقم #32: أعضاء فریق الـ Content Marketing ومھمة كل واحد منھم

 
 الفصل رقم #33: للـ Freelancers فقط

 
الفصل رقم #34: ازاى تعمل حملات تسویقیة بالمحتوى بشكل مستمر دون توقف (

(Content Machine 
 

 الفصل رقم #35: نصائح عملیة مُجربة لنجاحك كمسوق بالمحتوى فى السوق والحیاة
 

 الفصل رقم #36: أدوات مجانیة ھتساعدك تنجح أسرع
 

 الفصل رقم #37: بورتفولیو المسوق بالمحتوى
 

 الخطوة القادمة؟
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 إھداء وشكر

 
 
 

 إھداء إلى الإنسانة اللي واقفة جمبي من ساعة ما بدأت شغل في مجال التسویق، وبدأت
 شغل أصلا.

 
 إلى شریكة حیاتي.

 
 إلى زوجتي زھراء.

 
 صدق اللي قال وراء كل رجل عظیم إمرأة أعظم منھ!

 
 صحیح إني لسھ مابقتش عظیم ولا حاجة، ولكنھا بكل تأكید أعظم مني.

 
... 
 

 شكر خاص لكل شخص اشترى النسخة الأولى من الكتاب، لأنھ لولا ان كان فیھ عدد كبیر
 اشتري الكتاب في نسختھ الأولى، ماكنتش النسخة دى ھتخرج للنور.
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 1- التأسیس والبنیة التحتیة لدماغ المسوق بالمحتوى

 
 
 

 ایھ سر نجاح شخص في مجال التسویق، وفشل شخص تاني؟
 

 سر نجاح شخص في مجال التسویق وإخفاق شخص تاني یكمن في عقلیة كل منھم.
 

 عقلیة الإنسان (Mindset) ھي اللى بتحدد اتجاه الإنسان وقراراتھ في كل جانب من
 جوانب الحیاة.

 
 الـ Mindset بتاعك ھو اللي بیخلیك تاخد القرار الفلاني أو تختار الحاجة العلانیة.

 
 في الفصل ده، ھتعرف ایھ ھي العقلیة اللي لازم تتعامل بیھا وتطورھا عشان تقدر تشتغل

 بكفاءة عالیة في التسویق بالمحتوى وتنجح في سوق العمل ...
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 الجذور أھم ولا الأوراق؟
 
 

 اه الأوراق ھي اللي شكلھا أجمل، وھي اللي اللي بتاخد كل الاھتمام.
 

 لكن لو أصلا الجذور مش قویة، مفیش ورق ھیطلع من أساسھ!
 

 الجذور ھي الأساس الفكري اللي المفروض تبنى علیھ كل حاجة بتقراھا وبتشوفھا
 وبتسمعھا في المجال زى الطرق والأدوات.

 
 الأوراق ھي الطرق الجمیلة اللى انت - في الأغلب - حافظھا وبتحاول تطبقھا في كل

 بیزنس بتشتغل فیھ، بغض النظر عن ظروفھ واحتیاجاتھ.
 

 صحیح فیھ كتب كتیر، ولكن فیھ متخصصین أقل!
 

 الشركات بتدور على ناس فاھمة، والناس بتدور على شغل محترم!
 

 الفجوة دى سببھا اننا تناسینا الجذور (الأصول الفكریة والأساسیات)، و انبھرنا بالأوراق
 (الطرق التنفیذیة اللي بتجیب نتایج بسرعة).

 
  John T. Reed بیقول:

 
 " عندما تبدأ فى دراسة مجال جدید، لست مضطر لحفظ ملایین الأشیاء، ما تحتاجھ حقا
 ھو التركیز على معرفة المبادئ الأساسیة  فـ ملایین الأشیاء التي تعتقد أنھ یجب حفظھا

 ھي ببساطة عبارة عن خلط المبادئ الأساسیة معا بطرق متنوعة. "
 

 ركز على المبادئ الأساسیة والأصول الفكریة، واستخدم قدرتك على التفكیر والإبداع
 وتربیط الخیوط ببعض في ابتكار طرق جدیدة للوصول لأھداف البیزنس.
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 اتعلم ازاى تتعلم
 
 

 من الحاجات اللي كنت محظوظ فیھا أول ما دخلت المجال ده، إني اتعلمت بالطریقة دي …
 

 انا محدش وقف قدامي وشرح لي حاجة.
 

 بالعكس كل اللي كنت بتعلم منھم وقتھا، كانوا مصممین یعلموني بالطریقة اللي متخلنیش
 اسال حد كل شویة!

 
 انا اتعلمت ازاى اعلم نفسي أي حاجة انا عایزھا، ودى من اھم المھارات اللي لازم تتوفر

 عند المسوق بالمحتوى لأننا بنعلم الناس وبنشرح لھم مواضیع وبنبسط لھم معلومات،
 وعشان نعمل ده لازم نكون احنا فاھمین الاول.

 
 انك ترسم الطریق اللي ھتتعلمھ بنفسك، احساس وحش وحلو في نفس الوقت!

 
 وحش لانك تایھ ومش عارف تبدأ منین وتمشي ازاى وبتاخد وقت كبیر جدا، وحلو لانك

 بتكتشف طریق ماتعرفوش.
 

 بس وقت ما تبدأ تربط وتجمع الخیوط ببعض، و تلاقي الطریق اترسم قدامك، دي لحظة
 عظیمة اوى وتستاھل اي تعب.

 
 مش عایزك تعید اختراع العجلة، الكتاب ده ھیسھل لك الطریق اللي انا مشیت فیھ، انت
 مش مضطر ترتكب نفس أخطائي، فیھ اخطاء تانیة - جدیدة - المفروض انت ترتكبھا.
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 الوظیفة الحقیقیة للمسوق بالمحتوى
 
 

 عالم الفیزیاء الشھیر "أینشتاین" كان بیقول إنھ لو معاه ساعة واحدة عشان یحل فیھا
 مشكلة، وحل المشكلة دى تتوقف علیھا حیاتھ كلھا …

 
 كان ھیاخد 55 دقیقة یحدد فیھم السؤال الصح اللى المفروض یسالھ، وبمجرد ما یعرف

 السؤال الصح اللى المفروض یسالھ، ھیحل المشكلة كلھا فى اقل من خمس دقائق.
 

 وظیفة المسوق بالمحتوى ھو حل المشاكل وإیجاد حلول تسویقیة عبقریة باستخدام
 المحتوى، وطریقة ایجاد حلول عبقریة ھي إنك تسأل السؤال المظبوط.

 
 وظیفة المسوق بالمحتوى ھي التسویق.
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Learning Curve تقصیر السكة والـ 
 
 

 
 

 الـ Learning Curve ھو معدل تقدم الشخص في اكتساب الخبرة أو مھارة جدیدة.
 

  زي ما أنت شایف فى الصورة، أما بتیجي تتعلم حاجة بتعدي بالمراحل دى:
 

 اه الموضوع سھل ولطیف اھو ...
 

 لا یا عم الموضوع طلع كبیر اوي ...
 

 ایھ اللى انا بعملھ ده، انا مش عارف انا بعمل ایھ ...
 

 ھیییح اخیرا یا عم فھمت الموضوع بیمشي ازاى …
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 لا یا عم كل ما اعرف حاجة واقول خلاص الاقي الموضوع عمال یكبر ...

 
 انا معرفش اي حاجة و عمري ما ھتعلم و ھاكون زي فلان و زي فلان ...

 
 اخیرا لاقیت الحلقة المفقودة ...

 
 انا اخیرا بقیت برنس ^^

 
 مینفعش دلوقتي غیر إنك تبدأ من حیث أنتھى الأخرون، ومینفعش تقع فى نفس الأخطاء

 اللى وقع فیھا اللى قبلك، فیھ أخطاء جدیدة أنت لازم ترتكبھا، عشان كده انا موجود عشان
 اقصر علیك السكة واسمح لك تغلط غلطات جدیدة.

 
 مش بس مطلوب منك تتعلم بسرعة، مطلوب منك كمان تعلم الجمھور بسرعة وتقصر

.Learning Curve علیھم الـ 
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 أنت مُتعلم و مُعلم

 
 
 

 سر حبي للـ Content Marketing اني بحب اتعلم حاجات جدیدة، وبحب اعلمھا للناس
 اللي حوالیا …

 
 من وانا صغیر وانا بعمل الموضوع ده، كل ما اتعلم حاجة في المدرسة، احاول اشرحھا

 لصحابي وجیراني، كنت بروح اذاكر لصحابي واعمل لھم امتحانات …
 

 الموضوع ده فرق معایا كتیر في مشوراي في مجال الـ Content Marketing، ومنھ
 طلعت بحكمة إننا كـ Content Markters أصلا معلمین (مدرسین)، بنروح نذاكر

 معرفة معینة، وبعدین نشرحھا للناس بشكل مبسط.
 

 إذن حط في دماغك، انت لازم تتعلم، عشان تقدر تعلم.
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 انت ناصح أمین

 
 
 

 لو فیھ حاجة واحدة لازم تطلع بیھا من الكتاب ده، في رأیي لازم تكون دي.
 

 تفتكر ایھ سر نجاح أي محتوى؟ ولیھ محتوى بیحقق مبیعات، ومحتوى تاني لا؟
 

.(Trusted Advisor) السر إن كاتب المحتوى كان ناصح أمین 
 

 تخیل نفسك مستشار، بتكسب فلوس من النصیحة اللي بتقدمھا، مش من بیع
 المنتج/الخدمة اللي انت مسئول عن تسویقھ.

 
 الفكرة دى ھتخلیك لا تكدب ولا تنافق ولا تقول حاجات مش حقیقیة لمجرد انك تبیع

 المنتج/الخدمة.
 

 قول الحقیقة كاملة بشفافیة وبصراحة مطلقة.
 

 انت ناصح أمین، خلیك فاكر.
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 انت كاتب و مخرج و ممثل

 
 
 

 من أكتر الحاجات اللي اتعلمت منھا كتابة محتوى ھي الأفلام، انا فعلا بحب الافلام.
 

 الافلام فرصة لاي مبتدي إنھ یتعلم كتابة المحتوى وفى نفس الوقت یتسلى بس بشرط
 یكون عنده بصیرة.

 
 أي قطعة محتوى ھي فیلم، والفیلم ھو قطعة محتوى، وفى الفیلم انت كحد بیكتب محتوى

 بتقوم بكل الأدوار.
 

 انت كاتب، وظیفتك تؤلف أو تصیغ محتوى.
 

 انت مخرج، وظیفتك ترتیب أجزاء المحتوى بشكل سلیم.
 

 انت ممثل، ھدفك التعبیر عن الفكرة أو الشعور بالكلمات وطریقة العرض المناسبة.
 

 فكر فیھا بالطریقة دى.
 

 الأفلام كمان ھتعلمك ازاى تحكي قصة، ازاى تخلق شخصیة تسویقیة لیھا أبعاد، ھتعلمك
 ازاى تكتب محتوى.

 
 قلد الأفلام في كتابة المحتوى.
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 انت مسوق

 
 
 

 انت مسوق بالمحتوى، یعني لو مش عارف تعمل تسویق، اخرتھا إما ھتكون أدیب أو
 ھتكون صحفي، والاتنین عمرھما ما ھیبنوا بیزنس لوحدھم.

 
 أي حد بیسألنى أنت شغال فى المحتوى أو بتعمل محتوى أو بتكتب محتوي، اقولھ لا ، انا

 اصلا بتاع تسویق، بس بشتغل تسویق بالمحتوى.
 

 فى الأول وفى الأخر أنا راجل بتاع تسویق، ھدفي اني اسوق للبیزنس اللى أنا مسئول
 عنھ.

 
  أنا مش كاتب ، ولا أدیب ، ولا صحفي ، أنا مسوق.

 
.Social Media Specialist مش Social Media Marketer أنت إسمك 

 
.SEO Specialist مش Search Engine Marketer أنت إسمك  

 
 أنت والله العظیم تلاتة بتاع تسویق، قول ورایا 3 مرات ، أنا  بتاع تسویق، أنا بتاع

 تسویق، أنا بتاع تسویق.
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 مین ھما المسوقین بالمحتوى؟

 
 
 

 إحنا مین؟
 

 إحنا مسوقین، و صناع محتوى، و كٌتاب، و مؤلفین، و قصاصین، و حكائین، ومحللین، و
 رواد أعمال، و علماء نفس، و فنانین، و رسامین، و باحثین، و Public Speakers، و
 ممثلین، و مخرجین، و كٌتاب سیناریو، و صحفیین، و مبدعین، و مخططین استراتیجیین

 و حاجات كتیر …
 

 إحنا بنعمل حاجات كتیرة اوى عشان نكتب قطعة محتوى، عشان نوصل فكرة، عشان نزود
 المبیعات، عشان نؤثر على قرار الجمھور.

 
 انا شایف إن إحنا فعلا ناس كتیرة اوى اوى في بعض.

 
 عشان كده لازم تقرأ في كل حاجة، وتتعلم من كل حد، انت ممكن تتعلم من علماء النفس،

 من الرسامین، من الصحفیین …
 

 خد من كل واحد حاجة، واوعدك ھتكون حاجة مختلفة جدا وجامدة جدا جدا.
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 2- تاریخ التسویق بالمحتوى من منظور مختلف جدا

 
 
 

 من أین ولماذا جاء التسویق بالمحتوى؟
 

 السؤال ده من أكتر الاسئلة اللي ملھاش اجابة مقنعة على الإنترنت، ولا حتى في الكتب
 على حسب ما قریت طبعا، وده خلاني احاول اجیب اجابة مختلفة ومقنعة.

 
.Content Marketing دلوقتي ھقدم لك منظور مختلف تماما للـ 

 
 في الجزء ده انا اتكلمت عن تاریخ التسویق من 3 منظورات مختلفة عشان أوصل منھم

 لإجابة سؤال لیھ و ایھ ھي أھمیة الـ Content Marketing؟
 

 بفضل الله أحب أؤكد لك اللي إن ھتقراه في الجزء اللي جاي ده عن تاریخ التسویق عمرك
 ما قریتھ قبل كده.

 
 دى ملاحظات خاصة بیا ^^
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 تاریخ التسویق

 
 
 

 أنا عندي قناعة داخلیة إن مفیش تاریخ لحاجة معینة لوحده كده، لازم یكون فیھ ارتباط
 بینھ وبین تاریخ حاجات تانیة ...

 
 وھـ استخدم القناعة دي دلوقتي في إني أسرد تاریخ التسویق من منظوري الشخصي.

 
 

 تاریخ التسویق مربوط بتاریخ تطور التكنولوجیا ...●
 
 

 اخترعوا الورق والحبر فـ أبتدي الناس تستخدمھ في التسویق لأفكارھا.-
 

 اخترعوا الرادیو فـ أبتدي الناس تستخدمھ في التسویق للى عایزینھ.-
 

 اخترعوا التلفزیون فـ أبتدي الناس تستخدمھ في التسویق لمنتجاتھا.-
 

 اخترعوا التلفونات فـ أبتدي الناس تستخدمھ في التسویق لنفسھا.-
 

 اخترعوا الكمبیوترات والإیمیلات فـ أبتدي الناس تستخدمھ في التسویق اللى-
 بتبیعھ.

 
 اخترعوا الإنترنت فـ أبتدي الناس تستخدمھ في التسویق لأفكارھا وشركاتھا.-
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 اخترعوا وسائل التواصل الاجتماعي فـ أبتدى الناس تستخدمھ في نشر افكارھا-
 واخبارھا.

 
 مع كل إختراع من دول، التسویق كان واخد اتجاه معین ولیھ قواعد بتتحكم في طرق

 تطبیقھ.
 

 إذن یبقى على حسب الاختراع اللي جاي، شكل التسویق ھیتغیر وفقا لیھ.
 
 

 تاریخ التسویق مرھون بتاریخ شكل وظروف العالم ...●
 
 

 البدایة مع العصر الحجري القدیم اللي كان الاتجاه السائد فیھ الإعتماد على الحجر في كل
 جوانب الحیاة، وكان الإنسان ترحال من مكان لمكان عشان یقدر یعیش.

 
 وبعد كده روحنا  للعصر الحجري الحدیث اللي كان أكثر استقرارا وتم اختراع الزراعة فیھ.

 
 العصر الحجري بصفة عامة الصفة السائدة فیھ أن الإنسان كان صاید یعني-

.Hunter 
 

 بعد كده انتقلنا من العصر الحجري لـ العصر الزراعي اللي كان الاعتماد على الزراعة فیھ
 شئ أساسي عشان الإنسان یعیش.

 
-.Framer الإنسان ھنا كان مزراع یعني 

 
 ثم دخل العالم بعد كده العصر الصناعي مع الثورة الصناعیة في فرنسا، وأبتدي كل

 الفلاحین یسیبوا أراضیھم و یروحوا یشتغلوا في مصانع ...
 

 نقدر نقول ان دي كانت البدایة الحقیقیة لعلم التسویق كعلم تطبیقي لیھ قواعد تنظیمیة مش
 كفكر.

 
-.Worker الإنسان ھنا كان عامل یعني 
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 وبعدین دخل العالم في عصر التكنولوجیا ولسھ مكمل، واللي الاعتماد فیھ بدل ما ھو على

 المكن، بقى على المكن الأكثر مھارة وتطویر.
 

-.Geek الإنسان ھنا كان 
 

 مع وجود العالم في عصر التكنولوجیا بقا فیھ عصر تاني بیبدا بفضل التكنولوجیا أصلا
 وھو عصر المعرفة أو عصر المعلومات، اللي بسببھ بقى في عصر تالت وھو عصر الـ

 Connection أو عصر التواصل والإتصال.
 

 بما إن التسویق علم إنساني في المقام الأول - علم إنساني یعني مھتمھ ھي البحث في
 شئون الإنسان - إذن كل ما شكل وأسلوب حیاة الإنسان ھیتغیر كل ما التسویق ھیتغیر.

 
 

 تاریخ التسویق مرھون بتاریخ تطور سلوك الإنسان●
 
 

  خلینا نشوف الناس زمان كانت بتشتري حاجاتھا ازاى؟
 

 في البدایة كان التقایض، اللي ھو انت محتاج حاجة وانا محتاج حاجھ، طب ما تیجي نبدل!
 

 وھنا ماكانش الإنسان محتاج حد یقولھ تعالي خد ده ھینفعك، لانھ ماكانش بیلجا للتقایض
 إلا لو محتاج حاجة ومعاه حاجة تانیة حد تاني محتاجھا، وتساوي قیمة الحاجة اللي ھو

 عایزھا.
 

  بعد شویة، قالك طب إفرض بقي واحد مش معاه حاجھ حد تاني عایزھا، یعمل ایھ؟
 

 فقالوا خلاص نستبدل نظام المقایضة ده بنظام العملة الثابتة، الواحد یبقي معاه منھا كتیر
 ویشتري اللي ھو عایزه.

 
 بعد كده ومع تطور الدنیا الإنسان مابقاش یعوز احتیاجاتھ أو بقي یعوزھا بطریقة مختلفة

... 
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 زمان الإنسان كان كل ھمھ انھ یسد جوعھ، یسد جوعھ وبس، وھنا التسویق ماكانش لیھ

 دور اوي.
 

 بس مع كمیة الإختیارات والتطور والتقدم اللي العالم بقا فیھ، الإنسان مابقاش كل ھمھ
 (الأغلبیة) انھ یسد جوعھ وبس.

 
 لا، ده عایز یسد جوعھ بمتعة، بمغامرة، وده انعكس على رغباتھ بشدة.

 
 وھنا التسویق اتطور من كونھ یادوبك بیعلن أو بیعرف الناس إن الحاجة الفلانیة موجودة

 (الإعلانات)، لكونھ بیخلق طلب على قیمة معینة فیھ مجموعة من الناس عندھا الرغبة في
 اقتنائھا.

 
 الموضوع اتطور أكتر وأكتر، وبقي البني ادم عایز یعتمد على نفسھ في أنھ یشتري بناء

 على قرار واعي متعلم، مش قرار ھوي حیواني.
 

 وبالتالي عشان یشتري حاجة معینة مابقاش یكتفي بفكرة انھ عنده رغبة في الشئ ده،
 ولكن بقى عایز یفتخر انھ اشترى ده، وعارف كل حاجة عنھ و عارفھ استخدمھ كویس

 اوى.
 

.(Content Marketing) یعني بقي محتاج انھ یتعلم یعني 
 

 مع كل تطور في سلوك الإنسان التسویق بیتطور وبیتشكّل تبعا لیھ، فـ لازم نكون صاحیین
 للتطور اللي بیحصل حوالینا للناس عشان نعرف التسویق رایح فین.

 
... 
 

  إحنا اتكلمنا عن 3 منظورات مختلفة لتاریخ التسویق وده لحكمة!
 
 

 أخر حاجة في أول منظور كانت اختراع الإنترنت.-
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 أخر حاجة في تاني منظور كانت العصر المعرفي.-
 

 اخر حاجة في تالت منظور كانت إن سلوك الإنسان وبقي یھمھ یتعلم قبل ما-
 یشتري.

 
 من خلال الـ 3 معلومات دول، نقدر نعرف لیھ الإعتماد الأكبر والأھم دلوقتي بقى للـ

.Content Marketing 
 

 أصلا من غیر محتوى مفیش أنترنت أصلا، الانترنت ھیكون صفحة بیضا.
 

 من غیر محتوي أنت كشركة أو حتى كشخص ملكش وجود ملموس في حیاة الناس.
 

 من غیر محتوى ھتكون شركة بتبیع سلع (ینفع استغني عنھا كزبون) مش شركة بتبیع
 معنى وقیمة (یعني براند ماعرفش استغني عنھ أو انساه).

 
 الخلاصة، لو عایز تعرف التسویق ھیكون فین كمان عشر سنین یبقى بص على

 التكنولوجیا، وعلى سلوك البشر، وعلى طبیعة العالم.
 

 ده كان تاریخ التسویق اللي من خلالھ أصبح عندنا تفسیر منطقي لیھ التسویق المحتوى
 بقى واخد الأھمیة دى كلھا، وازاى تطور على مدار السنین اللي فاتت.

 
 بس تاریخ التسویق بالمحتوى مرتبط بحاجة كمان، وھي:
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 تاریخ الویب

 
 
 

 الـ Content Marketing جزء من الـ Internet Marketing، وبالتالي ضروري
 جدا نبص على تاریخ الویب بما إنھ من أھم أجزاء الإنترنت.

 
 للتوضیح بس، الویب مختلف عن الانترنت، الانترنت عبارة عن نظام بیوصل

 الكومبیوترات مع بعض، أما الویب فھو طریقة أو نموذج من خلالھ بنقدر نوصل
 للمعلومات اللي على الإنترنت، عشان كده ماتقدرش تفتح أي موقع من غیر متصفح ویب.

 
 المھم مش موضوعنا …

 
 

 تاریخ الـ WEB ینتقل من  1.0 لـ 2.0 ثم 3.0 ...
 
 

●Web 1.0 أول جیل من الویب 
 
 

 كان المستخدم ملوش الحق غیر فى القراءة بس، مكنش بیقدر یكتب تعلیق او یقول رایھ
 في المحتوى اللي بیشوفھ، والنشر نفسھ كان بیتم بواسطة مبرمج.

 
 ساعتھا المحتوى نفسھ كان قلیل جدا لأن عدد بتوع المحتوى و الناشرین كان قلیل.

 
 واحد بس اللي معاه المیكروفون ومن حقھ یذیع.
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●Web 2.0 تاني جیل من الویب 
 
 

 المستخدم بقى یقدر ینشر المحتوى اللي ھو عایزه بسھولة، وبقي یقدر یقول رأیھ فى
 المحتوى بكل حریة، و ساعتھا ظھرت الشبكات الاجتماعیة وبقي الموضوع كلھ تفاعلي أو

.Interactive 
 

  المحتوى كتر وعدد الناشرین كتر برضو لأن القیود بتاعت النشر خلاص اتشالت.
 

 المستخدمین وصاحب المیكروفون - زیھم زي بعض - یقدروا یذیعوا دلوقتي عادي.
 
 

●Web 3.0 تالت جیل من الویب 
 
 

 الجیل ده من الویب خلي الكمبیوتر كمان ینشر ویفھم محتوى زیھ زي الإنسان بالظبط.
 

 أھم تكنولووجي في الجیل ده من الویب ھي الـ Semantic Search بمعنى إن الآلة بقت
 تفھم نیة اللي بیدور على حاجة معینة، وبقت تقدر تربط بین معنیین متقاربین أو لیھم صلة

 ببعض، اللي ھي حاجة جامدة جدا ومذھلة.
 

 عشان كده إحنا الـ Content Marketers أما بنعمل محتوى بھدف الـ SEO وعایزین
 مثلا نظھر في جوجل بكلمة تسویق، بنحط معاھا كلمات بیزنس، إدارة … الخ.

 
 وده عشان جوجل یفھم اننا فاھمین، ویظھرنا عنده في نتائج متقدمة.

 
 سبب ظھور الجیل التالت من الویب، إن بقى فیھ محتوى Duplicated (مكرر) كتیر،

 فكان لازم یحصل فلترة.
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 وده یعلمنا إن المحتوى لازم یكون موجھ لمجموعة بعینھا من الناس، ومایكونش منسوخ
 من حد تاني، یعني یكون حقیقي، لان جوجل مابیرحمش.

 
 المعلومات دى دي تبین لنا إن طول ما فیھ إنترنت وویب، فیھ محتوى، ومینفعش - أي لا

 یمكن - نستغني عنھ مطلقا.
 

 وكمان بتثبت حقیقة أن المفروض اي شركة دلوقتي تتحول لـ Publisher یعني ناشر
 یعمل محتوى ھدفھ إثراء معرفة الجمھور أو حل مشاكلھم أو تعلیمھم عن منتجات

 وخدمات الشركة.
 

 أتمني یكون سرد التاریخ بالطریقة دي، فتح مخك و وعیك لأھمیة التسویق بالمحتوى،
 وتكون عرفت لیھ ومنین جھ التسویق بالمحتوى.

 
 طیب ھو ازاى التسویق بالمحتوى ممكن یساعد أي شركة انھا تكبر؟
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 ازاى التسویق بالمحتوى یساعد في بناء الشركات؟

 
 
 

 دلوقتي في 2019 دخلنا عصر الـ Modern Business اللي الشركات فیھ لازم - غصب
 عنھا - تغیر في ثقافة أو سلوك الناس للأحسن عشان تكسب.

 
 الفیسبوك غیر الطریقة اللي بنتواصل بیھا مع بعض، وغیر الطریقة اللي بقینا نستقبل بیھا

 الأخبار، وغیر الطریقة اللي بنتفاعل بیھا مع بعض ومع الأحداث حوالینا، وغیر الطریقة
 اللي بقینا نستھلك بیھا المعلومات، وغیر طریقة نظرنا للشركات وطریقة نظر الشركات

 نفسھا للعملاء/الزباین بتوعھا ...
 

،Shopping جوجل غیرت الطریقة اللي بنفكر بیھا، غیرت الطریقة اللي بنعمل بیھا 
 الطریقة اللي بنشتري بیھا، جوجل غیرت الطریقة اللي بندور بیھا على المعلومة، جوجل

 غیرت في ثقافتي وفي ثقافتك ...
 

 آبل غیرت الطریقة اللي بتسمع بیھا مزیكا، غیرت مفھوم العالم كلھ عن الحواسیب
 الشخصیة، غیرت الطریقة اللي الناس بتفكر بیھا ...

 
 أوبر غیرت الطریقة اللي كنا بنبص بیھا للمواصلات ...

 
 إیر بي إن بي غیرت الطریقة اللي كنا نبص بیھا على السفر والترحال من بلد للتاني ...

 
 وغیرھم وغیرھم.

 
 إذن أنت دلوقتي المفروض تكون مدرك انك لازم تغیر أو تؤثر في ثقافة الزباین بتوعك.
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 وعشان تعمل كده،  قدامك 3 طرق:

 
 1- إما تخترع حاجة جدیدة تماما.

 
 2- إما تعید اختراع شئ قدیم في شكل جدید.

 
 3- إما تعلمھم وتخلیھم أكثر وعیا بالعالم من حولھم.

 
 دول الـ 3 طرق اللي كل شركة من اللي ضربت بیھم المثال فوق (فیسبوك - جوجل …)،

 اعتمدت علیھا فى بناء منتجاتھا وخدماتھا والتسویق لیھا.
 

 أول و تاني طریقة تتعلق بتطویر المنتجات والخدمات نفسھا، ولو فعلا قدرت تعمل ده،
 مھمة التسویق انتھت بنسبة أكبر من %60.

 
.Content Marketing تالت طریقة ھي اللي تھمنا لانھا مرتبطة ارتباط وثیق بالـ 

 
 لأن الـ Content Marketing أداة أساسیة لجعل الزباین/العملاء أكثر وعیا باللي

 حوالیھم، ودى الطریقة المُثلي للتأثیر على قرارھم الشرائي.
 

 مش صدفة أبدا إن یتزامن عصر الـ Modern Business مع عصر اختراع الإنترنت مع
 العصر المعرفي  مع العصر اللي الإنسان فیھ بقى عایز یتعلم قبل ما یشتري.

 
 كلھ مرتبط ببعض.

 
 إذن الشركات لازم تغیر في ثقافة الناس بطریقة أو بأخرى، وده عن طریق تعلیمھم حاجة

 تساعدھم انھم یعیشوا حیاة أفضل أو تقصر علیھم الـ Learning Curve زي ما
 شرحنا.

 
 تمام؟

 
 ( أخر حاجة ھقولھا ما نبدأ في المعجنة، كلمتین محشورین فى زورى! )
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 للأسف الحتة دي في الوطن العربي (حتة الـ Content Marketing) ملھاش ناس

 كتیرة تشتغل فیھا.
 

 السوق عطشان ناس فاھمة العلم وبتطبقھ كما ینبغي.
 

 الشركات عایزة واحد فاھم خیوط اللعبة، ویقدر یطبق المبادئ والاساسیات مھما اتغیر
 الوضع، ویقدر یحل أي مشكلة تقع فیھا الشركة ویقدر یقلل تكلفة الصرف على الإعلانات،

 ویزود المبیعات، ویخلي صورة الشركة دایما في السما مھما حصل من مشاكل ...
 

 بوعدك انك ھتطلع من الكتاب ده فاھم ومتأسس صح، وعارف كل اللي المفروض تعرفھ
 عشان تحترف ممارسة التسویق بالمحتوى وتستخدمھ في حل أي مشكلة تقع فیھا الشركة

 اللي انت مسئول أو ھتكون مسئول عن التسویق فیھا.
 

 یلا نبدأ ...
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3- ما یجب أن تعرفھ عن التسویق وعن البیزنس (

(Fast MBA 
 

 
 

 في الفصل ده ھتتعلم ازاى تكون مسوق، یعني ھتعرف المسوق بیعمل ایھ یخلیك تقول
 علیھ مسوق.

 
 وھتتعلم ازاى تكون مطور منتجات/خدمات (Product Developer)، و ازاى تخلق

 قیمة في صورة منتج/خدمة وتتأكد إن القیمة دى ھیكون علیھا طلب.
 

 یلا بینا …
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 التسویق

 
 
 

 النصیحة الأكثر تداولا في مجال التسویق بالمحتوى في مصر:
 

 لازم تكون فاھم تسویق قبل ما تبدا تعمل محتوى.
 

 انا مع النصیحة دى 100% ولكن مش مع اللي بینصحھا!
 

 فاھم تسویق مقصدش بیھا مطلقا إنك تكون عارف الـ 4Ps و الـ STP وتكون قریت كتاب
 كوتلر بتاع التسویق 185 مرة …

 
 متفھمش غلط، انا مش بھاجم كتاب كوتلر ولا الناس اللي بتقدم النصیحة المبھمة بتاع

 ادرس كتاب كوتلر الاول قبل ما تشتغل فى التسویق عبر الانترنت، انا بس مش شایف إن
 كتاب كوتلر - حالیا - مھم أو ھیفید في الشغل الاون لاین!

 
 في الفصل ده ھقدملك 6 حاجات بیعملھا المسوق الشاطر.

 
 وفي رأیي الـ 6 حاجات دول ھما اللي بیفرقوا مسوق عن مسوق تاني.

 
 ولو أي شخص مھما كان وظیفتھ بیعملھم یبقى ھو قطعا مسوق، ومسوق جامد كمان.

 
 أي حاجة تانیة انا شایف إنھا مش مھمة طالما بتعرف تعمل الـ 6 حاجات دول بكفاءة.

 
 طب ایھ ھما الـ 6 حاجات دول؟

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 40/433

39 

 
 1- ازاى الناس ھتعرف وھتسمع عن المنتج/الخدمة/الفكرة اللي بتقدمھا؟

 
 2- ازاى تخلى الناس تدفع انتباھھ عشان تسمع اللي انت عایز تقولھ؟

 
 3- ازاى تثیر اھتمام الناس وتخلیھم عایزین یعرفوا اكتر؟

 
 4- ازاى تخلى الناس تلاحظ وتاخد بالھا من فكرتك/منتجك/خدمتك؟

 
 5- ازاى تخلى الناس تطلب اللي انت بتبیعھ؟

 
 6- ازاى الناس ھتحصل على الـ Value اللي انت بتقدمھا وتكون راضیة عنھا 100%؟

 
 الست أسئلة دول ھما المكونات الأساسیة لأي استراتیجیة تسویقیة، واي خلل في أي جزء

 منھا تعرف على طول ان فیھ خلل في التسویق اللي انت بتعملھ، حتى لو شایف نفسك
 بتعمل محتوى إبداعي مفیش زیھ، التسویق ھو الأساس.

 
 یلا بینا ندخل في التفاصیل ...
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 1- ازاى الناس ھتعرف وھتسمع عن المنتج/الخدمة/الفكرة اللي بتقدمھا؟

 
 
 

 زمان عشان الواحد یوصل رسالة معینة لمجموعة من الناس، كان بیروح السوق ویقف
 على مكان عالي ویجمع الناس ویقول رسالتھ.

 
 السؤال اللي المفروض یستوقفك ھنا، اشمعنا السوق؟

 
 لان ده المكان اللي موجود فیھ الناس اللي ھو عایز یكلمھم.

 
 إذن لازم تكون عارف فین الاماكن اللي الجمھور المستھدف بیتفاعل أو موجود فیھا، ومن

 قبلھا لازم تكون محدد مین ھما الناس دول اصلا؟
 

 طب تعرف ده ازاى؟
 

 1- افتح جوجل درایف
 

Google Sheets واختار NEW 2- دوس على 
 

Potential Marketing Channels 3- سمي الشیت باسم 
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 4- یلا ابتدى جلسة عصف ذھني (Brainstorming)، واكتب كل القنوات أو كل المواقع
 أو كل الأماكن اللي ممكن الجمھور المستھدف بتاعك یكون موجود فیھا.

 
 5- رتب الأولویات

 
 الخطوة اللي فاتت طلعت بقنوات محتملة كتیرة جدا، فأكید مش ھتروح تتكلم في كل حتة،

 المفروض تختار مكان أو مكانین وتروح تتكلم فیھم.
 

 فیھ 6 اسئلة على اساس اجابتھا بتختار الـ Marketing Channels اللي ھتشتغل
 علیھا، وھي:

 
 لیھ نویت تصرف وقت ومجھود وفلوس على القناة دي بالخصوص؟●

 
 ما ھي العوائد والفوائد اللى ھترجع على الشركة بتاعتك أما تشتغل على القناة دى؟●

 
 ھل نسبة كبیرة من الجمھور المستھدف موجود على القناة دي؟●

 
 ازاى ھتقیس نجاح أو فشل شغلك (او ھدف الشركة) على القناة دى؟●

 
 ما ھي تكلفة الفرصة البدیلة أو اللى ھتخسره لما تشتغل على القناة دى؟●

 
 ھل عندك خطة أو تصور لطریقة الشغل على القناة دى بما یحقق لك أھداف●

 الشركة؟
 

 جاوب على كل سؤال من دول ، إجابة "واضحة" وبإذن الله ھتحسم قرار انھي قناة
 تسویقیة تشتغل علیھا (الایمیل - الفیسبوك - تویتر - الموقع …).

 
 بكده تكون قدرت تحدد المكان اللي ھتتكلم فیھ مع الجمھور المستھدف، وقدرت تعرف -

 من خلال دراسة تفاعلات الجمھور في القنوات المقترحة - الناس عایزة تسمع ایھ.
 

 مثال:
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 كنت شغال على Marketing Strategy مع واحد صدیقي في البیزنس بتاعھ، اللي ھو
 عبارة عن Online Pet Shop، وكنا عایزین نعرف فین السوق اللي ھنقول فیھا

 رسالتنا.
 

 عملنا عصف ذھني ، والنتائج كانت كالاتي:
 
 

 
 
 

 قعدنا وقولنا، الناس اللي بتربي حیوانات ألیفة ممكن تكون موجودة فین سواء اون لاین او
 اوف لاین، وطلعنا بالنتایج اللي انت شایفھا دي.
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 روحنا في كل حتة، المنظمات المسئولة عن رعایة الحیوانات الألیفة، المنافسین
 المباشرین وغیر المباشرین، الصفحات سواء كانت كومیونتي ترفیھي أو صفحات
 تعلیمیة، الموردین، جروبات الفیسبوك، الكلمات المفتاحیة اللي علیھا ترافیك كبیر.

 
 في النھایة استقرینا على إن الناس ھتعرف وتسمع عننا ومننا من خلال صفحة الفیسبوك،

 والموقع الإلكتروني.
 

 طب عرفنا ازاى الناس ھتعرف وتسمع عن المنتج/الخدمة اللي بنقدمھا.
 

 ایھ الخطوة اللي بعد كده؟
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 2- ازاى تخلى الناس تدفع انتباھھ عشان تسمع اللي انت عایز تقولھ؟

 
 
 

 ركز معایا بقى لان الجزء ده تقیل جدا.
 

 عشان تخلي أي شخص یتجنن عشان یسمع اللي ھتقولھ (Pay Attention)، لازم
 یحصل Triggering في دماغھ.

 
  والـ Trigger عبارة عن حدث أو كلمة أو شئ ما بیخلي الشخص ینتبھ عشان افتكر أو

 حس بحاجة ما أو بقي عایز یعرف اكتر …
 

 عشان تعمل Triggering لاي حد أو تخلي أي حد یدفع انتباھھ، لازم تلعب على الـ
 Worldview بتاعھ.

 
 الـ Worldview یعني الفلسفة اللي الشخص مؤمن بیھا، و وجھة نظره ومفھومھ عن

 الدنیا.
 

 الـ Worldview عبارة عن القیم والمبادئ اللي الشخص بینتصر لیھا في أي موقف.
 

 الـ Worldview ھي اللي بتخلي الشخص منحاز (Biased) لحاجة على حساب حاجة.
 

 الـ Worldview ھي النضارة اللي بیلبسھا الشخص في الدنیا ومنھا بیبص على كل
 حاجة ، یعني الزاویة اللي واقف فیھا وببص منھا على الدنیا.

 
 مثلا فیھ شخص مش بیشتري اي حاجة الا أما یرشحھا حد من أھل الثقة!

 
 ده ممكن تعملھ محتوى بعنوان " طراز البلكونات التي یرشحھا أمھر مھندسي مصر "،

 بفرض انك شغال في العقارات.
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 أراھنك أنھ ھدفع انتباھھ عشان یعرف اللي ھتقولھ!
 

 شخص تاني منحاز لفكرة الغالي تمنھ فیھ!
 

 ده الـ Content Theme اللي تقدمھولھ عبارة عن وصف دقیق وقصص عن طریقة
 صنع المنتج والإھتمام بكل تفصیلة فیھ، وھو ھیدفع إنتباه على طول.

 
 ملحوظة: الـ Content Theme یعني المواضیع الأساسیة اللى ھیتمحور حولھا كل

 جھودك في عمل المحتوى، وھنتكلم عنھا كمان شویة بالتفصیل.
 

 طب ازاى تعرف الـ Worldviews بتاع الجمھور المستھدف بتاعك؟
 

 أول طریقة:
 

 اسال الجمھور المستھدف مباشرة.
 

 اسال العملاء القدامى مباشرة.
 

 اسال الـ Leads اللي لسھ مابقوش زبائن/عملاء.
 

 اسال الجمھور على الفیسبوك.
 

 اسمع الجمھور بیقول ایھ عن المنتج/الخدمة اللي زي بتاعتك في الامكان اللي انت عارف
 انھ بیتكلم فیھا زي جروبات الفیسبوك والمنتدیات والمواقع الاجنبیة اللي بتقدم نفس اللي

 انت بتقدمھ.
 

 تاني طریقة:
 

 ممكن تبدأ بتخمین Worldview الناس اللي اخترت تخدمھم، و تختبرھا مرة واتنین لحد
 ما یكون معاك حاجة حقیقیة مثبتة.

 
 مثال عملي، لو انت لسھ مش فاھم اوى:
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 أنا كنت مسؤول عن التسویق لموقع تجارة الكترونیة في مجال الحیوانات الألیفة.

 
 وكنت عایز أعرف أو أحدد الـ Worldview بتاع الجمھور المستھدف عشان أقدر أعمل

 لھم بعد كده المحتوى اللى یخلیھم یدفعوا انتباھھم و یتفاعلوا معاه.
 

 قمت عملت Facebook Post بسیط جدا، والبوست كان:
 

  " الحیوان الألیف إنسان لھ فرو " مع ولا ضد؟ "
 

 
 

 خمس كلمات مفیش غیرھم!
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 الكومنتات كانت كتیرة، والناس انقسمت في رأیھا، وكل إناء بما فیھ نضح!
 

 فیھ اللى قال انا مع، و فیھ قال أنا ضد، وفیھ اللى قال حرام علیكوا تشبھوا الانسان اللى
 ربنا كرمھ بالحیوان!

 
 وفیھ اللى قال انتوا غلطانین الحیوان الألیف انقي من الإنسان وانتوا كده ظالمین الحیوان

 الألیف.
 

 ودى عینة من تعلیقات الناس …
 
 

 
 

 انت اخدت بالك من اللى حصل؟
 

 الناس اتقسمت، وده المطلوب!
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 لان مفیش حاجة كل الناس ھتوافق علیھا، ولو فیھ یبقي ھي حاجة لا تستحق.

 
 الـ Worldview یعني توجھ الشخص فى موضوع ما ...

 
 انا كنت عایز ھنا اعرف اتجاه الناس بالنسبة للحیوانات الالیفة، عشان أقدر أعمل

 المحتوى اللي یلمسھم عاطفیا.
 

 فیھ ناس تم استبعادھم اصلا وبقینا نتجنبھم، وفیھ ناس بقینا نعمل لھم قصص مغمورة
 بالعواطف عشان یتفاعلوا معانا او بالاحري یدفعوا انتباھھم لانھم شایفین ان الحیوانات

 الألیفة كائنات رقیقة جدا.
 

 فیھ ناس كانت عقلانیة جدا، فدول نقدر نعملھم المحتوى المناسب لیھم وغیرھم وغیرھم.
 

 تحلیل التعلیقات دى بقى تم على جزئین، الجزء الأول ھو بتصنیف وجھات النظر اللي شبھ
 بعض، واللى شبھ البراند بتاعنا.

 
 الجزء التاني كان من خلال الملاحظة و الخلفیة القویة بعلم النفس وتحدیدا علم النفس

 المعرفي والاجتماعي والسلوكي!
 

 دخلت على بروفیل كل واحد من الناس اللي علقت، وشوفت ھو میولھ ایھ وبیتكلم عن ایھ
 اكتر حاجة وبیحب ایھ وبیكره ایھ، وازاى بیتفاعل مع الأزمات أو الأمور المتشابكة اللي

 بتحصل في المجتمع.
 

 وفي الأخر كتبت الملاحظات اللى خرجت بیھا، وكل ما أجي أعمل قطعة محتوى احط فیھ
 عنصر ولا اتنین من الحاجات اللي بیحبھا.

 
 طبعا الموضوع ده بالنسبة لك ممكن یبان ممل، بس ھي دي الشغلانة بتاعتنا، عاجبك

 عاجبك، مش عاجبك، ھیعجبك غصب عنك!
 

 الموضوع ده ھیاخد منك وقت وقراءة كتیر في علم النفس عقبال ما تقدر تفسر سلوك
 والكلام اللي بیقولھ أي شخص واقف قدامك سواء اون لاین أو في الواقع.
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 3- ازاى تثیر اھتمام الناس وتخلیھم عایزین یعرفوا اكتر؟

 
 
 

 الإھتمام فعلا مبیطلبش!
 

 فیھ حاجة إسمھا Content Marketing Triggers وھي - حسب ما قالت الست
 Heidi Cohen - عبارة عن المواقف أو الأنشطة اللى العمیل فیھا بیسعي وراء

 المعلومات من شركتك.
 

 أوضح لك!
 

 تخیل نفسك بتشتغل فى شركة سیاحة، وانت مستھدف الشباب اللي من سن 25 لـ 30
 وعلى وش جواز، وإحنا داخلین على عید الأضحى مثلا (موسم الجواز في مصر).

 
 تخیل بقى ان الناس دول كتبتوا في جوجل " عروض شھر العسل في مالیزیا لمدة شھر ".

 
 لو الناس دول لاقوا محتوى من عندك بیتكلم على الموضوع ده، إحتمالیة إنھم یشتروا

 منك قد ایھ؟
 

 في اللحظة دى الناس دى بتكون في أشد درجات التأھب إنھا تشتري أو بمعنى أدق عمل
 قائمة قصیرة من الشركات للاختیار من بینھا.

 
 إذن الـ Content Marketing Triggers عبارة عن إحتیاجات العمیل بتاعك من

 محتوى!
 

 یعني المحتوى اللي ھو محتاجھ عشان یاخد قرار أو یتعلم أو یفكر أو أو أو.
 

 ودى تحددھا ازاى؟!
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 جمع الأسئلة اللي بتدور في بال العملاء المحتملین بتوعك، بس دى تجیبھا منین؟
 

 دى تجیبھا من الأماكن الموجودین فیھا اون لاین، زي صفحات الفیسبوك بتاعت
 المنافسین، أو الجروبات اللي ھما مھتمین بیھا في الفیسبوك وفي لینكدإن ، وھكذا.

 
Reviews الأسئلة ممكن تكون حاجة مش فاھمینھا، أو مقارنات عایزین یعرفوھا، أو 
 عشان یحسموا القرار، أو مثلا ازاى یستخدموا المنتج أو تفاصیل الخدمة اللي بتقدمھا.

 
  فھمت الفكرة؟!
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 4- ازاى تخلى الناس تلاحظ وتاخد بالھا من فكرتك/منتجك/خدمتك؟

 
 
 

 ازاى تكتب محتوى Remarkable وتخلي كل الناس تلاحظھ؟
 

 الإنسان مش بیلاحظ غیر الحاجة المختلفة!
 

 تخیل ان انا وانت طلعنا رحلة مع بعض للأقصر وسافرنا بالعربیة، انا قاعد جنب الشباك
 الیمین، وانت قاعد جنب الشباك الشمال، واحنا ماشیین شوفنا مزارع و بقر و منظر یرد

 الروح ^^
 

 و احنا مركزین في المنظر شوفنا بقرة لونھا بنفسجي، اول ما شوفناھا في صوت واحد،
 اوقف اوقف یا عم، و نزلنا من العربیة ورحنا بھدوء ناحیتھا، وطلعنا الموبایل بتاعنا
 وخدنا معاھا سیلفي، وھوبا على إنستجرام، وفى أقل من ساعة الصوره بقت على كل

 موبایل في مصر.
 

 ایھ اللي حصل؟!
 

 حاجة مختلفة الناس مش متعودة تشوفھا، وبالتالي كل ما حد یشوفھا لازم یقف عندھا
 یشوف ایھ البتاعھ دى!

 
 المطلوب بكل بساطة أنك تعمل محتوى كل اللي تشوفھ لازم یقف عنده!

 
.Purple Cow ده جوھر كل اللي قالھ سیث جودین في كتابھ الشھیر 

 
 شایف الموضوع صعب؟!

 
 اقرا فصل الـ Viral Content ونفذ كل نصیحة ومعلومة فیھ، وسیب الباقى على ربنا.
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 5- ازاى تخلى الناس تطلب اللي انت بتبیعھ؟

 
 
 

 الـ Marketing Strategy لازم توضح لیھ العمیل ممكن یطلب المنتج أو الخدمة،
 وازاى ھیطلب اصلا، وایھ اللي ھیحصل لما یطلب.

 
 لیھ ممكن یطلب الخدمة/المنتج؟

 
 عشان انت اقنعتھ إن المنتج/الخدمة مفیدة لیھ جدا وفیھا حل المشكلة اللي بیعاني منھا

 بشكل أحسن من كل المنافسین.
 

 وھنتكلم في ده بالتفصیل كمان شویة.
 

.System ازاى ھیطلب وایھ اللي ھیحصل اما یطلب، ده اسمھ 
 

 حاجة شبیھ شویة باللى في الصورة اللي تحت دي مع إختلاف السیاق في كل بیزنس طبعا.
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 المفروض تخطط لكل خطوة الزبون المحتمل ھیاخدھا لحد ما یشتري المنتج، وشوف ازاى
 ھتخدم كل خطوة بالمحتوى.

 
 واضحة؟

 
 ملحوظة: لو مفیش عدد كافي من الناس عایز ومستعد یدفع تمن المنتج بتاعك، یبقي انت

 ملكش سوق، وده معناه ان لو كوتلر بذات نفسھ اشتغل في الشركة بتاعتك، انسي.
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 6- ازاى الناس ھتحصل على الـ Value اللي انت بتقدمھا وتكون راضیة عنھا

 100%؟
 

 
 

 انا بتكلم عن مفھوم اسمھ Value Delivery، وھو عبارة عن كل العملیات والانشطة
 اللي بتحصل من بدایة تصنیع أو تطویر المنتج/الخدمة لغایة ما الزبون/العمیل یاخدھا وما

 بعد ما یاخدھا كمان.
 

 الھدف من العملیات والانشطة دي ھي الحصول على زبون/عمیل سعید وعنده ولاء
 للشركة.

 
 دورك كمسوق تتأكد إن فیھ نظام یسمح للزبون إنھ یحصل على اللي الشركة وعدت بیھ،

 واكتر شویة.
 

 على مستوى المحتوى، لازم المحتوى یكون قد الوعد اللي وعد بیھ في العنوان، ویكون
 ھیقدم اكتر من اللي وعد بیھ.

 
 ولازم تعمل حساب الـ Content Distribution (لیھ فصل مخصوص) عشان تتأكد ان

 القیمة اللي انت عایزھا توصل وصلت بالفعل.
 

 فیھ حاجة إسمھا Perceived Value، المسوق الشاطر عارف عن طریق المحتوى
 المبتكر ازاى یخلي العمیل یحس بقیمة المنتج أو الخدمة.

 
 لازم یكون فیھ نظام لأخذ فیدباك من العملاء بشكل مستمر، عشان تعرف إذا كانت القیمة

 اللي بتقدمھا لھ - في شكل محتوى - مناسبة لیھ، ولا انت في عالم والعملاء في عالم تاني.
 

 بس كده …
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 لو بتعرف تجاوب على الـ 6 اسئلة دول بوضوح، یبقى انت مسوق، ومسوق جامد كمان،
 واي محتوى ھیخرج منك فھو ھیكون محتوى تسویقي من الطراز الرفیع.

 
 التسویق بالمحتوى ھو تسویق أولا ثم محتوى ثانیا.

 
 طب ده اللي لازم تعرفھ وتفھمھ عن التسویق، ماذا عن البیزنس؟
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 البیزنس

 
 
 

 ایھ اللي لازم تعرفھ عن علم البیزنس كمسوق بالمحتوى.
 

 أنا مبقولكش لازم تكون واخد MBA عشان تشتغل فى التسویق بالمحتوى.
 

 بس على الأقل لازم تكون فاھم یعني ایھ Business، وعارف ازاى تعرف إذا كان
 البیزنس فیھ مشكلة ولا البیزنس حلو وانت كمسوق اللي مش عارف تعمل لھ تسویق!

 
 ملحوظة: لو البیزنس ماعندوش منتج/خدمة بیقدمھا للناس، یبقى ھوایة ومش بیزنس،

 ولو عنده منتج/خدمة ومش بیاخد مقابلھا فلوس یبقى جمعیة خیریة.
 

 یعني ایھ Business؟
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 تعریف ومواصفات أي Business ھو عبارة عن:

 
 مجموعة من العملیات لخلق و توصیل قیمة - في صورة منتج أو خدمة - الناس محتاجھا

 وعایزھا ومستعدة تدفع سعرھا، وبطریقة بطریقة تشبع احتیاجاتھم و تلبي توقعاتھم،
 عشان البیزنس یحقق الربح اللي ھیخلیھ یكرر العملیة دي تاني وتالت.

 
 اقرا الـ 3 سطور اللي فاتوا تاني وتالت واحفظھم في دماغك،  واول ما تمسك براند أو
 منتج/خدمة جدیدة، تشوف ھل البیزنس/المنتج/الخدمة فیھ مشكلة ولا كلھ تمام واللى

 فاضل أن المحتوى یكون عالي الجودة ویؤثر على القرار الشرائي للزبون/العمیل.
 

 تعالي نمسك الموضوع حتة حتة.
 

... (Process) أولا البیزنس عبارة عن عملیات 
 

 وتعریف كلمة Process ھو:
 

A series of actions or steps taken in order to achieve a particular  
.end 

 
 یعني مجموعة من الأفعال أو الخطوات بتتعمل بالترتیب عشان تحقیق نھایة مرغوب بیھا.

 
 یعني لازم یكون فیھ ھدف، والھدف لازم لھ خطة، والخطة محتاجة تنفیذ، والتنفیذ محتاج

 كفاءة و استمراریة.
 

 ودى اول حاجة لو ملقتھاش في البیزنس بتاعك أو اللي ھتشتغل معاه، تعرف ان البیزنس
 ده ناقص حتة.

 
 ثانیا خلق و توصیل قیمة الناس محتاجھا وعایزھا ومستعدة تدفع سعرھا ...

 
 دي أھم جملة على الإطلاق، لان فیھا حل أغلب المشاكل واجابة اغلب التساؤلات اللي أي

 صاحب بیزنس/منتج/خدمة/فكرة بیدور علیھا.
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 باختصار، ھل فیھ ناس محتاجة المنتج/الخدمة؟

 
 طب فیھ ناس عایزاه (دون عن المنافسین)؟

 
 طب فرضا ان الناس محتاجھ وعایزه، ھل مستعدة تدفع التمن اللي انت تقول علیھ؟

 
 أي اجابة فیھا لا أو مش متاكد أو یمكن لاي سؤال من الاسئلة دى، تعرف ان

 المنتج/الخدمة فیھا مشكلة، ولو جبت مین یعمل تسویق/اعلانات، مش ھیحقق النتیجة
 الكبیرة اللي انت بتطمح لیھا.

 
 یبقى باختصار اول ما تمسك بیزنس لأول مرة، لازم تراجع علیھ وتتأكد من أنھ بیزنس

 حلو، یعني بیزنس بیعمل منتج/خدمة الناس محتاجھ وعایزاه ومستعدة تدفع تمنھ.
 

 أنت كده عرفت كل اللي انت محتاج تعرفھ عن التسویق وعن البیزنس، وبقیت قادر على
 تقییم أي بیزنس وتحدید ما إذا كان بیزنس جید أو لا، وكمان عرفت ایھ المطلوب منك من

 الناحیة التسویقیة بالظبط.
 

 طیب البیزنس تمام وكل حاجة حلوة؟
 

 نعمل اعلانات؟
 

 ده اللي ھنجاوب علیھ الفصل اللي جاي.
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 4- التسویق بالإعلانات Vs التسویق بالمحتوى

 
 
 

 ھل أنت مھم؟
 

 مھم على نفسك، انا كزبون/عمیل عایز مصلحتي.
 

 الناس لا تھتم إلا بنفسھا.
 

 الناس مبتھتمش بالشركة ولا بالمنتجات أو الخدمات، الناس بتھتم بنفسھا، بـ رغباتھا
 واحتیاجاتھا …

 
 وعلى فكرة برضو مش بیھتموا بالمنتجات بتاعت المنافسین، ھما برضو بیھتموا بنفسھم

 وبمشاكلھم.
 

 كلمني عن نفسك انفضلك، كلمني عن نفسي أحبك.
 

 ھي كده!
 

 إذن لو انت كشركة مش بتضیف معنى محسوس وملموس في حیاة العملاء، ھیعاملوك
 كسلعة، وانت عارف ان السلع دایما رخیصة لأن أھم حاجة فیھا ھو سعرھا بغض النظر

 عن قیمتھا.
 

 نقول مرة كمان:
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 مھما كان التسویق بتاعك عبقري، لو ماقالش للناس على حلول لمشاكلھم، وساعدھم في
 انھم یعملوا اللي ھما عایزین یعملوه في الحیاة العملیة والحیاة الشخصیة، یبقي التسویق

 بتاعك ملوش لازمة.
 

 طب ایھ ھدف المحتوى، الاعلانات، والتسویق عامة؟
 

 التأثیر على قرار الجمھور عشان یشتري، یعني زیادة المبیعات، اللي ھینعكس على زیادة
 الارباح.

 
 طیب ازاى ھیتم التأثیر على قرار الجمھور لو اصلا الجمھور ماعرفش إن الشركة الفلانیة

 بتعمل المنتج/الخدمة الفلاني اللي ھیساعدھم في كذا كذا.
 

 وعشان الشركات تقول للناس ان ھما عندھم المنتج الفلاني، قامت الشركات دي تدور على
 أحسن وسیلة ممكن یقولوا بیھا للناس أن منتجھم ممكن ینفعھم، وكانت الوسیلة دي ھي

.Media الـ 
 

 الـ Media اللى ھى وسائل الإعلام، یعني الوسائل اللى بنعرف أو "بنعلم" بیھا
 المعلومات اللى عایزین نعرفھا.

 
… Earned والـ Owned والـ Paid والمیدیا أنواع، فیھ الـ 

 
 

Paid Media 1- الـ 
 
 

 زمان كان فیھ Mass Production یعني مصانع بتعمل سلع ومنتجات استھلاكیة
 بكمیات كبیرة بدون ما یكون فیھ Customization لفئة محددة من الناس، یعني كان

.Mass Market التسویق موجھ لـ 
 

 وبالتالي كان لازم نستخدم Mass Media عشان نقدر نوصل للـ Mass Market بالـ
.Mass Production 

 
 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 62/433

61 

 وھنا كان الاعتماد الكلي على وسائل الإعلام المدفوعة المتمثلة في الاعلانات بالشكل
 المتعارف علیھ، واللى اختلف شكلھا وطریقة تنفیذھا وفقا للتغییرات اللى حصلت واللى

 اتكلمنا عنھا في الفصل التاني، ولكن یظل مبدأ الإعلانات واحد.
 
 

Owned Media 2- الـ 
 

 وانت بتدور على شقة عشان تتجوز فیھا، أكید سمعت النصیحة بتاعت یابني ایاك والتأجیر
 اشتري حاجة بتاعتك احسن ملیون مرة عشان المستقبل.

 
 لیھ تروح تاجر من حد حتة تقعد فیھا شویة، وانت ممكن تبني العمارة بتاعتك تقعد فیھا

 العمر كلھ.
 

 فكرة الـ Owned Media إنك یكون عندك القناة الاعلامیة الخاصة بیك، زي الموقع
الإلكتروني أو الكتب أو الفیدیوھات أو المحتوى اللي انت تملكھ ومتحكم فیھ بنسبة 100

.% 
 
 

Earned Media 3- الـ 
 

 فكرة الـ Eearned Media إنك تعمل محتوى أو منتج أو خدمة أو حدث تخلي قنوات الـ
 Media والجمھور العام یتكلم علیھا وینشرھا بین باقي الناس من غیر ما تدفع انت

 فلوس في إعلانات.
 

 أحد أھم أشكال الـ Earned Media ھي الـ Word of Mouth واللى بیتولد أما تعمل
 حاجة تستاھل إن الناس تتكلم عنھا.

 
 و دلوقتى بیتم كسب الـ Media بأحد إستراتیجیات الـ Content Marketing وھي الـ

 Viral Content واللى ھنتكلم عنھ كمان شویة بالتفصیل.
 

 واضح كده من سیاق الكلام إنك لازم تركز على الـ Owned Media یعني یكون عندك
 القناة الإعلامیة بتاعتك (المحتوى).
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 متعتمدش على قناة اعلامیة بتاعت حد تاني بیاجرھا لك بالدقیقة (الإعلانات).

 
 

 طب ایھ الفرق الجوھري بین التسویق بالمحتوى والتسویق بالاعلانات؟
 
 

 الإعلانات وسیلة مھمة لتبیلغ وتوصیل رسالة المنتج/الخدمة للجمھور المستھدف بھدف
 التأثیر على قراراھم الشرائي.

 
 ولكن بمجرد ما الحملة الإعلانیة بتخلص، التسویق بیقف، وعشان یكمل لازم تدفع تاني

 وتالت.
 

 إنما الـ Content Marketing بیبني Marketing Assets تعیش العمر كلھ، مش
 بس مدة الحملة التسویقیة زي الاعلانات، ومن غیر ما تضطر تدفع فلوس كل شویة.

 
  Marketing Assets یعني أصول تسویقیة.

 
 صلوا على النبي كده، Assets یعني أصول یعني ملك.

 
 وعشان نقول ان ده Asset لازم یتوفر فیھ صفة مھمة أوي وھي انك تقدر تتحكم فیھ

.%100 
 

 طب ھو ایھ تعریف Asset أصلا؟
 

 " مورد لھ فائدة إقتصادیة تملكھ أو تتحكم فیھ الشركة وتستطیع تولید منھ الربح
 مستقبلا".

 
 إذن الاتجاه بتاع الشركة اللى انت شغال فیھا المفروض یتحول من كونھ بیروح یستلف

 میكروفون مش بتاعھ لمجرد أن المیكروفون ده بیسمعوه ناس كتیر، لـ أنھ یصنع
 المیكروفون بتاعھ.
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 یعني یتحول من كونھ بیعتمد على الإعلانات في تسویق منتجاتھ وخدماتھ، لیتجھ لبناء
 Marketing Assets تعیش معاه العمر كلھ.

 
 تخیل معایا إنك عملت مثلا فیدیو أو مقال عملت فیھ مقارنة بین كل الحلول والمنتجات

 المناسبة لیك، وحطیتھ على الموقع بتاعك وروحت نمت، ایھ اللي ھیحصل؟
 

 اللي ھیحصل إن الفیدیو ده ھیفضل یعملك تسویق حتى وإنت نایم، فھمت؟
 

 من الأفضل انك تبص على الإعلانات على أنھا Promotional Tool الغرض منھا نشر
 رسالتك على نطاق أوسع.

 
 انت عایز تقول إن الـ Content Marketing بدیل الإعلانات؟

 
 اه طبعا.

 
 بس ثواني ازاى المحتوى ھیساعدني في تحقیق الأھداف اللي الإعلانات كانت بتساعدني

 في تحقیقھا؟
 

 بسیطة أوي!
 

  أبني الـ Asset بتاعك.
 

 الـ Content Marketing بیساعدك تبني Marketing Asset قیمتھ مابتقلش مع
 طول الاستخدام بالعكس دى بتزید …

 
 أكبر مثال على كده، الـ Crash Course بتاع المحتوى اللي انا عملتھ، واللى ھو بمثابة

 Marketing Agency شغالة لیا نھار مع لیل من غیر ما أدفع ولا ملیم.
 

 إذن ماینفعش تبص لـ الـ Content اللي أنت بتعملھ على أنھ مقال ولا اتنین!
 

 الموضوع كأنك بتبني عمارة ھتسكن فیھا 100 سنة!
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 یعني لازم تكون الأساسات قویة والعمدان مسلحة كویس، ولازم طبعا تكون أكتر من دور
 عشان تعیش فیھا أنت وأولادك.

 
 طبعا في ضوء فھمك إنك بتعمل Marketing Asset، ھتلاقي الأفكار والمحتوى اللي

 طالع منك لیھ نكھة مختلفة وفعلا وفعلا محتوى یعیش سنین لقدام.
 
 

  الخلاصة:
 

 في جملة واحدة فرق الاستاذ Robert Rose بین الإعلانات والمحتوى وقال:
 

 التسویق التقلیدي والإعلانات بیقولوا للناس إنك جامد، بس التسویق عبر المحتوى بیوري
 للناس إنك فعلا جامد.

 
Case عشان نفھم أكتر الفرق بین التسویق بالإعلانات والتسویق بالمحتوى، تعالوا نحكي 
… 4G عن شركات الإتصالات التلاتة في السوق المصري، وطریقة تسویقھم للـ Study 

 
 

 اتصالات قالت أنا أحدث شبكة 4G في مصر.
 

 ڤودافون قالت أنا أقوى شبكة 4G في مصر.
 

 اورنچ قالت أنا أسرع شبكة 4G في مصر.
 

 تحس كده ان فریق التسویق بتاع الشركات التلاتة كانوا سھرانین مع بعض لیلة ما طلعوا
 الأفكار دي!

 
 انا عایز بس أقول إن التلات رسایل اللى طلعوا بیھم التلات شركات متسقة مع الرسالة

 الأساسیة اللى كل واحدة فیھم دایما بتقولھا لنا.
 

 (اتصالات دایما الجدید، فودافون دایما القوة ، ارونج دایما السرعة والجودة).
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 بغض النظر عن إن إستخدام أسلوب التفضیل (Superlatives) من الناحیة العلمیة أحد
 أسالیب الإقناع!

 
 لكن ده كان زمان، دلوقتي مابقاش یأثر مع الناس في أغلب القطاعات ...

 
 أسلوب التفضیل بتاع "أنا أحسن، أنا أفضل" ده محتاج اثبات عشان یتصدق.

 
 یعنى من غیر إثبات مفیش تصدیق وطالما مفیش تصدیق یبقى مفیش ثقة، وطالما مفیش

 ثقة یبقى البیزنس ھیقفل.
 

 لو أنت كـ بیزنس قلت على نفسك إنك كویس محدش ھیصدقك، لكن لو حد تاني قال إنك
.(Reliability) كویس یبقى الموضوع ممكن یكون صح 

 
 فمثلا لو أنت قلت لأبوك أنك كویس عمره ما ھیصدقك، لكن لو حد من صحابھ او من

 الجیران قال إنك كویس أكید ھیصدق وھـ یتمنظر كمان.
 

 الموضوع عامل بالظبط زى كأنك ماسك میكروفون وعمال تقول أنا كویس یا ناس، أنا
 كویس یا عالم، أنا كویس یا أم نیازي، ابقي قابلني لو حد صدقك!

 
 لإن ببساطة احنا كبشر أما بنلاقي حد بیقول على نفسھ إنھ كویس أو بیتكلم عنھ نفسھ كتیر

 (من غیر إثبات) بـ نشك فیھ وبنقول ایھ یا عم انت مش واثق فى نفسك ولا ایھ!
 

 زمان واحنا صغیرین كان فیھ جملة مشھورة اوى في عالم كرة الشارع، وھي أن اللعیب
 مابیقولش على نفسھ لعیب، لعیب ورینا نفسك في الملعب، غیر كده یبقى تسكت.

 
 من وجھة نظري المتواضعة، إن غالبیة القرارات بتتاخد بناء على 3 عواطف أساسیة

 وھما الخوف والحب والأمل ...
 

 ھنا الشركات قررت تلعب على الأمل، والأمل لو ملوش إثبات یبقى وھم، والناس مبتحبش
 حد یستغفلھا ویعیشھا في الوھم.

 
 طب المشكلة فین بالظبط؟
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 المشكلة إن الشركات دى واخدة الموضوع على أنھ Broadcasting یعني من إتجاه
 واحد، اللى ھو أنا المیكروفون معایا وھاقول اللى أنا عایزه في أي حتة وقت ما أحب.

 
 ولكن الشركات دي تناست إن الناس تقدر تـ Skip الإعلان فى أي وقت.

 
 الناس ممكن تتجاھل أي حاجة مش عاجبھا ومش عایزة تسمعھا، ده أصلا الناس

 متخصصة إنھا تتجاھل الحاجات اللى مش عایزة تسمعھا أو مش مفیدة لیھا، وده من كتر
 الزحمة الموجودة دلوقتي.

 
 دلوقتي خلاص مابقاش یھم الناس إن أنت أحسن واحد أو أن المنتج بتاعك أحسن منتج،

 الكلام ده یبقى مھم بس لما فعلا (فعلك) یخلي حیاة الناس أحسن، غیر كده شكلیات.
 

 طب كان ممكن الشركات دي تعمل ایھ؟
 

Top of Mind الشركات التلاتة بتعتمد فى التسویق بتاعھا على استراتیجیة إسمھا 
 Awareness اللي ھي بتقول:

 
 إن أول ما الزبون المحتمل یكون جاھز یشتري، یفكر في شركتك أول حل.

 
  طب ده بیحصل إزاي؟

 
 عن طریق سلسلة من الرسایل اللى تقول للناس إن الشركة الفلانیة أو المنتج العلاني

 أحسن منتج.
 

 وكمان بیتم إستخدام الـ Approach بتاع الـ Carrots and Sticks اللي ھي الجزر
 والعصا، اللى من ضمن الـ Tactics اللى في الموضوع الـ Peer Pressure یعني
 یجیبولك مشاھیر أو ناس انت بتثق فیھم لسبب أو لآخر تقولك انھم احسن ناس بجد.

 
 طبعا كل الكلام ده مكلف جدا، والناس دلوقتي وتحدیدا الشباب (اللي ھما أكبر شریحة

 مستھدفة عند شركات الإتصالات) بقي عندھم مناعة ضد النوع ده من الإعلانات.
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 الریموت دلوقتى فى اید الناس، وھـ یغیروا وقت ما ھما عایزین، عشان كده لازم الشركات
 تبطل تعتمد على استراتیجیة الـ Top of Mind Awareness، وتعتمد على استراتیجیة

.Friend of Mine Awareness إسمھا 
 

 استراتیجیة الـ Friend of Mine Awareness ھدفھا كسب الثقة من الناس وتحویلھم
 من مجرد ناس غرباء عن البیزنس لصحاب، صحاب بجد، وكلمة صحاب معناھا إني -

 كبیزنس - ماینفعش أخدعك أو أعمل علیك مصلحة، یعنى ناصح أمین.
 

 طب تنفیذ الكلام ده بیتم عملیا ازاى؟
 

4G للناس اللى ھتستخدم الـ Online Community لو كل شركة من دول كانت عملت 
 - ومستخدمي الإنترنت عموما -  حوالین الخدمة دى او حوالین التكنولوجیا بصفة عامة،

 وقعدوا یتكلموا مع بعض و یجاوبوا أسئلة بعض مش كان أحسن!
 

 أو مثلا كانوا عملوا Content Project لطیف كده عبارة عن موقع فیھ شویة أخبار
 وفیدیوھات واحصائیات عن التكنولوجي تھم الناس اللى ھتستخدم الـ 4G مش كان أحسن

 بكتیر!
 

 أو لو كانوا عملوا سلسلة فیدیوھات فیھا تجارب على سرعة الإنترنت بشكل خفیف
 وكومیدي، مش كان أحسن!

 
 الخلاصة إحنا مش فى زمن الـ Broadcasting، إحنا فى زمن الـ Connection، زمن

.Authenticity الـ 
 

 انا مش ضد التسویق بالإعلانات، كل طریقة في التسویق لیھا دورھا وأھمیتھا، ولكن انا
 بتكلم من وجھة نظر أنھي طریقة أصح على المدى القریب والبعید.

 
 كل حاجة اتغیرت، التكنولوجیا، طریقة الإنتاج، تفكیر وسلوك الناس، وعي الناس العام،

 وبالتالي لازم التسویق یتغیر عشان یلائم كل التغیرات دي.
 

  الخلاصة:
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 أیا كان البیزنس أو المنتج/الخدمة اللي بتعمل لھا تسویق، تقدر تعمل لھا تسویق
 بالمحتوى، فكر كأن عندك قناة اعلامیة خاصة بیك.

 
 وخلي ھدفك یتمحور حوالین إنتاج محتوى مفید عالي الجودة یساعد الجمھور المستھدف

 فى فھم المنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھا بالحلول للمشاكل اللي المنتج/الخدمة بیحلھا.
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Permission و الـ Inbound Marketing 5- الـ 

Marketing 
 

 
 

  فیھ تاریخین في غایة الاھمیة في التسویق:
 

 سنة 1999 و سنة 2007.
 

 في الفصل ده ھنعرف لیھ التاریخین دول مھمین اوى.
 

 یلا بینا …
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Permission Marketing الـ 

 
 
 

 سنة 1999 طلع سیث جودین بكتاب اسطورى بسیط اسمھ:
 

Permission Marketing: Turning Strangers into Friends and 
Friends into Customers. 
 

 التسویق بالإذن: حول الغرباء لأصدقاء والأصدقاء لزبائن.
 

 في الكتاب سیث جودین كان بیشرح وبیقول ازاى تخلى الناس تستقبل التسویق بتاعك،
 وتكون عایزة تسمعھ.

 
 الكتاب بسیط، بس أفكاره قویة جدا.

 
 طب ایھ الحكایة؟

 
 سیث جودین كان شایف إن الشركات كل ما تعمل منتج جدید، تعمل حملات اعلانیة جدیدة

 من الصفر وتصرف ملایین الدولارات.
 

Spinnaker فى شركة Brand Managers سیث جودین كان واحد من الـ 
 Software، وكان وظیفتھ الاساسیة - حسب تعبیر سیث نفسھ - انفاق ملایین الدولارات

 لتسویق منتجات الشركة بالاعلانات.
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 وھناك شاف إن الاعلانات مش مفیدة للشركات على المدى البعید، سیث كان بیدور على
 طریقة یقدر یبني بیھا قاعدة جماھیر، طریقة تسمح لى بتسویق المنتجات الجدیدة من غیر

 ما یدفع فلوس اضافیة في الإعلانات.
 

 وخلال شغلھ في Spinnaker ومن بعدھا في مجال صناعة وتألیف الكتب ومن قبلھا في
 شركة یاھو، شاف إن الاعلانات مش بتشتغل بالطریقة اللي الشركات بتتعامل معاھا بیھا

 وھي: ادفع اكتر، تظھر للناس اكتر، أي ناس مش مھم، المھم كل الدولة تسمع عنك.
 

 وعن تجربة في مصر من كام شھر، في أحد الشركات اللي كنت شغال معاھم على عمیل
 في المجال الطبي، عملنا اعلانات اوت دور في الشارع، ومردودھا كان إن الدكاترة التانیة

 عرفت عننا وخافت مننا، والإعلام سمع عننا، لكن الزباین؟
 

 عدد قلیل مقارنة بالفلوس اللي اتصرفت.
 

 وده بالظبط اللي سیث جودین قال علیھ اما صرف ملایین الدولارات في الاعلانات لتسویق
.Spinnaker منتجات شركة 

 
 قال الإعلانات خلت المتاجر الكبیرة تختار توزع لنا المنتجات بتاعتنا، والمنافسین یخافوا

 مننا لاننا صرفنا كتیر.
 

 وبعد دراسة لمدة 6 سنین عن ازاى الشركات بتتعامل وبتصرف على الاعلانات، سیث
 جودین قال فیھ طریقة تخلي الإعلانات تشتغل بفعالیة أعلى.

 
 الطریقة دى ھي الـ Permission Marketing أو التسویق بالاذن.

 
 الـ Permission Marketing ھو امتیاز الجمھور المستھدف اداھلوك عشان تبعتلھم

 رسائل مفیدة وذات صلة بیھم، وھما متوقعین إنك ھتعمل كده.
 

 أبسط مثال ھو أما انت سجلت في الكورس المجاني اللي انا عملتھ، انت سجلت وعارف
 اني بعتلك على الایمیل حاجات تسویقیة وھابیع لك.

 
 الفرق بین الطریقة اللي انا عملتھا، وطریقة أي حد تاني بیعمل كورسات مشابھة ھي:
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 انا اخترت الناس اللي عایز ابیع لھم المنتجات بتاعتي، وتواصلت معاھم بشكل شخصي،

 واخدت منھم الاذن قبل ما ابیع لھم أي حاجة.
 

 الاذن كان الكورس المجاني اللي عملتھ.
 

 انا معملتش اعلانات في الشارع ولا في التلفزیون ولا في الفیسبوك حتى عشان اقول
 للناس تعالوا اشتروا ده حلو، إنما اخدت منھم الاذن انى ابیع لھم الاول، والاذن كان اني

 اقدم لھم منتج مجاني افضل من كورسات مدفوعة كتیرة في السوق.
 

 فھمت المبدأ؟
 

 بدل ما تطارد الزبائن المحتملین في كل مكان بمحتوى ھما مش مھتمین بیھ، خلیھم ھما
 یجروا وراك ویطلبوا منك تقول لھم وتعلمھم عن المنتجات والخدمات اللي بتقدمھا.

 
 بس الموضوع مش قلبة وقومة، الموضوع علاقة ذات معنى بتتطور یوم بعد یوم مع

 الجمھور المستھدف، وطریقة قیاس قوة الـ Permission إنك لو اختفیت أو بطلت تتكلم،
 الجمھور المستھدف یجي ویتطمن علیك ویقولك ارجع ارجوك.

 
 خد بالك، الـ Permission ممكن یتسحب منك في أي وقت، الموضوع مش مرة
 وخلاص، انت بتبني علاقة ذات معنى طویلة الأمد مع الزبائن/العملاء المحتملة.

 
 محدش ھیدفع انتباھھ بالساھل، المنتج/الخدمة اللي بتقدمھا في زیھا العشرات ویمكن

 المئات.
 

 سنة 1999 كانت ثورة في التسویق بسبب الكتاب ده.
 

Permission ومن ساعتھا واتبني نظریات وقواعد تسویقیة كتیر على مبدأ الـ 
 Marketing، واشھر نظریة تسویقیة مبنیة على فكرة الـ Permission ھي الـ

.Inbound Marketing 
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Inbound Marketing الـ 

 
 
 

 سنة 2007 تم تأسیس شركة Hubspot، وتأسیس معاھا مدرسة تسویقیة اسمھا الـ
.Inbound Marketing 

 
 الـ Inbound Marketing باختصار شدید ھو أي فعل أو فكرة او نشاط تسویقي یخلي

 الجمھور المستھدف یجي للبیزنس بتاعك، عن طریق إنھ یلاقي عندك اللي بیدور علیھ.
 

 على عكس الـ Outbound Marketing اللي ھو عبارة عن أي فعل أو فكرة أو نشاط
 تسویقي بیتم فیھ مطاردة الزبون في كل مكان بمحتوى مش مھتم بیھ ولا عایز یسمعھ.

 
 مبدأ الـ Inbound مبني على إنك بتمشي مع العمیل خطوة بخطوة من أول مرحلة إنھ

 لسھ ما یعرفكش، لمرحلة إنھ بیحبك ومستعد یشتري منك أي منتج/خدمة جدیدة ھتقدمھا.
 

.Permission Marketing نفس مبدأ الـ 
 

 أداة تنفیذ الـ Inbound Marketing ھو المحتوى.
 

 ازاى؟
 

 إنتاج محتوى مجاني عالي الجودة (في جمیع قنوات التسویق عبر الانترنت زي الموقع
 الإلكتروني، الفیسبوك، انستجرام، محركات البحث، الایمیل وغیرھم)  فیھ إجابة أو حل

 لمشكلة حقیقیة بتواجھ الجمھور المستھدف، وبكده تقدر تخلي الجمھور المستھدف یدفع
 انتباھھ وتاخد الاذن منھ عشان تسوق لھ.
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 وبخطوات ممنھجة تبتدى تتواصل مع الجمھور ده، عشان تعمل لھ حاجة اسمھا
 Nurting أو رعایة، وھي باختصار تطویر العلاقة معاه، وتجھیزه لإنھ یشتري.

 
 یعني في الـ Inbound Marketing بنبیع، وبنبیع بشكل مباشر، الفرق الوحید، إننا

 مش بنبیع على طول، ولا بنبیع لاي حد.
 

 فھمت؟
 

 الـ Inbound مش مكلف مادیا، ولكن مكلف من حیث الوقت والمجھود لأنھ بیتطلب عمل
Authority محتوى أصلي عالي الجودة، من خلالھ الجمھور المستھدف بیدیك الثقة والـ

 ، اللي ھما أھم حاجتین عشان تحقق مبیعات اون لاین.
 

Inbound كل مدرسة تسویقیة لیھا منھج بتمشي علیھا عشان تثبت وجھة نظرھا، الـ 
 Marketers عندھم منھجیة بیمشوا علیھا برضو اسمھا:

 
.The Inbound Methodology 

 
 الـ Inbound Methodology كانت أربعة مراحل اللي ھما:

 
Attract - Convert - Close - Delight 
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 ودى الصورة اللي كانت بتعبر عنھا …
 

 ولكن الكلام ده أختلف دلوقتي بعد تعدیلات عملوھا بتوع Hubspot عشان الـ
 Inbound Methodology تكون 3 مراحل بس، وھما:

 
 

 
 

Attract - Engage - Delight. 
 

 یعني باختصار تجذب عملاء محتملین من خلال إنتاج محتوى عالي الجودة في الویب
 سایت بتاعك وترویج المحتوى على وسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث.

 
 وبعدین تتفاعل معاھم كأنك صدیق حمیم من خلال الایمیل أو أي وسیلة تواصل شخصیة.
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 وبعدین تدلعھم وتمیزھم عن أي حد تاني عن طریق انك تكون لیھم كمستشار العائلة كده.
 

 إذن الجھود التسویقیة لازم تركز إنھا تخلي عدد كبیر من الناس تزور موقعك وتتفاعل
 معاك على وسائل التواصل الاجتماعي، ونسبة منھم تكون Leads، ونسبة منھم تكون

 زبائن/عملاء بالفعل.
 

 أي حاجة تانیة مش مھمة.
 

 خلاصة الفصل ده:
 

 عشان الـ Content Marketing یشتغل معاك صح، لازم :
 

 1- یكون عندك ویب سایت قوى علیھ محتوى عالي الجودة فیھ حل للمشاكل اللي بیحلھا
 المنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھ

 
 2- یكون عندك حاجة - محتوى مثلا - تاخد بیھا الإذن عشان تبدأ تسویق وبیع.

 
 3- تفضل محافظ على الاذن اللي اخدتھ وتقویھ بمرور الوقت.
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 6- أھداف التسویق بالمحتوى

 
 
 

 في الفصل ده ھنجاوب على 3 اسئلة مھمة، وھما:
 

 1- ایھ ھي أھداف التسویق بالمحتوى على المستوى الاستراتیجي؟
 

 2- ازاى تحدد ھدف أي قطعة محتوى؟
 

 3- ایھ ھي أھداف المحتوى على المستوى التنفیذي؟
 

 یلا بینا نبدأ …
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 1- ایھ ھي أھداف التسویق بالمحتوى على المستوى
 الاستراتیجي؟

 
 
 

 ھدف التسویق بالمحتوى ھو حاجتین:
 

 1- بناء Marketing Asset أو أصول تسویقیة تعتمد علیھا في عمل تسویق بشكل
 مستمر بدون الاضطرار لدفع فلوس اكتر في الاعلانات.

 
 2- بناء Online Authority یعني كلمتك تكون مسموعة، اما تنشر محتوى أو تقول

 معلومة كل الناس تاخدھا كمرجع أساسي، وتكون المرجع والمصدر رقم #1 في المعلومات
 في المجال بتاعك.

 
 دول الھدفین اللي انت المفروض بتعمل محتوى تسویقي عشانھم + طبعا ھدف تحقیق

 مبیعات بتكلفة أقل.
 

 ده على المستوى الاستراتیجي العام، إنما على المستوى التخطیطي/التنفیذي فیھ أھداف
 كتیرة للمحتوى ھنتكلم عنھا في الصفحة اللي بعد الجایة.

 
 أما في الصفحة الجایة ھنتكلم عن ازاى تحدد ھدف أي قطعة محتوى في خطوة واحدة

 بسیطة.
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 2- ازاى تحدد ھدف أي قطعة محتوى في خطوة واحدة
 بسیطة؟

 
 

بشكل عام: ھدف أي محتوى ھو إنھ یخلي الزبون/العمیل یاخد قرار ربحي للشركة (
.(Profitable Customer Action 

 
 إذن:

 
 شوف ایھ ھو الـ Profitable Action اللي انت عایز الزبون/العمیل یاخده قبل-

 ما تبتدي تكتب حرف واحد فى قطعة المحتوى ...
 

 یعني عایز الناس تعمل شیر؟ تعمل كومنت؟ تعمل منشن؟ تقرا للاخر؟ تقول رایھا؟ تنزل
 الكتاب؟ تشتري المنتج؟ تدخل على الویب سایت؟

 
 شوف عایز توصل لإیھ من ورا الـ Content Marketing و إسأل نفسك صحیح-

 ھو انا بعتمد على الـ Content Marketing لیھ؟
 

  عشان Lead Generation أو عشان Brand Awareness أو ...
 

.Call to Action وده معناه إن ماینفعش تحت أي ظرف إن أي قطعة محتوى تخلو من 
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 3- ایھ ھي أھداف المحتوى على المستوى التنفیذي؟

 
 

 دلوقتى ھنقول أیھ الاھداف اللي ممكن یحققھا الـ Content Marketing وازاى توصل
 لھا؟

 
Profitable بس انا مش عایزك تكون حافظھا أو تختار منھا، لا، أنت شوف ایھ ھو الـ 

 Customer Action اللي انت محتاجھ عشان تزود المبیعات والأرباح.
 

 انا ھاقولك أغلب أھداف المحتوى عشان لو شفتھا اون لاین أو لاقیت حد بیتكلم فیھا،
 تكون فاھم وعارف ھو یقصد ایھ.

 
 

Attract New Prospects -1 
 

 ممكن یكون الھدف ھو جذب عدد أكبر من العملاء المحتملین لمنتج أو خدمة أو فكرة
 عندك.

 
Evergreen Content لو ده من ضمن الأھداف بتاعك، یبقي یفٌضل أنك تعتمد على الـ 

 اللي ھو محتوى مش بیموت بمرور الوقت.
 

 ویكون المقیاس الأول لیك عشان تعرف إذا كنت نجحت في تحقیق الھدف ده ولا لا ھو:
.(Returning Visitors) عدد الناس اللي بترجع تدخل على الویب سایت مرة تانیة 

 
 تنویھ: في جزء كامل بخصوص موضوع الـ Content Analytics في الفصل الحادي

 عشر، وفیھ فصل كامل عن الـ Evergreen Content خطوة بخطوة.
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Website Traffic -2 
 

 لو انت عندك موقع تجارة الكترونیة أو بتبیع المنتج/الخدمة بتاعتك من خلال الویب
 سایت، أعتقد أن لازم یكون أھم ھدف عندك ھو الترافیك.

 
 والترافیك أنواع، فیھ منھ اللي بیدخل من خلال السوشیال میدیا، وفیھ اللي بیجي من

 جوجل، وفیھ اللي بیجي مباشرة، وفیھ اللي بیجي بالـ Referral، وطبعا فیھ اللي بیجي
 من مواقع تانیة.

 
 الھدف ده عمره ما ھیتحقق في وجود إھمال لجزء الـ Content Distribution اللي

 ھنتكلم عنھ كمان شویة.
 

 یفٌضل أنك تعتمد على المحتوى اللي بیحل مشكلة مھمة عند الجمھور بطریقة تفصیلیة
 وفعالة، زي مثلا انك تقولھم ازاى ممكن یستغنوا عن أكل الشارع عن طریق 7 خطوات

 مجربة!
 

 (ده على اساس مثلا أنك ممكن تكون بتبیع میكرویف او ممكن تكون مطعم أكل صحي
 وھكذا).

 
 أداة قیاس الھدف ده ھي بكل تأكید عدد الزوار اللي بیدخلوا الموقع شھریا، ومصادرھم

 كمان.
 

Community Building -3 
 

 الھدف ده من أكتر الأھداف اللي بحبھا.
 

 بإختصار Community یعني ناس مھتمة بنفس الحاجة وملتفة حوالیھا.
 

 الھدف ھنا أنك تخلي الناس تلتف حوالین فكرتك أنت، یكون فیھ مجتمع مھتم بنفس الحاجة
 اللي انت بتقدمھا.
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 وده مش ھیحصل إلا أما تعمل System قوي یمشي خلالھ أي فرد جدید ھیدخل المجتمع
 ده.

 
 الـ System ده ببساطة - أیا كان شكلھ - من وجھة نظري لازم یمر بـ 3 مراحل:

 
Ebook ده، زي مثلا Community 1- لازم یكون عندك حاجة تخلي الفرد ده یدخل الـ 

 أو كورس أو فكرة أو نقاش إلخ.
 

 2- لازم تكون مجھز برنامج عشان تدعم وجوده جوه المجتمع ده، وتعزز من مشاركاتھ
 معاك ومع باقي المجتمع.

 
 3- لازم یبقي فیھ مكافأة على وجوده في المجتمع ده بشكل مستمر، أو بمعنى أدق یحس

 أنھ ممیز أكتر عن اللي مش موجود جوه المجتمع.
 

 إذن عشان تحقق الھدف ده، لازم یكون عندك Content Motive أو زي ما بیسموه
 Content Bait - وھنتكلم عنھ كمان شویة تحت مسمى الـ Content Offer - عشان

 ینضموا لفكرتك.
 

 من أھم الأمور عشان تقیس نجاح الھدف ده ھو معدل الـ Engagement بأنواعھ اللي
 بیحصل على المحتوى بتاعك، ومدى مشاركة الناس في إضافة محتوى بنفسھا، سواء

 بتسال أو بتجاوب أو بتضیف.
 

Branding -4 
 

 الـ Branding من الكلمات العامة أوى على أنھ یتحط كھدف، غیر أنھ أصلا علم كامل
 مستقل بذاتھ والكلام عنھ محتاج كتب وكتب …

 
 بس ھل كده ان ماینفعش یكون الـ Branding ھدف؟

 
 یعني مینفعش اكون بعمل محتوى عشان اعمل Branding لشركتي؟

 
 أكید ینفع لكن مش دي المشكلة، المشكلة ھي في طریقة القیاس.
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 طب إحنا دلوقتي عندنا مشكلتین، مشكلة أن الـ Branding یكون ھدف، والمشكلة التانیة

 ازاى اقیسھ؟
 

.Branding حل المشكلتین بسیط جدا، وھو: الاتفاق على مفھوم واحد لكلمة 
 

 یعني لو انت فاھمھ على أنھ انتشار، یبقي خلاص قیسھ بمقاییس الإنتشار، ولو انت فاھمھ
 كحب، یبقي خلاص قیسھ بمقاییس الحب، وھكذا …

 
 فھمت؟

 
Brand Awareness -5 

 
 الھدف ده من أكتر الأھداف اللي أصحاب الشركات في مصر مش قادرین یسیبوا الإعلانات

 ویلجوا للـ Content Marketing خوفا من أن الأخیر مایحققش لیھم نفس النتیجة.
 

 الـ Brand Awareness بإختصار ھو أن الناس كلھا تعرف انك بتبیع الحاجة الفلانیة أو
 تعرف أن الحاجة الفلانیة مھمة ولازم یاخدوا بالھم منھا!

 
 الھدف من الھدف ده ھو النمو، یعني ان الناس كلھا تعرف عن اللي بتعملھ، وبالتالي تزید

 فرصة انھم یشتروا، وبالتالي البیزنس ینمو.
 

Growth Hacking الھدف ده بیتحقق بأكتر من طریقة منھا الإعلانات، منھا طرق الـ 
 كلھا.

 
 إنما ھنا أنت عایز تحقق الھدف ده خلال الـ Content Marketing، وعشان ده یحصل

 أنصحك أنك تعتمد على الـ Viral Content كـ Strategy أساسیة، أو تعمل محتوى
.Referral یجیبلك ترافیك من النوع 

 
 من أكتر أنواع المحتویات اللي تساعد في تحقیق الھدف ده ھي الـ Videos أو الـ

 Podcasts، و قیاس الھدف ده بسیط وھو حجم الإنتشار.
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.Viral Content تنویھ: فیھ فصل كامل عن الـ 
 

SEO -6  
 

 المقصود من الـ SEO (إستخدام الكلمة مجازا ولكنھا مش دقیقة) ھو الترتیب في مرتبة
 متقدمة أو مرغوب بیھا في محركات البحث.

 
 وھنا لازم المحتوى بتاعك یكون محقق أكبر عدد ممكن من الـ Ranking Factors اللي

 حاططھا جوجل.
 

  الـ SEO و الـ Content Marketing ولاد عم، واید باید.
 

 بتاع الـ SEO یعمل الـ Audit و بعدین یظبط الـ Keyword Research بتاعھ ویدیھ
 لبتاع المحتوى یبني أفكار المحتوى حوالین الـ Keywords اللي بقت معاه، ویكتب

 موضوع مفید وثري جدا للناس أولا و محركات البحث ثانیا.
 

 تعرف إذا كنت حققت الھدف ده ولا لا من خلال اما تشوف المقال أو البلوج كلھا انتقلت من
 المكان اللي ھي كانت فیھ للمكان اللي أنت خططت توصل لیھ في محركات البحث.

 
PR -7 

 
 باختصار ممكن تكون انت بتعمل محتوى بھدف أن وسائل الإعلام والرأي العام  یتكلموا

 عنك.
 

 وده بیحصل لما تعمل محتوى یخلي الإعلام یتكلم عنھ وبالتالي فالناس تتكلم عنھ، وأما
 تعمل محتوى الناس تتكلم عنھ وبالتالي فـ الإعلام یتكلم عنھ!

 
 الفكرة كلھا انك بـ Earn یعني بتكسب مش بتدفع زي الإعلانات.

 
 القصص الملھمة ھنا أحسن حاجة من وجھة نظري تلعب صح لتحقیق الھدف ده.

 
 تنویھ: فیھ فصل كامل عن القصص، لا تقلق.
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Influence Marketing -8 

 
 الھدف ده شبھ الھدف اللي فات بس بدل الوسائل الاعلام أو العامة ھیكون الـ

  Influencers، وھنا لازم نحدد انھي Influencer؟!
 

 فیھ Influencer في الـ Industry بتاعتك، زي مثلا Joe Pulizzi من المؤثرین في
 صناعة الـ Content Marketing في العالم كلھ.

 
 شوف مین الـ Influencer اللي معاك في مجالك.

 
 وفیھ Influencer بـ یؤثر على الناس اللي انت بـ تستھدفھم، وده مش شرط یكون في الـ

 Industry اللي أنت تنتمي الیھا او لیھ علاقھ بیھا ولكن ممكن یكون مشھور من
 المشاھیر (مغني - ممثل - ناشط حقوقي … إلخ).

 
 المھم أنك ھنا بتعمل المحتوى اللي بیخلي الـ Influencer ده یتكلم معاك أو یعمل شیر

 للمحتوى.
 

 من أحسن أشكال المحتوى اللي ممكن تساعدك في الوصول للھدف ده ھو انك تتكلم عن
 Insights وصلت إلیھا من خلال شغلك، أو أنك تعمل Interviews مع واحد من الناس

 دي.
 

Gain Authority -9 
 

 كنت قاعد في العیادة مع الدكتور الكبیر اللي كنت بتدرب معاه ایام ماكنت بشتغل دكتور
 بیطرى، عشان استلم مكانھ وماكونتش لسھ غیرت ھدومي ولا لبست البالطو بتاعي ...

 
 المھم، دخل العیادة واحد سال على شویة حاجات كنت بجاوب علیھ عادي وبعد ما خلصت

 سأل الدكتور تاني عشان یتاكد ان كلامي صح!
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 وبعدھا بكام ساعھ جھ نفس الشخص والدكتور كان لسھ قاعد بس انا كنت لابس البالطو و
 واخد وضعي یعني، فسال الراجل ده على كام حاجة وجاوبتھ بس المرة دي ما سالش

 ورایا وخد كلامى كلھ ثقة.
 

 الـ Authority ھي اللي حكمت الموقف اللي فات ده، الراجل شاف إني Authority أو
 ذو سلطة ومینفعش یراجع ورایا!

 
 واللي خلاه یحس إن أنا كده فعلا ... البالطو.

 
Content الناس بتمشي ورا اللي فاھم عشان تریح دماغھا، ومفیش احسن من الـ 
 Marketing كأداة عشان تخلي الناس تبص على الـ Business بتاعك على أنھ

.Authority 
 

 إذن عشان تحقق الھدف ده لازم تكون خبیر أو تقدم ما یدعم ھذه الصفة، ومن أكتر أنواع
 المحتوى اللي ممكن تثبت ده ھي الكتب والفیدیوھات التقیلة.

 
 للاسف قیاس تحقیق الھدف ده صعب لأنھ حاجة نفسیة ولكن ممكن تاخد مؤشر على

 نجاحھ بعدد الاسئلة والطلبات اللي بتجیلك عشان تساعد الناس فیھا.
 

Thought Leadership -10 
 

 أما توصل لقدر معین من الـ Authority ھتكون Thought Leader، یعني أكتر حد
 فاھم في النقطة دي وكلامك لا یرد!

 
 یعني تبقى میسي مجالك لدرجة أنك لو عملت حاجة عادیة الناس تقعد تقولك لا أكید فیھا

 فكرة وحاجة عمیقة.
 

 عشان توصل للھدف ده، لازم تبقى مخطط أنك تكون المصدر الأول للمعلومات في المجال
 بتاعك بالنسبة للجمھور المستھدف.

 
 ولازم یكون المحتوى اللي بتقدمھ مش How-to، انما Go-to، یعني تقول أفكار وحلول

 عملیة مجربة مش توجیھات و نصائح بس.
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 مش ھتوصل للھدف ده إلا لو قعدت فترة محترمة تشتغل من غیر ما تبطل (نقول 9 شھور

 مثلا).
 

Build Trust and Rapport -11 
 

.Trust Generator Machine عبارة عن Content Marketing في رأیي إن الـ 
 

 الـ Content Marketing أحسن حاجة تخلي فیھ Empathy بین البیزنس وبین
 الناس.

 
 تخیل لو انا كل یوم بجي أشرب معاك قھوة في البلكونة الصبح وفضلت محافظ على

  الروتین ده لمدة 6 شھور، احساسك ھیكون ایھ ناحیتي؟ ھـ تثق فیا صح؟
 

.Content Marketing اھو ده بالظبط اللي بیعملھ الـ  
 

 إذن لو عایز تبني ثقة بین البیزنس بتاعك وبین الناس لازم ما تبطلش محتوى، وخلیك
 فاكر إن الموضوع Process مش خطوة واحدة.

 
 Empathy یعني إن الشخص یكون عریان نفسیا مع شخص ما، ودي مرحلة مش

 ھتوصل لیھا إلا لو الناس حست أنك ھتفھم مشاكلھم و آلامھم مھما كانت!
 

 انا اسف فى التعبیر، محدش ھیقلع نفسیا قدامك إلا أما یكون واثق فیك.
 

 وطبعا ده مش ھیحصل إلا لو أدوك الثقة، وحسوا انك حاسس بیھم وبتحاول تحل
 مشاكلھم.

 
Leads -12 

 
Business انھ یجیب للـ Content Marketers من أكتر الأھداف الشائعة عند الـ 

.(Sales بدایة الطریق لتحقیق الـ) Leads شویة 
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 من أھم الـ Tactics اللي بتتعمل في الـ Content Marketing ھي مثلا إنتاج
 Ebooks أو عمل Webinars أو عمل Online Courses، وطبعا یا سلام لو فیھ

 Event على الأرض.
 

 ملحوظة:
 

 موضوع المحتوى ھو اللي بیحدد شكل ونوع المحتوى.
 

 انا مش عایزك تبقى حافظ، مش عشان Ebook یبقي تجیب بیھ Lead، لا ممكن تنزل
 Ebook من غیر ما تجیب منھ Lead لو الموضوع بتاعھ خفیف أو مش بالعمق الكافي.

 
Lead كل واحد لیھ التعریف الخاص بیھ أو المؤھلات الكافیة عشان یقول إذا كان معاه 

 ولا لا!
 

 حدد المؤھلات اللي ھتقیس علیھا إذا كان اللي معاك بیاناتھ ده Lead ولا لا؟ طب اللي
 عمل كومنتات وبعت لك رسایل على الفیسبوك، Lead ولا لا؟

 
Sales او Marketing Qualified Lead ھل وصل لأنھ یكون Lead ولو 

 Qualified Lead ولا لا؟
 

 طب بعد إیھ ھیكون Opportunity؟ ھیشتري إمتي؟ وھكذا.
 

 متقلقش كل المصطلحات دى لیھا فصل خاص بیھا.
 

Lead Nurturing -13 
 

 Nurturing یعني ولایة أو رعایة، والكلمة على بعضھا مفھومھا ھو: تطویر العلاقة مع
.Sales Funnel العملاء المحتملین في كل مرحلة من مراحل الـ 

 
 یعني بالمختصر المفید تقدیم محتوى مخصوص لكل Lead على حدة أو مجموعة من الـ

 Leads مقسمة حسب الـ Data اللي معاك، بغرض تطویره وجعلھ جاھزا لنقلھ للمستوى
 التالي إلى أن یشتري.
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Content Marketing كھدف ضمن الـ Lead Nurturing لو ناوي تحط الـ 

 Strategy لازم تاخد بالك انھ متعب وعایز مجھود.
 

Driving Up-sells/ Cross-sells -14 
 

 الـ Up-sells أنك تقنع العمیل بأنھ یشتري حاجة إضافیة على المنتج اللي ھو اشتراه
 بالفعل.

 
 إنما الـ Cross-sells أنك تقنع عمیل موجود أنھ یشتري منتج مختلف عن اللي اشتراه

 بالفعل قبل كده.
 

 الـ Content Marketing من أحسن الحاجات اللي ممكن تحقق لك الھدف ده بس لو
 اتعمل صح.

 
 مثلا لو أنت الـ Business Model بتاعك قایم على فكرة الـ Subscription أو مثلا لو

 إنت بتاع استضافة مواقع وسیرفرات …
 

 فانت ممكن تعمل محتوى مخصوص یوضح فایدة الانتقال من استضافة لغیرھا أو ممكن
 تزود میزات معینة أو فایدة الـ Upgrade في خطة الـ Subscription وھكذا.

 
Brand Loyalty -15 

 
 الـ  Brand Loyalty عبارة عن میل بعض العملاء في الإستمرار لشراء منتجك

  ومنتجات شركتك عموما أكثر من المنافسین.
 

 عشان توصل للھدف ده، فأنت لازم تتأكد أن الـ Value اللي كان عایزھا الزبون/العمیل
 قبل ما یتعامل معاك حصل علیھا بالكامل.

 
 ویفُضل الإعتماد على ما یسمى بالـ Customers Story كنوع محتوى لتحقیق الھدف

 ده، یعني المحتوى بتاعك یكون أنك تحكي حكاوي العملاء مع شركتك سواء بنفسك أو
 خلتھم ھما یحكوا.
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 ممكن تعمل Magazine سواء Online أو Printed مخصوصة لمجموعة معینة من

 العملاء فیھا محتوى متقدم و مخصوص لیھم ھما بس، الفكرة دي ممكن تحقق لك الھدف
 ده برضو.

 
Customer Delight -16 

 
 عبارة عن مفاجأة العمیل عن طریق تجاوز توقعاتھ!

 
 اي توصیل للعمیل أكثر مما یتوقع، مما یدفعھ للقیام بـ Word of Mouth عن شركتك.

 
Radical Transparent بمنتھى الاختصار اللي في الدنیا لو قدمت محتوى یتسم بأنھ 

 (شفاف إلى أقصي درجة) عن المنتج أو الحاجھ اللى اشتراھا العمیل منك ھتكون حققت الـ
.Customer Delight 

 
 یعني مثلا لو لاقي محتوى معمول مخصوص عشان یفھمھ أن المنتج اللي معاه بعد 3

 شھور مش ھیكون مفید زي أول یوم اشتراه فیھ، و معاه دلیل صغیر كده عن ازاى یستفید
 استفادة كاملة منھ، ولو عایز یستبدلھ بنسخة أحدث یعمل ایھ!

 
 تفتكر ده مش ھیفاجئھ؟

 
Marketing Advocacy -17 

 
 الـ  Marketing Advocacy ھو القیام بأمور معینة من شأنھا جعل العملاء الحالیین

 التحدث عن الشركة أمام أناس آخرین یمكن أن یكونوا عملاء في یوم من الأیام.
 

 من أھم الـ Tactics اللي بنستخدمھا إحنا كـ Content Marketers عشان نحقق
 الھدف ده ھي:

 
 الـ User Generated Content یعني المحتوى اللي بیعملھ الناس للشركة، زي الآراء

 أو التعلیقات المٌفصلة أو حكایاتھم وقصصھم اما جربوا المنتج/الخدمة.
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 92/433

91 

 و ممكن تعمل محتوى یبین ثقافة والجو العام وفریق العمل في شركتك، والطریقة دي
 مفیدة على كل الإتجاھات مش بس في تحقیق الھدف ده.

 
Talent Recruitment -18 

 
 من ضمن الأھداف اللي الـ Content Marketing بیحققھا للـ Business سواء كان

!Talent Recruitment مخطط لیھا أو لا ھي الـ  
 

 مش یمكن یطلع واحد من اللي الـ Customers المخلصین لیك بیشتغل في نفس الوظیفة
 اللي انت عایز فیھا حد.

 
 مش یمكن یطلع واحد بیشتغل في نفس الشغلانة وعاجبھ اللي انت بتعملھ.

 
  مش یمكن یطلع واحد عنده نفس الـ Core Value اللي عند شركتك.

 
Business یقدر یحقق أي ھدف الـ Content Marketing انا عندي قناعة إن الـ 

 عایزه ، ده اشتغل HR اھو یا عم!
 

... 
 

 دول كانوا مثال لـ 18 ھدف ممكن أي شركة توصل لھا من خلال تطبیق أصول و أساسیات
.Content Marketing الـ 

 
 كل ھدف من دول عشان یتحقق محتاج استراتیجیة وخطة محكمة، وده اللي ھنتكلم فیھ

 دلوقتي.
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 7- استراتیجیة التسویق بالمحتوى

 
 
 

.Content Marketing Strategy نیجي بقى للـ 
 

 في الفصل ده ھنتكلم على 3 محاور، وھما:
 

 1- یعني ایھ استراتیجیة ولیھ لازم نعمل واحدة لشغلنا؟
 

 2- ازاى تعمل استراتیجیة أصلیة غیر مسروقة أو مٌقلدة؟
 

 3- ازاى تعمل استراتیجیة تسویق بالمحتوى كاملة تتنفذ؟
 

 یلا بینا نبدأ …
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 1- یعني ایھ استراتیجیة ولیھ لازم نعمل واحدة لشغلنا؟

 
 
 

 تعریف كلمة استراتیجیة ھو:
 

 خطة عمل مصممة لتحقیق ھدف بعید المدى أو الوصول لرؤیة معینة.
 

 اذن لازم یكون عندك ھدف بعید المدى.
 

 طب ازاى تحدد الھدف - بعید المدى - اللي یخلیك تعمل محتوى لیل مع نھار لمدة 5 سنین
 على الاقل بدون توقف وبدون ما تخلص منك أفكار المحتوى؟

 
.Content Marketing Mission Statement الإجابة ھي 

 
 الـ Content Marketing Mission Statement عبارة سطرین بیقولوا لك 3

 حاجات:
 

 1- لمین بتعمل المحتوى؟
 

 2- بتقدم ایھ في المحتوى؟
 

 3- لیھ بتعمل المحتوى (ایھ اللي ھیعود على الناس اللي ھتاخد المحتوى بتاعك)؟
 

… 
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 1- لمین بتعمل المحتوى؟
 

  حط تعریف محدد أو مواصفات محددة (Criteria) للجمھور المستھدف من المحتوى.
 

 تعریف محدد یعني ایھ ھي الشروط اللي تنطبق على مجموعة الناس اللي انت عایز
 تستھدفھا.

 
 مثلا، أصحاب الشركات الصغیرة اللي عایزین یحققوا ROI عالي بدون ما یصرفوا اكتر

 على الإعلانات.
 

 أو السیدات العاملة اللي عایزة أولادھا یكونوا بصحة كویسة.
 

 أو الامھات الجدیدة اللي سنھا من 20 لـ 25 سنة.
 

 أو طلبة كلیة تجارة اللي في السنة الاخیرة.
 

 أو المدیرین اللي دخلھم الشھري أكبر من 50 ألف جنیھ.
 

 فھمت؟
 
 

 2- بتقدم ایھ في المحتوى؟
 

 ایھ الحلول اللي انت بتقدمھا للمشاكل اللي عند الزبون/العمیل المحتمل.
 

 وایھ ھي مواضیع المحتوى الرئیسیة اللي تمثل الحل ده.
 

 مثلا لو انت شركة استثمار عقاري، یبقي اللي بتقدمھ للناس مش عقارات، إنما بتعلمھم
 ازاى یستثمروا و یضعافوا فلوسھم.

 
 ده اللي انت بتقدمھ، فھمت الفكرة؟
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 3- لیھ بتعمل المحتوى (ایھ اللي ھیعود على الناس اللي ھتاخد المحتوى بتاعك)؟

 
 في الجزء ده بتوضح حیاة أو شغل الناس اللي انت مستھدفھا ھتكون عاملة ازاى اما

 یاخدوا المحتوى بتاعك.
 

 مثال كامل:
 

 المدیرین اللي دخلھم الشھري أكبر من 50 ألف جنیھ، وعایزین مصدر دخل متجدد یضمن
 لھم دخل اضافي شھري، عشان یعیشوا في أمان وراحة بال.

 
 أو طلبة كلیة تجارة اللي في السنة الأخیرة، وعایزین یشتغلوا في البورصة اول ما

 یتخرجوا بس ماعندھمش العلم والمعرفة والمھارات الكافیة للبدء و النجاح في مجال
 البورصة.

 
 في المثال الأخیر، البیزنس بیقدم كورسات لتعلیم البورصة، والمحتوى اللي ھیتقدم لمدة

 10 سنین ھو ازاى تبدأ تشتغل في البورصة وتنجح، وضحت الفكرة؟
 

 قیس ده على كل المجالات والشركات المختلفة.
 

 من غیر استراتیجیة ومن غیر Content Marketing Mission Statement، مش
 ھتقدر تعمل محتوى تسویقي لمدة أكتر من شھرین، وفي الشھرین دول ھتكون محبط جدا

 لانك مش عارف انت بتعمل ایھ ولا بتعملھ لیھ؟
 

 كده انت عرفت یعني استراتیجیة وعرفت ازاى تحط أول حجر أساس في استراتیجیة
 التسویق بالمحتوى.

 
 دلوقتي ھقولك ازاى تعمل استراتیجیة واضحة تتنفذ أصلیة غیر مسروقة أو مٌقلدة؟
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 2- ازاى تعمل استراتیجیة واضحة تتنفذ أصلیة غیر
 مسروقة أو مٌقلدة؟

 
 
 

 عشان تعمل استراتیجیة واضحة أصلیة غیر مسروقة أو مٌقلدة، لازم تعمل حاجتین:
 

 1- انسي فكرة الكمال أو أنك تحط في الاستراتیجیة كل حاجة ینفع تتحط، لأن أصلا من
 وظائف الاستراتیجیة انھا تقول لا على حاجات و اه على حاجات تانیة.

 
 2- ماینفعش تستخدم Template جاھزة أو تروح تجیب استراتیجیة شغالة، وتشیل كلام

 الناس التانیة وتحط كلامك.
 

 عن نفسي أما بجي أشتغل على Brand جدید ببقي حاطط لنفسي یوم أو یومین - على
 حسب یعني - أعمل فیھم الـ Template الخاصة بیا من أول وجدید.

 
 الـ Template دي بتكون فیھا كل العناصر اللي انا شایف - بعد تحلیل حالة البیزنس -

 إني مش محتاج أركز غیر علیھا وبس.
 

 طب ازاى تعمل استراتیجیة لأي حاجة عامة وللتسویق بالمحتوى خصوصا؟
 

 من وجھة نظري إن أي استراتیجیة عشان تكون مفیدة وفعالة، لازم اللي بیعملھا یسأل
 نفسھ 3 أسئلة:

 
 1- انا بعمل الـ Strategy دى لیھ أصلا؟
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 2- مین اللى ھـ یشتغل من خلال الـ Strategy دي؟
 3- ایھ ھي ظروف البیزنس وایھ الوقت اللي معانا؟

 
… 

 
 1- انا بعمل الـ Strategy دى لیھ أصلا؟

 
 كنت في الشغل قاعد لا بیا ولا علیا في أمان الله الساعة 6 المغرب، وإذا لاقیت أول الشھر

 دخل علیا فجأة، فأنا أتخضیت بقى، فقلت أما اقوم اعمل الاستراتیجي!
 

 دخلت المطبخ، وعملت كوب ساخن من النسكافیھ، وقعدت على اللاب توب بتاعي،
 وروحت كاتب في جوجل "Content Marketing Strategy Template" وقعدت

 افلتر لحد ما وصلت لتمبلت!
 

 و بعدھا اشتغلت علیھا لحد ما خلصتھا، وببص في الساعة لاقیتھا 11 باللیل، قمت لمیت
 حاجاتى عشان أروح.

 
 تاني یوم الصبح جیت وفتحت الاستراتیجي عشان تقولي المفروض اعمل ایھ بقى،

 والنتیجة؟
 

 ضلمة.
 

 فضلت فاتح الاستراتیجي لحد ما الساعة جات 6 وبعدین قمت مروح!
 

 اللي حصل اني ماعرفتش الاستراتیجیة بتاعت ایھ ولا بعملھا لیھ اصلا؟
 

 من اللي  حصل ده اتعملت إن أول حاجة لازم اعملھا قبل ما أبدأ فى الاستراتیجیة ھي اني
 احط اسم وصفي بحت لفایل الإستراتیجیة، بحیث ینم عن كل اللي فیھا.

 
Business Case for Content وتاني حاجة وھي الأھم إنھ اعمل ما یسمي بالـ 

.Marketing 
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 یعني بشوف البیزنس ده محتاج الـ Content Marketing لیھ أصلا؟ و بناء علیھ بقدر
 احدد العناصر اللي انا محتاجھا في الاستراتیجیة واللى مش محتاجھا.

 
 یعني انا مش بستخدم تمبلت، لأن من وجھة نظري ماینفعش تمبلت لبیزنس ما  - وإن

 كانت مفیدة - تنطبق بحذافیرھا على بیزنس تاني.
 
 

 2- مین اللى ھـ یشتغل من خلال الاستراتیجیة؟
 

 إجابة السؤال ده ھتخلي الاستراتیجیة بتاعتك واضحة وقابلة للتنفیذ.
 

 لأنك بالشكل ده ھتوضح كل الحاجات والعناصر اللي الاشخاص ھیشتغلوا على
 الاستراتیجیة محتاجین یعرفوھا.

 
 الأشخاص دول ممكن یكونوا تیم السوشیال میدیا، تیم الـ SEO، تیم الإعلانات إلخ.

 
 مثلا لو تیم الـ SEO ھیشتغل من خلال الاستراتیجیة دي، لازم تعمل حساب للـ

 Keyword Research جوه فایل الاستراتیجیة.
 

 فھمت؟
 
 

 3- ایھ ھي ظروف البیزنس وایھ الوقت اللي معانا؟
 

 في الأول كده لو إجابة سؤال طب ھو انا اصلا بعمل استراتیجیة لیھ؟ كانت عشان:
 

-!Strategy مینفعش اشتغل من غیر 
 عشان مدیري مایقفش علیا!-
-!Strategy عشان أوریھا للناس واقول بالفم الملیان إحنا عندنا 
 عشان المستثمر عایز كده!-

 
 یبقى ماتعملھاش من أصلھ.
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 تعریف الاستراتیجیة زي ما قلنا في أول الفصل "خطة عمل مصممة لتحقیق ھدف بعید

 المدى أو رؤیة معینة".
 

 یعني عشان نحقق الأھداف اللي إحنا عایزینھ مش لأي سبب تاني.
 

  ومفیش ھدف بیتحقق من غیر إطار وقتي.
 

 الاستراتجي لازم تكون محكومة بـ Time Frame عشان تقدر توصل للواقعیة في
 التخطیط.

 
 یعني ھل الاستراتیجي معمولة لمدة 3 شھور، ولا شھر، ولا سنة ولا 3 سنین، ولا ایھ

 بالظبط؟
 

 إجابة السؤال ده ھتحدد الـ Scope اللي ھتشتغل خلالھ، وھتؤثر وبشدة على الـ
Content باعتباره الاداة اللى بیھا ھیتم تنفیذ استراتیجیة الـ Content Creation 

.Marketing 
 

 الخلاصة:
 

 حط اسم وصفي بحت لفایل الإستراتیجیة، بحیث ینم عن كل اللي فیھا.●
 

 شوف البیزنس محتاج الـ Content Marketing لیھ أصلا؟ و بناء علیھ حدد الـ●
 Elements اللي انت محتاجھا في الاستراتیجیة واللى مش محتاجھا.

 
 حدد مین اللى ھـ یشتغل من خلال الـ Strategy دي ( تیم السوشیال میدیا، تیم الـ●

 SEO، تیم الإعلانات إلخ ).
 

 حدد الإطار الزمني، یعني ھل الاستراتیجي معمولة لمدة 3 شھور، ولا شھر، ولا●
 سنة ولا 3 سنین؟
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 دلوقتي انت عرفت ازاى تصیغ وتحدد المھم واللى مش مھم في الاستراتیجیة، ولكن
 ماتعرفش ایھ ھي العناصر الاساسیة اللي ماینفعش تخلو أي استراتیجیة للتسویق

 بالمحتوى أن تخلو منھا، وده اللي ھنتكلم فیھ دلوقتي.
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 3- ازاى تعمل استراتیجیة تسویق بالمحتوى كاملة تتنفذ؟

 
 
 

 فیھ 9 عناصر اساسیة لازم تتوفر في أى Content Marketing Strategy مھما كان
 البیزنس، وھما:

 
 

 
Content Marketing Mission Statement 1- الـ 

 
 

 اتكلمنا عنھا في الجزء اللي فات.
 
 

 
 2- الجمھور المستھدف

 
 

 من أكتر الأخطاء اللي الـ Content Marketers بیقعوا فیھا ھي انھم بیعملوا المحتوى
 وبعدین بیستنوا - على أمل - الناس تشوفھ.

 
 وفى الحقیقة ده كان بیحصل زمان أیام أما ماكانش فیھ Publishers كتیر زي ما قلنا في

 الفصل التاني.
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 لكن دلوقتي الـ Publishers كتیر أوي و الدنیا بقت زحمة، عشان كده لازم تنقي جمھور
 معین وتروح تكلمھ.

 
 لتحدید الجمھور المستھدف مش مطلوب منك غیر تحدید مواصفات تنطبق على مجموعة

 معینة من الناس زي ما قلنا من شویة.
 

 مثلا طلبة كلیات تجارة اللي في اخر سنة وعایزین یشتغلوا في البورصة أو ربات المنزل
 اللي عایزة تبني لیھا كیان على الانترنت وتحقق دخل إضافي لبیتھا.

 
 تمام؟

 
 في 4 نقاط قال علیھم الأستاذ Joe Pulizzi لازم تراعیھا وانت بتحدد الجمھور

 المستھدف، وھما:
 
 

●A Clearly :النقطة الأولى 
 

 لازم الجمھور المستھدف یكون واضح وضوح الشمس، یعني ایھ؟
 

 یعني لو سالتك ھما مین؟  تقدر توصفھم في سطر أو سطرین بالكتیر.
 

 لو مكنتش قادر توصفھم في سطر أو سطرین، یبقي غالبا مش ھتعرف توصل لھم الرسالة
 بتاعك، وھتعاني كتیر في قیاس نجاح المحتوى.

 
 مثلا، ربات المنزل اللي عایزة تبني لیھا كیان على الانترنت وتحقق دخل إضافي لبیتھا.

 
 

●Defined :النقطة الثانیة 
 

 لازم یكون الجمھور المستھدف یكون محدد، موصوف، لیھ معنى، لیھ معالم.
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 الجمھور المستھدف عامل بالظبط زي شخصیات الأفلام، كل شخصیة في أي فیلم بیكون
 لیھا ابعاد وصفات وأسباب ودوافع.

 
 الجمھور بتاعك لازم یبقى محدد بالحدود دي برضو، وإلا مش ھتقدر تحكم مین بالظبط

 اللي استھلك المحتوى، و لیھ ماتحولش في النھایة لزبون اشتري منك اللي بتقدمھ.
 

 انا ماقولتش الستات، لا انا قولت ربات المنزل، شفت التحدید!
 

 وماقولتش ربات المنزل وسكتت، لا كملت وقلت اللي عایزة یكون لیھا كیان تكسب منھ
 على النت، فھمت؟

 
 

●Understandable :النقطة التالتة  
 

 لازم اما تقول لحد مین ھو الجمھور المستھدف، یقدر یستوعب ویتخیل ھو مین بالظبط
 لدرجة إنھ ممكن یقولك انا عارف فلان ینطبق علیھ المواصفات دي بالظبط.

 
 ولو ده حصل، یبقى انت فاھم الجمھور بتاعك، وده ھیسمحلك تعمل محتوى یعجبھم،

 ویخلیھم یثقوا فیك ویشتروا منك.
 
 

●Target :النقطة الرابعة 
 

 الفكرة برغم بساطتھا الا انھا لو متعملتش ھیحصل مصایب، الموضوع مش بس في
 اختیار مجموعة معینة من الناس، ولكن في تحدید وتصنیف الناس دي واختیارھا على

 أساس منطقي واضح وسلیم.
 

  لو ده ما اتعملش ھتلاقي نفسك تایھ مش عارف تكتب جملة على بعضھا، ودي اكبر
 المشاكل - لو الـ Audience بتاعك ماكانش Targeted - اللي ھتواجھك وانت بتعمل

 محتوى.
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 طب اصلا ازاى تحدد الجمھور المستھدف؟
 
 

 دول 7 طرق مختلفة – مش بالضرورة تعتمد علیھم كلھم – ممكن تعتمد على طریقة أو
 اكتر عشان تعمل بحث سوقي (Market Research) لمعرفة وفھم الزبون المحتمل.

  
 

 1- اعمل بحث في المواقع/المنتدیات اللي محتمل تلاقي فیھا الزبون بتاعك …
 

 زي موقع أمازون وموقع سوق دوت كوم وجومیا وكافة مواقع التسوق وأي موقع لیھ
  وزن في المجال بتاعك.

 
  وكمان جروبات الفیسبوك المتعلقة بالمجال واللى الزبون بتاعك متواجد ونشط فیھا.

 
  طب ھتروح الاماكن دي تعمل ایھ؟

 
 ھتلاحظ المشاكل اللي الناس دي بتتكلم فیھا، وھتكتب الحلول اللي بیتناقشوا فیھا مع

  بعض.
 

  وھتفھم دوافعھم ومخاوفھم وآمالھم وأحلامھم في المنتج اللي نفسھم یكون موجود.
 

 كل اللي علیك تبقى جزء من المجتمع بتاعھم، وتكتب الملاحظات اللي بتشوفھا، لان
 الملاحظات دى ھي اللي ھتخلیك أولا تعدل من المنتج/الخدمة بتاعتك، وكمان تستخدم اللغة

 اللي ھما بیستخدموھا في وصف مشاكلھم ورغباتھم.
 
 

… (Competitors Research) 2- اعمل بحث على المنافسین 
 

 الھدف من الخطوة دى مش زي ما كل الناس في المجال بیقولوا لك: ” اعرف المنافسین،
 اعرف نقاط قوتھم ونقاط ضعفھم “. دى نصیحة حلوة مش وحشة، ولكن غامضة ومش

  بتخلیك تعمل أي حاجة غیر إنك ترددھا مرة تانیة.
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  الھدف من الخطوة دى حاجة واحدة بس وھي:
 

 معرفة الـ Positioning بتاع المنافسین، وإكتشاف أو تصحیح الـ Positioning بتاع
  شركتك.

 
 معلومة عامة: الـ Positioning ھو السبب اللي بیخلي الناس تتعامل مع شركة وتسیب

  شركة تانیة بتقدم نفس الحاجة.
 

  طب تعرف Positioning المنافسین منین؟
 

 أولا تحدد المنافسین بأسمائھم، ثم ترتب المنافسین حسب القوة أو الأكثر تھدیدا بالنسبة
  لك.

 
 ثانیا تكتب جنب كل منافس الرسالة التسویقیة اللي دایما بیكرروھا لان ھي دي الـ

  Positioning Statement بتاعتھم.
 

 ثالثا تسأل الزباین بتوعھم، ودول تلاقیھم في نفس الأماكن اللي قولنا علیھا في الطریقة
  اللي فاتت.

 
  رابعا تسأل الموظفین بتوعھم لو تعرف.

 
  خامسا تكون انت شخصیا زبون/عمیل عندھم عشان تكتشف كل حاجة بیعملوھا.

 
 بمعرفتك للمعلومات دي، السوق بتاعك ھیكون أوضح، لانك ھتكون عرفت الزبون عایز

  ایھ؟ وبیحصل علیھ ازاى!
 

 وبالتالي ھتعرف تقدم حاجة مختلفة أو تقدم نفس الحاجة بس تعرضھا بشكل مختلف أو
 تقدم حاجة أحسن من اللى موجودة بالفعل.

 
 

 3- اعمل Surveys بطریقة صح …
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 الـ Surveys من أھم وأقوى أدوات عمل بحوث السوق، ولكن بیتم استخدامھا بطریقة
  غلط أو بطریقة مش بتوصل اللي بیعملھا لحاجة واضحة.

 
  السبب في الموضوع ده ھو عدم تحدید وصیاغة الأسئلة المطروحة بدقة.

 
  وقت الزبون فعلا غالي، ومش ھیضیعھ في حاجة مش مثیرة للإھتمام بالنسبة لھ.

 
 یعني مثلا بدل ما تحط سؤال وتقول:

 
 ایھ المشاكل اللي بتقابلھا أو إیھ أكبر مشكلة بتقابلھا؟

 
 قول:

 
 المشكلة (الفلانیة) اللي عندك ھل ھي كذا ولا كذا ولا كذا؟

 
 

 4- اعمل مكالمات 1:1 مع الزبائن الحالیة …
 

 جمع الزبائن/ العملاء، وابدا اتكلم معاھم بشكل شخصي وحاول تعرف لیھ ھما اشتروا
 المنتج/الخدمة بتاعتك و رأیھم فیھ والمشاكل اللي ساعدھم یحلوھا.

 
 أو تعمل مقابلات شخصیة معاھم، أو ایفینت كبیر تجمعھم فیھ.

 
 

… Focus Group 5- اعمل 
 

 الـ Focus Group عبارة عن مجموعة مركزة من الزباین المحتملین، وبتتعمل بھدف
  فھم ومناقشة المنتج/الخدمة بالممیزات بتاعتھ.

 
 وبتكون عبارة عن استقطاب من 10 لـ 20 شخص من أكتر الزباین المحتملة وبتكون

 مجھز اسئلة معینة وسعات بتكون مجھز نسخة بیتا من المنتج/الخدمة.
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… Pre-Sale 6- البیع مسبقا اللي ھو الـ 

 
 دى من أھم الطرق اللي محدش بیتكلم علیھا، وھي طریقة حلوة جدا في عمل بحث

  تسویقي قوي.
 

 باختصار عبارة عن إنك تعرض المنتج بتاعك بصورة غیر رسمیة للبیع قبل میعاده لعدد
 محدود من الزباین المحتملة بھدف دراسة و معرفة اراء الزباین وما إذا عمل لھم إشباع

  تام ولا مش مبسوطین بیھ!
 

 ومن ثم التعدیل أو الإطلاق مباشرة لو مفیش مشاكل ظھرت خلال المرحلة الأولى.
 
 

 7- استخدم فن التسویق بالمحتوى في عمل بحوث السوق …
 

 واحدة من أھم الطرق اللي انا شایف إنھا فعالة جدا من ناحیة التكلفة ومن ناحیة التأثیر أو
  عمق البحث ھي استخدام المحتوى في فھم احتیاجات وطلبات الزباین.

 
.Content Offer في حاجة عندنا كمسوقین بالمحتوى اسمھا  

 
 الـ Content Offer عبارة عن قطعة محتوى عمیقة بتحل مشكلة حقیقیة بیعاني من

 الزبون المستھدف، وممكن تكون فى شكل فیدیو تدریبي أو كتاب إلكتروني أو دلیل عملي
  لإنجاز مھمة ما إلخ إلخ.

 
  وطبعا بتكون مجانیة.

 
 الزبون بیاخد قطعة المحتوى في مقابل إنھ بیدیك بمحض إرادتھ بیاناتھ وھو عارف إنك

  ھتستخدمھا في عرض علیھ منتج أو خدمة ما.
 

 وبعد ما ینزل المحتوى ویقراه، لو ھو مستھدف فعلا، ھیكلمك ویسالك عن حاجات كتیرة
  لیھا علاقة بالمحتوى اللي ھو لیھ علاقة بالمنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھا.
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 في المحتوى اتكلم عن مشاكل الزباین اللي انت قدمت حلھا في المنتج/الخدمة اللي بتبیعھا.
 

Content استخدام التسویق بالمحتوى في عمل بحوث السوق مش مقتصر بس على الـ 
 Offer إنما كل قطعة محتوى بتنزل على الموقع الإلكتروني تعتبر أداة لبحث وفھم الزبون

 المستھدف.
 

 كل تویتة وكل بوست وكل مقالة الناس بتتفاعل معاھا تعتبر أداة لمعرفة وفھم الزبون
  بشكل أعمق.

 
 دول كانوا 7 طرق انا شایف ان مفیش غنى عنھم في عمل بحوث سوق وفھم الزباین

 المحتملة، بالإضافة لأنھم یعتبروا مصادر متجددة لأفكار المحتوى.
 

 بعد ما حددت الـ Content Marketing Mission Statement، وحددت و فھمت
.Documented الجمھور المستھدف كویس اوى، وعلمت  كل ده بشكل 

 
 ندخل بقى على 3 حاجة في استراتیجیة التسویق بالمحتوى.

 
 

 
 3- أھداف المحتوى

 
 

 اتكلمنا عنھا الفصل اللي فات.
 
 

 
Content Audit 4- الـ 

 
 

 الـ Content Audit عبارة عن عملیة تقییم المحتوى الموجود في كل قناة تسویقیة
 بھدف اتخاذ قرارات تحسینیة للمحتوى.
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 ملحوظة مھمة بالنسبة لى، التعریف اللي فوق ده بتاعي على فكرة، معظم الأجانب شایفین
 الموضوع على أنھ تقییم المحتوى اللي على الویب سایت بس، واصلا معتبرین الجزء ده

!SEO تحت مظلة الـ 
 

 بس انا شایف إنھ عمود أساسي في الـ Content Marketing، وده الصح، لأن أصلا
.Content Marketing جزء من الـ SEO الـ 

 
 اشرح لك وجھة نظري في الحتة دى، الـ SEO یعتبر قناة توزیع للمحتوى، وكل الشقلبة

 اللي بتحصل دي عشان في الأخر المحتوى یكون مرئي للناس الموجودین في محركات
 البحث.

 
 یبقي الـ  SEO جزء من الـ Content Marketing ولا لا یا متعلمین یا بتوع

 المدارس؟!
 

 المھم، احنا بنعمل Audit عشان نعرف ایھ ھو أداء القنوات التسویقیة اللى عندنا بالفعل،
 وطبیعة واداء المحتوى الموجود في كل قناة؟

 
 عشان نعرف ایھ القنوات اللى لازم نشتغل علیھا، و ایھ القنوات اللى لازم ننفض لھا، لأنھا

 غیر فعالة ومفیدة.
 

 في الـ Content Audit، بتجیب لینك كل قطعة محتوى اتعملت قبل كده، وتكتب قصادھا
 الموضوع بتاعھا، والقناة اللي نزلت فیھا، والنتیجة اللي حققتھا، ولو تقدر نقط قوتھا

 ونقط ضعفھا.
 

 ملحوظة: لو لسھ بتبدأ من الأول خالص، یعني مفیش محتوى اتعمل قبل كده، العنصر ده
 ملوش لازمة.

 
 

 
Competitive Analysis 5- الـ 
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 حسب موقع Entrepreneur.com تعریف الـ Competitive Analysis ھو:
 

 تحدید منافسیك وتقییم استراتیجیاتھم لتحدید نقاط القوة والضعف التي لھا علاقة بالمنتج
 أو الخدمة الخاصة بك.

 
 الـ Competitive Analysis حجر أساسي في اي Marketing Plan، وھي في

 رأیي الشخصي 3 مستویات:
 

 1- مستوى البیزنس.
 2- مستوى التسویق.
 3- مستوى المحتوى.

 
 في الـ Content Marketing Strategy إحنا بنحتاج نكون عارفین الـ 3 مستویات.

 
 في البدایة انت لازم تكون محدد من 3 لـ 5 منافسین مباشرین.

 
 ولو المجال اللي انت فیھ مفیھوش العدد ده من المنافسین، یبقى تشوف المنافسین الغیر

 مباشرین.
 

 المنافسین الغیر مباشرین ھما بیقدموا حلول للمشكلة اللي انت بتقدمھا، ولكن بطرق
 مختلفة عن اللي البیزنس بیقدمھا.

 
 

 بالنسبة لمستوي البیزنس …
 

 لازم تعرف المشاكل اللي البیزنس ده خارجیا بیعاني منھا، یعني انطباع الناس (من
 جمھور مستھدف و مؤثرین لیھم علاقة بالمجال) عنھ ایھ .

 
 ایھ درجة تأثیره في السوق وایھ درجة خطورتھ على البیزنس بتاعك.

 
 ومن تحلیل أسباب كل معلومة من المعلومات دى، ھتقدر تكون عارف انت مطلوب منك

 ایھ، والمحتوى بتاعك لازم یوصل ایھ للناس.
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 بالنسبة لمستوي التسویق ...
 

 مطلوب منك تعرف ایھ الرسالة التسویقیة الأساسیة اللي البیزنس ده بیقولھا دایما، وایھ
 الفلسفة أو الفكر اللي البیزنس ده متبنیھ؟!

 
 القنوات التسویقیة الأساسیة والرسالة اللي بتتقال في كل قناة منھم، الشریحة المستھدفة

 ودرجة العلاقة بین البیزنس وبینھم.
 
 

 بالنسبة للمحتوى …
 

 فیھ حاجة اسمھا Topical Competition، یعني بتحدد وبتقیم وبتشوف كل المحتوى
 اللي اتعمل على الموضوع اللي بتتكلم عنھ.

 
Competitive Analysis ده أھم مستوى من الـ Content Marketer وفى رایي كـ 

 لازم یحصل.
 

 طب ایھ اللي المفروض تعرفھ عن محتوى المنافس؟
 

 فیھ 3 أمور لازم تعرفھا عن محتوى المنافسین، وھما:
 
 

(Core Philosophy) 1- الفلسفة أو المنظور  
 

 یعني تشوف مواضیع المحتوى اللي دایما بیتكلم عنھا، وبیتكلم عنھا من انھي منظور أو
  زاویة؟

 
 مثلا لو انت في مجال التسویق والاعلانات، فیھ كمنافس بیتكلم عن إن الاعلانات ھتدفع

  كذا وھتاخد كذا، ومنافس تاني بیقول إن المظھر والـ Branding اھم شئ.
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 انت ممكن تتكلم عن تحقیق المبیعات باستخدام اداة مثلا المحتوى والإعلانات المعمولة
  بذكاء.

 
 مساحة محدش غیرك بیتكلم فیھا او على الاقل مساحھ تبرز فیھا اختلافك.

 
 مثلا لو انت في مجال العقارات، فیھ منافس بیتكلم عن إن البیت خصوصیة ورفاھیة، وحد

 تاني بیتكلم عن الامان والخدمات، وحد تالت بیتكلم عن المساحات والھدوء، وحد رابع
 بیتكلم عن الفلوس.

 
 دورك تكتشف المواضیع أو الفلسفة اللي كل منافس مؤمن بیھا وبیقولھا على طول،

 عشان تقدر تعمل محتوى مختلف عنھ.
 
 

(Writing Style) 2- أسلوب الكتابة  
 

 احنا متفقین اننا كمسوقین بالمحتوى أصلا كُتاب، ولكل كاتب أسلوب خاص بیھ نابع من
 اختلاف منظوره.

 
 انا مثلا منظوري الشخصي إن أي حد بیتعلم أي حاجة لازم تتقدم لھ المعلومات مسلسلة

 ممنھجة وخطوة بخطوة عشان یقدر یستوعبھا ویطبقھا بسھولة.
 

 عشان كده تلاقي أي محتوى بقدمھ بیكون تقدمي یعني بیظھر بالتدریج، یعني بیتكشف
 سطر بسطر، وكل سطر مربوط باللى قبلھ، وخطوة بخطوة.

 
 وده بیاثر على الشریحة اللي بستھدفھا، فمثلا تلاقي معظم الجمھور المستھدف اللي عندي

 عبارة عن مسوقین فعلا عایزین یحققوا نتائج وفعلا عایزین یبقوا حاجة ما، و عایزین
  یسیبوا أثر في الدنیا عشان كده بیقروا المقالات والایمیلات الطویلة اللي بعملھا.

 
  ھما ناس لا بتكل ولا بتمل.

 
 انا عشان اوصل للاسلوب ده، شفت أسالیب الناس التانیة اللي في المجال، وقررت إني

  أعمل كده.
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 لازم تحدد أسلوب الكتابة بتاع المنافس یعني النبرة اللي بیتكلم بیھا في المحتوى (بود، ولا

  بتریقة، ولا بحماس، ولا بھزار، ولا بأسلوب علمي …).
 

 الألفاظ والكلمات المستخدمة ومدى سلاسة وسھولة اللغة (ألفاظ غامضة، ولا بسیط، ولا
  فلسفي، ولا ألفاظ قدیمة ولا بیحشر كلمات بالانجلیزي ینفع تتقال بالعربي …).

 
 المحتوى بتاعھ طویل ولا قصیر ولا متوسط.

 
 

  3- القنوات التسویقیة
 

 لازم تعرف القنوات التسویقیة اللي بینشر علیھا المنافس بشكل مستمر، ھل عنده قائمة
 بریدیة نشطة ولا عنده ویب سایت قوي ولا ایھ بالظبط؟

 
 

 
Distribution Plan 6- الـ 

 
 

 ھنتكلم عنھا كمان شویة بالتفصیل.
 
 

 
 7- أفكار المحتوى

 
 

 انا عایز أكتب عن موضوع ما، بس لقیت منافس لیا كاتب عنھ قبل كده ومغطیھ كمان من
 كل الجوانب، اعمل ایھ؟!

 
 قدامك حلین، الأول أنك تنسي الفكرة دي وتشوف فكرة غیرھا تكتب عنھا وفى الأغلب ده

 اللي بیحصل.
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 الحل التاني انك تكتب فیھا بقلب جامد!

 
 أكید مش ھتعید نفس اللي قالھ، واكید لو ھو مغطي الفكرة من كل الجوانب ھیكون صعب

 انك تعلى علیھ، طب تعمل ایھ؟
 

 تروح تجیب موضوع تاني لیھ علاقة بالموضوع اللي ھو كاتب عنھ وتستخدم اللي ھو
 كتبھ كبطانة للموضوع اللي انت ھتتكلم عنھ، وبكده تقدر تتفوق علیھ.

 
 ملحوظة: فیھ فصل مخصوص عن أفكار المحتوى.

 
 

 
Editorial Calendar 8- الـ 

 
 

 الـ Editorial Calendar عبارة عن أداة تنظیمیة وإدرایة، الھدف منھا معرفة
 المحتوى الفلاني ھیتم نشره في الحتة الفلانیة في الیوم الفلاني في الساعة الفلانیة

 والشخص المسئول عن كل ده ھو مین؟
 

 وفیھ على الإنترنت أمثلة كتیرة، زي:
 

 
 

  وزى
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 وغیرھم كتیر …
 

 الفكرة إن الـ Editorial Calendar یكون فیھا كل العناصر اللي تخلیك في وقت معین
 تعرف تاخد قرار، أو تعرف ایھ اللي المفروض یتنفذ بالظبط في  وقت معین.

 
 وطبعا ممكن تعمل واحدة كبیرة لكل القنوات التسویقیة مع بعض، او لو لكل قناة

 استراتیجیة منفصلة عن غیرھا، یبقي اعمل واحدة لكل قناة على حدة.
 

:Editorial Calendar دول أھم 10 عناصر لازم تكون موجودة في أي 
 

  1- فكرة المحتوى
  2- عنوان المحتوى

  3- القناة اللي ھینزل علیھا المحتوى
  4- قنوات توزیع المحتوى

  5- میعاد نشر المحتوى (الیوم و الوقت)
  6- المسئول عن عمل المحتوى و نشر المحتوى

  7- نوع المحتوى
  8- الزبون المستھدف

  9- مرحلة الشراء
 10- الحالة (لسھ متعملش، اتعمل والتصمیم لسھ ماخلص، تم النشر، ملغي، فات المیعاد

 إلخ)
 

 آخر عنصر في استراتیجیة التسویق بالمحتوى ھو:
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Content Mapping أو الـ Marketing Funnel 9- الـ 

 
 

 الـ Marketing Funnel عبارة عن مسار بیمشي فیھ العملاء المحتملین  لحد ما
 یشتروا.

 
 عشان تعمل Marketing Funnel مش مطلوب منك غیر حاجتین:

 
 1- تحدید الـ Buyer Journey أو رحلة المشترى وھي یعني المراحل النفسیة اللي بیمر

 فیھا العمیل لحد ما یاخد قرار بشراء منتج معین.
 

 2- تحدید الـ Touchpoints اللى العمیل محتمل یتواصل معاك من خلالھا في اي مرحلة
.Buyer Journey من الـ 

 
 بالطریقة دى، تم تطویر نماذج كتیر من الـ  Marketing Funnels، وكلھا ینفع تشتغل

 بیھا.
 

 دلوقتي ھشارك معاك 3 نماذج أو مدارس لـ  Marketing Funnel وانت اختار منھم
 انسب حاجة للمنتج/الخدمة اللي شغال علیھ.

 
 

 النموذج رقم 1#:
 

 النموذج ده عبارة عن 4 مراحل:
 

Top of the Funnel الـ 
Middle of the Funnel الـ 
Button of the Funnel الـ 

BOFU ما بعد الـ 
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Top of the Funnel الـ (TOFU) -1 
 

 أول جزء في المسار، مطلوب منك تعمل Awareness للعملاء المحتملین بالمنتجات أو
 الخدمات أو الأفكار اللي عایز تعمل لھا تسویق.

 
 في المرحلة دي إنت بتقدم محتوى تعلیمي بیعرف وبیعلم الناس عن مشاكلھم وازاى انت

 ھتساعدھم بالحلول اللي انت بتقدمھا لیھم.
 

 والاعتماد بیكون على نشر المحتوى ده في الویب سایت و وسائل التواصل الإجتماعي
 على نطاق واسع.

 
 

Middle of the Funnel الـ (MOFU) -2 
 

 تاني جزء في المسار، وفیھ بتبتدى توضح أسباب تفرد وتمیز الحل اللى بتقدمھ للناس
 وسط الحلول التانیة.

 
 الھدف ھنا، إن العمیل یـ Consider شركتك كحل لیھ الأولیة وسط الحلول المطروحة

 قدامھ.
 

 الاعتماد ھنا بیكون على نشر المحتوى في الویب سایت واي قناة تسویقیة تمتاز
 بخصوصیة أعلي زي الإیمیل أو التلیفون.

 
 

Button of the Funnel الـ (BOFU) -3 
 

 أخر جزء في المسار، مطلوب منك فك العوائق اللي قدام العمیل عشان یشتري، یعني
 العمیل خلاص عایز یشتري، ولكن ممكن یكون السعر كبیر علیھ فده مخلیھ واقف.

 
 الھدف ھنا بكل وضوح ھو إنھاء عملیة الشراء بنجاح.
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(Sales Page) القنوات التسویقیة اللي بتعتمد علیھا ھنا ھي الایمیل أو صفحات المبیعات 

 أو التلیفون أو المقابلة وجھا لوجھ.
 

BOFU 4- ما بعد الـ 
 

 دى مرحلة الـ Retention اللى مطلوب فیھا انك تطمن العمیل بتاعك إنھ إختار الحل
 الأنسب لیھ، وكمان تعرفھ كل اللي المفروض یكون عارفھ عن المنتج واستخداماتھ.

 
 ھنا بتعمل محتوى یبرز قیمة الشخص اللي حصل على المنتج/الخدمة، ویخلیھ احسن،

 اذكى، أغنى ... من كل اللي حوالیھ.
 
 

 النموذج رقم 2#:
 

 نموذج بسیط مبني على 3 مراحل بس، وھما:
 

Attract -1 
Acquire -2 
Engage -3 

 
 یلا ندخل في تفاصیل النموذج ده ...

 
Attract -1 

 
 كل Content Marketing Strategy بتكون محتاجة أنواع معینة من المحتوى،

 عشان یتم تنفیذ الاستراتیجیة بكفاءة.
 

 أنواع المحتوى كتیرة، وبیتم تقسیمھا حسب حاجات كتیرة، حسب الطبیعة مثلا فتلاقي
 المحتوى المكتوب، المحتوى المسموع، والمحتوى المرئي.
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Case ممكن نقسمھ حسب طریقة التنسیق، فتلاقي المقال، وتلاقي القائمة، وتلاقي الـ 
.Study 

 
 وممكن نقسمھ حسب دوره في الـ Content Marketing strategy، فبنلاقي مثلا الـ

 Attraction Content أو الـ PR Content ، أو الـ SEO Content وھكذا.
 

 ھنا ھنتكلم عن الـ Attraction Content وھو عبارة عن محتوى متاح بشكل مجاني
 على الانترنت (محركات البحث والسوشیال میدیا) یستھلكھ الجمھور وینشره مع أصدقائھ،

 یعني محتوى یجیبلك ترافیك.
 

 الـ Attraction Content یحول الشخص من شخص غریب لشخص زائر على الموقع.
 

 من أشكال المحتوى اللي تفیدك في ده، القوائم ، المقالات الطویلة ، و الانفوجرافیك.
 
 

Acquire -2 
 

 Acquire یعني یحصل على شئ معین أو یكتسب أو یستحوذ.
 

 الفكرة ھنا انك ھتحول الشخص اللي انت جذبتھ في الأول من كونھ عمیل محتمل لكونھ
 عمیل بالفعل من خلال المحتوى اللي ھتعملھ لیھ مخصوص.

 
.Acquisition Customers یعني ھتعمل محتوى بھدف الـ 

 
 الـ Content Marketing ضمن ممیزاتھ في مقارنتھ مع الإعلانات انھ بیقلل الـ

 Customers Acquisition Cost یعني الفلوس اللي بتتدفع عشان نكسب زبون
 واحد.

 
 وكمان بیقصر الـ Buying Cycle، یعني بیخلي عملیة البیع تتم بسرعة، یعني بیخلي

 الزبون یاخد قرار الشراء أسرع.
 

 إذن Content مایجیبش عملاء ملوش لازمة.
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 في المرحلة دى المحتوى بیلعب دور في الـ Content Marketing Strategy وھو

 إنھ یكسب لك Leads أو یجیبلك عملاء على طول.
 
 

Engage -3 
 

 Engage یعني یتفاعل أو یتشارك بس المعنى الأدق واللى عایزین نعتمده ھو:
 

 "أن یكون جزء من".
 

 من المصطلحات الغامضة في المجال مصطلح الـ Brand Equity، واللى معناه القیمة
 التجاریة اللي الزبائن/العملاء بیدوھا للشركة.

 
 ومن وجھة نظري ھي عبارة عن عدد الناس اللي حاسة انھا لیھا أسھم في الشركة و

 بیتعاملوا على انھا ملكھا و اي حاجة الشركة ھتعملھا لازم تجربھا.
 

 المحتوى في المرحلة دي ھدفھ ھو إنھ یخلي الزبون یتكلم عن المنتج/الخدمة في كل مكان.
 

 وتحویل وبالتالي الزباین/العملاء لجیش دفاع لیك في وقت الأزمات، وجمھور عاشق لیك
 وقت إطلاق أي منتج جدید.

 
 النموذج ده شبھ نموذج الـ Inbound Methodology اللي اتكلمنا عنھ في الفصل

 الرابع.
 
 

 النموذج رقم 3#
 

 في رأیي، كل النظریات والنماذج اللي تتعلق بفكرة الـ Marketing Funnel مبنیة على
 النموذج اللي ھنتكلم عنھ دلوقتي.

 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 122/433

121 

 الزبون المحتمل (أي زبون) بیمر بـ 5 مراحل مختلفة عشان یشتري المنتج أو الخدمة اللي
  الشركة بتقدمھا، وھما:

 
(Completely Unaware) 1- غیر واع بالمرة 

(Problem-Aware) 2- واعي بالمشكلة 
(Solution-Aware) 3- واعي بالحل 

(Product-Aware) 4- واعي بالمنتج 
(The Most Aware) 5- الأكثر وعیا 

 
 النموذج ده  مبني على فكرة مدى وعي الزبون بالمشكلة/الحل/المنتج اللي عنده.

 
 یعني قبل ما تكتب حرف واحد في المحتوى، لازم تحدد الزبون اللي ھتستھدفھ یعرف ایھ

 عن المحتوى اللي انت بتقولھ، حدود معلوماتھ ایھ؟ وھل المعلومات دي صح اصلا ولا
  مغلوطة؟

 
  بین كل مرحلة من المراحل الخمسة دى، حائظ نفسي مطلوب منك تكسره بالمحتوى.

 
 فیھ زبون مایعرفش أي حاجة عن مشكلتھ ولا حلولھا ولا المنتجات اللي بتحلھا ولا أي

 حاجة خالص.
 

 وزبون عارف انھ عنده مشكلة، وبیحاول یفھم أصولھا وأسبابھا.
 

  وزبون عارف المشكلة بتاعتھ ومحدد أسبابھا، وبیدور على حلول مناسبة لیھا.
 

  وزبون عارف الحلول بس بیدور على منتج/خدمة یكون بیقدم لھ الحلول دي.
 

 وزبون عارف المنتج/الخدمة وعارف ھیاخده من انھي شركة ونفسھ فعلا یشتریھ ولكن
 الموضوع واقف معاه على تفاصیل صغیرة مادیة بحت.

 
 في استراتیجیة التسویق بالمحتوى لازم تكون محدد ایھ المعلومات اللي ھتقولھا عن

 المنتج/الخدمة وازاى ھتنقل الزبون من مرحلة لمرحلة.
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 فیھ 3 اعتبارات لازم تاخد بالك منھا وانت بتطبق النموذج ده، وھما:
 

  1- مش شرط كل المراحل تحصل في نفس القناة!
 

 ممكن اول مرحلة تعملھا على الفیسبوك أو تویتر، وتاني عن طریق الویب سایت، وتالت
 مرحلة تكون على الویب سایت وتنقل الزبون لیھا عن طریق Call to Action، ورابع

 مرحلة في الایمیل، وخامس مرحلة في التلیفون.
 

 2- مش شرط في كل مرحلة تعمل قطعة محتوى واحدة، ممكن 2 أو 3 أو 4 ...
 

 على حسب كمیة وعمق المعلومات اللي لازم الزبون یعرفھا عشان یشتري أو یاخد خطوة
 لقدام في عملیة الشراء.

 
 3- مش شرط تبدأ من أول مرحلة!

 
 ممكن تاخد قرار استراتیجي بإنك تتجاھل استھداف الشریحة الغیر واعیة باي حاجة،

 وممكن تتجاھل شریحة الواعیة بالمشكلة، وتستھدف الشریحة اللي بتدور على حل عامة.
 
 

.Content Marketing Strategy وبكده نكون خلصنا الجزئیة الاخیرة من الـ 
 

 الخلاصة:
 

 مفیش محتوى ھینجح من غیر تخطیط كویس، وتنفیذ كویس.
 

 التخطیط وخلص.
 

 یلا بینا ندخل في التنفیذ.
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(Content Creation) 8- خلق المحتوى 

 
 
 

 الـ Content Creation ھو أساس الـ Content Marketing، لان كل حاجة قلناھا
 ولسھ ھنقولھا بیتم تنفیذھا أو المنتج النھائي بتاعھا ھو قطعة محتوى.

 
 طب یعني ایھ Content Creation؟

 
 باختصار یعني خلق/صناعة/كتابة محتوى بغرض كسب ثقة الزبون المحتمل لتحویلھ

 لزبون حقیقي.
 

 طب ھنعمل أي محتوى ولا خلاص، ولا فیھ شكل معین للمحتوى ده؟
 

 طب ایھ ھي اتجاھات ومواضیع المحتوى (Content Themes) اللي ممكن أي براند
 یعملھا؟
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Content Themes الـ
 

 
 

 الـ Content Theme زي ما قلنا عبارة عن المواضیع الرئیسیة اللي بیتمحور حوالیھا
 المحتوى اللى انت ھتعملھ، وزود علیھا إنھا تعتبر الإطار أو الصورة العامة اللى بتضم كل

 المحتوى اللي بتعملھ.
 

 دلوقتي ھقولك على Content Themes 7 تعتمد علیھا 100% من الشركات اللي في
 العالم في إنتاج المحتوى، وانت اختار المناسب لیك.

 
 

Meaningful Insights -1 
 

 من وجھة نظري إن أقوى محتوى یعمل Positioning لصاحبھ أنھ Authority ھو الـ
.Insights 

 
 كلمة Insights معناھا باللغة العربیة " استبصار ".

 
 یعني - حسب موقع المعاني - وصول إلى علاقة ذات معنىً بین مختلف أجزاء الموقف،

 ویعني ذلك التوصّل بصورة تلقائیةّ إلى فكرة جدیدة.
 

 عشان تطلع بـ Insights مش مطلوب منك غیر تحلیل جمیع الأجزاء المتداخلة في صنع
 حدث معین، والبحث في العلاقة بین ھذه الأجزاء للوصول لنموذج أو فكرة جدیدة.

 
 لو الفكرة أو النتیجة اللي خرجت بیھا ملھاش معني، یبقي ملھاش لازمة، إنما لو لیھا

 معنى، یبقي تمام و 100 فل وعشرة.
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 الداتا مش مھمة، المھم ازاى ھتقراھا وھتعمل بیھا ایھ!

 
 إذن المطلوب منك تجیب بمعلومات تتسم بصفة العمق و نابعة عن تجربة ممنھجة أو

.Insightful تحلیل تجربة شخص أخر، لو عملت كده المحتوى بتاعك ھیكون 
 

 قوة الشكل ده من المحتوى غیر أنھ Authoritative، انھ بیثبت في الدماغ وكمیة الـ
 Value اللي فیھ غیر طبیعیة.

 
 مثلا لو انت في مجال العقارات، أكید من تجربتك وخبرتك أو خبرة وتجارب الشركة
 بأفرادھا وصلتوا لفكرة معینة، تصور معین، وجھة نظر مختلفة من رؤیتكم للوضع.

 
 دى إسمھا Insights وقیس ده على كل المجلات.

 
 من الأخر، اربط النقط ببعض، واكتشف العلاقات بین الأشیاء المختلفة، وطلع المتشابھات

 والمتناقضات، وحلل كل الاحداث اللي بتطلع في المجال بتاعك، واكتشف سببیة وكیفیة
.Insights وماھیة كل حاجة حوالیك وانت تلاقي نفسك بتطلع 

 
 

Perspectives -2  
 

 في الفیلم العبقري Ratatouille، ناقد الأكل الصارم جدا إیجو كان بیقول للویتر في مطعم
 جوستو " عندكم وجھة نظر ولا زیكم زي كل المطاعم التانیة، أنا عایز وجھة نظر ".

 
 وجھة نظر یعنى رؤیة من جانب مش بالضرورة یكون جدید ولكنھ مختلف.

 
 التیمة دى من المحتوى بتكون مبنیة على رؤیة مختلفة للعالم سواء الرؤیة دى أصیلة

 لیك، أو متبنیھا، المھم إن عندك وجھة نظر لیھا ما یبررھا ویدعمھا بأسباب قویة.
 

 تعریفي الخاص للـ Creativity ھو قدرة الفرد على تربیط أو مزج أحداث فى ظاھرھا
 غیر متصلة ، ولكن فى جوھرھا متصلة ، بھدف خلق شيء جدید سواء كان جدید جزئیا أو

 كلیا.
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  وعشان الواحد یكتسب المھارة دى، لازم یدرب نفسھ علیھا.

 
  - أیوة یعني اعمل ایھ عشان ازود الـ Creativity أو اكتسب المھارة دى؟

 
 بص لكل حاجة وشقلبھا، أو ربط حاجات ببعض، او اخلط حاجات ببعض، بھدف تخلق

 حاجة جدیدة.
 

 بص كده على الكلمة دى Social Media Marketing، تعالي نقلبھا ونخلیھا
.Marketing Media Social  

 
 حسیت بحاجة مختلفة؟

 
 طب ایھ رایك بقى إن أما عكستھا، جھ فى دماغى فكرة كتاب/كورس/مقال/محتوى محترم

 جدا فى الـ SMM وھیكون متقسم لـ 3 أجزاء:
 

Social كواحد داخل الكاریر بتاع الـ Marketing أولا ایھ اللى المفروض تعرفھ عن الـ 
.Media Marketing 

 
 ثانیا ایھ اللى لازم تعرفھ عن الـ Media من اول معناھا وطبیعتھا وطرق التعامل معاھا

 لحد ازاى تستخدمھا لصالح البیزنس بتاعك.
 

 واخیرا عن الـ Sociology و الـ Social Psychology وازاى مبادئ ونظریات العلمین
 دول فى أنك تؤثر في سلوك وثقافة الجمھور.

 
 اھو الكلمتین اللي فوق دول Perspective و قوي جدا كمان.

 
 وجھة نظر مختلفة تماما عن أي حاجة في السوق، وده المطلوب.

 
 طب ازاى تعمل الشكل ده من المحتوى؟
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 ھو حماقة مني لو قلت ھات وجھة النظر وظبطھا الأول، وبعدین عبر عنھا للناس بشكل
 مستمر ومتسق.

 
 بس بالرغم من حماقة الإجابة إلا إنھا الإجابة والله!

 
 بس مفیش مشكلة تعالوا نتكلم شویة بأسلوب علمي في الموضوع ده یمكن نوصل لحاجة!

 
 الـ Perspective ممكن یكون نظرة مختلفة على مشكلة الجمھور بتاعتك بیعاني منھا.

 
 لو الموضوع كده فأنت محتاج تسمع كویس أوي، عشان تقدر تخرج بمنظور مختلف

 لمشكلتھم واللى ھو في الوقت ذاتھ ھیحل لھم المشكلة دى من غیر أعراض جانبیة وبشكل
 نھائي أو على الاقل لمدة طویلة.

 
 طب ھتسمع بھدف الوصول لایھ؟

 
 بھدف الوصول لما یسمى بالـ Source of Pain لإنھ ھو ده اللى ھیخلیك قادر تبص

 بنظرة مختلفة على المشكلة، لإنك جبت قلبھا وأساسھا من تحت.
 

 الـ Perspective ممكن یكون فكر مختلف، طریقة تناول مختلفة، فرضیات جدیدة على
 أمل إثباتھا وتحقیقھا لحقائق.

 
 الـ Perspective ممكن یكون عن الاتجاھات المستقبلیة لحاجة معینة، ممكن تكون

 تعقیب على داتا أو على انسایت معین.
 

 مثلا ممكن تكون بتتكلم في أن السوشیال میدیا ما ھي إلا إمتداد لقنوات التلفزیون، وكل
 المحتوى اللي بتعملھ بمختلف مواضیعھ بیصب في وجھة النظر دي.

 
 تمام؟

 
 

Best Practices -3 
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 یمكن أمتع تیمة من تیمات المحتوى في الـ 7 تیمات اللي بنتكلم علیھم دول ھو تیمة الـ
 Best Practices لإن العمیل بیبص علیھا على أن فیھا قیمة عالیة جدا، وھنعرف لیھ

 دلوقتي؟
 

 الـ Best Practices عبارة عن خطوات عملیة مجربة أو مثبتة ولھا فعالیة عالیة أمام
 أي بدیل.

 
 الـ Best Practices عبارة عن حاجة انا جربتھا وجابت معایا نتائج، فروحت نقلتھا لیك،

 وانت ادیتھا قیمة مرتفعة عشان ھي فعالة.
 

Best بتاع المحتوى، انا في الكورس نقلت لك الـ Crash Course مثال زي الـ 
 Practices بتاعتي في موضوع عمل المحتوى، وعشان كده انت حبیت الكورس.

 
 الـ Best Practices عبارة عن Methodology أو System، عن طریقھ المكنة بیھا

 بتطلع قماش.
 

 الفكرة باختصار انك بتجرب تعمل اللي المفروض بتقدمھ للناس، وبعدین بتنقل خبرتك أو
.Actionable اللي اشتغلت معاك بشكل Tactics الـ 

 
 دى اكتر تیمة مناسبة لیك لو بتعمل تسویق لشركة بتقدم خدمات.

 
 

 4- كل الاسئلة والمعلومات المتعلقة بموضوع معین
 

 مثلا انت شغال في مجال الملابس، یبقي مواضیع المحتوى اللي الزبون مھتم یسمع عنھا
 ھي كیفیة اختیار الملابس، وشرائھا، وایھ اللي بیمیز الملابس الحلوة والملابس الوحشة،
 وازاى مایتخمش في الخامة، وایھ ھي الاشكال والموضات الجدیدة، وازاى اصلا الموضة

 بتتعمل إلخ.
 

 وقیس ده على كل المجالات.
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 یعني اعتبر نفسك مصدر المعلومات الأول للزبون/العمیل وبالطریقة دى ھتقدر تجاوب
 على كل الاسئلة اللي ممكن تجي في بالھ واللى ما خطرتش على بالھ كمان.

 
 باختصار، اعرف الناس عایزة تعرف ایھ وعایزة توصل لایھ، وساعدھا  مجانا  في انھا

 توصل للى ھي عایزاه، وھما ھیتوسلوا إلیك عشان تبیع لھم.
 

 ملحوظة: السطرین اللي فاتوا دول ھما أساس الـ Inbound Marketing اللي بیتم
 تنفیذه عن طریق الـ Content Marketing زي ما شرحنا.

 
 فھمت؟

 
 

Entertainment كـ Content Marketing 5- الـ 
 

 فیھ Brands بتستخدم الـ Content Marketing كـ Entertainment، فأنت تلاقي
 المحتوى اللي على الویب سایت بتاعھم وعلى السوشیال میدیا كلھ Quizzes و

.Funny Videos و ،Interactives و ،Comics 
 

 المثال الأعظم في إستخدام الـ Content Marketing في الـ Entertainment ھو
 شركة رید بول.

 
 

Information كـ Content Marketing 6- لـ 
 

Content Marketing بتستخدم الـ B2B تانیة ودي في الأغلب بتكون Brands فیھ 
.Information كـ 

 
 فأنت تلاقي Theme الـ Content اللي بیخرج منھم دایما معلومات محدش كتیر سمع

 عنھا أو أخبار لھا علاقة بالمجال أو مصادر وأدوات لیھا علاقة بالمنتج بتاعھم.
 

 یعني كل اللي یھمھم أنھم یبلغوك ویعرفوك كل حاجة عن المنتج بتاعھم، حتي أنت تلاقي
.White Paper بیستخدموه ھو الـ Content دایما أكتر نوع 
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Education كـ Content Marketing 7- الـ 
 

 فیھ Brands تالتة خالص ودي الأكتر بتستخدم الـ Content Marketing في الـ
 Education، یعني بیعلموا الناس حاجة مش المفروض علیھم أنھم یعلموھا لیھم.

 
 مثلا انا بیبع مكیاج مش مطلوب مني أعلم البنات ازاى یتأكدوا إن العریس اللي متقدم ده
 مناسب، او ازاي شكل البنت یبان جمیل في المواقف الإجتماعیة المختلفة حتي لو مفیش

 میكب!
 

 أو مثلا لو انا شركة عربیات، مش مطلوب مني - كـ Business - أعلم الناس ازاى
 یتصرفوا لو العربیھ عطلت منھم في طریق شرم الشیخ.

 
 انا بعمل كده عشان اساعد الناس ینجحوا باستخدام المنتجات بتاعتى كناصح أمین، مش

 عشان یشتروھا، والفرق عظیم وبیؤثر بدرجة 101% في طریقة كتابة المحتوى.
 

 إذن لازم تشوف الـ Content Theme اللي ھتستخدمھ ایھ؟
 

 ھل ھتـ Educate ولا ھتـ Inform ولا یمكن ھتـ Entertain، وھتقدم للناس
 Meaningful Insights ولا Perspectives ولا Best Practices، ولا ھتجاوب

 لھم على كل الاسئلة المتعلقة بموضوع/مجال معین.
 

… 
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 أسرار صناعة المحتوى

 
 
 

 یعني ایھ Content Creation؟
 

 كلمة Content ومعناھا واضح، كلمة Create معناه أنك تخلق حاجة مكنتش موجودة
 قبل كده.

 
 یعني تجیب حاجة للوجود سواء الحاجة دى جدیدة كلیا أو جزئیا أو إعادة تربیط لحاجات

 قدیمة.
 

 إذن إنك تسرق محتوى و تقص و تلزق وخلاص یبقي انت بتعمل اي حاجة غیر الـ
.Content Marketing 

 
Content عشان ألخص لك كل الأفكار والخطط والطرق والنصائح اللي في نقطة الـ 
  Creation دي؛ ھاقولك على نصیحة واحدة ھـ تفتح لیك ملیون طریقة و وصفة ...

 
 " اعمل محتوي في الحاجة اللي لسھ جوجل معملھاش أرشفة".

 
 عندي لیك كام نصیحة أو تقدر تعتبرھم اسراري في عمل المحتوى!

 
 اكتبھم في ورقة وخلیھم قدامك كل الوقت، وانصحك انك تقراھا كل الیوم الصبح.

 
 اعمل كده بجد مش ھزار.
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 1- انت شوال، انا اسف والله مقصدش، بس حضرتك فعلا شوال!

 
 شوال أو إناء ینضح بما فیھ!

 
 ومفیش حد مابینضحش، كلھ بینضح، حضرتك بتنضح، والآنسة اللي ورا بتنضح، كلھ

 بینضح غصب عنھ.
 

 طب بما انك كده كده ھتنضح، یبقى حط اصلا اللي انت عایز تنضح بیھ ، ودي نصیحة على
 المستوى الشخصي، وفي صناعة المحتوى برضو.

 
 اصحى كل یوم الصبح وقول لنفسك انا شوال، ھاعبي ایھ النھاردة وھافضي ایھ؟

 
 انا عن نفسي بعمل كده، بقرا كتیر في مجالات یمكن ماتخطرش على بالك، عشان اما اجى

 اعمل محتوى الاقي ملیون فكرة وملیون طریقة اعبر بیھا عن المحتوى اللي بعملھ.
 

 وكمان عشان اقدر احط نفسي مكان العملاء بتوعي اللي ھما بخلفیات مختلفة واھتمامات
 مختلفة.

 
 

 2- مش ھتكتب حلو الا اما تقرا حلو لكل الناس الحلوة!
 

 بصوا بقي، في مصر إحنا متخصصین إننا نبدأ من الصفر ونعید إختراع في ام العجلة،
 ماعرفش لیھ بیحبوا العجلة في مصر!

 
 انت لیھ تبدأ من النقطة اللي انت واقف فیھا؟ ما تبدأ من أخر نقطة حد وصل لیھا!

 
 لسھ مش فاھم؟

 
 على جمب كده في الورقة اللي انت بتكتب فیھا الإسرار أو النصایح دى، اعمل قایمة

 قصیرة من 5 كتاب أو صانعي محتوى انت بتحبھم جدا، و روح اقرا لھم كل حاجة عملوھا
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 ، و شوفھم وھما بیتكلموا عن طرقھم واسالیبھم ، و خد اللي بیقولھ وطبقھ علیك بس
 بظروفك أنت ولمستك انت.

 
 وھنروح بعید لیھ؟!

 
 انا اول ما بدات مجال الـ Content Marketing، روحت جریت على نیل باتل و

،Copy Blogger ومن بعدھم Content Marketing Institute و Hubspot 
 اللي ھما 4 عمدان قویة جدا في العلم ده في العالم كلھ.

 
 ومسكت شركة شركة منھم ودرستھا كویس و قریت تقریبا كل حاجة مھمة اتعلمت عندھم

 من ساعات ما بدوا في 2007 لحد 2014 (ساعتھا یعني) ، ومن ساعتھا بقیت متابعھم
 وبشوف كل جدید بیعملوه.

 
 ونتیجة لده، بقي عندي میزة رھیبة وھى انى عارف اصل الاستراتیجیات اللي ھما شغالین

 بیھا، لاني عرفت الماضي فكان سھل جدا أتنبأ بالمستقبل.
 
 

 3- البدیھي غیر متوقع!
 

 الناس كلھا مقتنعة ان البدیھي بیكون متوقع، لكن انا شایف عكس كده تماما، البدیھي
 عمره ما كان متوقع!

 
 عندك مثلا واحد زي الشیخ الشعراوي رحمة الله علیھ، كان بدیھي جدا في تفسیره، و انا

 مابقولش كده دلوقتي لاني فھمت اللي ھو شرحھ بأسلوبھ البسیط وبالتالي بقي بدیھي ، لا
 فعلا ھو كان بدیھي جدا.

 
 البدیھي یكسب في المحتوى، اقولك ازاى؟

 
 تخیل انك عایز تعمل قطعة محتوى عن طریقة عمل صنیة البطاطس، تعالى سوا نتخیل

 ازاى ھنعمل صنیة البطاطس، عشان تعمل الـ Outline بتاع قطعة المحتوى.
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 مثلا ھتقولي انزل السوق اجیب الحاجات، بعد كده مرحلة الغسیل و التنظیف، ثم التقشیر
 والتجھیز، التقطیع، النار، التوابل، وقول وقول!

 
 الحاجات دى بدیھیة لاي ست بتعرف تطبخ أو أي راجل بیعرف یطبخ، وأنا اللي مش

 بعرف أطبخ، قدرت اعرفھا واعمل قطعة محتوى متكاملة من غیر ما تاخد مني وقت كبیر
 في عمل Research، ولا اني اجیب افكار.

 
 في أي من دقیقة بقى عندي كل ده، بس اما شغلت البدیھة.

 
 وأخیرا أحب أختم بجملة كان قالھا عالم الفیزیاء نیوتن: "إذا كنت أرى أبعد من الآخرین،

 فھذا بسبب إننا أقف على أكتاف العمالقة ".
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 ازاى تعمل المحتوى اللي یجیب نتائج؟

 
 
 

 التسویق بالمحتوى مش ھیجیب نتیجة لو متعملش بشكل استراتیجي ممنھج، وإحنا اتكلمنا
 كتیر في جزئیة الـ Strategy بس اللي حابب أضیفھ ھنا، كلام في غایة الأھمیة!

 
 یعني ایھ تعمل محتوى بشكل استراتیجي ممنھج؟

 
.Sequential Content اسمھا Content Marketing فیھ حاجة عندنا في عالم الـ 

 
  الـ Sequential Content ده عبارة عن سلسلة أو قطع محتوى مرتبة في تسلسل

 واضح بھدف الوصول بالعمیل من نقطة لنقطة أخري.
 

 التعریف من دماغي لإن محدش بیتكلم على المحتوى اللي بالشكل ده حتي اللي بیعملوه!
 

 دلوقتي العمیل واقف عند النقطة أ، وانت عایز تودیھ للنقطة ب، عشان یروح من النقطة أ
 للنقطة ب لازم یمر بمحطات معینة.

 
 كل محطة تعتبر قطعة محتوى، مطلوب منك تعمل محتوى مترابط متسلسل توصل بیھ

 العمیل للمكان اللي ھو عایزه.
 

 مثال، شركة توزیع موبایلات، العمیل عایز یشتري موبایل، یبقي تعمل سلسلة محتوى
 متسلسل من اول یعني ایھ موبیل والمفروض یبص على ایھ ومایبصش على ایھ، وازاى

 یعرف ان السعر كویس ولا مبالغ فیھ، و كل التفاصیل اللى تؤھلھ إنھ یشتري موبایل وھو
 متطمن.
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 لو عملت كده یبقي انت كسبت ثقة العمیل، و البیزنس بتاعك اكتسب Authority (الملك)

 ، وبنسبة تتعدى الـ 90% ھیشتري منك انت.
 

 فیھ حاجة اسمھا Evergreen Content یعني محتوى ما بیموتش، محتوى بیعیش
 لفترات طویلة، محتوى مفید مھما الوقت عدي.

 
 أھم مثال على الـ Evergreen Content ھو موقع ویكیبیدیا و موقع IMDb أو

 المكافئ العربي لیھ اللي ھو السینما دوت كوم.
 

 الـ Evergreen Content عبارة عن Resource بیتكلم عن موضوع ما، تریند ما أو
 موضوع ما بشكل عمیق.

 
 من الحاجات اللي تندرج تحت نوع المحتوى ده ھي الـ How-TOs و الـ Checklist و

 الـ Listicles و الـ Infographics و الـ Definitive Guides بس بشرط تكون
 بتتكلم بشكل عمیق ومفصل ومحدد.

 
 فیھ فصل كامل عن ازاى تعمل Evergreen Content بالتفصیل.

 
 فیھ كمان حاجة إسمھا Action Oriented Content وھو عبارة عن محتوى قابل

 للتنفیذ، یعني محتوى ھیعلمك تعمل حاجة معینة خطوة بخطوة، بالظبط زي كورس عمل
 المحتوى اللي على الإیمیل.

 
 من ضمن الـ Approaches اللى بتخلینى اعمل محتوى بشكل استراتیجي غیر الـ
 Sequential و الـ Evergreen و الـ Action Oriented حاجة إسمھا العلمي

 Content Recycling أو إعادة تدویر المحتوى مرة أخري.
 

 وده ھنتكلم عنھ بالتفصیل.
 

 المھم، تعمل المحتوى اللي یفضل عایش، ویكون عملي تطبیقي، وبشكل متسلسل، وبكده
 المحتوى ھیشتغل معاك ویجیب نتائج.
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Content Production عن الـ 

 
 
 

 طالما قولنا Production یبقي فیھ خط إنتاج وعملیات بتحصل بشكل متتابع یعني
.Workflow 

 
 أخر ما توصلت لیھ في إنتاج المحتوى، إن فیھ 16 خطوة لازم تمشي علیھم بالترتیب،

 ومن غیر ما تتجاھل أو تعدي أي خطوة منھم.
 

 اھم الـ 16 خطوة دول ھما الـ Workflow بتاع إنتاج المحتوى.
 

.  The Content Writing System انا حطیت الـ 16 خطوة دول في كتاب اسمھ 
 

 لازم تكون بتعرف تعمل كل مرحلة من مراحل الإنتاج وده عشان تقدر تكتب محتوى في أي
 مجال تحت أي ظروف، وفعلا تبقى محترف و متقدم في شغلك.

 
 

 1- تحدید وفھم الجمھور المستھدف
 2- تحلیل وفھم المنتج/الخدمة

 3- تحدید حالة وعي الزبون/العمیل بالمنتج/الخدمة
 4- تحدید حالة/مرحلة السوق

 5- كتابة أفكار المحتوى
 6- عمل بحوث المحتوى

 7- الاستقرار على ھیكل المحتوى
 8- كتابة العنوان

 

https://osamasalah.com/system/
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 9- كتابة المقدمة
 10- كتابة المحتوى

 11- صیاغة الملخص
Call to Action 12- كتابة الـ 

 13- تسقیع المحتوى
 14- تعدیل المحتوى

 15- ارسال المحتوى لـ Mentor للمراجعة
 16- نشر و ترویج المحتوى

 
 لو اخدت بالك، إحنا عدینا بمرحلة التخطیط، ومرحلة التجمیع، ومرحلة التصنیع، ومرحلة

 التغلیف، ومرحلة التسویق والتوزیع، اللي ھما الخمس مراحل المھمة لإنتاج أي حاجة.
 

 الـ 16 خطوة دول فیھم كل حاجة المفروض أي محترف یعملھا، وبیھم ھتقدر تكتب
 محتوى یخلي الجمھور المستھدف یدفع انتباھھ، ویھتم، ویقتنع، ویثق، ویشتري

 المنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھ.
 

 كمان تقدر تعتبرھم زي روشتة أو Checklist تراجع بیھا شغل أي كاتب محتوى وتعرف
 إذا كان كویس وفاھم شغلھ ولا بیعك وماشي من غیر منھجیة.
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 المشكلة/التحدى اللى بیقابل بتوع المحتوى الاذكیاء

 
 
 

.Writer's Block الـ 
 

 الـ Writer's Block عبارة عن حالة نفسیة/عقلیة بتصیب اللي بیكتب محتوى، وبتخلیھ
 غیر قادر على إنتاج حرف جدید.

 
 ورقة بیضا وانت بتتفرج علیھا أو كل ما تكتب تمسح.

 
 سبب الـ Writer's Block میطلعش بره الـ 6 حاجات دول:

 
 التسویف●
 الخوف والقلق●
 الرغبة في الكمال●
●Deadlines ضغط الوقت علیك والـ 
 أفكار خاطئة زي انا مش في المود، لازم ادلع نفسي عشان ابدع …●
 الانشغال بفعل أعمال لیس لھا أدني صلة بشغلك زي الفرجة على التلیفزیون …●

 
 

 طب ایھ حل الـ Writer's Block؟
 
 

 1- المود أو المزاج أكبر كذبة في التاریخ ...
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 احنا كمسوقین بالمحتوى، فنانین ومبدعین، ولكن فكرة أن الفنان لازم یكون مزاجھ رایق
 عشان یطلع احلى شغل، دي مش صح %100!

 
 لو سبنا نفسنا لفكرة المزاج مش ھنعرف ناكل عیش ولا نعمل كل اللي احنا المفروض

 نعملھ.
 

 طب والحل؟
 

 اعمل المطلوب منك في الوقت بتاعھ بغض النظر عن أي حاجة، وحاول قدر الإمكان تظبط
 كل حاجة حوالیك بحیث ماتتاخرش عن الدیدلاین والمواعید اللي المفروض تطلع وتسلم

 فیھا المحتوى.
 
 

 2- أھم من الشغل ما قبل الشغل ...
 
 

 الشغل جزء أساسي من الحیاة، ولكن مش كل الحیاة، ومش جزء منفصل، الشغل بیؤثر
 على كل حاجة تانیة في الحیاة، وكل حاجة تانیة بتؤثر على الشغل.

 
 عشان تعمل شغلك على أكمل وجھ، لازم تنام كویس، تصحي بدري، تأكل وتشرب كویس.

 
 حاجات بسیطة جدا بس ھتفرق معاك كتیر جدا طالما حافظت علیھا وادیتھا الاولویة اكتر

 من الشغل نفسھ.
 
 

 3- تكتب امتي؟ أو وقت الابداع بیكون امتي؟ ...
 
 

 كل كاتب ولیھ الوقت اللي بیحب یكتب فیھ، وجھة نظري الشخصیة عن تجربة وقت الصبح
 بدري، و وقت اللیل متأخر، احسن وقتین تكتب فیھم محتوى.
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 ووقت ما بین الظھر والعصر احسن وقت تعمل فیھ أي عمل روتیني زي الاستراتیجیات و
 البحث.

 
 

 4- البیئة اللي حوالیك ...
 
 

 انا مثلا مایعرفش أكتب غیر على جھازي، وانا جنبى أوراقي و أقلامي، وملفاتي، واكلي
 وشربي والمزیكا بتاعتي.

 
 جربت كتیر اكتب في بیئة مختلفة، ولكن النتیجة مكنتش زي ما انا عایز.

 
 في وجود بیئة عمل مریحة، الإلھام بیجي لك، والإنتاجیة بتزید.

 
 

 5- خلیك في مود البحث طول الوقت ...
 
 

Google لو قالوا لك تشتغل ایھ لو مش ھتشتغل في كتابة المحتوى، قول لھم ھشتغل 
 Research وده ببساطة لان ¾ من یومك انت بتعمل Research على جوجل، ودى

 الطریقة الوحیدة للتأكد أن المحتوى بتاعك ممیز ومفیش حاجة زیھ.
 
 

 6- اكتب زي ما بتتكلم أو زي ما شخصیة البراند المفروض تتكلم ...
 
 

 أشطر ناس بتكتب محتوى، مش بتكتب محتوى، إنما بتقول المحتوى.
 

 اللي بیتكلم مابیحسش إنھ عنده مشكلة في التعبیر عن أي فكرة، عمر ما جالھ ما یسمى بالـ
.Writers Block 
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 7- اكتب في اللي تعرفھ، واعرف اللي ھتكتب عنھ ...
 
 

 واضحة وبسیطة؟
 
 

 8- بیع من غیر ما الناس تحس إنك عایز تبیع ...
 
 

 دي اھم نصیحة موجودة في الفصل ده، لان دى مشكلة بتقابل 99% من اللي شغالین في
 المحتوى.

 
 انت عایز تكتب محتوى یبیع المنتج/الخدمة، ولكن فیھ امور نفسیة مانعك زي فكرة إن

 الناس ھتقول علیك بیاع أو عایز منھم مصلحة وخلاص!
 

 أولا مفیھاش مشكلة إنك تطلب من الناس تدفع مقابل منتج/خدمة ھیاخدوھا، المھم ھتقدم
 لھم ایھ؟

 
 انت وبتشتري مثلا ساندوتش بـ 40 جنیھ، الراجل بیخاف یطلب منك الفلوس، أكید لا؟

 
 انت بتقدم منتج/خدمة فیھا قیمة معینة، وبتاخد تمنھا، ولو معملتش كده تبقى انت مش

 بیزنس.
 

 ثانیا السعر اللي انت ھتطلبھ ده مش كبیر، ولا قلیل، ده مناسب، طالما عندك ما یبرره.
 

 ثالثا والاھم بقي انت ناصح أمین.
 

 قول ورایا:
 

 "انا مستشار أو ناصح أمین، وظیفتي إن أقدم المعلومة بكل شفافیة و وضوح عشان
 اساعد الناس إنھا تاخد القرار الصح، ومن النصیحة بتاعتي بكسب، مش من المنتج أو

 الخدمة اللي بحاول ابیعھا".
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 كل ما تكتب حاجة غرضھا البیع، اسال نفسك انا كناصح أمین، ھقول كده ولا لا!

 
 فھمت؟

 
 دي كانت مجموعة من المشاكل والتحدیات اللي بتواجھ بتوع المحتوى، والحلول اللي انا

 جربتھا وجابت معایا نتائج.
 

 الاستاذ أحمد خالد توفیق رحمة الله علیھ، كان بیقول:
 

 الكتابة جزء من الجحیم بلا شك، فھي تجعلك في شك دائم: ھل استطعت التعبیر عما أرید؟
 ھل وفقت في كلماتي ؟ ھل النص جذاب ؟ كیف أنھي القصة؟ ثم تأتي اللحظة الأسوأ ھي:

 ھل ھناك قصة أخرى بعد ھذه؟
 

  ھنا تبدأ أیام من التوقف.. والأیام تصیر أسابیع فشھورا ربما..
 

 ھناك ما یسمونھ متلازمة الصفحة البیضاء، حیث تظل لساعات ترمق صفحة خالیة منتظرا
 أن ینفتح في الورق ذلك الباب السحري، الذي یقودك لعالم الروایة. ھذه ھي «سدة الكاتب

 » Writer's block. کابوس الأدباء المروع.
 

 الأمر شبیھ جدا بالعنةّ الجنسیة.. فقدان القدرة على ممارسة الجنس.. جفاف عصارة الحیاة
 في جسدك. فجأة لم تعد قادرا على النظر لنفسك كرجل. ثم حالة الاختبار المزمنة التي تضع

 نفسك فیھا تزید الأمر سوءا. تراقب نفسك لترى إن كنت قادرا والنتیجة ھي المزید من
 العجز. دائرة مفرغة.. فشل.. شك.. فشل.

 
 ھل أنا أدیب حقا؟ ھل أملك أي موھبة؟ ما السحر الذي كان یجعلني في الماضي أجلس أمام

 الورق و أكتب كالمجنون لعدة ساعات؟
 

 وكمان بیقول:
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 من أسباب السدة كذلك خوف الكاتب الشدید من الكتاب القادم. إنھ کالھداف الذي یقف أمام
 المرمى متأھبا لتسدید ضربة الجزاء.. یحبس الجمیع أنفاسھم.. یتھیب أن تضیع ھذه

  الضربة ویخسر فریقھ.
 

 الكل یخشون أن تطیش الضربة، وفي الوقت ذاتھ لدیھم توق سادي لأن یحدث ھذا. ھو
 یقف ولا یعرف كیف یبدأ. القلق قد جعلھ عاجزا عن توجیھ الركلة. ھذه ھي مزیة أن تكتب
 عملا ردیئا.. أن تكون في القاع.. لا أحد یتوقع منك معجزة في العمل التالي، ومھما حدث
 فلسوف تتحرك خطوة نحو السطح. لھذا تشعر بحریة کاملة، بینھا القمة ضیقة جدا باردة

 جدا، ولا یمكنك أن تتحرك منھا إلا لأسفل.
 

 ھناك بندولا یتأرجح بلا توقف بین الأحمق المغرور الذي یشعر أن ما یكتبھ عبقري،
 والناقد الصارم شدید القسوة الذي لا یرضیھ شيء. من تضخم الناقد عندھم توقفوا عن

  الكتابة، و من تضخم الأحمق عندھم تدھور وا وفسد ما یكتبون.
 

 عملیة معقدة قریبة من الجنون فعلا. أعرف كتابا موھوبین كثیرین لكن تضخم الناقد
 عندھم جعلھم یقتلون الأدیب. العبقري الخلیل بن أحمد الفراھیدي» كان یرفض كتابة الشعر

 - وھو واضع علم البحور أصلا . لأن حاسة الناقد عنده عالیة جدا، وكان یقول:| - ما
 یأتیني منھ لا أرتضیھ.. وما أرتضیھ منھ لا یأتیني.

 
 وعن حلول الـ Writers Block بیقول:

 
 ھناك حیل كثیرة أقاوم بھا السدة، فأنا أو من أن ترك العمل لفترة - والتلھي بأعمال أخرى

 - ینعشك ویعطیك أفكارا جدیدة لدى العودة لھ. لا جدوى من نطح صخرة للأبد کا تفعل
 سلحفاة الصحراء الغبیة التي لا تفكر أبدا في أن تدور حولھا.

 
 ومن ضمن الحلول ذلك الحل الذي دعا إلیھ «ھمنجواي».. ألا تفرغ كل ما لدیك على

 الورق. أترك بعض العصارة لیوم غد.. لتجد شیئا تبدأ بھ عندما تجلس غدا لتكمل عملك.
 

 لا بد كذلك من كتابة أي شيء في كل یوم.. حتى خواطرك الخاصة. الكتابة تضمر بعدم
 الاستعمال، وتصدأ كمفاصل البوابة، كما أن التوقف عن الكتابة لفترة طویلة یجعل الرھبة

 مضاعفة، فیصیر الحرف على الورق مغامرة مخیفة غیر محسوبة العواقب.
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… 
 

Writers أعتقد كده مش ھیكون عندك أي مشكلة أو تحدي في كتابة المحتوى، لا 
 Block ولا غیره!

 
 طب كتبت المحتوى، ھل ھو حلو؟ ولا حلو اوى؟ ولا استثنائي؟

 
 ده اللي ھنعرفھ في الفصل اللي جاي.
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 9- المحتوى الجید VS المحتوى العظیم

 

 
 

 واحد یسألني انت بتقول المحتوى الجید VS المحتوى العظیم، أومال فین المحتوى
 الوحش؟

 
 اقولك المحتوى الوحش، وحش.

 
 الوحش بیبان، اول ما بتبص علیھ بیبان.

 
 طب ازاى تعمل محتوى وحش؟

 
 اعمل عكس كل اللي جاي، ونفض لكل اللي فات.

 
 في الفصل ده ھنتكلم عن 12 صفة بتمیز المحتوى العظیم الاستثنائي اللي عدد قلیل من

 الناس بتعرف تكتبھ.
 

 یلا بینا …
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 148/433

147 

 

(Conversational) الصفة رقم #1: تحادثي 

 
 
 

 المحتوى التحادثي ھو المحتوى اللي بیخلي القارئ یتفاعل معاه، كأننا قاعدین في كافیھ
 سوا وبنتكلم.

 
 زي ما انا بكلمك دلوقتي.

 
 وانا بكتب الكتاب ده وأي محتوى، بكون متخیل حضرتك قاعد عندي في البیت أو قاعدین

 في كافیھ بندردش، عشان كده تحس طول الوقت اني بكلمك انت.
 

 نتحدث مع بعض.
 

 فھمت؟
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(Relevant) الصفة رقم #2: ذات صلة 

 
 
 

،(Area Of Expertise) المحتوى لازم یكون لیھ صلة وعلاقة بمنطقة خبرة الشركة 
 وفیھ النفس الوقت یكون الزبون محتاجھ وعایز یسمع، ومناسب للوقت اللي ھیتم نشره

 فیھ.
 

 ماینفعش تكون أنت بیزنس بتاع لعب أطفال وتعمل محتوى عن كیفیة عمل صینیة بطاطس
 باللحمة المفرومة في 30 دقیقة، بالرغم من أن المحتوى ده ممكن یجیبلك نتایج كبیرة،

 ولكن ھو ملوش علاقة بالبیزنس اللي انت فیھ.
 

 ماینفعش عشان الناس كلھا بتتكلم عن تریند معین، تروح انت كمان تتكلم علیھ، ألا لو لیھ
 صلة البراند بتاعك.

 
 طب ازاى تخلى كل جملة في المحتوى الواحد متصل ببعضھ؟

 
 اعتمد على أسلوب "الكلمات التسلسلیة".

 
 أسلوب "الكلمات التسلسلیة" أسلوب انا بستخدمھ وھو من ابتكاري.

 
 مفیش حاجة اسمھا كده!

 
 الأسلوب ده بیقول إن كل كلمة مؤدیة لما بعدھا، وكل جملة تؤدي لما بعدھا، وكل فقرة

 بتكون جزء من الصورة اللي عایز یرسمھا المحتوى ككل.
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 الأسلوب ده بیخلي اللي بیقرا یحس إنھ شایف صورة متحركة قدامھ، وده لإني بصور لھ
 الكلام عن طریق إني بخلیھ یحس إني بحكي لھ حدوتة.

 
Likable وبالتالي بیقعد وقت كبیر جوه الموقع، ودي إشارة لجوجل إن المحتوى بتاعي 

 أو الناس بتحبھ.
 
 

 
 
 

 الأسلوب ده تفاعلي جدا یعني تحس إن قاعد بتكلم معاك، وده بیضیف متعة لعملیة التعلم.
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 وده بیخلي الناس ترجع مرة تانیة عشان تشوف المحتوى الجدید.
 

 عشان تعمل كده تخیل إنك بتكتب لشخص واحد بس، والشخص ده قاعد جنبك.
 

 الطریقة دي بتضمن أن المحتوى یكون متسق ولیھ علاقة بالفكرة الرئیسیة، ومفیھوش
 حرف ملوش لازمة.
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(Valuable) الصفة رقم #3: ذو قیمة 

 
 
 

 ذو قیمة یعني یستاھل تمنھ، یستاھل الوقت اللي ضیعناه واحنا بنقراه.
 

 عمرك سألت نفسك قبل كده لیھ بتطلع من فیلم متكیف وفیلم تاني محبط؟
 

 الإجابة بكل تأكید، إن الفیلم الحلو خلاك تتعاطف مع قصتھ وأبطالھ، أما الفیلم الوحش
 محستش أنك لازم تفتكره تاني، وده كلھ عشان ماعرفش یستجدى تعاطفك.

 
 المحتوى الحلو ھو اللى یخلي الشخص مرتبط بیھ، ودي تعملھا عن طریق إن المحتوى

 یكون في شكل قصة بطلھا العمیل.
 

 اول ما العمیل یشوف نفسھ في المحتوى اللي انت بتقدمھ، ھیدي لیھ قیمة مرتفعة،
 ویشاركھ كمان، ویتكلم عنھ في كل مكان.

 
 مثلا لو انت مسئول عن التسویق لشركة عقارات، احكي قصة عمیل داخ و لف و واجھ

 صعوبات لحد ما وصل للنھایة وحل المشكلة وقدر یشتري العقار المناسب لیھ.
 

 بس بلاش اسلوب احمد صحي من النوم، مش لانھ مش بیجیب نتیجة إنما لانھ سئ جدا
 وفقیر إبداعیا.

 
 وبدل منھ استخدم قصص حقیقیة واستخدم رموز بسیطة توضح للعمیل/الزبون ان الكلام

 علیھ، عن طریق وصف مشكلتھ وصف دقیق تفصیلي وھو ھیھتم لوحده.
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 المحتوى الـ Valuable ھو المحتوى اللي  یستدعي الإنصات إلیھ.
 

 من ساعة ما دخلت المجال ده وانا في سؤال بیدور في بالي!
 

 ھو ایھ سر المحتوى اللي بیعملھ سیث جودین؟ لیھ أما بیقول حاجة المجال كلھ بینصت
 لھا؟

 
 المھم إني توصلت أخیرا لحاجتین الراجل ده بیعملھا، وھما على الترتیب:

 
 

(Consistency) 1- الإستمراریة و الاتساق 
 

 الراجل من سنة 2002 وھو ملتزم بقطعة محتوى یومیا بینشر فیھا أفكاره اللي اتعرف من
 زمان أوي إنھ متبنیھا ، بالإضافة إلى إنھ وعمره ما انحرف أو تنازل عن أفكاره في مقابل

 ترند ولا أي حاجة!
 

 بل بالعكس كان بیستخدم التریند عشان یثبت صحة أفكاره.
 
 

(Purple Cow) 2- البقرة البنفسجیة 
 

 البقرة البنفسجیة أو نقاط الإختلاف ھي أن یكون عند الشركة حاجة تستاھل وقت الجمھور
 وفعلا یستدعي الإنصات لھا.

 
 سیث جودین ممكن ساعات مایقولش حاجة مختلفة أو جدیدة ولكن بیقولھا بطریقة أو من

 زاویة فعلا یجب الانصات الیھا وھى دى الخبرة والقیادة الفكریة على حق.
 

 محتوى سیث جودین محتوى ذو قیمة ومھم، اعمل زیھ بس راعي إن المحتوى یكون
.Relevant 
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(Shareable) الصفة رقم #4: یستحق المشاركة 

 
 
 

 المحتوى الذي یستحق المشاركة ھو ذلك المحتوى الفرید الذي یعطي للجمھور معنى
 مختلف عن كل المعاني التي تعودوا على تذوقھا، وھنا یجب أن نتوقف عند كلمة فرید!

 
 لیس معنى أن المحتوى فرید أن یكون جدید، یمكن أن تكون الفكرة مكررة، ولكن طریقة
 تناولھا أو الجانب الذي تتناولھا منھ مختلف، ھذا یعطیھا معنى مختلف ویجعلھا تستحق

 المشاركة.
 

Tedx لخلق محتوى یستحق المشاركة علیك مراقبة ومشاھدة مقاطع الفیدیو الخاصة بـ 
 لمعرفة ماذا یجعل ھذه المقاطع تستحق المشاركة.

 
 كما یمكنك الذھاب لـ الأداة المفضلة بالنسبة لى في الـ Content Marketing وھي
 بالطبع Buzzsumo وھي أداة تجلب لك أكثر المحتوى الذي تم مشاركتھ على شبكات

 التواصل الإجتماعي في موضوع معین أو عن شخص معین تقوم انت بإدخالھ.
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(Simple) الصفة رقم #5: بسیط 

 
 
 

 المحتوى البسیط مش محتوى سطحي، ولا محتوى قصیر، إنما محتوى مفیش فیھ ھري،
 كل جملة لیھا قیمة، ولو اتشالت المعني یبوظ.

 
 المحتوى البسیط ھو محتوى  مفھوم - واضح - بسیط - قابل للتنفیذ.

 
 في ھذه المنطقة، أترك الكلمة للأستاذ الدكتور أحمد خالد توفیق:

 
 " إن التحذلق بحر لا ینتھي ولا یجف أبدًا. أذكر أنني كنت في ندوة لأدیب شھیر،

 واستضاف ناقدًا كبیرًا، ألقى محاضرة طویلة قاتلة عن منھج جدید للنقد، أطلق علیھ
 (الخارطة الجینیة للإبداع).

 
 ھلل لھ الموجودون وصفقوا. لم أفھم الكثیر مما قال لأنني غبي، فاتصلت بأغلب من

 حضروا الندوة لأستزید من علمھم. لم أجد واحدا قد فھم ما یرید الرجل قولھ.
 

 اتصلت بھ ھاتفیاً وقلت لھ في بلاھة:
 

  - أنا فلان. كنت أرید أن أعرف تفاصیل منھجك في النقد بالخارطة الجینیة.
 قال في برود: - أي خارطة؟

  - الخارطة الجینیة للنقد.
 - ھل أنت متأكد من أنك اتصلت برقم صحیح؟
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 وضعت السماعة وأدركت أن الرجل ھو نفسھ لا یعرف حرفاً عما قالھ لمدة ساعة في
 الندوة. لكن العنوان رھیب ویجمد الدم في العروق، ویشعر من لم یفھمھ بأنھ ھو الغبي. "

 
  ثم ینصحك وینصحني ، فیقول:

 
 "عندما تقابل شخصًا یقول لك: "إن ھذه الأنطولوجیا التي كتبھا فلان تنبعث من رؤیة
 بانورامیة للمدینة الكوزموبولیتانیة. برغم ما فیھا من شوفینیة واضحة وما یتمیز بھ

 الكاتب من دیماجوجیة، فإنھا یمكن أن تكون ھرمینوطیقا متكاملة تمتاز بالكثیر من
  الابستمولوجیة".

 
 عندما تقابل ھذا الشخص فعلیك أن تفر منھ فرارك من الأسد. أنت - بلا فخر - في حضرة

 شخص متحذلق لا یمكن التعامل معھ أبدًا. أنت في مأزق حقیقي. "
 

 إذن البساطة والوضوح ھما أركان أساسیة في قطعة المحتوى المتمیزة.
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الصفة رقم #6: سھل الاستیعاب - سھل القراءة
 

 
 

 من أھم صفات المحتوى الجید أنھ یكون سھل الاستیعاب، وده بیحصل عن طریق - بصفة
 أساسیة - طریقة تنسیق و عرض المحتوى.

 
 یعني لو المحتوى متقسم لفقرات، والفقرة متقسمة لجمل، والجمل متقسمة لكلمات واضحة

 وبسیطة، ھتلاقي المحتوى بقي سھل الاستیعاب.
 

 شكل المحتوى مھم جدا من الناحیة الجمالیة.
 

 دایما بقول للناس لازم یكون فیھ مسافة بین كل فقرة وفقرة، ومسافة یعني فراغ أبیض
 یسمح للعین إنھا تشوف الكلام بوضوح وھي مرتاحة عشان الشخص مایصدعش، ویقرر

 یقفل الموقع.
 

 وحاجات تانیة كتیر …
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 القراءة عبارة عن عمل عقلي (Mental Task)مرھق جدا، وبیاخد قدر كبیر من الطاقة
 التركیزیة بتاع الإنسان.

 
.Cognitive Load طاقة التركیز اسمھا العلمي الـ 

 
 وبالتالي لو كان الطاقة اللي عایزھا المحتوى كبیر، یبقي التجربة بتاع المحتوى زي

 الزفت، وتلقائیا ھتلاقي الشخص بیدي أھمیة وقیمة أقل للمحتوى.
 
 
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 159/433

158 

 

 الصفة رقم #7: صادم یغیر وجھة نظر الجمھور عن أمر ما

 
 
 

 المحتوى الحلو اللى یسیب أثر في نفوس الجمھور.
 

 اللي یغیر وجھة نظرھم عن حاجة معینة.
 

 اللي یوریھم زاویة تانیة للموضوع اللي بتتكلم عنھ.
 

 المحتوى اللي بیكشف لھم عالم ماكانوش یعرفوا عنھ حاجة!
 

 وتعمل ده ازاى؟
 

 فیھ حاجة في علم النفس إسمھا Mental Schema وھي تعني مخطط أو ھیكل عقلي
 بیوصف نموذج من الأفكار والسلوكیات اللى بتنظم فئات من المعلومات والعلاقة ما بین كل

 معلومة والتانیة.
 

 أو نظام بینظم وبیستقبل المعلومات والمعرفة الجدیدة، یعني تقدر تقول إنھا نضارة معینة
 الشخص بیبص بیھا على شئ معین.

 
بطریقة تانیة، كل شخص عنده في دماغھ Decoder (جھاز فك الشفرات) بشتغل بتتابع (

 Sequence) معین، بناء على التتابع ده بیتم تفسیر معظم الأحداث والمعلومات اللي
 تتعلق بالشيء ده.
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 شطارتك إنك تعرف التتابع ده او النضارة اللي لابسھا مجموعة من الناس، وتروح تعمل
 محتوى یقدملھم نظرة مختلفة عن اللي ھما عارفینھ، بشرط طبعا یكون اللي بتقدمھ فعلا

 بیصلح لھم حاجة غلط في دماغھم.
 

 من الاخر خلیك Controversial، مختلف وعندك وجھة نظر قویة مؤمن بیھا، بشرط
 تكون مختلفة بدلیل وبطریقة عقلانیة/منطقیة، مش مختلفة عشان تبقى مختلفة وخلاص.
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 الصفة رقم #8: یغیر مشاعر الناس تجاه أمر ما

 
 
 

 المحتوى الحلو بیخلي الشخص یشعر بشعور حلو أو شعور مختلف أو یشیل شعور وحش
 أو إحباط وخیبة أمل تجاه أمر معین.

 
 تعمل ده ازاى؟

 
Empathy Map :الإجابة 

 
 الـ Empathy Map عبارة عن أداة بتخلیك تعرف الزباین أو العملاء بشكل عمیق.
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 الـ Empathy Map أو خریطة التقمص العاطفي مقسومة لخمس أجزاء، احنا اللي
.Feeling یھمنا في الجزئیة دى ھو جزء الـ 

 
 مطلوب منك تعرف الناس بتحس ایھ تجاه أمر معین.

 
  ولیكن مثلا لما حد یسمع كلمة ریبورت بیحس بایھ؟

 
 ممكن یكون بیحس بإحباط، فدورك ھنا عن طریق المحتوى انك تغیر الشعور ده عن طریق

 تقدیم محتوى یبسط ویسھل عمل الریبورت، فھمت؟
 

 كمان لازم تعرف مخاوف الناس، الحاجات اللي بتقلقھم، عشان تشیر عنھم كل المخاوف
 والقلق عشان یحسوا بشعور أفضل.
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Compelling :9# الصفة رقم 

 
 
 

 Compelling یعنى محتوى یستدعي الانتباه، الإھتمام، والإعجاب بطریقة لا یمكن
 مقاومتھا.

 
 یعني مقدرش أبطل قراءة وانا في نص المحتوى، یعني المحتوى مایكونش ممل، یعني

 ماینفعش أحس إني مش عایز اھتم باللي مكتوب.
 

 وعشان یكون كده:
 

 ماتراھناش على ذكاء اللي بیقرا أو استنتاجھ في نقطة تحتمل أكثر من إستنتاج،●
 خلیك واضح وبسیط.

 
 ماینفعش یكون الكلام مجرد معلومات من غیر Entertainment، بس خد بالك●

 احسن تقع في فخ السخافة، ارمي نكت وھزر بس بحدود اللي الناس تقبلھا منك من
 غیر ما تقول علیك سخیف.

 
 اعتمد على القصص، القصص بتجنن الناس، وبالذات القصص اللي محبوكة صح.●

 
 اخلق فضول بس بشكل متوازن عن طریق استخدام أسلوب الكلمات التسلسلیة اللي●

 قلنا علیھ.
 

 اعمل Humanization للمحتوى، یعني خلى اللي یقرا یحس انھ انسان كتب لھ●
 ده، مش آلة.
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 بلاش تلجأ للمحتوى الـ Clickbait تحت أي ظرف.●

 
 الـ Clickbait وصف بیتم وصفھ للمحتوى اللي ھدفھ الأول والأخیر یخلي المستخدم

 یدوس على اللینك عشان یودیھ على صفحة معینة.
 

 زي شاھد قبل الحذف، أو شاھد رد فلان الفلاني على فلان الفلاني وتلاقي الصورة فیھا
 خناقة أو حاجة جنسیة أو أي حاجة، والمحتوى نفسھ یكون أبعد ما یكون عن اللي وعدك

 بیھ.
 

 مفھوم الـ Clickbait في ثقافتنا إحنا كمصریین، الصحافة الصفراء اللي تعتمد على
 المبالغة و البلبلة واثارة الرأي العام على الفاضي وخلاص، زي اللي بیعملوه الیوم السابع

 والمصري الیوم في أوقات كتیرة.
 

 الخلاصة:
 

 اكتب المحتوى اللي یخلي الناس ملھوفة تعرف عنھ اكتر، من غیر ما تكون غیر
 عقلاني/منطقي، یعني قدم لى النتائج، واكشف لى عن طریقة الوصول للنتائج حاجة

 فحاجة.
 

 المحتوى الـ Compelling اللي فعلا القاري مابیقدرش یغمض عینیھ وھو بیقراه.
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(Helpful) الصفة رقم #10: متعاون 

 
 
 

 Helpful یعني متعاون، یعني بیساعد حد أنھ یحل مشكلة مھمة.
 

 دلوقتى ھشرح لك Technique یخلینا نعمل محتوى یساعد الجمھور یحل المشاكل اللي
 بتواجھھ، وفى نفس الوقت یساعدك في تحقیق مبیعات بشكل مستمر.

 
... Monthly Question Analysis ده اسمھ Technique الـ 
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 اي شخص/مشتري بیمر بـ 5 مراحل مختلفة عشان یحل أي مشكلة بتواجھھ أو یشتري
 منتج معین، وفى كل مرحلة من المراحل دي الشخص بیكون عنده شویة اسئلة.

 
 دورك ھنا أنك تعرف الأسئلة دي وتجاوب علیھا وتحطھا في Sheat زي اللي في الصورة

 ده.
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(Authoritative) الصفة رقم #11: موثوق 

 
 
 

 المحتوى الـ Authoritative ھو المحتوى اللي موثوق فیھ، واللى الناس بتمسي وراه
 وھي مغمضة من غیر ما تشك إن المحتوى ده ممكن یكون مش صح.

 
 المحتوى الـ Authoritative ھو المحتوى اللي بیخلق Trends، بیقدم أفكار و نصائح

 مجربة من واقع الخبرة.
 

Thought ) بیوصلك لمرحلة القیادة الفكریة Authoritative المحتوى الـ 
.(Leadership 

 
 لمرحلة القیادة الفكریة، یعني اي حاجة تقولھا عن موضوع معین الناس تصدقھا، وده

 مش بیحصل بین یوم ولیلة!
 

 طب ازاى توصل لده؟
 

 الإجابة السریعة:
 

 اعمل اصعب نوع محتوى وھو الكتب طبعا.
 

 الإجابة التفصیلیة:
 

 تخیل إنك ھتموت بعد ما تخلص قطعة المحتوى!-
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 فكر إنك تسیب Resource متجدد للناس تتعلم منھ باستمرار، لو عملت كده یبقى فعلا
 قطعة المحتوى دى ھتفضل تعمل لك تسویق لحد ما تموت.

 
 مثال على كده، الـ Crash Course بتاع المحتوى اللي انت خدتھ بالفعل.

 
 اعمل المحتوى اللي جوجل لسھ معملش لیھ ارشفة!-

 
 ماتروحش تعمل محتوى في الحتت اللي كل الناس بتعمل علیھا محتوى بالفعل، ولو نویت

 تعمل كده، یبقي اعمل حاجة اعلى من كل اللي موجود، وفى نفس الوقت یكون تقلیدھا
 صعب أو على الأقل مكلف على الشخص اللي ھیقلد.

 
 مثال على كده، ھو مقال اللي عملتھ عن أساسیات التسویق، وبالرغم من ان فیھ ناس
 كتیرة اوي اتكلمت في الموضوع ده، لكن انا قدمت نظرة مختلفة نسبیا، والاھم كانت

 شاملة، وكانت فعالة ومؤثرة وده الأھم.
 

 ودي عینة من آراء الناس تثبت صحة كلامي ...
 

 
 

 وده كمان ...
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 وصلت الفكرة؟
 

 ماتخافش من الأفكار الجدیدة واخلق فرص و اوعي تبطل!-
 

 القائد الفكري ھو اللي بیقول أفكار جدیدة، أو مغایرة للواقع، أو مختلفة یعني بیبص
 للحاجة من زاویة محدش بیبص علیھا منھا.

 
 وھو كمان اللي بیخلق فرصة للناس اللي حوالیھ وده عن طریق المحتوى اللي بیقدمھ

 واللى بیفرق في حیاة الناس دایما على المستوى العملي والمستوى الشخصي.
 

 وأھم  ما یمیز القائد الفكري ھو إنھ ما بیقفش في إنتاجھ، مھما حصل مش بیقف ، دایما
 عنده اللي یقولھ، ولو في یوم اللي بیقولھ خلص، یبقي ده مؤشر على انھ ھینزل من

 مكانتھ!
 

 وعندك المثال الأشھر في الموضوع ده، وھو سیث جودین اللي انا بعتبره من ألمع العقول
 في التسویق والبیزنس جات في تاریخ العالم ده.

 
 الراجل ده من سنة 2002 ما بطلش یشاركنا بأفكاره، كل یوم فیھ كلمتین بیظھر بیھم

 للناس على مدونتھ الشخصیة، فضلا عن مشاریعھ وكتبھ العظیمة طبعا.
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 170/433

169 

 

 الصفة رقم #12: مثیر للإھتمام

 
 
 

 ازاى تكتب محتوى یشد القارئ؟
 

 فیھ عالم أمریكي متخصص في الاقتصاد العصبي (Neuroeconomics) اسمھ جورج
 لونستین اخترع نظریة مھمة جدا لأي مسوق عایز یكتب محتوى یشد القارئ ما یخلوش

 یمل من المحتوى ویكملھ لحد الاخر.
 

 النظریة اللي اخترعھا الأستاذ جورج بتقولك ازاى تثیر فضول واھتمام أي شخص،
 وتخلیھ متشوق إنھ یعرف أكتر ...

 
 النظریة اسمھا Information Gap Theory یعني نظریة فجوة المعلومات.

 
 جورج بیقول عشان تثیر فضول أي شخص بأي حاجة، لازم تعرفھ جزء، وتسیب جزء

 تاني مثیر جدا للإھتمام مایعرفوش، یعني تعمل فجوة ما بین اللي عارفینھ و اللي عایزین
 یعرفوه.

 
 ازاى؟

 
 - اسأل سؤال

 - قدم وعود كبیرة
 - اوعد بأسرار بس تكون حقیقیة

 - احكي بدایة قصة حصل فیھ شئ مفجع للبطل
 - اشرح حدث متكامل وسیب عنصر واحد فیھ مجھول
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 - قدم النتیجة واشرح السبب والعكس
 

 وانت بتكتب المحتوى لازم تعتمد على الكشف التدریجي، یعني تقول معلومة معلومة،
 تفصیلة تفصیلة، بحیث یكون المعلومات والتفاصیل مترابطة، ومترتبة ترتیب منطقة، وكل

 معلومة أو تفصیلھ ترمي للمعومة والتفصیلة اللي بعدھا.
 

 وحاجة كمان، أیاك وتعتمد على اثارة الفضول من أجل اثارة الفضول، لازم تحط مع
 الفضول فائدة ھیحصل علیھا الزبون المحتمل لو قرأ اكتر.

 
 حاجة اخیرة، لازم تكون حقیقي، وفعلا تقدم للناس اللي وعدت بیھ، مش تثیر فضولھم

 على الفاضي.
 

 عایز مثال عملي؟
 

 اقرأ اول سطر، وتاني وتالت فقرة …
 

 في الاول سالت سؤال، بعدین قلت لك جزء من الاجابة، وفى كل مرة كنت بأكد على الشئ
 اللي انت عایز تعرفھ فعلا اللى ھو ازاى تكتب محتوى یشد.

 
 فھمت؟

 
... 
 

 دول كانوا 12 صفة یمیزوا المحتوى الاستئنائي العظیم، كل ما زودت عدد صفات من اللي
 الـ 12، كل ما المحتوى بقي أفضل.

 
 یعني تقدر تقول إن معاك مؤشر من 1 لـ 12، لو المحتوى بتاعك فیھ 4 صفات، یبقى 4

 من 12، ولو عایزه یكون احسن، حاول تزود فیھ صفة من الصفات الـ 12.
 

 كمان الـ 12 صفة دول تقدر تستخدمھا عشان تحكم على جودة اي محتوى بتشوفھ.
 

 وكده نكون خلصنا الفصل التاسع، ویلا بینا على الفصل العاشر …
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(Viral Content) 10- المحتوى الفیروسي 

 
 
 

 الـ Viral Content ھو محتوى بینتشر بسرعة وعلى نطاق واسع بین الجماھیر.
 

 إذن المقاییس اللي تقولك المحتوى اللي انت عملتھ ده Viral ولا مش Viral ھما:
 

 سرعة الانتشار، ونطاق الانتشار.
 

 في الفصل ده ھقدملك 5 نظریات، تقدر تعتمد على كل واحدة بمفردھا أو أكتر من واحدة
.Viral مع بعض لكتابة محتوى 

 
 بس قبل ما اشرح لك النظریات دي، لازم تعرف إن الموضوع مش محتاج منك تكون

 عبقرى یعني، الموضوع عبارة عن تجریب كتیر و شویة طرق لو مشیت علیھا وكان الحظ
 معاك، ھحقق الـ Virality اللي بتحلم بیھا.

 
 ونصیحة من صدیق، متحاولش تعمل محتوى Viral عمال على بطال، الافضل تنتج

 محتوى بشكل یومي وتبني علاقة ذات معنى مع الجمھور المستھدف، وساعتھا ھیكون
.Viral Content سھل تعمل 

 
… Viral Content یلا بینا ندخل في النظریات والطرق اللي ھتساعدك تعمل 
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Dan وأخوه Chip 1- نظریة  الأستاذ 

 
 
 

 في 18 دیسمبر سنة 2006، نشر الأستاذ Chip Heath وأخوه Dan Heath كتاب
.Made to Stick علمي محترم اسمھ Research مبني على 

 
 في الكتاب الأخوان كانوا بیسألوا لیھ في أفكار/قصص/محتوى بینتشر والناس بتنقلھ

 لبعض على مدار السنین، و أفكار/قصص/محتوى محدش بیعرف عنھ حاجة.
 

 توصلوا لمبادئ أساسیة في أي فكرة عشان تعیش والناس تنقلھا لبعض، والست مبادئ
.(S.U.C.C.E.S) دول تحت عنوان 

 
S.U.C.C.E.S ھي Viral Content أول نظریة معانا لكتابة 
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 یلا بینا ندخل في التفاصیل …
 
 

(Simple) 1- لازم المحتوى یكون بسیط 
 

 البساطة مش السطحیة، بمعنى إن المحتوى مایكونش فیھ أي كلمة غیر ضروریة، یعني
 فیھ الكلام المھم والضروري بس، وتقولھا بشكل موجز ومركز، زي ما اتكلمنا في الفصل

 اللي فات.
 

 
(Unexpectedness) 2- لازم المحتوى یكون غیر متوقع 

 
 الموضوع مقسوم لجزئین في النقطة دى، انك تجذب إنتباه الناس، وأنك تخلیھم منتبھین

 لیك للآخر.
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 الأولى أنك تلعب على عاطفة الـ Surprise عندھم، عن طریق إنك تجیب لھم حاجة عكس
 المتعارف علیھ أو حاجة ھما فاھمینھا صح وھي غلط زي ما شرحنا في النقطة رقم 7 في

 الفصل اللي فات.
 

 أما التانیة إنك بأسلوب شیق ومحبوك تكشف عن التفاصیل واحدة واحدة لحد ما توصل
 للنھایة متبعا أسلوب الكلمات المتسلسلة.

 
 

(Concreteness) 3- لازم المحتوى یكون واضح ومفیھوش غموض 
 

 یعني المحتوى یكون مفید ومحدد بسیاق مش ھرطقة وخلاص، یعني لو فیھ فكرة لازم
 تتوضح بالصورة، اعمل كده.

 
 فكرة معقدة كسرھا لنقط صغیرة واشرح حاجة حاجة.

 
 لازم اتخیل كل جملة بتقولھا، عشان اقدر استقبل الفكرة كاملة بدون خلل.

 
 

(Credibility) 4- لازم الناس تصدق المحتوى 
 

 أي محتوى الناس مش ھتصدقھ عمره ما ھینتشر.
 

 طب تعمل ایھ؟
 

 اضرب أمثلة، واعمل اسقاطات من حیاة الناس العملیة على أفكارك بحیث یفھموھا
 بسھولة.

 
 ھات أراء للزبائن/العملاء، استخدم احصائیات.

 
 المصداقیة مابتجیش من اول مرة ولكن بتروح من اول مرة.
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(Emotion) 5- لازم المحتوى یكون مغمور في المشاعر 

 
 الناس لو تعاطفت مع حاجة، بتعمل لھا شیر، بتطلع تتكلم عنھا.

 
 

(Stories) 6- لازم المحتوى یكون فیھ قصة 
 

 القصة میزتھا إننا بنتعلم منھا دروس عظیمة، وفي الوقت ذاتھ بتحمسنا إننا نقوم ننفذ
 الدروس دى، حاول بقدر الإمكان یكون المحتوى فیھ قصة.

 
 

 لو راعیت الست عناصر دول في المحتوى اللي بتقدمھ، بنسبة تتعدى الـ 60% ھیتـ
.Viral 

 
 یلا بینا على تاني نظریة …
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 2- نظریة برجر

 
 
 

Contagious یوم 5 مارس سنة 2013، خرج الكتاب الأمریكي جونا برجر بكتاب اسمھ 
 بیشرح فیھ لیھ فیھ حاجات بتلزق في دماغ الناس وبتتنقل من فرد لفرد، وحاجات تانیة

 ملھاش وجود غیر في دماغ اللي عملوھا.
 

 والكاتب توصل لـ 6 عناصر ھما المكونین الأساسین لأي محتوى بیلزق في الدماغ وبیحقق
 معدل انتشار كبیر.

 
.STEPPS الـ 6 عناصر دول اتقدموا تحت عنوان 
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 یلا بینا ندخل فى التفاصیل …
 
 

Social Currency -1 
 

 الـ Social Currency بتجاوب على سؤال: شكلي ھیكون ایھ لما اعمل شیر لحاجة زى
 دى؟

 
 الناس بتعمل شیر لأخبار الفنانین عشان عایزین یكونوا زیھم أو بمعني أدق في نفس

 المكانة الإجتماعیة بتاعتھم.
 

 الناس بتعمل شیر للمعلومات المفیدة والمھمة عن البراندات الكبیرة عشان یبان إنھا
 متابعة وإنھا " بتاعت براندات ".
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 الناس بتعمل شیر للمحتوى اللي بیشرح حاجة من الألف لكوز الدرة عشان الحاجة دى
.(Utility) مفیدة أو جامدة جدا ولیھا ملیون إستخدام و منفعة 

 
 الناس بتعمل شیر لكلام الناس عن البراندات، عن دفاع الناس عن البراندات، عن آراء

 الناس الحلوة والوحشة عن البراندات.
 

 الناس بتعمل شیر لأي حاجة لیھا علاقة بالمجتمع اللي ھما منتمین لیھ، سواء كان
 المجتمع ده محبین نادي، مجتمع الكلیة، مجتمع لعبة معینة، مجتمع القھوة، أي مجتمع

 ھما منتمین لیھ.
 

 الناس بتعمل شیر للكلام اللي بیحسوا فیھ " ایوة انا كده، أو أیوة كأنك بتوصفني بالظبط،
 أو أیوة انا عندي نفس المشكلة دي ".

 
 محدش بیعمل شیر لحاجة مملة، لأن الناس ممكن تفتكر الشخص ده ممل، ومحدش عایز

 الناس تفتكره ممل!
 

 لو عمل شیر للمحتوى ده الناس ھتقول علیھ ممیز؟ غبي؟ ذكي ...
 

.Social Currency المفروض تكون دلوقتي فھمت الكونسبت بتاع 
 

 اعمل مسابقات، أو اخلق روح تنافسیة یكون كل واحد فیھا عایز یبقي احسن من التاني،
 زي الـ Leaderboard اللي بتكون في معظم الألعاب وعلى راسھم اللعبة الأشھر كاندي

.Social Currency كراش، دى 
 

Social اعمل محتوى مخصوص بس لمجموعة معینة من الناس، انت كده عملت 
 Currency لأن باقي الناس ھتكون عایزة بشدة تكون جزء من الناس دي.

 
 

Trigger -2 
 

 الـ Trigger ھو اي منبھ أو محفز - في البیئة من حولنا - یؤثر على سلوكنا ویوجھ
 أفعالنا نحو شئ ما.
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 إنت لما بتشوف قصة حب ناجحة، مش بتقول دول رومیو وجولیت ، وده لیھ؟

 
 لان الحدث ده ارتبط في دماغك بحاجة معینة، اول ما بتشوفھا بتفتكر حاجة تانیة على

 طول، فھمت؟
 

 أول حاجة في العقل، أول حاجة على اللسان.
 

 وانت داخل المترو، وتحدیدا محطة الجیزة، ھتلاقي عربیة بتبیع باتیھ وحاجات من ھذا
 القبیل، واسم العربیة " تصبیرة ".

 
 المشروع ده انتشر وكل الناس بتتكلم علیھ، والسبب؟ الإسم العبقري ده!

 
 الناس دي قدرت تخلیك أول ما تدخل المترو، تقول لنفسك ما تیجي ناخد تصبیرة، وبتروح

 تشتري من عندھم على طول.
 

 بالمناسبة اللي عملوه الناس دى مش  إبتكار، شركة كیت كات التابعة لشركة نستلھ عملت
 كده قبلھم.

 
 كیت كات عن طریق السلوجن العبقري بتاعھم " خدلك بریك … خدلك كیت كات " قدروا

 یربطوا الـ Coffee Break بالكیت كات، وبقي معظم الناس كل ما تاخد البریك في
 الشغل، تاكل كیت كات.

 
 فھمت الفكرة؟

 
 أدیك كمان مثال؟!

 
 یوم الثلاثاء!

 
 لا لا مش قصدى انا ھادیك مثال یوم الثلاثاء، لكن أقصد إن كل ما واحد یحصل لھ حاجة

 مش طبیعیة في یوم معین ، یقول على طول ھو النھاردة الثلاثاء ولا ایھ؟
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 الھدف إنك تخلق مجموعة من الـ Triggers تخلي الناس تفكر في المنتجات أو الشركة
 أو المحتوى بتاعتك.

 
 

Emotions 3- الـ 
 

 إحنا بنعمل شیر لأي حاجة أما نتعاطف معاھا!
 

… VAD لازم نشرح مودل إسمھ Emotions عشان نفھم الـ 
 

●Valence 
 

 یعني التردد، ھل المشاعر إیجابیة أو سلبیة، السعادة إیجابیة التردد، إنما الخوف سلبي
 التردد.

 
●Arousal 

 
 یعني معدل الإثارة، وھي مقیاس للمشاعر بتكون فیھ ما بین الإثارة (Excitement) و

 الإسترخاء، الغضب شعور معدل الإثارة فیھ عالي أوي، إنما الحزن الإثارة فیھ قلیلة أوى.
 

●Dominance 
 

 معدل السیطرة، وفیھ بیترواح الشعور من الخضوع أو التسلیم لـ القدرة على التحكم ، مثلا
 معدل السیطرة على الخوف قلیل، إنما شعور زي الإعجاب مثلا البني ادم یقدر یتحكم فیھ

 بدرجات تختلف من واحد  للتاني.
 

 المحتوى اللى فیھ مشاعر إیجابیة أحسن من المحتوى اللي فیھ مشاعر سلبیة.
 

 المشاعر بتبان أكتر في التصمیمات والألوان، وأكتر وأكتر في المحتوى نفسھ لو انت
 بتعرف تحكي.
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 كل المطلوب منك، إنك تحدد الشعور اللي عایز توصلھ للناس من حیث الـ 3 عناصر اللي
 شرحتھم لیك.

 
 خلیني أحس بحاجة، وأنا أعمل شیر للمحتوى في ساعتھا.

 
 

Public -4 
 

 انت واقف ھنا بتعمل ایھ یابني؟
 

 ابدا یا باشا، انا لاقیت كل الناس واقفة، قولت اقف!
 

 الناس بتحب تعمل زي الناس، اه والله، الناس بتحب تعمل زي الناس!
 

 كل المطلوب منك إنك توري الناس إن فیھ ناس كتیرة عجبھا المحتوى ده قبل كده، أو إن
 فیھ ناس كتیر قرات المحتوى ده قبل كده، أو ان فیھ ناس جربت الحلول اللي انت بتقدمھا

 في المحتوى وجابت معاھا نتیجة.
 

 فھمت یا معلم؟
 
 

Practical Value -5 
 

 الناس بتشارك الحاجات اللي فیھا قیمة عملیة، عشان كده من أكتر أنواع المحتوى
 مشاركة ھي الانفوجرافیك، القوائم، النصائح، الأسئلة والأجوبة، شرح استخدامات

 المنتجات إلخ.
 

 كل ما كان المحتوى بتاعك قابل للتنفیذ، كل ما كان فیھ قیمة عملیة أعلي، وكل ما الناس
 شاركتھ أكتر.

 
 

Stories -6 
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 اتكلمنا قبل كده على القصص في اكتر من مناسبة وھي عنصر أو قاسم مشترك بین نموذج

.S.U.C.C.E.S 
 

 القصص تعتبر أداة توصیل للمعلومات زي بالظبط الفیروس الحامل للمرض، والناس فعلا
 بتشارك أي حاجة فیھا قصة مع كل الناس.

 
 ولیھا فصل كامل مخصوص لیھا ھیجي بعدین في الكتاب.
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 3- نظریة الزرار

 
 
 

 سنة 2005 طلع الاستاذ Patrick Renvoise بكتاب اسمھ:
 

Neuromarketing: Understanding the Buy Buttons in Your 
Customer's Brain 

 
 بیقول في الكتاب أن في المخ فیھ زرار، لو دوست علیھ الزبون/العمیل ھیعمل

 شیر/تعلیق/ھیشتري/ ھیعمل اللي انت عایزه فورا.
 

 الراجل في كتابھ كان بیقول أن المخ عبارة عن 3 أجزاء إفتراضیة أو 3 مخوخ (جمع
 مخ)، وھما:

 
 المخ الجدید (The new brain): المخ الذي یفكر.

 المخ الأوسط (The middle brain): المخ الذي یشعر.
 المخ القدیم (The old brain): المخ الذي یقرر.

 
 وعشان تخلي أي إنسان یاخد أي قرار سواء یشتري أو یعمل شیر أو أي حاجة انت عایزه

 منھ، لازم تتكلم مع المخ القدیم الذي یقرر لإن ھو اللي ھو مسؤول عن عملیات اتخاذ
 القرار بناء على المعطیات من المخین التانین.

 
 طب ازاى تتكلم مع المخ ده بطریقة مباشرة؟!

 
 فیھ 6 حاجات قال علیھم الراجل ده، وده اللي ھنتكلم فیھ دلوقتي ...
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Self-Centered -1 
 

 المخ القدیم ده ھو أقدم مخ تم اكتشافھ، و وظیفتھ الأولي ھي الـ Surviving یعني غریزة
 البقاء مزروعة فیھ.

 
 المخ ده بیستجیب لأي حاجة لیھا علاقة بالذات، ھو یھمھ أنھ یبقى وملوش دعوة بأي حد

 تاني، مایشغلوش!
 

 عشان كده قلنا إن العمیل مش مھتم بیك ولا بمنتجاتك ولا بأي حاجة غیر مشكلتھ ھو.
 

 وبالتالي، وانت بتعمل محتوى، من اول كلمة لأخر كلمة انت بتتكلم عن العمیل مش عنك،
 مش مھم أحلامك وأھدافك، المھم مشاكل العمیل، وازاي انت ھتساعده یحلھا!

 
 

Contrast -2 
 

 من غیر وجود الخیر، مش ھنعرف إن فیھ شر، من غیر ما نشوف الطویل، مش ھنقدر
 نعرف إن فیھ قصیر!

 
 أي إنسان لازم یحكم على الأشیاء عشان یقدر یكون في أمان، وعشان یتم الحكم، لازم

 یكون فیھ Reference یتم الإستناد إلیھ في الحكم ده، یتم المقارنة بیھ.
 

 الـ Contrast أو التناقض بین شیئین بیساعد المخ القدیم إنھ یاخد قرار أسرع، قرار
 مفیھوش مخاطرة.

 
 في غیاب الـ Contrast المخ بیدخل في حالة من التوھان اللي بدورھا تؤجل عملیة إتخاذ

 القرار أو ممكن تلغي القرار أصلا.
 

 أما تقول إحنا أحسن ناس في … أو إحنا أول ناس في … أو إستخدام أسلوب التفضیل
 عامة زي ما اتكلمنا، بیدي اشارة للمخ القدیم - اللي المفروض یاخد القرار - بالتجاھل.
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 عشان كده في المحتوى بتاعك لازم تعمل Contrast واضح عشان تبین جدوى المنتج

 بتاعتك، زي قبل وبعد ، في حالة وجود وفى حالة عدم وجود الخ الخ.
 
 

Tangible Input -3 
 

 في واحد اسمھ Steve Krug عمل كتاب في الـ UX اسمھ لا تجعلني أفكر!
 

 المخ القدیم مبیعرفش یتعامل مع اي حاجة معقدة ومحتاجة تفكیر، مش شغلتھ ، شغلانة
 المخ الجدید، وبالتالي بیاخد وقت كبیر اوي عشان یقرر ده إن قرر أصلا!

 
 ھو غالبا بیتجاھل الحاجات المعقدة والحاجات اللي مش بیقدر یتخیلھا بسھولة.

 
 اتكلمنا قبل كده عن البساطة في المحتوى واستعنا بكلام الكبیر احمد خالد توفیق، واتكلمنا
 عن كونسبت الـ Concreteness اللي ھو الوضوح والقدرة على تخیل الشئ كأنھ أمامك

 بالضبط.
 

 في المحتوى بتاعك، بلاش المصطلحات المجعلصة، تقول كلام یقدر الشخص العادي انھ
 یتخلیھ في دماغھ، بكده ھیاخد القرار اللي انت عایزه.

 
 

The Beginning and the End -4 
 

 لیھ بنفتكر أول حاجة واخر حاجة في اي فیلم؟ لیھ أول صفحة في الجرنال مھمة وأخر
 صفحة مھمة ، واللى فى النص معظمھ بیضیع؟!

 
 البنت أو الولد بیفتكروا دایما ازاى العلاقة بدأت ، وازاى العلاقة انتھت ، أما اللي في

 النص سواء كان حلو أو وحش مش مھم!
 

  إحدي صفات المخ القدیم ھو إنھ كسلان بطبیعتھ والسبب؟
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."Surviving" صح برافو علیك 
 

 في البدایات الأولى للإنسان على كوكب الأرض، الإنسان ماكانش عنده أي ھدف غیر إنھ
 یستخبي من الأعداء، وبالتالي كان " بیقرر " انھ مایعملش أي نشاط ملوش لازمة عشان

 یوفر جزء من الطاقة تسعفھ في وقت الحاجة.
 

 عشان كده الشخص بیقرا أول جزء ، وأخر جزء من اي حاجة عشان یقرر إذا كان الحاجة
 دي تستاھل وقتھ ولا لا!

 
 وبالتالي في المحتوى، حاول تبین أو تدي سبب وجیھ للناس أنھا تكمل المحتوى من اولھ
 لأخره، عن طریق إنك توریھم إن ھي دي الحاجة اللي تستاھل طاقتھم ، واستخدام اسلوب

 التعاقب اللي ھو حاجة تؤثر على حدوث حاجھ فتؤدي لحاجة وھكذا.
 

 أو الكشف التدریجي (Progressive Disclosure) اللي ھو مش بتكشف كل حاجة مرة
 واحدة، انت بتعرض جزء واحد بس و تسلط علیھ الضوء، وبعدین الجزء اللي بعده،

 وھكذا.
 
 

Visual Stimuli -5 
 

 الانسان بیشوف ازاى؟ بالمخ ولا بالعین؟
 

 ماتندفعش!
 

 الانسان بیشوف بمخھ مش بعینھ ، و خلیني اشرح لك!
 

 العین عبارة عن عضو خارجي بیستقبل المؤثرات البصریة من البیئة الخارجیة، ویبعتھا
 للمخ عن طریق العصب البصري.

 
 طب و ایھ علاقة الكلام ده بسیاق الكلام اللي إحنا بنتكلم فیھ؟

 
 اه ما انا نسیت اقولك إن العصب البصري ده مزروع في المخ القدیم.
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 ده معناه إن المخ القدیم مش بیقبل أي رسائل غیر الرسائل المرئیة فقط، واللى ھي

 بالمناسبة أسرع 4 مرات من الرسائل الصوتیة.
 

 عشان كده بیقولك الصورة بألف كلمة، لأن المخ بیعمل Processing للمعلومات المرئیة
.Concreteness أسرع بكتیر ، غیر إنھ بیدي للمحتوى شویة 

 
 بالتالي لازم المحتوى بتاعك یكون Visual قدر الإمكان، ودایما القاعدة اللي بحبھا، لو

 فیھ فكرة صعبة الشرح، ارسمھا.
 
 

Emotion -6 
 

 ثانیة واحدة، انت مش قلت ان المخ القدیم ملوش دعوة بالـ Emotion وانھا دور المخ
 الاوسط؟

 
 برافو علیك عشان انت مركز ، حقیقي انا فخور بیك، بس یا بیھ انا كمان قولت إنھ

 بیستخدم المعطیات من المخین التانین عشان یاخد القرار!
 

 بص، لو العملاء ما افتكروش الرسالة بتاعتك، تفتكر یا فصیح ازاى ھیختاروا المنتج
 بتاعك وقت ما یكونوا جاھزین یشتروا؟

 
 یبقي ایھ؟

 
 لازم تلعب على مشاعر الناس بطریقة ذكیة عشان تخلیھم فاكرین رسالتك التسویقیة

 وبالتالي یاخدوا قرار الشراء من شركتك.
 

 بس كده، یلا بینا على النظریة رقم 4# …
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 4- نظریة العم سیث

 
 
 

 یوم 1 سبتمبر، سیث جودین نشر كتاب اسمھ Unleashing the Ideavirus، وكان
 بیتكلم عن نظریة أو معادلة لنشر الأفكار/المحتوى بین الناس.

 
 ویلا بینا ندخل في التفاصیل على طول …

 
 عشان المحتوى یحقق انتشار فیروسي لازم یكون فیھ حاجتین أساسیتین، وھما:

 
Sneezers 1- الـ 

Smoothness 2- الـ 
 

 طبعا فى الكتاب، فیھ عشرات المصطلحات، وعشرات الطرق والنصائح والحاجات اللي
 لازم تاخد بالك منھ - في راي سیث جودین - ولكن انا شایف بالإضافة اللي الـ 3 نظریات

 اللي فاتوا، انت مش محتاج غیر الحاجتین دول.
 
 

Sneezers 1- الـ 
 

 الـ Sneezer ھو الشخص اللي عنده تاثیر على اللي حوالیھ أكبر من الشخص العادي،
 یعني تقدر تقول علیھ Influencer، عنده القابلیة ینشر المحتوى/الأفكار/المنتجات للناس

 اللي بتمشي وراه كلامھ سواء كانوا 10 أو 100 أو 1000 أو ملیون.
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 عایز تعمل محتوى Viral، دور على حد عنده تاثیر على مجموعة من الناس، وخلیھ یبدأ
 بمشاركة المحتوى.

 
 الحد ده ممكن یكون زبون/عمیل عندك، ممكن یكون مشھور من المشاھیر في المجال،

 ممكن یكون واحد من الموظفین بتوعك، ممكن یكون اخوك.
 
 

Smoothness 2- الـ 
 

 Smoothness یعني محتوى/فكرة سھل الناس تشاركھ.
 

 سھل ازاى؟
 

 فیھ شعار أو جملة رنانة بتعبر عن الموضوع كلھ.
 

 مایكونش فیھ حرج أو خوف أو قلق إن الناس تتكلم عن وتنشر المحتوى.
 

 إن مایكونش فیھ خطوات كتیرة عشان اعرف اشارك المحتوى.
 

 واي حاجة تعیق عملیة الانتشار، الموضوع لازم یكون سھل وبسیط ومن غیر أي عوائق
 أو خطوات صعبة تستدعي حتى التفكیر لثواني.

 
 الخلاصة:

 
 عشان تعمل Viral Content لازم المحتوى یكون رایح لفئة محددة جدا من الناس،

 والفئة دى یكون فیھا Sneezers، أو تتواصل مع مؤثرین ومشھورین وناس لیھم سلطة
 وتأثیر على باقي الناس، وتخلیھم یتكلموا عن المحتوى بتاعك.

 
 والمحتوى نفسھ یكون سھل وبسیط، ومغري جدا للناس عشان تعمل لھ شیر.

 
 یلا بینا على النظریة رقم #5 والاخیرة في الفصل ده …
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 5- نظریة أسامة

 
 
 

Viral اللي ھتسمعھ فى الجزء ده ھو خلاصة خبرتي وقرائتي ومذاكرتي وأفكاري عن الـ 
 Content، فركز معایا كده.

 
 انا ھاتكلم عن الـ Viral Content في 6 نقاط.

 
 یلا بینا …

 
 

 1- المحتوى الذي یكسر التابوھات ...
 

 ھو المحتوى اللي بیھدم فكرة أو طریقة أو نظریة قدیمة الناس - الجمھور المستھدف -
 اعتادت أنھا تتعامل معاھا على إنھا صح، وبیقدم فكرة جدیدة أو وجھة نظرة مختلفة.

 
 المحتوى ده من أكتر المحتویات اللي بیحقق Virility عالیة.

 
 عشان تعمل المحتوى ده، لازم تعمل تشریح وتحلیل لكل المعاني والطرق والنظریات اللي

 الناس في المجال بتاعك شغالین بیھا ومعتقدین إنھا Standards، وتبتدى تلاقي وجھات
 نظر وحلول بدیلة/مختلفة، وتقدمھا في المحتوى.

 
 مثلا، الناس شایفة ان لازم أي براند یشتغل على الفیسبوك، ده تابوه، ادخل كسره بحل

 مختلف و وجھة نظر ممیزة، فھمت؟
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 2- المحتوى الغریب إلى أبعد الحدود

 
 المحتوى الغریب ھو أي محتوى انت - الجمھور المستھدف - مش متعود تشوفھ.

 
.Extreme كلمة إلى أبعد الحدود أقصد بیھا 

 
 مثلا انت مش متعود أنك تشوف دكتور ماسك في ایده معدة المریض، دى حاجة غریبة

 جدا، لو شفتھا ھتكون عایز تشارك الحاجة الغریبة دى مع كل اصحابك.
 

 فھمت القصة؟
 
 

 3- المحتوى اللي بیعلي مستوى الأدرینالین
 

 المحتوى اللي اما بتقراه أو بتشوفھ بتقول " ھما ازاى عملوا كده، أو ازاى ده حصل "؟!
 

 اكتب قصص - Relevant طبعا - البطل فیھا عنده صراع قوي أو بیعمل حاجة غریبة أو
.Viral تصرفاتھ عجیبة، واحكي للناس ازاى عدي الصراع ده، والمحتوى ھیكون 

 
 سواء القصة دى لیك، أو لحد عامة، شخصیة تاریخیة مثلا أو معاصرة مشھورة أو

 مجھولة.
 

 القصص بتجیب.
 
 

 4- المحتوى المضحك بشكل ھستیري
 

 صفحات زي Screenshot، والكومنت الفشیخ، واخواتھم، عایشین على إنتاج المحتوى
 المضحك بشكل ھستیري.

 
.Viral والمحتوى ده غالبا - لو محبوك صح - بیكون 
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 من أنواع المحتوى المضحكة ھي الكومیكس، و المیم والقصص اللي فیھ تناقضات

 مضحكة واي حاجة فیھا كومیدیا بس كومیدیا حقیقیة محبوكة صح.
 

 لو انا بتكتب محتوى عن أنواع الناس في مجال التسویق بالمحتوى، والمحتوى كلھ كنت
 عایزه یكون مضحك بشكل ھیستري.

 
 وجیت عند أول نوع، وحطیت لك صورة الشیخ حسني وكتبت "إن ماكانش سلیم النظر

 اللي زي حالاتي یساعد عاجز النظر اللي زي حالاتك یبقى قول على الدنیا السلام".
 

 ھتضحك ولا مش ھتضحك؟
 

 اكید ھتضحك، ولا ضحكت من قلبك ھتعمل شیر، ولاشیر ھیجیب شیر، وھكذا لحد ما
.Viral المحتوى یكون 

 
 ملحوظة انا قولت بشكل ھستیري، عشان الھستیریا مابتجیش الا من حبكة صح، أو

 كومیدیا جدیدة، افیھ جدید، قصة جدیدة.
 

 عشان متروحش تجیب قفشات من الافلام الناس اعتادت تسمعھا وتشوفھا وتشال ھي لیھ
.Virial ما حصلھاش 

 
 قطعة محتوى جدیدة غیر متوقعة محبوكة غیر معتادة ومضحكة عي قطعة محتوى ھتـ

 Viral باذن الله.
 
 

 5- المحتوى اللي فیھ أسرار
 

 في كتاب Cashvertising، قال Drew Eric Whitman إن الإنسان عنده 8 رغبات
 أساسیة مایقدرش یعیش من غیرھم، لانھ مولود بیھم، ورتبھم من 1 لـ 8.

 
 وقال كمان ان فیھ 9 رغبات الإنسان اتعلم یعوزھم، یعني ممكن یتخلى عنھم ولكن مش

 بسھولة، وربتھم من 1 لـ 9.
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.(Curiosity) الرغبة رقم #2 كانت الفضول 

 
 أي محتوى فیھ أسرار بیثیر الفضول، ولو الأسرار دي فعلا أسرار وفیھ مفاجات، وحاجات

.Viral محدش أو قلیل اللي یعرفھا، یبقى المحتوى ھبقى 
 
 

 6- المحتوى اللي الناس تخاف یكون صح أو عندھا أمل إنھ یكون صح
 

 وجھة نظرى إن اكتر مشاعر بتحرك الانسان انھ یاخد قرار ھما الخوف والأمل.
 

 اما خایف من حدوث حاجة، أو عندك أمل إن حاجة تحصل.
 

 وبناء علیھ، لو قدمت محتوى فیھ معلومات أو قصص الناس - الجمھور بتاعك - خایف
.Virility انھ یكون حقیقي، أو عنده امل إنھ یكون حقیقي، المحتوى ده ھیحصل لھ 

 
 بس كده …

 
 بكده یكون الفصل ده خلص، وأنت بقي عندك منھج علمي/عملي مجرب في ازاى تعمل

 Viral Content، بس خلیك فاكر، ركز على إنتاج محتوى مفید باستمرار، وكل فترة أو
.Viral Content كل إطلاق منتج جدید اعتمد على الـ 

 
 واصلا كل الكلام اللي قلناه في الفصل ده حاول تطبقھ في المحتوى بتاعك عشان أولا

 المحتوى بتاعك مستواه یكون أعلي، وثانیا یمكن الحظ یحالفك وقطعة محتوى من اللي
.Viral بتعملھا تكون 

 
 یلا بینا على الفضل رقم 11 في الكتاب …

 
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 195/433

194 

 
(Content Curation) 11- المحتوى المُجمع 

 
 
 

 الـ Content Curation یا سادة.
 

 أوقات كتیر بیكون مش مطلوب إننا نـ Create محتوى جدید، إنما ببساطة بنكون محتاجة
.Curate نـ 

 
 طب ایھ الفرق بین Create و Curate؟

 
 یلا بینا نعرف …
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 یعني ایھ Content Curation؟

 
 
 

 الـ Content Curation عبارة عن عملیة ایجاد، تجمیع، تنظیم، ونشر محتوى - سواء
 انت اللي كنت عاملھ أو لا - بطریقة تخلق Value جدیدة للجمھور المستھدف.

 
،Headlines مثال، على اعتبار أن عندي محتوى كنت عاملھ قبل كده عن فن كتابة الـ 

Call to من مرحلة لمرحلة في مراحل الشراء عن طریق الـ Visitor وعن ازاى تنقل الـ 
... Strategies والـ Copywriting وكام مقال كده عن الـ ،Action 

 
 وكنت عایز اعمل محتوى عن ازاى تكتب محتوى یجیبلك Sales بسرعة؟

 
 إذن ھبتدى الـ PoC بصورة طبیعیة وھاقدم المشكلة من كل الجوانب، والحلول اللي

 ھاقدمھا ھتكون لینكات المقالات اللي عملتھا قبل كده ولیھا علاقة بالموضوع اللي بتكلم
 عنھ، ومع كل لینك ھحط وصف - Piece of Copywriting - بتعبر عن اللي جواه

 وأھمیتھ بالنسبة لسیاق الموضوع نفسھ.
 

 في المثال اللي فات انا اعتمدت على محتوى ملكي في أني أعمل الـ Curation بس
 مفیش ما یمنع أني أستخدم مصادر خارجیة واعتمد على محتوى مش بتاعي.

 
 زي ده مثلا ...
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 أما ده Curation باستخدام محتوى من عندي …
 
 

 
 
 

 وضحت یا ریس؟
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 198/433

197 

 من الـ Case Studies اللي بحبھا ھى بتاعت شركة Kissmetrics، وھي شركة بتبیع
 سوف ویر بیعمل تحلیل لزوار الموقع من حیث السلوك تحدیدا، وھي من أفضل الشركات

.Online Marketing اللى بتقدم محتوى في الـ 
 

 في اول ما بدوا، كانوا بیعملوا شیر لمحتوى مفید شركات تانیة عاملاه على تویتر،
 وساعتھا اتعرفوا وقدروا یبنوا حوالیھم Community لا بأس بھ، وبعد كده ابتدوا

 یعملوا محتوى بالغزارة والجودة اللي احنا شایفینھا دلوقتي دي.
 

 ایھ ده؟ معنى كده ان مش لازم Content Creation؟
 

.Content Curation اكید لا، لازم طبعا، بس برضو في نفس الوقت لازم 
 

 طب لیھ؟
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 لیھ Content Curation؟

 
 
 

 فیھ 6 فوائد للـ Content Curation، وھما:
 
 

 1- توفیر وقت ومجھود وفلوس
 

 عمل محتوى جدید بیاخد وقت كبیر وعایز مجھود أكبر، ولكن مش دایما ھتلاقي عندك
 الوقت المطلوب والجھد اللازم لعمل محتوى بجودة عالیة؟

 
.Content Curation ساعتھا تعمل ایھ؟ 

 
 بالاضافة إلى إن أصلا عشان تلاقي فریق محتوى قوي، ھتعاني كتیر ومش بسھولة

.Content Curation ھتعرف تجیب ناس حریفة وفاھمة العلم، وبالتالي الحل في الـ 
 

(Content Consistency) 2- الحفاظ على استمراریة المحتوى 
 

 انت عارف وانا عارف وكلنا عارفین ان المحتوى مینفعش یقف، لازم یكون فیھ
 استمراریة، بس الاستمراریة دى صعب تتحقق لانھا عایزة وقت ومجھود وفلوس عشان

 تعمل محتوى جدید كل یوم، ولكن بالـ Creation المشكلة دي اتحلت.
 

 3- بناء علاقات مع الآخرین في المجال
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 أنت بتشیر لمحتوى الناس التانیة بطریقة إیجابیة، وبالتالي ھما ھیاخدوا بالھم، وھیكونوا
 عایزین یتعرفوا علیك، وده باب بیفتح لك فرص كتیرة في تطویر التسویق بتاعك عن

 طریق الشراكات المحتملة.
 

(SEO) 4- زیادة الترافیك و تحسین ترتیب موقعك في محركات البحث 
 

 انت عملت Curated Post، واعتمدت على محتوى من مصادر خارجیة، وطبعا
 المحتوى اللي اعتمدت علیھ من ناس تقیلة معروفة ومن ناس تقیلة بس مش معروفة،

 ونشرت البوست على موقعك، ایھ اللي ھیحصل بعد كده؟
 

 أولا اي حد ھیدور على الموضوع بتاعك فرصتك انك تظھر لھ الأول أكبر بكتیر، وده
 ھیزود الترافیك.

 
 ثانیا ترتیب موقعك ھیزید مع الوقت لآن عناكب جوجل أما دخلت على البوست بتاعك،

 لاقتھ منظم ومترابط وفیھ لینكات كلھا لیھا علاقة ببعض، وبكده انت ساعدت جوجل في
 مھمتھا الاساسیة اللي ھي ترتیب وتنظیم معلومات العالم، وكده ترتیبك في جوجل ھیزید.

 
 5- تنویع المحتوى

 
 الناس دلوقتي بقت تمل بسرعة، عشان كده لازم یكون فیھ تنویع، لازم یسمعوا من اكتر

 من حد، بش بشرط تحت وصایتك.
 

 6- تثبیت نفسك كخبیر في المجال
 

 من فوائد إنك تعمل Content Curation إن الناس ھتقول علیك Resourceful، یعني
 عارف كل حاجة عن الموضوع اللي بتتكلم عنھ، وھو ده الخبیر.

 
 الخبیر ھو الشخص اللي عارف كل حاجة عن موضوع محدد.

 
 عظیم جدا، طب تعمل الـ Content Curation ازاى؟
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 ازاى Content Curation؟

 
 
 

… Content Curation 5 خطوات عشان تعمل 
 
 

 1- تحدید موضوع المحتوى
 

 الموضوع اللي ھتتكلم فیھ لازم یكون محدد، یعني مش عام، اعتبره ترس صغیر في الة
 كبیرة عشان تعرف تجیب افكار لمواضیع محددة.

 
 2- تجمیع مصادر المحتوى اللي ھیحتوى علیھا المحتوى

 
 قولنا إن مصادر المحتوى إما داخلیة یعني انت اللي عاملھا قبل كده، أما خارجیة حد تاني

 عاملھا.
 

 نصیحتي اعتمد على الاتنین.
 

 لازم تراعي إن المصادر اللي ھتجیبھا تكون لمحتوى Highly Relevant، وعالي
 الجودة، والمحتوى اللي فیھا یكون موثوق فیھ.

 
 من الادوات المجانیة اللي ھتساعدك في الخطوة دى BuzzSumo و كورا.

 
 3- ترتیب وتصنیف المصادر في أقسام
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 كل قطعة محتوى عبارة عن فكرة كبیرة، والفكرة الكبیرة عبارة عن أفكار صغیرة.
 

 اعمل اوت لاین للمحتوى بتاعك، وفیھ رتب المصادر اللي جبتھا حسب الأفكار والمواضیع
 الفرعیة اللي ھتتكلم عنھا في قطعة المحتوى.

 
 في الفصل اللي بعد اللي جاي ھنتكلم عن المحتوى الذكي، وفیھ الفصل ده ھتعرف تعمل ده

 ازاى احسن من اي حد.
 

 4- خلق سیاق وإضافة قیمة وكتابة وصف (Copywriting) لكل مصدر
 

 دي قطعة محتوى جدیدة، یعني عنوان جدید، مقدمة جدیدة، قلب محتوى جدید، كل حاجة
 جدیدة.

 
 الفكرة إنك مش بتكتب محتوى من أولھ لأخره، إنما بتبرز قیمة كل مصدر بالمعلومات اللي

 فیھ، وبتستخدمھا في عمل سیاق أو الحدیث عن الموضوع اللي انت بتتكلم فیھ.
 

 یعني انت ممكن تقول الناس " دلیل المبتدئ لكذا " ویكون عندك كل المصادر اللي تساعد
 المبتدي ده ینجح أو یقوم بكذا.

 
 فھمت؟

 
 5- النشر والترویج

 
 بعد ما خلصت قطعة المحتوى مش باقي علیك غیر انك تنشرھا على موفعك وعلى وسائل

 التواصل الإجتماعي، أما ترویج المحتوى لیھ فصل مخصوص في الكتاب.
 

.Curation %20 طول الوقت، لازم یكون فیھ مثلا Creation إذن مش لازم 
 

 طب ھل فیھ حاجة تانیة غیر الـ Creation والـ Curation؟
 

 یلا بینا نكتشف …
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Content Recycling) 12- المحتوى المُعاد تدویره

Content) و المحتوى المحتوى المُعاد شكلھ ( 
(Repurposing 

 
 
 

 الـ Content Recycling عبارة عن إحیاء قطعة المحتوى القدیمة، وإخراجھا للجمھور
 في شكل جدید.

 
 یعني تقدر تقول إنك بتعمل تحدیث للمحتوى عشان تخلق محتوى جدید تماما.

 
Content اسم الـ Content Recycling وفیھ ناس كتیر بره وجوه بتقول على الـ 

 Repurposing ، ولكن ده غلط %100.
 

 الـ Content Repurposing عبارة عن تغییر شكل المحتوى، وتقدیمھ في ثوب جدید،
 ولكن المحتوى نفسھ زي ما ھو، اللي اتغیر الشكل بس.

 
 تخیل ان انت عندك فیدیو بیشرح للناس السفر لأوربا ، الـ Recycling بتاعھ ممكن یكون

 ازاى یسافروا اوربا لمدة أسبوع بمبلغ 5000 جنیھ مثلا.
 

 أنت ھنا عملت تحدیث وتطویر على المحتوى الأصلي، وبالتالي اتغیر من حاجة لحاجة،
 إعادة تدویر یعني.

 
 لكن لو جیت حولت الفیدیو ده لمقال على الموقع، یبقي اسمھ Repurposing یعني

 إعادة توظیف.
 

 فھمت الفرق بین الأتنین؟
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 ازاى بقى تعمل ده وتعمل ده؟

 
 بص اولا ینفع تستخدم الاستراتیجیتین مع بعض، مثلا یكون عندك مقال حلو اوى ومحقق

 نجاح مش بطال، ممكن تعمل Recycling و Upgrading وبعدین تعملھ
.(Ebook) وتحولھ لكتاب إلكتروني Repurposing 

 
 ثانیا لازم المحتوى اللي ھتعملھ Repurposing أو Recycling یكون ذكي، وده ھنتكلم

 فیھ الفصل اللي جاي، وھقولك ایھ ھي مواصفات المحتوى الذكي وازاى تعملھ.
 

 ثالثا في الـ Recycling انت بتغیر كل حاجة مش بتعمل Copy & Paste، إنما في الـ
 Repurposing قلما بتغیر في المحتوى، ولكن بتعمل تعدیلات بسیطة عشان المحتوى

 یناسب الشكل الجدید.
 

 یلا بینا ندخل في التفاصیل …
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 ازاى تعمل Content Recycling؟

 
 
 

 1- كل نفسك قبل ما حد یاكلك ...
 

 امسك كل قطعة محتوى عملتھا قبل كده، واسأل نفسك لو انا مكان المنافس، وعایز اعمل
 محتوى یكسب المحتوى ده، ھعمل ایھ؟

 
 وانوي إنك تعمل محتوى محدش عمل ولا ھیعمل زیھ قبل كده، وفى الفصل الجاي واللى

 بعد جاي ھاقولك تعمل ده ازاى خطوة بخطوة.
 
 

 2- شوف ایھ ھي المواضیع اللي لیھا علاقة بموضوع المحتوى اللي انت عاملھ ...
 

 قاعدة: مفیش موضوع محتوى ملوش علاقة بمواضیع تانیة.
 

 مثلا لو انت كاتب موضوع عن كتابة المحتوى، ایھ رایك نعمل لھ Recycling ونخلیھ
 كتابة المحتوى للمبتدئین أو كتابة محتوى المواقع الإلكترونیة أو كتابة المحتوى لرواد

 الأعمال.
 

 فھمت الفكرة؟
 

 عشان تبقى عارف، أغلب إن ماكناش كل المواقع الأجنبیة اللي انت بتذاكر منھا تسوي
 وبیزنس، بتعمل كده، لو ركزت ھتلاقي المحتوى الأصلي بتاعھم مش كتیر، إنما شغالین
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 Recycling، وانت أكید مش واخد بالك ولا ھتاخد بالك إلا لو كنت فاھم یعني ایھ
.Content Recycling 

 
 

 3- شوف كام منظور إنت اتكلمت منھ، وزود منظور ولا اتنین ...
 

 مفیش حاجة اتجاه واحد، كل موضوع عبارة عن شویة طبقات، شوف انت في المحتوى
 الأصلي اتكلمت عن كام طبقة، وزود طبقات جدیدة في المحتوى المُعاد تدوریھ الجدید.

 
 یعني مثلا وانت بتكتب مقال عن ازاى الشاب یختار الشقة اللي یتجوز فیھا؟ ھل اتكلمت

 عن مرحلة التخطیط، وھل قلت النصائح العملیة المجربة، وھل قولت الطریقة اللي
 المفروض یدور بیھا؟ طب الاماكن اللي یدور فیھا؟ طب ازاى یظبط المیزانیة بتاعتھ؟

 
 كل دى طبقات، وانت بتعمل Recycling، قولي تفاصیل أكتر، واتعمق معایا.

 
 

 4- اسال نفسك ایھ الـ Bonus Content اللي قرا المحتوى ده ھیكون محتاجھ ...
 

 مثلا عملت موضوع عن طریقة طبخ الملوخیة، مش ممكن یحتاج زي قائمة سریعة تقول
 ایھ الحاجات اللي لازم أي حد یاخد بالھ منھا وھو بیعمل ملوخیة.

 
 فھمت الفكرة؟

 
 

 5- اعمل من قطعة المحتوى الواحدة سلسلة كبیرة …
 

 خامس وآخر طریقة ھنتكلم علیھا لعمل Content Recycling ھي إنك تعمل سلسلة من
 المحتوى لقطعة المحتوى الاصلیة اللي عندك بالفعل.

 
.Repurposing یلا بینا نروح نتكلم عن الـ ،Recycling كده خلصنا كلامنا عن الـ 
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 ازاى تعمل Content Repurposing؟

 
 
 

 ذاكر كتاب انواع المحتوى، وذاكر الـ 3 فصول اللي جایة كویس اوى.
 

 فعلا ذاكر كتاب أنواع المحتوى وانت تعرف ازاى تعمل Repurposing لأي محتوى،
 وده لیھ؟

 
 لأن كتاب أنواع المحتوى فیھ 43 نوع من أنواع المحتوى مع طریقة كتابة كل نوع، وده

 ھیسمحلك تحول أي نوع لأي نوع.
 

 والـ 3 فصول اللي جایین، واحد ھیتكلم عن المحتوى الذكي، والتاني عن المحتوى
 الاخضر، والتالت عن استراتیجیة تصغیر المحتوى لجزئیات.

 
 یلا بینا ...
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(Intelligent Content) 13- المحتوى الذكي 

 
 
 

 المحتوى الذكي ھو استراتیجیة لإنتاج أصول تسویقیة صالحة للإستخدام لمدة طویلة.
 

 یعني لو المحتوى اللي انت بتعملھ كان ذكي، یبقى یسعدني أقولك مش ھتحتاج تكتب
 محتوى كتیر، ھما كام قطعة من النوع الذكي ده، والتسویق ھیتعمل لوحده.

 
 المحتوى الذكي بیوفر لك جھد و وقت وفلوس.

 
 بالمحتوى الذكي إنت مش محتاج تعمل محتوى كتیر، ولا محتاج تعمل محتوى لكل القنوات
 التسویقیة اللي عندك مھما كان عددھا، ولا محتاج تعمل محتوى لكل Persona من اللي

.Persona 10 عندك حتى لو عندك 
 

 ویلا بینا ندخل في التفاصیل …
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(Intelligent Content) مواصفات المحتوى الذكي 

 
 
 

 المحتوى الذكي (Intelligent Content) لیھ 5 مواصفات:
 
 

(Modular) 1- مكون من وحدات 
 

 المحتوى العظیم ھو اللي تقراه كلھ تلاقیھ مترابط، وفى نفس الوقت تقدر تقراه على
 اجزاء، بل تقدر تفصل أجزاء منھ من غیر ما سیاق المحتوى یبوظ.

 
(Structured) 2- تم ھیكلتھ بنظام 

 
 المحتوى اللي لیھ ھیكل واضح محتوى یقدر أي شخص یمر علیھ بعینھ بسرعة ویفھم ھو

 عایز یقول ایھ، وفى نفس الوقت تقدر الالة (جوجل) تفھم ھو عایز یقول ایھ وتصنفھ
 بطریقة صح.

 
(Reusable) 3- یمكن إعادة استخدامھ 

 
 المحتوى الذكي بیتكون من وحدات زي ما قولنا، الشطارة إنك تستخدم وحدات مختلفة من

 المحتوى القدیم عشان تعمل بیھا محتوى جدید تماما، ودى طبعا ھتقلل التكلفة والوقت
 المطلوبین لعمل المحتوى.

 
(Format Free) 4- بیتشغل في جمیع الأوساط 
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 المحتوى الذكي تقدر تحطھ على الفیسبوك، وعلى الموقع، وفى الایمیل، وتطبعھ، وفى كل
 مكان من غیر ما تضطر تعمل تغییرات جذریة في شكلھ.

 
(Semantically rich) 5- غني دلالیا 

 
 المحتوى الذكي ھو المحتوى اللي تلاقي فیھ كل المعلومات المتشابكة و المتعلقة بموضوع

 ما بشكل مترابط.
 

 الصفات الخمسة دول ھیتوفروا بشكل أوتوماتیكي في المحتوى اللي ھتعملھ في الاخر، لو
 نفذت كل خطوة من الخطوات اللي فاتت، ونفذت كل الخطوات اللي جایة، وبالذات الخطوة

 دي.
 

 مثال عملي ...
 

 في قطعة المحتوى بتاعت " كتابة المحتوى "، انا مثلا قررت إن المحتوى بتاعي یكون
 فیھ 4 أجزاء رئیسیة، وھما:

 
 اسئلة قبل كتابة المحتوى●
 ما قبل كتابة المحتوى●
 أثناء كتابة المحتوى●
 ما بعد كتابة المحتوى●

 
 وكل جزء من دول تحتھ أجزاء فرعیة، وبكده الشكل بقي كده ...

 
 اسئلة قبل كتابة المحتوى●

 
 ھو المحتوى ده لأنھي مستوى و لأنھي ناس بالظبط؟-
 كتابة المحتوى ھتكون كتابة انھي نوع بالظبط؟-
 كتابة المحتوى لانھي قناة تسویقیة بالظبط؟-

 
 ما قبل كتابة المحتوى●
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 الجمھور المستھدف-
 صوت البراند-
  ھدف المحتوى-
 نوع وشكل المحتوى-
 القناة التسویقیة الأساسیة-
 الرسالة التسویقیة و العرض-
 ھیكل المحتوى-

 
 أثناء كتابة المحتوى●

 
 كتابة العنوان-
 كتابة المقدمة-
 كتابة جسم المحتوى-
 كتابة الملخص أو الخاتمة-
-Call to Action كتابة الـ  

 
 ما بعد كتابة المحتوى●

 
-Edit ارتاح عشان تعمل 
  انشر و اوعي تروح في أي حتة-
 أوعي تنسي التحلیل-

 
 ده الھیكل اللي بنیت علیھ المحتوى بتاعي، أفكار رئیسیة وأفكار فرعیة، وفیھ أفكار

 متفرعة من الأفكار المتفرعة كمان.
 

 بسبب قطعة المحتوى دي، یومیا بیجي لى ترافیك مجاني، و Leads مجانیة من غیر ما
 اعمل أي مجھود أو زي ما بیقولوا وانا نایم.

 
 لازم تتعامل مع موضوع المحتوى اللي ھتعملھ وكأنك ھتعمل مرجع للناس و للمنافسین.

 
 والھیكل بتاع المرجع ده ھو الفھرس اللي لازم یكون شامل، وبكده تقدر توصل لإن

 المحتوى بتاعك یكون أھم محتوى في جوجل.
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 ازاى تعمل محتوى ذكي؟

 
 
 

 فیھ 5 طرق رئیسیة عشان تعمل محتوى ذكي، وھما:
 
 

 1- الاعتماد على خبرتك ومعرفتك العامة بالموضوع ...
 

 كل الناس في مجال التسویق فى السوق العربي والأجنبي بتنصح وبتقول لازم تبقى فاھم
 كویس اوى فى موضوع المحتوى عشان المحتوى یبقي حلو.

 
 بالرغم من إنى مش مختلف مع النصیحة دى إلا إن مش متفق معاھا %100.

 
 لو انت مش خبیر كفایة ھاقولك في الخطوات الأربعة اللي جایة تحل المشكلة دى ازاى،

 وتبقي احسن من احسن خبیر.
 

 المھم خلینا في الخطوة دى دلوقتى.
 

 طلع كل اللي تعرفھ في شكل أفكار رئیسیة وأفكار فرعیة على ورقة بیضا، وبعدین امسك
 كل فكرة رئیسیة أو فرعیة، واعمل سیرش علیھا في جوجل، ھتلاقي شویة افكار تانیة.

 
 اكتب الافكار اللي طلعت بیھا من السیرش كل فكرة في مكانھا وكده تمام أوى.

 
 طب ازاى أصلا تطلع اللي في دماغك؟
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 طریقتي في استرجاع أي معلومات من دماغى ھي طریقة مبتكرة وبسیطة اسمھا:
 

  " التفكیر البدیھي مش بدیھي "
 

 وانا اللي مسمیھا كده عشان بالرغم من إنھا بدیھیة من وجھة نظري إلا أن قلیل القلیل
 بس اللي بیستخدمھا.

 
 استخدمھا ازاى؟

 
 تخیل نفسك عایز تشرح لحد ازاى یطبخ صینیة بطاطس باللحمة بالرغم من إنك مش

 عارف اي حاجة عن الموضوع غیر البطاطس واللحمة، تعمل ایھ؟
 

 أول حاجة لازم تسأل السؤال الصح، وھو عشان اعمل صینیة بطاطس باللحمة المفروض
 اعمل ایھ؟

 
 اكید ھتقول احدد المكونات و اشتریھا ، وبعدین تقول اغسلھا كویس ، وبعدین ممكن تقول

 اقطعھا و بعدین اجھز أدوات الطبخ إلخ إلخ.
 

 بدیھي الموضوع، صح؟
 

 اھى دى أول فكرة رئیسیة " مكونات صینیة البطاطس باللحمة ".
 

 تانى فكرة " كیفیة شراء مكونات صینیة البطاطس باللحمة".
 

 تالت فكرة " ازاى تقطعى البطاطس واللحمة بطریقة جمالیة في وقت قلیل ".
 

 وتحت كل فكرة رئیسیة تقدر تبتكر أفكار فرعیة كتیرة زي مثلا أماكن تواجد المكونات،
 نصائح في الشراء، ازاى تعرفي جودة البطاطس إلخ.

 
 أخدت بالك اللي حصل، انا فعلا معرفش أي حاجة عن موضوع طبخ البطاطس باللحمة بس

 لو عایز اعمل محتوى ذكي فعلا یكسب أي محتوى ھاعمل، والسر بسیط!
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 فكرت بطریقة بدیھیة، وابتكرت أفكار كتیرة منھا اللي انا فاھم فیھ أوى، ومنھا اللي مش
 فاھم فیھ!

 
 ثانیة واحدة مش انت قلت انك ماتعرفش أي حاجة عن الموضوع؟

 
 اه صح، بس عندي خبرة كویسة في كیفیة شراء الخضروات مثلا، وعندي معرفة كویسة

 فى ازاى الواحد یدور على أحسن محلات بتبیع خضروات، وعندي وجھة نظر في تقییم
 الحاجات عامة أیا كانت.

 
 فھمت عایز اقولك ایھ؟

 
 دي طریقة مھمة لكتابة محتوى ذكي ، ولكن مش الطریقة الوحیدة إلا إني بحبھا وبالذات

 في المواضیع اللي خبرتي فیھا عالیة أوى.
 
 

 2- الموسوعات زي ویكیبیدیا ...
 

 ویكیبیدیا من المصادر العظیمة لأي صانع محتوى.
 

 وده لأن اي محتوى بتقدمھ ویكیبیدیا بیكون لیھ ھیكل واضح، یقدر أي حد یاخده ویطوره
 ویبني ھیكلھ الشخصي.

 
 مثلا لو دخلت على صفحة التسویق في ویكیبیدیا ھتلاقي الفھرس ده …
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 ده ھیكل جاھز تقدر تبني علیھ أو تطور فیھ وتعمل الھیكل المناسب لیك.
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 مش بس كده، على الشمال ھتلاقى عمود زي ده بالظبط …

 
 

 
 

 ده ھیكل أقوي من الھیكل الموجود، وتقدر تستخدمھ في تطویر الھیكل الأساسي.
 

 میزة ویكیبیدیا إن تقریبا مفیش موضوع محتوى مش ھتلاقي عنھ معلومات وھیكل
 عندھم.

 
 نصیحة: في الویب العربي بص على موقع "موضوع دوت كوم " وكل المواقع المشابھة.

 
 

 3- مواقع الكورسات الاونلاین زى إدراك و رواق و یودمي و كورسیرا ...
 

 مثلا لو دخلت على الكورس بتاع رواق عن التسویق ھتلاقي المادة العلمیة بالشكل ده …
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 زي ما انت شایف، محتوى ذكي  جاھز، لا وكمان أفكار محتوى جاھزة لمواضیع فعلا
 الناس في المجال عایزة تعرف عنھا.

 
 طب انا المجال بتاعى مش موجود فیھ كورسات بالعربي على مواقع الكورسات العربیة

 اللي ھي مش كتیرة أصلا، اعمل ایھ؟
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 دور في مواقع الكورسات اللي بالإنجلیزي، وخد أفكار المحتوى وھیكل المحتوى
 الإنجلیزي واقلبھ عربي.

 
 انا مثلا كنت عایز اعمل محتوى عن تجارة الفوركس عبر الإنترنت، وفعلا عملت المقال

 وطلعت الموقع في أول صفحة في جوجل.
 

 اللي عملتھ إن رحت داخل على یودمي وجبت كورس من الكورسات الحلوة على الموقع،
 وشفت المحتوى بتاعھا، وعملت ھیكلة المحتوى بتاعي بالاعتماد على الھیكل الموجود.

 
 ده الھیكل بتاع الكورس اللي استعنت بیھ ...

 
 

 
 
 

 دي الأفكار الرئیسیة بس، إنما تحت كل جزئیة من دول عشرات الأفكار، وكلھا اتعملت في
 قطعة محتوى واحدة!
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 صحیح قطعة المحتوى كبرت أوى بس محدش في المجال من المنافسین ھیقدر یعمل
 محتوى وافي بالشكل ده!

 
 وبكده رفعت الموقع في جوجل للصفحة الأولي بعد ما كان في الصفحة الرابعة والخامسة ،

 بالإضافة إني خلیت صورة الشركة في السوق أحسن بكتیر.
 

 ودى الأفكار الرئیسیة اللي عبرت عنھا في قطعة المحتوى دى …
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 4- الكتب ...
 

 رابع طریقة لكتابة محتوى ذكي ھي النظر في الكتب سواء المراجع أو الكتب اللي موجودة
 في مجال موضوع المحتوى اللي بتتكلم عنھ.

 
 طب یا عم أسامة ھروح اشتري كل الكتب، ولا حتى أقرأ كل الكتب دي؟

 
 لا یا عم انا ماقولتش كده.

 
 انت لا ھتشتري الكتب، ولا ھتقراھا، إلا لو انت عایز طبعا.

 
 كل اللي علیك إنك تكتب في جوجل " موضوع المحتوى " وجمبھ كلمة كتب أو طبعا تدور

 بالإنجلیزي عشان تلاقي نتائج عالیة الجودة.
 

 وبعدین تمسك أسماء الكتب دي، وتدخل تشوفھا في موقع أمازون.
 

 وبعدین تدوس على صورة الكتاب في صفحتھ في امازون، ھیظھر لك أول صفحات
 الكتاب، وفھرس المحتوى.

 
 خد فھرس المحتوى كھیكل أساسي للمحتوى وطور علیھ.

 
 تعالي أوریك الموضوع ده بشكل عملي …

 
 تخیل إنك شغال في شركة عقارات، وعایز تعمل محتوى عن الاستثمار العقاري.

 
 لو كتبت في جوجل كتب في الاستثمار العقاري مش ھتوصل لحاجة مفیدة، إنما لو دورت
 بالإنجلیزي وكتبت Real Estate Investment Books ھتلاقي نتائج كتیرة مھمة.

 
 ادخل على أمازون و تحدیدا صفحة الكتب الأكثر مبیعا في المجال ده.
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 واختار كتاب منھم، أو امسك كتاب كتاب وشوف محتواه وھیكلتھ.
 
 

  
 
 

 انا مثلا دخلت على أول كتاب على الشمال ودوست على صورتھ ، فظھر لى الكلام ده …
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 اتفرج على باقي المحتوى، ھتلاقي ترتیب منطقي وھیكل محتوى تقدر تبني علیھ أفكار
 لمحتوى فعلا محدش من المنافسین یقدر یعمل أحسن منھا.

 
 

 5- الموجود في جوجل بالفعل عربي وانجلیزي ...
 

 خامس طریقة تبني بیھا محتوى ذكي ھي الإعتماد على الھیاكل الموجودة بالفعل في
 جوجل العربي والإنجلیزي.

 
 أكید وانت بتعمل بحث عن الموضوع بتاعك، بتشوف مقالات وفیدیوھات ومحتویات لناس

 تانیة منھا المنافسین ومنھم المش منافسین!
 

 اعتمد على المحتوى ده كلھ، وابني فوقھ.
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 نیوتن بیقول إن ھو بقي عظیم، عشان وقف على أكتاف العظماء.
 

 انت برضو خد الموجود و زوده أو كبره أو ابني علیھ أو ضیف علیھ.
 

 وبكده ھتقدر تعمل محتوى بتخطي كل المنافسین ویسبقھم.
 

 الطرق الخمسة دول مش بس عشان بناء ھیكلة المحتوى، إنما ھما مصدر لأفكار محتوى
 فعلا بدیعة.

 
 بإستخدام اي أو كل من الطرق الخمسة دي لبناء ھیكل المحتوى، انت بقیت جاھز لكتابة

 محتوى ذكي.
 
 

 یلا بینا على الفصل اللي بعده ...
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(Evergreen Content) 14- المحتوى الاخضر 

 
 
 

 حلم كل Content Marketer إنھ یعمل محتوى یفضل یعمل تسویق للبیزنس لیل مع
 نھار حتى وھو نایم!

 
 المحتوى ده اسمھ Evergreen Content ومن إسمھ كده یعني محتوى مابیموتش،

 محتوى بیفضل عایش لشھور وسنین.
 

 بالمناسبة مابحبش الإسم بتاع " المحتوى الأخضر " لأنھا ترجمة حرفیة ملھاش اي
 علاقة بالمعنى.

 
 الترجمة الصح: المحتوي الذي لا یموت بمرور الوقت، كده المصطلح بقي لیھ معني أكتر.

 
 یلا بینا ندخل في التفاصیل …
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 لیھ Evergreen Content؟

 
 
 

... SEO 1- الـ 
 

 أنت عارف زي ما أنا عارف بالظبط، إن الـ Digital Marketing عشان یجیب ھمھ
 لازم یكون فیھ ویب سایت قوي بیدخلھ عدد كافي من الجمھور المستھدف شھریا.

 
 وده لأن زوار الموقع، ھما زباین المستقبل بالنسبة لك، ولكن عشان ده یحصل ھتحتاج

 تعمل محتوى كتیر وبجودة عالیة وده ھیكلفك فلوس كتیرة و وقت كبیر.
 

 ولكن تخیل لو عملت قطعة محتوى واحدة بس من النوع اللى مابیموتش ده!
 

 تخیل كم الترافیك المجاني اللى ھیدخلك كل یوم وانت معملتش اي مجھود ولا دفعت اي
 فلوس، ده غیر الـ Backlinks اللي ھتجیلك عشان انت عملت محتوى مفید بمرور

 الوقت ویعتبر مرجع للناس.
 
 

... Brand Awareness 2- الـ 
 

 الشركات سنویا - بإختلاف أحجامھا - بتدفع ملایین الجنیھات عشان بس الناس تعرف إن
 الشركة عندھا منتج أو خدمة بیحل لھم مشكلة بیعانوا منھا أو بیشبع عندھم احتیاج ما،

 والوسیلة اللى فى ایدیھم ھي الإعلانات اللى التكلفة بتاعتھا عمالة تزید وفعالیتھا
 التسویقیة عمالة تقل.
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 لكن تخیل إنك عملت محتوى شرحت فیھ كل حاجة تخص المنتج أو الخدمة بلغة و وجھة
 نظر الزبون أكید مش بلغة الشركة، الرسالة التسویقیة بتاعتك بتتشاف 24/7/365 مش

 بس فترة الإعلان ومن غیر أي تكالیف زیادة.
 
 

... Online Authority 3- الـ 
 

 محدش یقدر ینكر حقیقة إن السوق فى جمیع المجالات بقي فیھ تشبع كبیر، شوف فیھ كام
 شركة سیاحة بتقدم نفس العروض؟

 
 كام شركة عقارات بتقدم نفس الخدمات؟ كام شركة تسویق وإعلانات بتقدم نفس الحلول؟

 كام وكالة سیارات بتقدم نفس المودیلات بنفس التسھیلات؟ كام شركة ملابس سواء
 بتصنع بنفسھا أو بتوزع بالتجزئة؟

 
 الشركات كتیر وبتقدم نفس الحلول والمنتجات والخدمات، وفى الوضع ده الزبون مش

 بیتعامل إلا مع اللى یحس إنھ فعلا جدیر بالثقة، وجدیر بالثقة یعني ذو سلطة یعني
 Authority، والناس بطبیعة الحال بتمشي ورا الـ Authority لإنھ أكید فاھم أكتر.

 
 تخیل بقي لو انت عملت محتوى من النوع اللى مش بیموت ده!

 
 تخیل كم الناس اللى ھتمشى وراك وھتتعامل معاك على أساس إنك الـ Standard وباقي
 المنافسین المفروض یتعلموا منك، متخیل عمق الفجوة اللى عملتھا بینك وبین المنافسین

 بسبب إنك عملت محتوى فعلا مفید و مش بیموت بمرور الوقت.
 

 طبعا في فوائد تانیة كتیرة جدا للمحتوى اللى مش بیموت ولكن دول اھم 3.
 

 طب ازاى تعمل Evergreen Content؟
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 ازاى Evergreen Content؟

 
 
 

 فیھ انواع محتوى تنفع تبقى Evergreen، وأنواع تانیة لا، دلوقتي ھقولك على 9 أنواع
.Evergreen Content محتوى ینفعوا یبقوا 

 
 

 1- مقالات الـ How to للمبتدئین
 

 مثال: المقال اللي انا عملتھ عن التسویق من خلال شبكات التواصل الإجتماعي.
 

 المقال مقسوم لجزئین، جزء النظریة ، وجزء التطبیق.
 

 أساسیات التسویق عبر شبكات التواصل الإجتماعي - الجزء الأول
 أساسیات التسویق عبر شبكات التواصل الإجتماعي - الجزء الثاني

 
 

 2- المحتوى اللي فیھ شرح خطوة بخطوة لعمل مھمة/تاسك معین
 

 مثال: المقال اللي عملتھ عن كتابة المحتوى خطوة بخطوة.
 

 ازاى اكتب محتوى خطوة بخطوة - ماذا أفعل قبل وأثناء وبعد كتابة المحتوى
 
 

Frequently Asked Questions - 3- الأسئلة المتكررة 

 

https://osamasalah.com/social-media-marketing-principles/
https://osamasalah.com/social-media-marketing-practices/
https://osamasalah.com/content-writing/
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 مثال: صفحة الأسئلة المتعددة في موقع ایكیا السعودیة.

 
 

 
 
 

Case Studies - 4- دراسة الحالة 
 

School Of Marketing مثال: دراسة حالة عرضھا أحمد سیف على  موقع 
 
 

 

http://school-of-marketing.com/tellers/status/5-5-1516027433/
http://school-of-marketing.com/tellers/status/5-5-1516027433/
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Infographics - 5- الإنفوجرافیك 
 

 مش محتاج أضرب أمثلة ھنا، لإن الموضوع واضح وشارح نفسھ …
 

 الإنفوجرافیك من أشھر أنواع المحتوى المرئي (Visual Content) والأكثر إنتشارا
 على منصات التواصل الإجتماعي وأخص بالذكر موقع بینتریست.

 
 الإنفوجرافیك عبارة عن حاجتین: Info -1 یعني معلومات Graphic -2 یعني تصمیم

 مرئي.
 

 إذن الانفوجرافیك عبارة عن عرض وشرح المعلومات أو البیانات في شكل مرئي.
 

 معنى كده كمان إن الإنفوجرافیك بیتعمل على مرحلتین أو بیكون فیھ شخصین مسئولین
 عن إنتاجھ، واحد بیكتب أو بیجیب المعلومات ، و واحد بیحولھا لشكل مرئي.

 
 الإنفوجرافیك برضو من أنواع المحتوى اللي عمرھا طویل، نظرا لأنھا فیھا معلومات

 دسمة وكتیرة وما بتاخدش وقت عشان الجمھور یستوعبھ، وده طبعا لو اتعملت صح.
 
 

Checklists - 6- قائمة الفحص والتحقق 
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 مثال: موقع Happet.com وھو منصة إلكترونیة لبیع أكل الحیوانات الألیفة
 
 

 
 
 

Curated Post 7- الـ 
 

 مثال …
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Interviews 8- الـ 
 

 مثال:  موقع إبداع مصر  بیعمل انترفیو مع خبراء التسویق والبیزنس باستمرار …
 
 

 

https://egyptinnovate.com/%D9%81%D9%8A%D8%AF%D9%8A%D9%88%D9%87%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AE%D8%A8%D9%8A%D8%B1/%D9%84%D9%82%D8%A7%D8%A1-%D9%85%D8%B9-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D8%B0-%D8%A3%D8%AD%D9%85%D8%AF-%D8%B7%D9%84%D8%A8%D8%A9%D8%8C-%D8%A3%D8%B3%D8%AA%D8%A7%D8%B0-%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AC%D8%A7%D9%85%D8%B9%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A%D8%A9
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 9- الكتب
 

 ایھ اقوى نوع محتوى واصعب نوع؟
 

 من غیر تفكیر ھي الكتب.
 

 الكتاب عبارة عن قطعة محتوى طویلة جدا جدا مطلوب منھا فیھا تحكى حدوتة مترابطة
 من غیر ما اللى بیقرا یحس بملل أو إنك بتھري وبتقول كلام مش مفید.

 
 دول كانوا 9 أنواع للمحتوى بطبیعتھم مابیموتش، بس بشرط إنك تلبسھم فكرة المحتوى

 الصح.
 

 طب ایھ ھو مواصفات الـ Evergreen Content؟
 

 ارجع ذاكر الفصل التاسع والعاشر.
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Evergreen Content خطوات كتابة الـ
 

 
 

 ھشارك معاكم دلوقتى 10 خطوات ممنھجة عشان تعمل محتوى Evergreen، حتى لو
 انت مبتعرفش تكتب محتوى طویل، او مابتعرفش تعبر كویس عن أفكارك!

 
 الخطوات دى مجربة، ومش ھتجیب معاك نتیجة إلا لو مشیت علیھا بحذافیرھا من غیر

 الاستخفاف أو التنفیض لأي خطوة.
 
 

 الخطوة رقم #1: تحدید شریحة واحدة بس من الجمھور المستھدف ...
 

 دایما بقول إن من   الأخطاء الفادحة اللي معظم الناس اللي بتعمل محتوى بتقع فیھا  ھي
 إنھم بیعملوا المحتوى لنفسھم، بیعملوا محتوى لیھ علاقة بوجھة نظرھم مش بوجھة نظر

 الزبون، باھتمامھم ھما مش باھتمامات الزبون.
 

 الزبون مش مھتم بوجھة نظرك ولا رایك، الزبون مھتم برأیھ ھو بس.
 

 لو عایز تعمل محتوى یعیش، اعملھ للناس مش لیك.
 

 المھم، أول خطوة إنك تحدد شریحة واحدة بس من الجمھور المستھدف لیك، وخلیني
 نضرب مثال عملي …

 
 فلنفترض انك شغال في شركة عقارات، یبقى الشریحة اللي ممكن تشتغل علیھا ھي الناس

 اللي عایزة تستثمر فلوسھا في شقة في مكان كویس عشان تبیعھا بعد 3 أو 4 سنین.
 

 

https://osamasalah.com/mistakes/
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 توضیح: اي بزنس بیكون عنده أكتر من شریحة للجمھور المستھدف، وكل مسوق بیقسم
 الجمھور لشرائح حسب ظروف البیزنس بتاعھ.

 
 

 الخطوة رقم #2:  تحدید فكرة المحتوى بدقة ...
 

 المحتوى اللي مش بیموت ھو اللي بیحل مشكلة مھمة عند الجمھور المستھدف، أو زي ما
 انا دایما بقول من مشاكل ورغبات الزبون یبدأ التسویق.

 
 بعد ما حددت الشریحة المستھدفة، حدد أھم المشاكل اللي بتقابلھا عشان تعالجھا

 بالمحتوى.
 

 في المثال اللي فات بتاع العقارات، المشاكل ممكن تكون ان الشخص ده مش عارف
 یستثمر فلوسھ  فین؟ ولا عنده المنھجیة اللي یختار على أساسھا الاستثمار في العقارات

 ولا یحط فلوسھ في البنك ولا یجیب عربیة ولا یفتح بیزنس ولا ایھ بالظبط؟
 

 فكرة المحتوى ممكن تكون طرق الاستثمار المختلفة وممیزات وعیوب كل منھا، اھو دي
 موضوع محدد، مطلوب منك تغطیھ من أولھ لأخره من غیر ما تسیب تفصیلة واحدة

 ماتتكلمش عنھا.
 

 وطبعا كل ما كنت فاھم في الموضوع اللي بتتكلم عنھ، كل ما ھتقدر تخلیھ یعیش أطول.
 
 

 الخطوة رقم #3: خد وقتك في كتابة العنوان ...
 

 العنوان من اھم العناصر التسویقیة في أي محتوى أو إعلان أو اي حاجة، والكلام ده في
 مجال التسویق والإعلانات من فجر التاریخ.

 
 خد وقتك على الآخر في كتابة العنوان، لإن العنوان بنسبة كبیرة ھو اللي ھیساعدك

 ویتحكم في مسارك في كتابة باقي المحتوى.
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 والعنوان ھو اللي ھیخلي الناس تقرا اللي انت تعبت فیھ اصلا، والعنوان ھو اللي ھیساعد
 المحتوى بتاعك على الإنتشار في محركات البحث وشبكات التواصل الإجتماعي.

 
 

 الخطوة رقم #4: اعمل فھرس أو Outline مبدئي للمحتوى ...
 

 انا عارف انك بتقول دلوقتي یا عم أسامة انا معایا الموضوع اللى ھتكلم علیھ، مش
 المفروض اعمل بحث أو Research بقي؟

 
 ماتستعجلش ھنعمل Research وكل حاجة، بس دلوقتي عایزك تطلع كل الافكار اللي في

 دماغك ولیھا علاقة بالموضوع بتاعنا على الورق.
 

 مثلا وانا بعمل المقال ده، طلعت الافكار دي من دماغي في دقیقة قبل ما اكتب حرف واحد
 في المقال باستثناء العنوان طبعا …
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 الخطوة دى ساھمت في إني Structure المحتوى بتاعي وبالتالي بعتبر نفسي خلصت
 نص الكتابة من غیر ما اكتب.

 
 

 الخطوة رقم #5: اعمل Research وجمع أفكار مختلفة ...
 

 كل یوم بیجیلى أسئلة من نوعیة معندیش افكار، مش عارف ألاقي أفكار أكتبھا، و ردي
 على الناس دي بیكون دور كویس وفى مصادر مختلفة.

 
 جوجل عندھا في الإرشیف بتاعھا مئات الملیارات من صفحات الویب اللي فیھا محتوى،

 متخیل الرقم؟!
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 237/433

236 

 مصر فیھا بتاع 35 ملیون نفر بیعمل محتوى على الفیسبوك، بقي معقول من الملایین
 دوي مش ھتلاقى فكرة تنفع للموضوع اللي بتتكلم علیھ؟!

 
 ودى مصر بس، شوف باقي الملیار وشویة اللي على الفیسبوك بمختلف اللغات والبلدان،

 دول یطلع منھم أفكار قد ایھ؟
 

 اللي عایز أقولھ إن ماتسمحش بفكرة " ماعندیش أفكر " تسیطر علیك، لإنھا مش حقیقة.
 

 ادخل جوجل واكتب الموضوع اللي انت عایز تتكلم عنھ بكل اللغات، وجمع أفكار من اللي
 ھتشوفھ، وبلو رفیھ جلمة ولا فقرة عجبتك، مفیش مانع حطھا دلوقتي في الفایل اللي

 شغال علیھ.
 

 كمان ممكن تدور في الكتب، وممكن تدور في الفیسبوك.
 

 أوعي تعمل زي المبتدئین وتدور بكلمة واحدة بس، دور بكلمات مختلفة، اومال انا خلیتك
 تعمل Outline الأول!

 
 خد كل فكرة من اللي معاك ودور بیھا ھتجیب أفكار تانیة كتیر.

 
 بعد كده رتب بقي الأفكار دي ترتیب منطقي من أول المقدمة لحد ما اخر المحتوى.

 
 

 الخطوة رقم #6: اكتب بدون توقف ...
 

 دلوقتي كل المطلوب منك انك تكتب من غیر تفكیر ومن غیر مراجعة ومن غیر حكم ومن
 غیر أي حاجة، اكتب وبس.

 
 سر كتابة محتوى فظیع ھو إنك تتعامل مع كل فكرة فرعیة وكأنھا محتوى لوحده ملوش

 دعوة بحاجة، وما تقلقش في الاخر ھتشوف المحتوى كلھ مترابط.
 

 انت معاك أفكار كتیرة ومرتبة ترتیب منطقي، تحت كل فكرة من دول، اكتب كل حاجة عنھا.
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 الخطوة رقم #7: عید كتابة اللي انت كتبتھ مرة تانیة ...

 
 في المرحلة الأولى للكتابة إنت كان كل ھمك إنك تطلع اللي في دماغك وتشرح كل حاجة

 متعلقة بموضوع المحتوي، إنما دلوقتي عایزك تنسى اللي انت كتبتھ، وتحاول تكتبھ مرة
 تانیة.

 
 أول مرة وانت بتكتب المحتوى بیكون ھدفك جلب المعلومات، دلوقتي بتفلتر المعلومات

 وطریقة عرضھا.
 

 الخطوة دى صعبة ومحدش بیعملھا لا مبتدي ولا محترف، ولكن انا جربتھا وفرقت في
 جودة المحتوى اللي بعملھ بشكل كبیر.

 
 أولا نظم المحتوى بتاعك بحیث یكون كل تحت كل فكرة فرعیة فقرة أو فقرتین على حسب،
 وكل فرة متقسمة لجمل واضحة، بحیث یكون شكل المحتوى النھائي یفتح النفس مش یسد

 النفس، وانتوا عارفین كویس اوى المحتوى اللي یسد النفس بیكون عامل ازاى.
 
 

 الخطوة رقم #8: ریح شویة ...
 

 انا عارف إنك دلوقتي مجھد جدا، وتقریبا عینك وجعتك وایدیك اتخدّلت، ودماغك
 اسُتھلكت، فریح شویة.

 
 لحد الخطوة دى إنت معاك قطعة فنیة متكاملة، ولكن ناقصھا شویة رتوش، بس مش

 ھتعرف تخلیھا سوبر إلا أما ترتاح شویة وتعمل حاجة مختلفة تماما.
 

 قوم صلي ركعتین، روح الجیم، روح العب كورة، اتفرج على فیلم، قوم اعمل اكل وكل،
 اعمل نسكافیھ واشرب إلخ.

 
 

 الخطوة رقم #9: حط الرتوش الأخیرة ...
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 في البدایة أما اقول لحد سیب مسافة بین كل فقرة وفقرة، یا ریت یدوس مرتین على الانتر
 یا اخوانا، مش مرة واحدة لإني بتعصب من الموضوع ده.

 
 

 
 
 

 في الخطوة دي بتشوف إن كل الجمل مكتوبة حلو وبتوصل المعنى، وإن كل جملة لیھا
 علاقة بالفكرة اللي مكتوبة تحتھا، ولیھا علاقة بالفكرة الرئیسیة بتاعت المحتوى.

 
 بتتأكد إن مفیش جمل مكلكعة، وإن كل كلماتك بسیطة و واضحة ومفھومة بالكامل من

 وجھة نظر الزبون.
 
 

 الخطوة رقم #10: التأكد إن فعلا معاك قطعة فنیة ھتعیش لشھور وسنین ...
 

 دلوقتي انا عایزك تقرأ المحتوى بصوت عالي من أول العنوان، لحد أخر حرف، أنا عارف
 إن ممكن یكون المحتوى طویل، بس اقرا كده واول ما تحس إن مثلا في جملة أو فقرة
 صعبة أو محتاج وقت عشان تتفھم أو وقت عقبال ما یستوعبھا الزباین، بسطھا فورا.

 
… 
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 انت دلوقتي اتعلمت ازاي تعمل محتوى مایموتش ویفضل عایش لفترات طویلة، وبقي
.Atomization و Repurposing و Recycling عندك محتوى تقدر تعملھ 

 
 Atomi ایھ؟

 
.Atomization 

 
 یلا بینا نفھم ...

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 241/433

240 

 
(Content Atomization) 15- تصغیر المحتوى 

 

 
 

 الـ Content Atomization عبارة عن استراتیجیة یتم فیھا تحویل قطعة محتوى
 كبیرة/قویة لقطع محتوى أصغر.

 
 الـ Atomization عملیة یتم فیھا تحویل الشئ لجزئیات أصغر، وده بالظبط اللي بنعملھ

 في المحتوى.
 

 الاستراتیجیة دى حل مثالي للناس اللي معندھاش موراد كفایة تعمل محتوى كتیر بشكل
 مستمر.

 
 لفریق عمل مكون من واحد بس او 2 بالكتیر.

 
 لفرى لانسر عنده عملاء كتیر ومش عارف یكتب لھم محتوى عالي الجودة بشكل مستمر

 من غیر ما یحس إنھ منافق أو بیعمل أي حاجة والسلام.
 

 لشركة معتمدة على المحتوى من زمان، وبعد فترة مش قادرة تنتج أي حاجة جدیدة.
 

 المفھوم ده شبھ شویة الـ Repurposing لكن الإختلاف إن المفھوم ده بیعمل عملیة
 تصغیر إنما إعادة التوظیف بتاخده زي ما ھو وتغیر شكلھ.

 
 المفروض وانت بتخطط للمحتوى بتاعك، تعمل محتوى ذكي ینفع یتقسم لمحتوى تاني،

 عشان بس ماتقولش في یوم ماعندیش محتوى!
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 ازاى تعمل Atomization للمحتوى بتاعك في 3 خطوات؟

 
 
 

 1- باستخدام الفصل اللي فات، واللى قبلھ، اعمل قطعة محتوى ذكي أخضر لا یموت بمرور
 الوقت.

 
 قطعة المحتوى دي تقدر تعتبرھا المادة الخام اللي ھتاخد منھا عشان تكتب 100 قطعة

 محتوى تانیة.
 

 بتتكلم فیھا عن المشكلة اللي المنتج/الخدمة اللي بتعملھ تسویق بیحلھا بكامل تفاصیلھا، و
 بتتكلم عن الحلول المختلفة للمشكلة دى بشكل نھائي، وبتتكلم فیھا عن المنتج/الخدمة

 بالتفصیل.
 

 بس كده.
 
 

 2- حدد عدد الجزیئات أو الأجزاء اللي ھتقسم لیھا قطعة المحتوى الكبیرة، بس بشرط لا
 یقل عن 5 أجزاء.

 
 بعد ما تعمل Content Audit عشان تعرف أنھي قطعة محتوى اللي ھتعمل لھا

 Atomization أو تعمل قطعة محتوى جدیدة - Hit - بتحدد ھتقسمھا لكام جزء.
 

 نصیحتي قسمھا لـ 10 أجزاء متنوعین.
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 3- حدد أنواع المحتوى اللي ھتطلع فیھا جزئیات المحتوى.
 

 مثلا لو عندك فصل في كتاب انت عملتھ، ممكن تحولھ لـ 3 مقالات على الویب سایت، و 2
.Slides 1 و ،Podcast 1 فیدیو، مع 2 انفوجرافیك، مع 

 
 اللي حصل إنك أولا نشرت الفكرة بتاعتك على نطاق واسع، لأن كل المحتوى ده بیتكلم في

 نفس الرسالة اللي انت عایز توصلھا، ومجانا.
 

 ثانیا بقي عندك محتوى كتیر، ومتنوع الشكل، وینفع ینزل في كل القنوات، یعني لو انت
 شغال لوحدك، قدرت تعمل محتوى كتیر مستمر في أكتر من قناة، وكل المحتوى عالي

 الجودة، وفى وقت قلیل.
 

 الـ Content Atomization فعلا حل سحري.
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(Sales Content) 16- المحتوى البیعي 

 
 
 

 ازاى تكتب محتوى یقنع ویبیع الجمھور إنھم یشتروا المنتج/الخدمة اللي بتقدمھا؟
 

 ده سؤال صعب جدا، ومش ھتلاقي عنھ إجابات مقنعة وممنھجة على الانترنت سواء
 عربي أو أجنبي.

 
 في الفصل ده ھتخرج عارف ازاى تبیع المنتج أو الخدمة أیا كان أو كانت لأي جمھور في

 أي سوق.
 

 یلا بینا نبدأ …
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 8 مفاتیح لكتابة محتوى یبیع

 
 
 

(Trusted Advisor) 1- أنت  ناصح أمین 
 

 تخیل نفسك مستشار، بتكسب فلوس من النصیحة اللي بتقدمھا، مش من بیع
 المنتج/الخدمة اللي انت مسئول عن تسویقھ.

 
 الفكرة دى ھتخلیك لا تكدب ولا تنافق ولا تقول حاجات مش حقیقیة لمجرد انك تبیع

 المنتج/الخدمة.
 

 قول الحقیقة كاملة بشفافیة وبصراحة مطلقة.
 

 انت ناصح أمین، بتكسب فلوس من النصیحة الكویسة مش من بیع المنتج/الخدمة، خلیك
 فاكر.

 
 

 2- الزبون ھو الملك، مش المحتوى ولا مش المنتج/الخدمة/الشركة
 

 اللي الزبون عایزه اھم من اللي انت عایزه، اللي الزبون عایز یسمعھ أھم من اللي انت
 عایز تقولھ.

 
 الزبون غیر مھتم بمیزات المنتج/الخدمة الجبارة، الزبون مھتم بس بایھ اللي ھیعود علیھ

 أو ھیاخد ایھ لو اشتري المنتج/الخدمة بتاعك.
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 الزبون عنده مشكلة؟ عندك حل كویس لیھا، ھیسمع وھیقتنع، ماعندكش، انت مش
 موجود بالنسبة لھ.

 
 طب عندك وماقولتش واتكلمت عن نفسك أو عن الحل من غیر المشكلة، یبقي برضو انت

 مش موجود بالنسبة لھ.
 

 خدھا قاعدة، الزبون بیحب نفسھ، اتكلم عن الزبون وعن مشاكلھ، وقدم لھ الحلول وبعدین
 بیع المنتج/الخدمة بالإشارة لأن المنتج ده ھیحل المشكلة دي كویس جدا احسن من اي

 حاجة تانیة.
 

 حط الزبون قدامك واكتب لھ ھو، ماتكتبش لنفسك، ولا لمدیرك، ولا لمنافسینك، ولا
 لصحابك، ولا تكتب لكل الناس، اكتب للزبون بس.

 
 

 3- ماتحاولش تبرر أو تعتذر
 

 ناس كتیر وھي بتكتب محتوى تبیع بیھ منتج أو خدمة ما، بیكونوا خایفین أو مترددین
 یقولوا للناس اشتروا، وده بیظھر في الكتابة.

 
 ماتتكلمش عن المنتج وانت حاسس ان الناس مش ھتشتري، لانك كده ھتبرر، وتعمل زي

 العیل الصغیر اللي عشان یقنع صاحبھ أن اللعبة بتاعھ احسن؟ یقول والله العظیم بتاعتي
 احسن!

 
 لو مش مقتنع بالمنتج/الخدمة ماتكتبش محتوى تحاول تبیعھ، لانك ھتفشل.

 
 لو مقتنع بحاجات وحاجات لا، أما تحاول تتقنع كاملا، إما ماتتكلمش عن الاجزاء اللي انت

 مش مقتنع بیھا أو على الأقل حطھا زي ما ھي، وحط رایك الشخصي على جنب.
 

 الزبون عنده أسبابھ لشراء أي منتج، اتعرف على الأسباب، و اربط الاسباب دي
 بالمنتج/الخدمة، ورایك خلیھ لیك اما تیجي تشتري حاجة لنفسك.
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 4- ماتخافش تبیع
 

 وانت بتشتري طماطم، ھل البیاع بیخاف أو یتكسف یقولك ھات فلوس، ھل انا خفت اقولك
 ادفع عشان تاخد الكتاب؟

 
 انت في بیزنس، بتقدم حاجة ما، وبتاخد مقابلھا فلوس.

 
 خلصت الحكایة.

 
 حاجة قصاد حاجة، انت مش جمعیة خیریة، انت بتقدم منتج/خدمة ولازم الناس تشتریھ

 عشان تقدر تقدمھ على طول.
 

 اللي یتكسف من الزبون مایجیبش منھ مبیعات.
 
 

 5- ماتقولش على الزبون غبي عشان ماشتراش
 

 ناس كتیر بتقول " المفروض یشتري، أو الزبون غبي انھ ماشتراش ".
 

 وقت ما تلاقي نفسك بتقول كده، اعرف على طول ان فیھ معلومات انت عارفھا، والزبون
 مش عارفھا، أو عارفھا بشكل غلط.

 
 التفاصیل اللي بتكتبھا لازم تكون تفصیلیة فعلا، و واضحة لأقصي درجة یعني ما ینفعش

 تتفھم غلط أو الزبون بیقول مش فاھم أو وضح اكتر.
 
 

 6- جاوب على الاعتراضات قبل ما تكتب حرف واحد
 

 اول ما بتعرض منتج/خدمة على أي شخص، بیكون عنده شویة اعتراضات في دماغھ.
 

 دورك التعرف على الاعتراضات دى وحلھا قبل ما تكتب حرف واحد في المحتوى بتاعك.
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 مثلا ھتلاقي حد یقولك السعر غالي؟
 

 شوف ھتحل الاعتراض ده ازاى؟
 

 حد ھیقولك ھاشتري بعدین؟ ھتعمل ایھ ساعتھا؟
 

 فھمت؟
 
 

 7- خلیك تحادثي
 

 اكتب المحتوى البیعي بطریقة بسیطة وسھلة وكأننا قاعدین في كافیھ سوا أو قاعدین في
 بیتك.

 
 انت لو في بیتك ھتقعد تلف وتدور وتجمل الكلام، ولا ھتخش في الموضوع على طول،

 وھتتكلم بطریقة بسیطة، عشان احنا في البیت.
 

 اللي عایز اقولھولك Why so Serious؟
 

 اتكلم معایا كصاحبك والبیع ھیتم باذن الله.
 
 

 8- ماتموتش على تحقیق المبیعات
 

 بلاش تحسس الزبون ان مصیر الشركة واقف على انھ یشتري، بس برضو ماتحسوش
 انھ مش مھم.

 
 اللي عایز اقولھ، قولتھ في السر رقم #1 فوق، واللى عایز اقولھ ھنا إنك تحسس الزبون

 إن المنتج/الخدمة لمجموعة مختارة/محددة من الناس، لو ھو منھم ، یبقي تمام، لو لا،
 مفیش مشكلة، اكید فیھ حد تاني عنده حل یناسبھ أكتر.

 
 بس كده …

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 249/433

248 

 

 ازاى تكتب قطعة محتوى تبیع خطوة بخطوة؟

 
 
 

 فیھ طرق كتیرة لكتابة محتوى یقنع ویبیع، ولكن الطریقة اللي ھنشرحھا دلوقتي مبنیة
.AIDA على نظریة كلاسیكیة مھمة جدا في علم التسویق، وھي نظریة 
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 AIDA عبارة عن معادلة ترمز لـ 4 مراحل بیاخد المسوق فیھا الزبون أو العمیل من
 مرحلة " انا مش مھتم " لمرحلة " انا اشتریت المنتج/الخدمة بالفعل ".

 
Attention 1- الـ 

 
 ازاى ھتجذب انتباه الزبون المحتمل؟

 
Interest 2- الـ 

 
 ازاى ھتخلي الزبون المحتمل یھتم ویكون عنده فضول یعرف اكتر؟

 
Desire 3- الـ 

 
 ازاى ھتخلي الزبون المحتمل عایز المنتج/الخدمة؟

 
Action 4- الـ 

 
 ازاى تخلى الزبون المحتمل فعلا یشتري المنتج ویبقي زبون حقیقي؟

 
 الطریقة اللي ھنشرحھا دلوقتي مكونة من 6 عناصر، وھما:

 
  1- عنوان جاذب للانتباه

 2- عرض المشكلة
 3- تقدیم العواقب على عدم حل المشكلة

 4- تقدیم النتائج إذا تم حل المشكلة
 5- تقدیم الحل

 6- طلب الشراء
 

 یلا بینا ندخل في التفاصیل ...
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  1- عنوان جاذب للانتباه
 

 العنوان اھم حاجة في أي محتوى سیلز عشان ھو الخطوة الاولي اللي ھتخلي الزبون یقرأ
 باقي المحتوى.

 
 فیھ طرق كتیر لكتابة، ولكن انت بتكتب محتوى یبیع، یعني لازم اسم المنتج أو على الأقل

 الحل اللي بیقدمھ یكون موجود في العنوان.
 

 مثلا قول: "ازاى تحقق/توصل/تحصل/تعمل الحاجة اللي المنتج بیعملھا".
 
 

 2- عرض المشكلة
 

 انا مش ھرغى كتیر فى الجزئیة دى، انا ھاقولك على معادلة تخلیك تعرض المشكلة بتاعت
 الزبون بطریقة تخلیھ یتفاعل معاك ویھتم بالمحتوى.

 
 معظم [ اسم الزباین المحتملة ] بیعانوا من [ اسم المشكلة اللي بیعالجھا المنتج/الخدمة

 بتاعتك ] بس فیھ حل ھیعالج المشكلة وھیخلیك [ النتیجة اللي الزبون مستنیھا اما مشكلتھ
 تتحل ].

 
 لو بدأت المحتوى بتاعك بالمقدمة دى، أضمن لك إن الزبون ھیھتم وھیتفاعل، وكده عدیت

.AIDA اول مرحلة وبدأت في تاني مرحلة من الـ 
 
 

 3- تقدیم العواقب على عدم حل المشكلة
 

  أفضل طریقة لتقدیم العواقب على عدم حل المشكلة ھي:
 

 عمل قائمة مرقمة بالمشاكل المترتبة على عدم حل المشكلة الأساسیة.
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 أو ممكن ببساطة تقول:
 

 " ونتیجة للمشكلة دى (سمي المشكلة باسمھا) أو لو المشكلة ماتمش حلھا ھیحصل كذا
 وكذا وكذا ".

 
 لازم كل كلمة في الجزء ده تكون غیر متكلفة وأصلیة وفى مكانھا.

 
 وعشان تعمل ده لازم تذاكر مشاكل الزبون المحتمل قبل ما تكتب حرف واحد، ولازم تذاكر

 وتحلل أوجھ المنتج/الخدمة بتاعتك كویس أوى.
 

 ملحوظة: أفضل طریقة لمذاكرة الزبون المحتمل ھي المقابلة معاه وجھا لوجھ أو ھاتفیا أو
 من خلال استبیان أو من خلال شات على الفیسبوك أو الواتس اب.

 
 

 4- تقدیم النتائج إذا تم حل المشكلة
 

 انت شرحت لھ المشكلة ، و وضحت الجانب المظلم لو المشكلة ماتمش حلھا، ودلوقتى
 ھتوضح الجانب المضيء لو تم حل المشكلة.

 
 " تخیل لو [ النتیجة اللي ھتحصل لو المشكلة تم حلھا ] ".

 
 لازم یكون النتائج دي المنتج أو الخدمة بتاعك بیوفرھا عشان في الخطوة اللي جاي تربط

 اللي الزبون عایزه باللى المنتج/الخدمة بیعملھ.
 
 

 5- تقدیم الحل
 

 الحاجة اللي قبل الاخیرة ھي إنك بتقدم المنتج بتاعك، وبتتكلم علیھ بالتفصیل.
 

 لو عملت اللي فوق ده كلھ، الجزء ده ھیكون أسھل جزء.
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 وانت بتقدم المنتج بتاعك، قول اسمھ الاول، وبعدین قول إنھ بیحل المشاكل اللي انت
 اتكلمت عنھا، وبیقدم النتائج اللي انت قولتھا.

 
 وبعدین حط تفاصیل الشراء كاملة.

 
 وخد بالك حاول تشرح میزات المنتج أو الخدمة بس جمبھا الفائدة أو النتیجة اللي ھتعملھا

 المیزة دى للزبون.
 

 مثلا لو التلیفزیون شاشة 40 بوصة، یبقي تقول شاھد المباراة وكأنك في الاستاد لإن
 التلیفزیون إلخ.

 
 یعني تعرض ممیزات المنتج بطریقة " شرح النتیجة + تقدیم السبب ".

 
 

 6- طلب الشراء
 

 في الاخر قول اشتري كذا عن طریق كذا بطریقة مباشرة وكلھا ثقة.
 

 بس كده …
 

 كده انت اتعلمت ازاى تعمل محتوى یحقق مبیعات، ولكن أونلاین فیھ مرحلة لازم یعدي
 علیھا الزبون المحتمل قبل ما یبقي زبون.

 
.Lead المرحلة دي إنھ یكون 

 
 یلا بینا نتكلم عن ازاى المحتوى یجیب لنا Leads كتیر ومھتمین یشتروا.
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Lead Generation Content 17- الـ 

 
 
 

 دایما أما بكتب محتوى بكون عایز اكتب محتوى مش موجود عربیا و صعب ان ماكانش
 مستحیل تلاقیھ أجنبیا.

 
 ولكن في موضوع الـ Lead Generation، التحدي ده صعب جدا.

 
 كلمة Lead Generation ظھرت 23 ملیون و400 ألف في نتائج البحث.

 
 رقم ضخم، وده معناه إن الموضوع ده قتُل بحثا.

 
 ولكن في الفصل ده ھحاول اقدملك حاجة جدیدة ومختلفة وأقیم من الـ 23 ملیون و400

 ألف مقال.
 

 یلا بینا …
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 یعني ایھ Lead Generation؟

 
 
 

 ایھ ھي الخطوة المفتاحیة - والصحیحة - لتحقیق Sales اونلاین؟
 

.Lead Generation الـ 
 

 طب یعني ایھ الـ Lead Generation؟
 

.Leads عبارة عن استراتیجیة ممنھجة للحصول على Lead Generation الـ 
 

 واضحة اھیھ ...
 

 طب یعني ایھ Leads أصلا؟
 

 الـ Lead ھو عمیل محتمل أبدى إھتمامھ واستعداده لشراء المنتج/الخدمة اللي انت
 بتقدمھا.

 
 عظیم جدا، طیب ازاى ھنعرف إن عمیل محتمل ما أبدى اھتمامھ واستعداده؟

 
 الاھتمام والاستعداد لإتخاذ قرار الشراء دى حاجة معنویة صعب قیاسھا، عشان كده علماء

.Lead التسویق قالوا نحط خطوة مادیة اللي یعدي علیھا، نقول علیھ 
 

 طیب ھو أي حد ھیعدي على الخطوة دى ھیكون Lead یعني ھیكون مھتم وعنده استعداد
 یشتري؟
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 قالك اه، ولكن بدرجات.

 
Marketing Qualified وحاجة اسمھا Lead Scoring وھنا اخترعوا حاجة اسمھا 

.Sales Qualified Lead و ،Lead 
 

 طب یعني ایھ Lead Scoring؟
 

Lead عبارة عن عملیة تقییم وترتیب مستوى اھتمام واستعداد الـ Lead Scoring الـ 
 لأنھ یشتري المنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھا.

 
 طب بیتم التقییم والترتیب على أي أساس؟

 
 مفیش طریقة ثابتة، كل شیخ ولیھ طریقة.

 
 إنما اتفق المعظم على إنھ یتم عمل Lead Qualification حسب المرحلة اللي بیمر

.Lead بیھا الـ 
 

 والمراحل اللي بیمر بیھا الـ Lead مرحلتین، وھما:
 

Marketing Qualified Lead  اختصار لـ MQL -1  
Sales Qualified Lead اختصار لـ SQL -2 

 
 یعني ایھ Marketing Qualified Lead؟

 
 یعني Lead اشتري منك نفسیا/تسویقیا، وبقي جاھز یسمع المحتوى اللي ھتبیع لھ فیھ.

 
 یعني Sales Qualified Lead؟

 
 یعني Lead بقي جاھز یشتري، وطلع ایده من جیبھ عشان یسلم علیك ویقولك دیل.

 
 طب یا عم أسامة ازاى اعرف إذا كان الـ Lead بقي Qualified للتسویق ولا المبیعات؟
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 تحدید مستوى اھتمام ودرجة استعداد شخص ما للشراء، تتم كلھا بالمحتوى من خلال

 تطبیق نموذج الـ Marketing Funnel رقم #3 اللي قولت لكم علیھ في الفصل السابع.
 

 اللي ھو بیقولك إن أب شخص بیمر بـ 5 مراحل عشان یشتري اي منتج/خدمة، وھما:
 

(Completely Unaware) 1- غیر واع بالمرة 
(Problem-Aware) 2- واعي بالمشكلة 

(Solution-Aware) 3- واعي بالحل 
(Product-Aware) 4- واعي بالمنتج 
(The Most Aware) 5- الأكثر وعیا 

 
 اللي بیعدي أول و تاني وتالت مرحلة ھو بقي Marketing Qualified Lead، وبقي

 جاھز یسمع ویقرأ محتوى عن المنتجات والخدمات اللي انت بتقدمھا مباشرة.
 

 وفي المرحلة الرابعة والخامسة بیكون Sales Qualified Lead، وبیخرج منھا زبون
 حقیقي.

 
 طب تعرف ازاى ان الـ Lead أصلا عدي من مرحلة لمرحلة؟

 
 بالمحتوى طبعا.

 
 ازاى؟ قولي حاجة اقدر اقیسھا؟

 
 ببساطة ھتحط المحتوى اللي بیتكلم مع الشخص الغیر واعي أصلا، والواعي بالمشكلة

 على الفیسبوك و انستجرام والویب سایت.
 

 والشخص اللي واعي بالحل في الویب سایت و في الـ Landing Pages اللي شایلة
 Gated Content على وجھ الخصوص.

 
 والشخص الواعي بالمنتج والأكثر وعیا في الشات، أو في صفحات المنتج/الخدمة على

 الویب سایت، أو في الموبایل، أو في الایمیل، أو وجھا لوجھ.
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 خد بالك: ده معناه إن مفیش بیع على الفیسبوك، لو كانت القناة اللي انت حددت تشتغل

 علیھا على الناس الواعیة بالمشكلة بس، فھمت الفكرة؟
 

 طیب یا عم أسامة انت قلت إن الاھتمام والاستعداد لاتخاذ قرار الشراء دى حاجة معنویة
 صعب قیاسھا، عشان كده علماء التسویق قالوا نحط خطوة مادیة اللي یعدي علیھا، نقول

.Lead علیھ 
 

 بس ماقولتش ایھ ھي الخطوة المادیة دي؟
 

.Gated Content برافو علیك عشان انت مركز، الخطوة المادیة دي عبارة عن 
 

 طب یعني ایھ Gated Content؟
 

 الـ  Gated Content عبارة عن قطعة محتوى عالیة الجودة غیر متاحة لأي شخص،
 وللحصول علیھا یجب أن تعبر بوابة، والبوابة دى مفتاح العبور منھا ھو البیانات

 الشخصیة اللي بیقدمھا كإذن وعلامة منھ إنھ عنده الاھتمام والاستعداد لشراء المنتج أو
 الخدمة اللي انت بتقدمھا.

 
.Gated Content لازم یكون عندك Leads إذن عشان یكون عندك 

 
 طب ایھ ھي أنواع واشكال الـ Gated Content؟

 
 ده اللي ھنقولھ دلوقتي ...
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Gated Content أھم 6 أنواع وأشكال للـ 

 
 
 

 الـ Gated Content ھو اي محتوى في أي شكل، وعشان الزبون المحتمل یشوفھ لازم
 یثبت انھ مھتم عن طریق إضافة بیاناتھ الشخصیة.

 
 یعني ممكن تعمل مقال صغیر، وتخلیھ Gated، عادي من حیث النظریة، ولكن عملیا غلط

 طبعا.
 

 اللي عایز اقولھ إن فیھ انواع واشكال كتیر، ولكن انا ھقولك أھم وأفضل 6 أنواع تختار ما
 بینھم، أو تعملھم كلھم.

 
 

Content Upgrade 1- الـ 
 

 الـ Content Upgrade عبارة عن اضافة محتوى مخصوص ومكمل ولیھ علاقة وطیدة
 - كـ Bonus - بالمحتوى الموجود فعلا على الویب سایت.

 
 مثلا لو انت دخلت على المقال اللي انا عامل فیھ 71 شركة Digital Marketing في
 السوق المصري، ممكن تلاقینا في أول المقال بقولك إن فیھ محتوى زیادة عبارة عن 5
 طرق مجربة للحصول على وظیفة في إحدى ھذه الشركات، عشان تشوفھ لازم تسجل.

 
 یعني في كل مقال بتكتبھ، بتعمل محتوى مكمل أو محتوى متقدم أكتر، وعشان الناس

 تشوفھ، لازم تدیك بیاناتھا الشخصیة وھي عارفة إنك ھستخدمھا في إرسال محتوى بیعي.
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 فھمت الكونسبت؟
 

 أمثلة على الـ Content Upgrade إنك تعمل من كل قطعة محتوى على المدونة، نسخة
 PDF أو نسخة صوتیة قابلة للتنزیل.

 
 ممكن تعمل Cheat Sheet مكمل لقطعة محتوى ما عندك، الـ Cheat Sheet عبارة

 عن وصفة سریعة لعمل اي حاجة، وصفة سریعة لطریقة عمل اكلة معینة، أو وصفة
 سریعة لتنفیذ تاسك معین، أو تذكرة لأھم العناصر إلخ.

 
 ممكن تعمل Checklist تختصر فیھا قطعة محتوى كبیرة، لقطعة محتوى صغیرة جدا

 على شكل نقاط تحقق، یعني عشان مثلا تفتح شركة فیھ 15 حاجة لازم تعملھا.
 

 ممكن تعمل Assignments أو Worksheets مكمل ولیھ علاقة بقطعة محتوى ما.
 

 وممكن كمان تعمل Templates جاھزة للتنزیل، لو عندك مقال بیشرح حاجة ما محتاجة
 تخطیط مثلا.

 
 الخلاصة: تقدر - ولازم - تجیب Leads من كل مقال على موقعك، وباستمرار، ومن غیر

 ما تبذل مجھود زیادة، ولا تدفع فلوس في إعلانات لا تفید.
 

 كل المطلوب منك، تختار قطعة محتوى علیھا ترافیك كبیر، أو تعمل قطعة محتوى وتجیب
 لھا ترافیك كبیر، وتحط فیھا Content Upgrade مناسب وقوي، وعد الـ Leads ومن

 بعدھا شوف المبیعات لو كملت معاھم صح.
 
 

Training Videos 2- الـ 
 

 الفیدیوھات التدریبیة من أقوي الـ Gated Content اللي لو عملتھ صح، ھتكسب
.Leads حاجات كتیر غیر الـ 

 
 الاول بس ھو الـ  Training Videos ممكن یكون Content Upgrade؟
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 اه ممكن، لو كان موضعھ لیھا علاقة وصلة كبیرة بموضوع المحتوى اللي معمول فعلا
 وھیكلمھ.

 
 ولكن ھنا انا اقصد إنھ یكون منفصل في موضوع مستقل لوحده.

 
Training Video مثلا لو انت عندك شركة بتقدم خدمات تسویق وادارة، ممكن تعمل 

 عن ازاى صاحب المشروع یوظف ویدیر فریق التسویق الخاص بیھ؟
 

 موضوع محتوى مھم ومنفصل، وتعمل علیھ محتوى قوي جدا، ومجانا.
 
 

Webinars 3- الـ 
 

 بمنتھى الاختصار، الویبنار عبارة عن ندوة حول موضوع ما عبر الإنترنت.
 

 الویبنار من أنواع المحتوى طویلة التیلة ، وھو إما بیكون مسجل من قبل كده أو بیكون
 بث حي.

 
 الویبنار عبارة عن ندوة انت المحاضر فیھا، یعني لازم تكون محضر المحتوى اللي

 ھتقولھ، ومرتبھ ، وعارف ھتقول ایھ بعد ایھ!
 

 انت بتقعد بتاع ساعتین تلاتة تتكلم والكل بیسمعك!
 

 الویبنار أحسن نوع محتوى یحققلك مبیعات وخاصة لو المنتج غالي أو محتاج وقت عبقال
 ما الناس تقتنع إنھا تشتري.

 
 طب ازاى تعمل ویبینار لجمھورك المستھدف؟

 
 بص یا سیدي، خلینا نتفق إن الویبنار عبارة عن محاضرة أو ندوة بس عبر الإنترنت.

 
 معنى كده إن الویبنار لیھ 3 عناصر أساسیة:
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 1- المحتوى
 2- المحاضر

 3- المنصة
 

 العنصر الأول: المحتوى●
 

 المحتوى ھنا مقسوم لجزئین، المحتوى ذاتھ وطریقة عرضھ.
 

 طریقة عرض المحتوى في الویبنار بتكون على شكل بریزنتیشن + الشرح بصوتك أو
 بصورتك وصوتك على حسب ما تحب.

 
 المحتوى ذاتھ بقي ایھ مواصفاتھ؟

 
 المحتوى لازم یكون حوالین مشكلة عویصة الناس بتعاني منھا (اللي المنتج بتاعك

 بیعالجھا اصلا)، أو یكون بیعلمھم حاجة مھمة جدا بس بالتفصیل.
 

 ولازم موضوع المحتوى یكون محدد بدرجة كبیرة، وماینفعش تكون بخیل فیھ، قول كل
 التفاصیل، انت معاك ساعتین تلاتة!

 
 لو مش عارف بالظبط المفروض یكون موضوع المحتوى ایھ، اعمل استطلاع رأي واسال

 الجماھیر، واھو بالمرة تعرف مدى اھتمام الناس في الویبنار قبل ما تعملھ.
 

 وعامة ھیكل المحتوى بتاع الویبنار غالبا بیكون كده:
 

 1- مقدمة عن نفسك وعن الشركة
 2- قصة توضح أھمیة موضوع الویبنار

 3- المحتوى نفسھ والمعلومات والتعالیم اللي انت بتقدمھا
 4- عرض للمنتج أو الخدمة بتاعتك عشان تخلي الناس تشتریھا

 5- جلسة أسئلة وأجوبة وتفاعل مع الحضور من الجمھور المستھدف
 6- مراجعة على أھم النقاط و تذكرة مرة أخرى للعرض بتاعك
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 ماتنساش إن طریقة العرض ھتكون من خلال سلاید یعني لازم تكون محضرھا، ولازم
 تكون انت حافظ السكربت كویس اوى لأنك ھتعرضھ بصوتك.

 
 العنصر الثاني المحاضر●

 
 بص بقي في موضوع المحاضر ده فیھ 3 مدراس:

 
 1- مدیر المحتوى ھو اللي بیطلع في الویبنار

 
 2- أحد أعضاء فریق المبیعات في الشركة

 
 3- مقدم خارجي لدیھ مھارات العروض التقدیمیة والمحاضرة.

 
 طبعا ممكن الویبنار یكون فیھ ضیف بیشرح الموضوع وانت كممثل الشركة موجود معاه

 وبتقوم بدور المحاور.
 

 أھم نقطة في المحاضر إنھ یكون واثق جدا من نفسھ، ومن المنتج اللي ناوي یبیعھ خلال
 الویبنار، ومن المحتوى بتاعھ، وطبعا كونھ حافظاه وفاھمھ وشاربھ دى مفیش فیھا

 خلاف.
 

 العنصر الثالث المنصة●
 

 فیھ منصات كتیرة بتساعدك إنك تعمل ویبینار من حیث إنھم بیستضیفوا الویبنار بتاعك،
 وبیخلیك تحدد المواعید وبتبعت لك إیمیلات للناس المشتركین عشان یفكروھم بالمیعاد

 وحاجات تانیة كتیر.
 

.GoToWebinar  و WebinarJam من أھم الأدوات دي ھو 
 

 طبعا منقدرش ننسى إنك ممكن تعمل الویبنار على الھانج اوت بتاع جوجل + أو سكاي
 بي.

 
 الویبنار بیتعمل مرة واحدة، وبیفضل یجیب لك Leads طول العمر.
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Online Courses 4- الـ 
 

 من الـ Gated Content التقیل جدا الكورسات المجانیة عبر الانترنت.
 

 مثلا - ودي Case حقیقیة - لو عندك بیزنس تعلیمي، بیشرح للسیدات ازاى یفتحوا
 بیزنس یبیعوا فیھ كیك بأنواعھا، ممكن تعمل كورس اون لاین مجاني تعلمھم فیھ ازاى

 یعملوا Cake معینة للمبتدئین.
 

 وكل اللي سجل، تبعت لھ بعد كده الكورسات المدفوعة.
 

 كورس بسیط، وتقیل والناس بتعملھ بفلوس، انت عملتھ ببلاش، وكل یوم بیجیب لك
.Sales جدیدة، یعني كل یوم في فرصة لتحقیق Leads 

 
 والاھم إن كل ده بدون اعلانات ولا مصاریف.

 
 

Quiz 5- الـ 
 

 الـ Quiz عبارة عن استبیان أو مجموعة اسئلة مرتبة بشكل ما، وفوایده كتیر.
 

.Leads أولا بتجیب بیھ 
 

 ثانیا بتفھم بیھ الجمھور اكتر، وبتحسسھم إنك فاھم مشاكلھم فتكسب ثقتھم من البدایة.
 

 ثالثا تقدر من خلالھ تعمل Segemation للـ Leads، وبالتالي تصمم محتوى مخصوص
 لكل فئة فیھم حسب إجابتھم.

 
 رابعا الـ Quiz بیكون مسلي جدا، وسھل الناس تستھلكھ، أو تعملھ، على عكس مثلا إنھم

 ینزلوا كتاب، الـ Quiz ممتع وسھل أكتر.
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Ebooks 6- الـ 

 
 الكتاب الإلكتروني من أھم أنواع المحتوى اللي ھتخلیك تجمع Leads وبالتبعیة مبیعات.

 
 مش مھم الكتاب یكون كبیر، المھم ما یقلش عن 20 صفحة ویكون الموضوع نفسھ مھم

 ویستاھل.
 

 مثلا لو انت شغال في شركة ملابس نسائیة، لیھ متعملش كتاب تعلم فیھ البنات ازاى
 یختاروا اللبس المناسب لكل مناسبة مع الشنطة المناسبة والطرحة المناسبة واللون

  المناسب إلخ.
 

 مثلا لو انت شغال في العقارات، لیھ متعملش كتاب تشرح فیھ اساسیات تقییم العقار و
 ازاى أي شخص ممكن یختار العقار على اساس علمي وازاى یحط لھ سعر إلخ.

 
 مثلا لو انت عندك مطعم، لیھ متعملش كتاب تحط فیھ أشھر الأكلات في كل بلد عربي مثلا

 أو بلاد أجنبیة معینة لیھا علاقة بنوع الأكل اللي انت بتقدمھ، بالوصفات وطریقة العمل
 إلخ.

 
 الكتاب الإلكتروني من أشھر أنواع المحتوى اللي بتجیب لك Leads، اعمل بتاع 3 لـ 10،

 وسوق لھم باستمرار، وھات Leads جدیدة كل یوم.
 

 كده انت عرفت یعني ایھ Lead Generation كویس أوى، وعرفت ازاى تجیب
 Leads باستمرار.

 
 اعمل محتوى Gated عالي الجودة، وحط في الموقع في الصفحة الرئیسیة، في صفحة

 الخطأ 404، فى كل مقال حط Content Upgrade، على الفیسبوك اعمل شیر
 باستمرار للـ Gated Content الخ.

 
 طیب عشان تجیب Leads من جوجل، لازم المحتوى بتاعك یظھر في النتائج الأولي

 لجوجل، وده اللي ھنتكلم علیھ دلوقتي ...
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SEO Content 18- دروس فى الـ 

 
 
 

 الـ SEO Content عبارة عن محتوى معمول بغرض الظھور في نتائج بحث جوجل
 بكلمات وجمل معینة في النتائج الأولي.

 
 عشان تعمل محتوى بغرض الـ SEO فالخبراء الأجانب والعرب في الموضوع ده

.SEO روح اتعلم ،SEO ھیقولولك لازم تتعلم 
 

 روح ذاكر العوامل اللي جوجل بیرتب بیھا المواقع ( أكتر من 200 عامل).
 

 وطبعا انت قصاد النصیحة اللي مش ممسوكة دى بتحس إن الموضوع صعب ومعقد.
 

 ولكن الحقیقة عكس كده تماما.
 

 ھل فعلا عشان تعمل محتوى یطلع في النتیجة رقم #1 في الصفحة رقم #1 في جوجل،
 لازم تعمل حساب عوامل كتیرة من الـ 200 عامل؟

 
 الإجابة لا.

 
 فیھ عامل واحد بس لازم تعمل حسابھ، وھو یغنیك عن العوامل الـ 200 الباقیة.

 
 العامل ھو المحتوى.

 
 بس مش اي محتوى ...
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 4 دروس مستفادة من محتوى احتل المرتبة رقم #1 في
 جوجل

 
 
 

 لو كتبت في جوجل جملة "ما ھي العملات الرقمیة"، ھتلاقي المحتوى اللي انا علمتھ
 لشركة Arincen موجود في النتیجة رقم #1 في الصفحة رقم 1#.
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 مجال الفوركس في الوطن العربي من أكتر المجالات تنافسیة وصعوبة.
 

 بس بالرغم من إن المجال كان رخم، وصعب، والمنافسة فیھ شرسة إلا إن قدرت بخطوات
 ممنھجة أطلع في النتیجة الأولي بالكلمة دى، وبكلمات تانیة تخص الموقع ده برضو على

 فكرة زى شركات فوركس و افضل شركات فوركس وغیرھا.
 

 الدروس اللي اتعلمتھا من التجربة دى:
 

 1- مھما كانت المنافسة صعبة وشرسة، دایما فیھ فرصة إنك تكسب.
 

 حط الجملة دى فى دماغك لإنھا الأساس النفسي اللي ھتبني علیھ شغلك في أي مجال
 صعب أو رخم.

 
 2- خلي المحتوى بتاعك ذات صلة و ذو معنى للجمھور المستھدف وانت ھتكسب.

 
 معظم المحتوى اللي شفتھ مفید فعلا، ولكن ماكانش ذو معنى أوى، كان معلوماتي زیادة

 عن اللزوم، ودى كانت الفرصة اللي قدامي إني أكسب المحتوى اللي ھما بیعملوه.
 

… 
 

 لو كتبت في جوجل "كتابة المحتوى"، ھتلاقي المحتوى بتاعي في النتیجة رقم #1 في
 الصفحة رقم 1#.
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 وعلى فكرة لو دورت بجملة "ازاى تكتب محتوى"، أو "كتابة المحتوى التسویقي"، أو
 "ازاى اكون Content Creator"، برضھ ھتلاقي المحتوى ده في النتیجة رقم #1 في

 أول صفحة.
 

 اللي اتعلمتھ من التجربة دى، حاجتین:
 

 1- لازم المحتوى بتاعك یكون مفید بدرجة أكبر من المنافس، وده عن طریق إنك تخلیھ
 خطوة بخطوة وبالتفصیل من غیر صربعة ولا استعجال.

 
 2- لازم المحتوى یكون أصلي غیر منسوخ أو مقلد أو معاد صیاغتھ، لإن ھو ده اللي

 الناس بتدور علیھ، واللى جوجل كمان بیدور علیھ.
 
 

 دول كانوا 4 دروس مجربة لكتابة محتوى یظھر في الصفحات الاولي في جوجل.
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 عشان تكتب محتوى یظھر في الصفحة الأولي في جوجل، فأنت لازم تمشي على كل
 النصائح والخطوات اللي شرحانھا لحد دلوقتي، ولازم كمان تختار فكرة المحتوى اللي

 تخلیك تظھر رقم #1 في جوجل.
 

 وده اللي ھنتكلم فیھ دلوقتي.
 

 أفكار المحتوى ...
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 271/433

270 

 

 
(Content Ideas) 19- أفكار المحتوى 

 
 
 

 الفكرة الحلوة بتتعرف!
 

 لما بتشوفھا بتنبھر!
 

 بتغیر وبیكون نفسك تجیب فكرة زیھا أو أحسن منھا!
 

 انت اكید عایز تجیب أفكار حلوة بس مش عارف تجیبھا ازاي ولا منین؟
 

 في الفصل ده ھاقولك ازاى تجیب الافكار، وتجیبھا منین؟
 

 یلا بینا …
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 55 مصدر متجدد لأفكار المحتوى

 
 
 

 یعني ایھ مصدر متجدد لأفكار المحتوى؟
 

 یعني مكان كل ما تروح تبص فیھ، یجي لك أفكار تعملھا محتوى.
 

 دلوقتي ھقولك على 55 مكان كل ما تحتاج تجیب فكرة للمحتوى، تروح تبص فیھ.
 

 اتفقنا؟
 

 یلا بینا …
 
 

 1- مشاكل الزباین/العملاء
 2- ممیزات المنتج/الخدمة
 3- قصص الزباین/العملاء

 4- موقع أمازون واللى زیھ
Quora 5- موقع 
Reddit 6- موقع 

 7- موقع Udemy ومواقع الكورسات
Wikipedia 8- موقع 

 9- المنافسین
 10- الشركات اللى بتقدم نفس اللى بتقدمھ ولكن فى سوق أجنبي
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 11- بحث جوجل
 12- جروبات الفیسبوك المتعلقة باللى انت بتقدمھ

 13- دماغك وخبرتك فى المجال
 14- فتكات وحسوب وما على شاكلتھم من منتدیات

 15- المواقع اللى بتقرا فیھا حتى لو ملھاش علاقة بالمجال
 16- سلاید شیر

 17- الیوتیوب واخواتھ
 18- الكومنتات بتاعت الجمھور

 19- الافلام والمسلسلات
 20- المواقع الإخباریة ومواقع الكورة والترفیھ

Reviews 21- مواقع الـ 
 22- كبار المجال والمؤثرین

 23- أنواع المحتوى
 24- الاقتباسات من موقع جود ریدز وباقي المواقع

 25- الكتب والروایات والمراجع
 26- ادوات عمل بحث الكلمات المفتاحیة واكتشاف المحتوى

Trends 27- الـ 
 28- ازاى المنتج/الخدمة بیشتغل؟

 29- المجالات المتعلقة بالمجال الاساس اللى انت شغال فیھ
 30- المحتوى القدیم اللى انت عملتھ

 31- النیوز فید بتاع الفیسبوك وانستجرام الخاص بیك
Surveys 32- الـ 

Talk Shows 33- الـ 
 34- الایفنتات اللي بتحضرھا

 35- الجراید والمجلات الورقیة
 36- ملاحظة الناس فى مولات التسوق الكبیرة

 37- دماغك
 38- الاعلانات في التلفزیون وعلى الیوتیوب

 39- أفلام السوبر ھیروز
 40- الكلیشیھات وقفشات الافلام

 41- الاغاني
 42- المواصلات
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 43- الأمثال الشعبیة
Buzzsumo -44 

Tedx 45- فیدیوھات 
 46- فریق العمل الموجود معاك في الشركة

Stock Photos 47- مواقع الـ 
 48- موقع بیھانس و دریبل

 49- المسابقات اللي بتعملھا البراندات الكبیرة والاجنبیة والعربیة/الخلیجیة
 50- محتوى المؤثرین على وسائل التواصل الإجتماعي

 51- برامج المواھب زي ذا فویس واخواتھ
 52- كتب سیث جودین وفیدیوھات جاري في ومقالات نیل باتل

 53- الكتاب ده وكتاب انواع المحتوى
 54- الدحیح واللى زیھ (برامج على الیوتیوب تقدم محتوى علمي بأسلوب بسیط)

 55- فیلم جامد واللى زیھ (قنوات مراجعة وتقییم الافلام)
 

 كل المطلوب منك تروح الاماكن دي بورقة وقلم، وتكتب كل الافكار الحلوة والوحشة اللي
 تشوفھا عشان تبقى مصدرك في إنك تجیب أفكار محتوى في أي وقت وتحت أي ظروف.

 
 واحد یقولي اھو انت بعد كل المصادر والطرق اللي اقدر بیھا افكار محتوى دي، برضو

 حاسس اني ماعندیش أفكار أو مش ھعرف أجیب أفكار!
 

 بص یا سیدى، أولا شیل من دماغك جملة معندیش افكار دى، لإن المخ اللي ربنا خلقھ فیك
 وظیفتھ إنھ ینتج أفكار.

 
 من وجھة نظري ان الشخص اللي بیقول معندیش افكار، ھو میقصدش ماعندوش أفكار

 في المطلق، ولكن یقصد أنھ معندوش افكار حلوة.
 

 دلوقتي ھقولك على 5 طرق تجیب بیھا أفكار حلوة للمحتوى ...
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 5 طرق عشان تجیب أفكار حلوة للمحتوى

 
 
 

 1- اقلش
 

 الأب الروحي للإعلانات دیفید أوجیلفي بیقول إن أحسن الأفكار ھي اللي بتیجي على ھیئة
 نكت أو دعابة.

 
 

 2- اشتغل حلال مشاكل واسال كتیر
 

 الناس دایما عندھا مشاكل منغصة علیھا حیاتھا وشغلھا، دورك إنك تعرف المشاكل دي
 وتقدم حلول لیھا.

 
 عالم الفیزیاء الشھیر أینشتاین بیقول "لیس لدي أي موھبة خاصة. لدي فقط حبي

 للاستطلاع، فلا تمنع نفسك من السؤال ولا تتوقف عنھ".
 

 انت كمان ممكن تكون زي اینشتاین بس لو سألت كتیر، وما حجمتش فضولك، وحاولت
 تعرف كل التفاصیل الخاصة بالموضوع اللي عایز تتكلم عنھ.

 
 انا مش عایزك تتخیل غیر وأنت جایب بتاع 30 فكرة محتوى، والناس كلھا في الشركة

 مبھورة بیك و بدماغك.
 
 

 3- لیھ؟ لیھ؟ لیھ؟ لیھ؟ لیھ؟
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 فیھ طریقة إسمھا The Five-Fold Why، وھي عبارة عن وسیلة عشان تعرف السبب

  الحقیقي لأي مشكلة أو الشئ الحقیقي اللي انت عایزه.
 

  خلینا ناخد مثال عملي …
 

  لیھ عایز تتعلم كتابة المحتوى؟ عشان اطور من نفسي.
 

  لیھ عایز تطور من نفسك؟ عشان اشتغل في شركة كبیرة.
 

  لیھ عایز تشتغل في شركة كبیرة؟ عشان اكتسب خبرات كبیرة.
 

  لیھ عایز تكتسب خبرات كبیرة؟ عشان اعمل فلوس كتیرة.
 

  لیھ عایز تعمل فلوس كتیرة؟ عشان اعیش في حریة مالیة.
 

 ممكن اعمل محتوى عن ازاى تطور من نفسك ككاتب محتوى،  ایھ المطلوب منك عشان
 تشتغل في شركة كبیرة، ازاى تكتسب خبرات كبیرة في وقت قصیر، ازاى تعمل فلوس

  كتیرة من شغلك، السر وراء الحریة المالیة …
 

 فھمت الفكرة؟
 
 

 4- فكر بطریقة عكسیة
 

 بما إنك ممكن تعبر عن الفكرة الواحد بملیون شكل، إذن ممكن تستخدم الملیون شكل دول
 في إنك تجیب لھا أفكار.

 
 یعني مثلا ممكن تكون الفكرة الرئیسیة " الإستثمار في العقارات "، وبمعرفتي بأنواع

 المحتوى المختلفة اعمل List عن 25 سبب یخلیك تستثمر في العقارات، أو اعمل
 How-to Post عن ازاى تستثمر فلوسك في العقارات، أو اعمل Case Study عن

 واحد استثمر فلوسھ في العقارات …
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 5- خلي عندك مخزون من الأفكار جاھز
 

 خلي دایما معاك ورقة وقلم - أو نوت وسمیھا نوت الأفكار - في كل مكان، وأكتب أي فكرة
  تیجي في دماغك.

 
 شغل Pocket أو Feedly واي حاجة تعجبك على الشبكة العنكبوتیة احفظھا.

 
 اعمل جروب على الفیسبوك وجمع فیھ كل فكرة تعجبك أو وجھة نظر ممكن یطلع منھا

 أفكار وأفكار.
 

 اعمل Retweet لأي فكرة أو حاجة ممكن تلھمك بفكرة في تویتر وابقي بص على
  الاكونت بتاعك من فترة للتانیة.

 
... 
 

 الطرق دى ھتساعدك تجیب أفكار حلوة كتیر للمحتوى بتاعك.
 

 طب جبت فكرة حلوة؟
 

 تعالى نعرف ازاى ننفذھا في نوع محتوى مناسب لیھا.
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(Content Types) 20- أنواع المحتوى 

 
 
 

 انت معاك كتاب كامل وشامل وفیھ شرح وافي لـ أنواع المحتوى.
 

 تقدر تقراه وتشوف ایھ ھي أنواع المحتوى المختلفة، وتتعلم ازاي تكتب كل نوع منھا
 خطوة بخطوة، وتشوف مثال عملي علیھ كمان.

 
 یلا بینا على الفصل رقم #20 في الكتاب …

 
 زھقت ولا مستمتع؟

 
 انا عارف إنك أكید مستمتع عشان كده مش ھترد علیا، ما علینا، یلا ندخل في الموضوع

 بتاعنا ...
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(Content Experience) 21- تجربة المحتوى 

 
 
 

!Content Experience الـ 
 

 لو سألت أي حد یعني ایھ Content Experience مش ھیعرف، وغالبا ھیقولك انا أول
 مرة اسمع المصطلح ده، ومش عارف یعني ایھ؟!

 
 یلا بینا …
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 یعني ایھ Content Experience؟

 
 
 

 ھدف أي شخص ھیقرا المحتوى بتاعك ھو: تكوین انطباع مبدئي.
 

 والانطباع المبدئي عبارة عن الفكرة العامة اللي بیاخدھا أي شخص عن المحتوى اللي
 بیشوفھ أو بیسمعھ أو بیقراه.

 
 والموضوع ده مش بیاخد من الشخص العادي غیر 3 - 5 ثواني بس!

 
 أیوة في الوقت القلیل ده یقدر الشخص العادي یحكم على المحتوى بتاعك، ویاخد قرار إذا

 كان ھیقرا أو ھیشوف أو ھیسمع ولا ھیمشي والمحتوى بتاعك لا یستحق؟!
 

 إذن الـ Content Experience عبارة عن الإحساس/الشعور/ التجربة/ الخبرة اللي
 بیمر بیھا الزبون المحتمل خلال قراءة أو سماع أو مشاھدة المحتوى.

 
 الـ Content Experience عبارة عن شویة حاجات بتتعمل في المحتوى، وطریقة

 عرضھ فى المكان المنشور فیھ، بغرض ربط الجمھور عاطفیا بالمحتوى، وجعلھ یستمتع
 وھو یستھلك المحتوى.

 
 طب ازاى اخلي الـ Experience اللي یمر بیھا أي حد ھیستھلك المحتوى عظیمة؟
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 ازاى الـ Content Experience؟

 
 
 

 قولنا إن الـ Content Experience عبارة عن الإحساس/الشعور/ التجربة/ الخبرة
 اللي بیمر بیھا الزبون المحتمل خلال قراءة أو سماع أو مشاھدة المحتوى.

 
 وده بیتم تنفیذه عن طریق عمل شویة تحسینات في المحتوى.

 
 ھو قراءة كتاب نظري زي كتاب عملي؟

 
 طب قراءة كتاب كلھ Illustrations وصور زي كتاب نصي عادي؟

 
 طب قراءة مقال بخط كبیر ومریح للعین زي خط صغیر؟

 
Formatted حلو جدا زي مقال مش معمول لیھ Formatted طب قراءة مقال معمولھ 

 اصلا؟
 

 ھو الفرجة على فیدیو بموسیقى حسب الایقاع زي فیدیو من غیر؟
 

 طب المحتوى اللي متقسم صح ومعمولھ Formatted صح ومفیھوش أخطاء إملائیة
 ومكتوب بـ Font واضح وباین، والعلامات الترقیم فیھ مظبوطة والرسالة بتاعت الكلام

 واضحة، زي المحتوى اللي من غیر الحاجات دي مع إعتبار تساویھم في كل حاجة تانیة؟
 

 طب ھل القارئ حس إنك بتتكلم معاه مباشرة؟ طب حس إنك فاھم مشاكلھ؟
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 طب ھل المحتوى صعب الفھم، ھل فیھ فلسفة كتیر ولا بسیط؟
 

 الشكل الجمالى والبروفیشنال للمحتوى ممكن یخلوا المحتوى بتاعك في سابع سما أو
 سابع ارض.

 
 أما بقول للناس اھتم بالمسافات، وتقسیم المحتوى لفقرات، وكل فقرة 3 سطور، وعلامات
 الترقیم، ولو ھتحط صور خلیھا بجودة عالیة وحطھا في المكان المناسب الخ، مش بكون

 قاصد رخامة، بس الموضوع بیفرق جدا.
 

 ھل أفكار المحتوى مترتبة صح؟ مفیش فكرة سابقة فكرة، أو جملة سابقة جملة؟!
 

 مثلا لو انت مقتبس كلام من حد تاني، ھل تقول الكلام بتاعھ الاول ولا تنبھ في سطر لوحده
 إن الكلام اللي ھتقروه دلوقتي بتاع فلان الفلاني؟

 
 أكید طبعا تمھد للناس وتوضح لھم ھما داخلین على ایھ!

 
 الترتیب والتنظیم في أفكار المحتوى، وفى ترتیب الجمل، وفى ترتیب الكلمات مھم وبیفرق.

 
 ارجع ذاكر الفصل التاسع والعاشر و الـ 13 مرة تانیة من فضلك.
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Content) 22- توزیع وترویج المحتوى 

(Distribution 
 

 
 

 ركز جامد اوى فى الصورة دي ...
 
 

 
 
 

 تفتكر لو شجرة وقعت في غابة، حد ھیسمعھا؟
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 بالتأكید لا.
 

 نفس الفكرة بالظبط في المحتوى.
 

 لو عملت محتوى وماقولتش للجمھور إنك عملت المحتوى ده، ولا حد ھیاخد بالھ.
 

 معظم المسوقین بالمحتوى في المجال بتاعنا فى مصر والوطن العربي، بیھتموا بخلق
Content) وبتنسى أو بـ  تتناسي توزیع المحتوى ،(Content Creation) المحتوى 

.(Distribution 
 

 لو عملت محتوى حلو أوي بس محدش قراه أو ما وصلش لحد؛ یبقي ولا كأنھ موجود
 أصلا!

 
 طب یطلع ایھ الـ Content Distribution ده؟ وبیتعمل ازاى؟

 
 یلا بینا على التفاصیل …
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 یعني ایھ Content Distribution؟

 
 
 

 الـ Content Distribution عبارة عن استراتیجیات وطرق لترویج وتوصیل المحتوى
Brand Awareness للجمھور المستھدف لتحقیق أھداف المحتوى زي الترافیك والـ 

 وخلافھ.
 

 بالبلدي، الـ Content Distribution عبارة عن قنوات التوزیع اللي ھتحط فیھا
 المحتوى بتاعك عشان الجمھور المستھدف یشوفھ ویتفاعل معاه ویعملھ شیر.

 
 الموضوع مش عشوائي ...

 
 الفكرة مش انك تحط لینك المحتوى اللي علمتھ على الویب سایت في كل مكان وخلاص!

 
 الموضوع ممنھج أكتر من كده!

 
 لازم یكون فیھ خطة مسبقة لتوصیل وتوزیع المحتوى في القنوات المناسبة، عشان

 المحتوى یروح في المكان الصح في الوقت الصح ویشوفھ الناس الصح.
 

 إذن:
 

Content وبین الـ Social Media Strategy لازم یكون في تكامل ما بین الـ 
.Marketing Strategy 
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Content Marketing وبین الـ Email Marketing Strategy وتكامل ما بین الـ 
.Strategy 

 
.Content Marketing Strategy وبین الـ SEO Strategy و تكامل ما بین الـ 

  
 ایھ ده یعني انا لازم ابقي فاھم في الحاجات دي؟

 
 الإجابة اه، لازم تبقى فاھم كویس اوى طبیعة كل قناة من دول (السوشیال میدیا - محركات

 البحث وخاصة جوجل - الایمیل).
 

 التكامل ده مسئولیة الـ Marketing Director في المقام الأول، أو بیني وبینك
 المفروض یكون مسئولیة الـ COO اللي ھو الـ Chief Content Officer بس أصلا

 اللي یسمعوا عن الوظیفة دى یمكن یتعدوا على الصوابع!
 

 ماتقلقش في آخر الكتاب، عاملك فصل مخصوص لأدوار فریق المحتوى بالتفصیل.
 

 طب ازاى اخطط لتوزیع المحتوى؟
 

 اقولك ازاى …
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 287/433

286 

 

 خطة توزیع المحتوى

 
 
 

 ازاى تعمل خطة توزیع محتوى في 3 خطوات …
 
 

The Hub and عشان تعمل خطة لتوزیع المحتوى، لازم الاول تفھم نموذج اسمھ 
.Spoke Distribution 
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 زي ما ھو واضح في الصورة، النموذج بیقولك إنك یكون عندك Hub یعني مركز أو

 تجمع فیھ كل المحتوى بتاعك، وعندك مراكز تانیة توزع فیھا المحتوى ده.
 

 إذن:
 

 1- لازم تحدد الـ Owned Content Platform یعني المكان الأساسي اللى تملكھ
 الشركة واللى ھینزل فیھ المحتوى اللي ھتعملھ.

 
 رأیي الشخصي إن المكان الاساسي اللي ھتنشر فیھ المحتوى بتاعك یكون إما ویب سایت،

 أو یوتیوب، أو كتب أو في أي مكان یكون ملكك وتقدر تتحكم فیھ یعني یكون Asset زي
 ما شرحنا.

 
 2- اختار من 3 لـ 5 قنوات تانیة لتوزیع المحتوى بتاعك.

 
 القنوات دي المفروض إنك اخترتھا بالفعل، أو لو لسھ ھتختارھا، راعي إن القنوات دي
 یكون متواجد فیھا الزبون المحتمل بتاعك، ویكون مستعد إنھ یسمع منك في القناة دي.

 
 3- اعمل Channel Plan لكل قناة على حدة، أو لكل القنوات مع بعض ...

 
 الـ Channel Plan عبارة عن تخطیط للمحتوى اللي ھینزل على كل قناة من القنوات

 اللي انت بتشتغل علیھا.
 

 واي Channel Plan لازم یكون فیھا 4 عناصر أساسیة، وھما:
 

 1- الھدف المنشود من وراء القناة
 2- مواضیع المحتوى

 3- أنواع المحتوى
Editorial Calendar 4- الـ 

 
... 
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.Content Distribution Plan الـ 3 عناصر دول بشكل أساسي ھما مكونات أي 
 

 بكده أكون خلصت أساسیات الـ Content Distribution ولكن الموضوع نفسھ فیھ
 تفاصیل كتیرة، والتفاصیل دى بیتم تحدیدھا حسب القنوات نفسھا.

 
 على سبیل المثال، لو الناس اللي انت مستھدفھا موجودین في منتدى معین، لازم لك خطة

 عشان تروح لھم، وده مثال على قناة واحدة!
 

Display طب لو موجودین في موقع معین، ھتعمل ایھ؟ اكید ھتروح لھم عن طریق الـ 
 Advertising أو الـ Guest Blogging وغیرھا من الاستراتیجیات اللي ھنتكلم علیھا

 دلوقتي …
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Content Syndication الـ 

 
 
 

الـ Content Syndication ھو عملیة نشر المحتوى الأصلي في ویب سایت تاني (
 Syndicated Partner) سواء كان كل المحتوى أو جزء من المحتوى.

 
 مثلا انت كتبت قطعة محتوى على الویب سایت، تروح لمدونة زمیلة أو منافسة أو

 مشھورة أو موقع اخباري، وتقول لھا تاخد تنشر المحتوى عندھا، ده ھو الـ
.Syndication 

 
 إذن عشان تعمل Syndication للمحتوى لازم تعمل شراكات واتفاقات مع مواقع

 ومدونات مشھورة - ذات صلة - أو منافسة أو زمیلة أو اخباریة بشرط یكون الجمھور
 بتاعك بیدخل للمواقع دى.

 
 وأول ما تنشر محتوى، تبعتھ كلھ أو جزء منھ عشان یتم نشره عندھم.

 
 الاتفاقات دي ممكن تكون ودیة ومجانیة، أو بفلوس.

 
 بس دي مش الطریقة الوحیدة لعمل ل Syndication للمحتوى …

 
 في حاجة اسمھا Content Syndication Networks، ودي منصات شبھ المنصات
 الاعلانیة (جوجل والفیسبوك)، ولكن وظیفتھا إنھا تعمل ترویج لأي نوع محتوى (مقالات

 - فیدیوھات …).
 

 وطبعا المنصات دي بفلوس.
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 وبتشتغل عن طریق إنھا بیكون عندھا مجموعة من المواقع الكبیرة، انت بتروح للمنصات
 دي، وبتسجل عندھم، وأما بتنزل محتوى، ھما بیاخدوه ویحطوه في المواقع دي على شكل

 مقالات مباشرة أو مقالات لیھا علاقة أو في Curated Post مخصوص.
 

 للاسف في الوطن العربي، مفیش Content Syndication Networks، بس انا قلت
 اشرحھا لك عشان تبقى عارف، إذ ربما الحال یتغیر أو انت تشتغل في السوق الأجنبي.

 
Content طب انا مش عایز اعمل اتفاقات مع حد، ولا ھاقدر ادفع لمنصات الـ 

 Syndication، اعمل ایھ؟
 

 ممكن تستخدم لینكدإن - والسوشیال میدیا عموما - في عمل Syndication عن طریق
 نشر المحتوى الأصلي في لینكدإن وذكر إن المحتوى الأصلي نزل في الحتة الفلانیة، ده

.Cross-Posting ده اسمھ Technique 
 

 الـ Content Syndication استراتیجیة مھمة جدا لتوزیع المحتوى، ولكن مش
 الوحیدة …
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Guest Blogging الـ 

 
 
 

 الـ Guest Blogging مش بس استراتیجیة لتوزیع المحتوى، إنما أداة لزیادة الترافیك،
 وزیادة الـ Leads والمبیعات، وتحسین ترتیب موقعك في جوجل.

 
 الـ Guest Blogging أو الـ Guest Posting عبارة عن كتابة محتوى في موقع آخر

 لھ علاقة بمجال موقعك، وعنده الجمھور المستھدف اللي انت عایزه.
 

 حد یقول لى ده زي الـ Content Syndication صح؟
 

 لا یا مفتح.
 

 الـ Syndication نشر نفس المحتوى اللي انت فعلا نشرتھ على موقعك، إنما الـ
 Guest Blogging عبارة عن كتابة نشر محتوى جدید تماما مانزلش عندك أبدا.

 
 طب ازاى تطبق الاستراتیجیة دي عشان تعمل توزیع للمحتوى؟

 
 فیھ 5 خطوات بسیطة لتطبیق الاستراتیجیة دى، وھما:

 
 حدد●
 تواصل●
 اكتب●
 انشر●
 روج●
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 إلى التفاصیل!

 
 

 1- حدد المواقع والمدونات اللي عایز تكتب عندھا محتوى ...
 

 طب على أساس إیھ بیتم تحدید المواقع دي؟
 

 على أساس إن المدونة أو الموقع أو حتى قناة الیوتیوب اللي ھتعمل علیھ المحتوى عندھا
 الجمھور المستھدف اللي انت عایز توصل لھ.

 
 وطبعا حسب مدى قوة وتأثیر ومدى انتشار المواقع دي.

 
 طب توصل للمدونات أو المقالات دي ازاى اصلا؟

 
  عن طریق إنك تكتب في بحث جوجل الجملة دي " أكتب معنا ".

 
 ھیظھر لك عدد كبیر جدا من المواقع، امسك كل موقع وشوف لیھ علاقة بمجالك ولا لا،

 وھل عنده الجمھور المستھدف اللي انت عایزه ولا لا!
 

 كمل لحد الصفحة رقم 10 في نتائج بحث جوجل، وھتلاقي مواقع تقدر تستفید منھا.
 

 اعمل قائمة قصیرة من المواقع، وبعدین حدد من 3 لـ 5 مواقع نھائیة تتواصل معاھم.
 
 

 2- تواصل مع المواقع دي واعرض علیھم كتابة محتوى على موقعھم مجانا ...
 

 روح لكل موقع، وادخل شوف سیاسات وشروط التدوین عندھم، زي اللي في الصورة اللي
 تحت دي من موقع إضاءات.
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 وبالمناسبة سیاسة قبول المحتوى من الحاجات اللي لازم تقییم المواقع المختلفة على
 أساسھا.

 
 اختار المواقع اللي فعلا مابتقبلش غیر المحتوى المتمیز.

 
 

 3- تواصل معاھم وقدم طلبك …
 

 الایمیل اللي ھتبعتھ للمواقع دي مھم دى في قبولھم إنك تدون معاھم، وده الشكل المناسب
 للموضوع ده:

 
 

 السلام علیكم ورحمة الله وبركاتھ
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 انا فلان أعمل بالحتة الفلانیة.
 

 أنا متابع لموقعكم من فترة كبیرة.
 

 ببعت لك الایمیل ده دلوقتي عشان انا حابب جدا أكتب عندكم.
 

 بالفعل كتبت موضوع یتمحور حوالین (...).
 

 والجمھور ھیستفید منھ:
 

-1 
-2 
-3 

 
 انا قریت كل الشروط والملاحظات وسیاسات النشر عندكم، وتم مراعاة جمیع الشروط.

 
 عشان برضو تشوف مستوى وجودة المحتوى، ادخل على موقعنا (لینك الموقع).

 
 ده لینك المحتوى اللي عایز انشره عندكم.

 
 تحیاتي لك ^^

 
 

 دي تمبلت بسیطة، تقدر تعدلھا أو تكتبھا باسلوبك، المھم تكون اخدت بالك من الطریقة،
 والعناصر اللي قلتھا.

 
 

 4- اكتب قطعة المحتوى …
 

 راعي إن المحتوى اللي ھتنشره یكون عالي الجودة وماحصلش، مش معنى إنھ مش على
 موقعك إنك تعمل أي حاجة.
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 اكتب أحسن حاجة عندك، والنتیجة ھتكون جبارة.
 

 حدد موضوع مشھور والناس عایزه، بس اعمل محتوى مختلف ومتمیز عن كل المحتوى
 الموجود.

 
 

 5- اعمل ترویج لقطعة المحتوى اللي انت نشرتھا دي في كل مكان …
 

 اخر خطوة إنك تنشر الـ Guest Post بتاعك في كل مكان، وبعدین تتابع ادائھ،
 والتعلیقات اللي بتحصل علیھ وترد علیھا  كلھا سواء كانت ایجابیة أو سلبیة.

 
 جوه المحتوى حط لینكات جوه سیاق الكلام للمحتوى اللي عایز تعمل لھ توزیع، وفى

 البروفایل بتاعك على الموقع حط لینكات لأحسن محتوى عندك.
 
 

 الخلاصة:
 

 طرق توزیع المحتوى كتیرة، منھا المجاني المتمثل في كل اللي إحنا قلناه، ومنھا المدفوع
 المتمثل في اعلانات الفیسبوك وتویتر، وجوجل ادوردز، اعلانات یوتیوب، وكافة أنواع

 الاعلانات المدفوعة.
 

 طیب عملت الخطة، كتبت المحتوى، وزعت المحتوى، عملت لھ ترویج، ناقص ایھ؟
 

 صح، التحلیل.
 

 یلا بینا ...
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(Content Analytics) 23- تحلیل المحتوى 

 
 
 

 لیھ بنعمل تحلیل للمحتوى؟
 

 عشان نخرج بمعلومات استبصاریة تقولنا المفروض نعمل ایھ جدید، نحسن ایھ من
 القدیم، ونبطل نعمل ایھ؟!

 
 طب ازاى تعمل تحلیل للمحتوى؟

 
 فیھ واحد اسمھ Jay Bear عمل نموذج ھایل في تحلیل المحتوى، وھو عبارة عن 4

 أقسام كبار، كل قسم تحتھ شویة Metrics (مقاییس) من خلالھا نقدر نعرف أداء
 المحتوى.

 
 یلا بینا نبدأ …
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●(Consumption Metrics) القسم الأول مقاییس الاستھلاك 
 
 

 مقاییس الاستھلاك عبارة عن ارقام بتوضح لك وبتجاوب على سؤال " ھل الناس
 استھلكت المحتوى ولا لا " وھل المحتوى اصلا وصل للناس ولا لا؟!

 
 

 
 
 

 من أھم المقاییس في القسم ده، ھو الـ Pageviews و الـ Unique Pageviews و الـ
.Downloads و الـ Time on Site 

 
  الـ Pageviews عبارة عن عدد المرات اللي فیھ ناس دخلت شافت المحتوى بتاعك.

 
 إنما الـ Unique Pageviews عبارة عن عدد الأشخاص اللي استھلكوا المحتوى بتاعك

 بغض النظر عن عدد المرات اللي دخلوا فیھا على الصفحة.
 

 الـ Time on Site وھو عبارة عن متوسط الوقت اللي قضاه الشخص الواحد في
 المحتوى بتاعك وده مؤشر مھم جدا لتحدید ما إذا تم استھلاك المحتوى بتاعك بشكل

 مظبوط ولا لا!
 

 الـ Downloads وھي عبارة عن عدد المرات اللي تم فیھا تحمیل المحتوى بتاعك، وده
 طبعا في حالة لو المحتوى كتاب إلكتروني مثلا.
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 طبعا المقاییس دى بتختلف من قناة تسویقیة لأخرى، اللي فوق دول على الموقع، ولكن لو
 على الإیمیل مثلا ھیكون الـ Open Rate ھو أھم مقیاس، ولو في السوشیال میدیا

 وتحدیدا الفیسبوك ھیكون Post Clicks من وجھة نظري.
 

 الفكرة واضحة، شوف ایھ المقاییس اللي ھتساعدك تعرف إذا كان الناس استھلكت
 المحتوى ولا ولا!

 
 

●(Sharing Metrics) القسم التاني مقاییس المشاركة 
 
 

 مقاییس المشاركة عبارة عن عدد المرات اللي تمت فیھم مشاركة المحتوى، وطبعا
 بتختلف من قناة لأخري.

 
 على الفیسبوك مثلا عدد الناس اللي عملت شیر على بوست ، وعلى تویتر عدد الناس اللي

 عملت Retweet ، وفى عالم المدونات عدد الناس اللي علمت شیر على مقال ، وفى
 یویتوب عدد الناس اللي شاركت الفیدیو على مختلف القنوات.

 
.Forwarding وفى الإیمیل ھو الـ ،Backlinks فعدد الـ ،SEO إنما في عالم الـ 

 
 طبعا أھمیة النوع ده من المقاییس إنھ بیعرفك أنھي محتوى عجب الناس أكتر، وطبعا

 بالتحلیل تقدر توصل لأسباب وجیھة جدا توصل منھا لـ Insights ممیزة.
 
 

●Leads القسم الثالث مقاییس الـ  
 
 

 في القسم ده من المقاییس إنت بتشوف أداء المحتوى من ناحیة فعالیتھ في تولید الـ
 Leads ، ودى واضحة جدا!
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 عدد الناس اللي سجلت في الفورم عشان یاخدوا المحتوى بتاعك، عدد الناس اللي سجلت
 في الإیمیل عشان تبعت لھا المحتوى اللي بتعملھ أول بأول ، أو عدد الناس اللي سجلت في

 الكورس الأون لاین بتاعك مثلا.
 

 طب وعلى السوشیال میدیا، ازاى اقیس ده؟
 

 بص انا فاھم جدا إن كلمة Lead مرتبطة في دماغك إنھ سجل من خلال فورم وساب لك
 إیمیلھ وبیاناتھ الشخصیة، لكن كمان في مستوى اقل من ده شویة وھو الشخص اللي

 بیعمل Subscribe سواء في الفیسبوك، تویتر الخ.
 

 وكمان الأشخاص اللي بتبعت رسایل وبتعمل كومنتات على صفحة الفیسبوك بصورة
.Leads متكررة، یعتبروا بصورة أو بأخري 

 
 یعین مثلا حد بیبع تیشرتات على النت، وكل اللي عنده من أدوات تسویق ھي صفحة

 فیسبوك، تفتكر تعریف الـ Lead عنده ھیكون عامل ازاى؟!
 
 
 

●(Sales Metrics) القسم الرابع مقاییس المبیعات 
 
 

 مقاییس المبیعات واضحة وضوح الشمس، المحتوى ساعدك أو ساھم في أنك تجیب
 عملاء ولا لا؟!

 
 غالبا المحتوى اللي بیتم إستخدامھ ھنا بیكون عن طریق الإیمیل أو الویبنار أو یمكن وجھا

 لوجھ بعد مرحلة تظبیط الـ Leads ، وكلھ حسب الـ Marketing Funnel وطبیعة
 المنتج أو الخدمة المقدمة.

 
 خد بالك انا بقول ساھم، لان في Cases كتیر وبالذات في السوق المصري قیاس الحتة

 دى بیكون فیھ مشاكل نظرا لأن معظم الشركات بتستخسر إنھا تجیب تنكولجي زي الـ
 Lead Scoring مثلا ، وبتشتغل بالإحساس.
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… 
 

 دول كانوا أربعة أقسام من المقاییس، ولكن الناس في شركة Curta زودوا 4 أقسام
 علیھم، وھما:

 
 

●Retention Metrics القسم الخامس الـ 
 
 

 Retention یعني البقاء أو الحفاظ، وفى سیاق المحتوى معناھا ھو قدرتك على الحفاظ
 على العملاء المستھدفین جوه الـ Funnel أكبر وقت ممكن لحد ما یشتروا ، وبعد ما

 یشتروا یشتروا تانى.
 

 أحد أھم المقاییس بالنسبة للویب سایت، ھو الـ Returning وھو عدد الناس اللي رجعت
 مرة تانیة الویب سایت بتاعك.

 
 عندك كمان الـ Unsubscribe rate سواء من قائمة الـ Leads أو من شبكات التواصل

 الإجتماعي زي الفیسبوك یعني الناس اللي بتعمل Unlike للبیدج.
 
 
 

●(Engagement Metrics) القسم السادس مقاییس التفاعل 
 
 

 مقاییس التفاعل ھي الأشھر حتى ھي الأقرب لذھنك من غیرھا، وھي في النص مابین
 یمكن مقاییس الإستھلاك و مقاییس المشاركة.
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 واحد شاف، واحد شیر، في النص فیھ واحد تفاعل.
 

 وطبعا أھم وأشھر مقیاس ھو الكومنتات سواء على مدونة أو على شبكة إجتماعیة أو على
.Reply إیمیل اللي ھو الـ 

 
 الـ Bounce Rate وھو إن شخص دخل الموقع على صفحة معینة وخرج منھا من غیر

 ما یروح في أي حتة تانیة، وطبعا المقیاس ده الوحید اللي كل ما زاد كل ما كان أوحش.
 

 وعندك الـ Session یعني الجلسة، وھي أما العمیل یدخل الموقع یعمل كل اللي ھو عایز
 یعملھ ویمشي ، وفي الصورة اللي فوق ھتلاقي Metric تاني وھو عدد الصفحات اللي تم

 زیارتھا في الجلسة الواحدة.
 

 ملحوظة، كل الداتا دى بنجیبھا من جوجل انالاكتس، ولو انت عارف اداة تحلیلة تانیة
 ومتوافق معھا، مفیش مشكلة، ھتلاقي فیھا كل الـ Metrics دي برضو.

 
... 
 

 وبكده یكون خلصنا كل الأقسام أو الحاجات اللي المفروض تتقاس في أداء المحتوى، بس
 لسھ ناقص قسمین كمان، وھما لیھم علاقة بإنتاج وتكلفة المحتوى.
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●(Production Metrics) القسم السابع مقاییس الإنتاج 
 
 

 ھنا إحنا بنقیس أداء عملیة إنتاج المحتوى نفسھ، وفیھا بنشوف كذا مقیاس أھمھم الوقت
 المستغرق من فریق المحتوى لإنتاج قطعة محتوى ونشرھا، متضمنة كل العملیات اللي

.Approval Process و Supervision بتحصل من 
 

 المقیاس ده مھم جدا لإنھ بیخلینا نعرف إذا كان فریق المحتوى سریع أو بطئ ، وبناء
 علیھ بنظبط الإستراتجي بناء على القدرات بتاعت الفریق، وده بیضمن إن الاستراتیجي

 تتنفذ.
 

 زي ما قولت قبل كده، الإستراتیجي اللي بتتعمل ومش بتتنفذ لھا أسباب كتیرة، وفكرة
 الكمال أو عدم توفیق الموارد بالاستراتیجیة من أھم أسباب عدم تنفیذ الإستراتیجیات.

 
 الـ Content Throughput ومعناه حجم المحتوى اللي طالع من الفریق ككل أو من

 أحد أفراده في وقت معین، یعني مثلا الفریق بینتج كام كلمة في الأسبوع، أو أنت شخصیا
 كصانع محتوى، معدل الإنتاجیة بتاعتك في الأسبوع قد ایھ؟

 
 

●(Cost Metrics) القسم الثامن مقاییس التكلفة 
 
 

 كل إدراة في التسویق لیھا Budget خاصة بیھا، في مصر الموضوع ده مش ماشي اوى،
 كتر خیر لو فیھ Budget واضحة لفریق التسویق ككل أصلا!

 
 ولكن ده دورك أما تروح تشتغل تفھمھم الصح، وإن كل ده أصلا من مصلحة صاحب

 الشركة.
 

 فیھ 3 مقاییس مھمة في موضوع التكلفة ده، وھما:
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 1- تكلفة إنتاج المحتوى نفسھ
 

 تكلفة إنتاج قطعة المحتوى بتعتمد على نوعھ، إنتاج فیدیو، مش زي إنتاج مقال، الموارد
 اللي نحتاجھا مختلفة!

 
 وكمان تكلفة إنتاج المحتوى بتختلف حسب نظام الشركة، لو شغال عن طریق فري لانسر،

 غیر لو شغال بنظام الموظفین ذات الدوام الكامل (Full Time یعنى).
 

 المھم، إنك تحسب وتشوف كام قطعة محتوى، بیتم إنتاجھا شھریا، وكم تكلفة الإنتاج ده،
 سواء مرتبات فریق عمل أو فریق التصمیم أو أدوات تكنولوجیة أو الدفع في اي موارد

 تانیة زي التقاریر المدفوعة وغیره.
 
 

 2- تكلفة توزیع المحتوى
 
 

 قلنا في جزء الـ Distribution لازم توزع المحتوى بتاعك على باقي القنوات،
 والموضوع ده ممكن یكون بفلوس أو ببلاش!

 
 ببلاش زي إنك تعمل شیر للمحتوى الأصلي ولیكن بلوج بوست على الفیسبوك وباقي

 قنوات السوشیال میدیا.
 

 وممكن تعمل Syndication بأي طریقة من اللي قولنا علیھا.
 

 وممكن بطریقة ما تخلي المشاھیر أو الـ Influencer بتوع المجال یتكلموا عن المحتوى
 بتاعك.

 
 طب ده لو ببلاش، إنما لو مدفوع، ایھ الكلام؟

 
 

 3- تكلفة ترویج المحتوى
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 عندك إعلانات الفیسبوك، اعلانات جوجل ادورد، الـ Displays، الیویتوب، وكل منصات

 الإعلان المتاحة.
 

… 
 

 دي كانت أھم الـ Metrics اللي لازم تتقاس في الـ Content Marketing، عشان
 نقدر نحسن الاستراتیجي.

 
 
 

 ** كلمة مھمة **
 
 

 في الفصول اللي جایة ھنتكلم عن مواضیع مكملة للـ Content Marketing، ومھمة
 جدا جدا لاي حد شغال فى المجال ده سواء كان في شركة أو فریلانسر أو مدیر أو بیتشغل

 بایده لو عایز ینجح في المجال ویكسب ویحقق مجد وشھرة إلخ.
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Content) 24- التدوین ومشاریع المحتوى 

(Projects 
 

 
 

 عایز تكسب فلوس من الانترنت؟
 

 افتح مدونة وابدأ بالتدوین.
 

 ده الحوار اللي كان بیدور بین أي 2 عرب خلال الـ 15 سنة اللي فاتت.
 

 التدوین اللي ھو بالانجلیزي Blogging عبارة عن تأسیس مدونة و كتابة تدوینات فیھا
 بشكل مستمر.

 
 التدوین ھو أحد أشكال المحتوى، كتابة محتوى داخل مدونة.

 
 والتدوینات ممكن تاخد أي شكل محتوى، مقالات أو مراجعات الخ.

 
 اللعبة زمان كانت بسیطة أوى:

 
 افتح مدونة، اكتب محتوى كتیر، ھات ترافیك، بعد فترة اعمل اعلانات داخل المدونة،

 اكسب فلوس.
 

 لحد دلوقتي الـ Business Model ده شغال وبیجیب فلوس على فكرة، بس اتھرس، لان
 اللي بیبدأ جدید فیھ بقي یستسھل ویعمل أي حاجة ملھاش معنى مقابل ترافیك وشویة

 اعلانات وسنتات ملھاش لازمة، وغالبا المشروع بتاعھ بیقفل بعد 3 أو 6 شھور.
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 أومال انت فاكر ندرة وانعدام تواجد المحتوى العربي بصورة قویة على الانترنت سببھ
 ایھ؟!

 
 بره الناس بتبني، وبتقدم قیمة، إنما ھنا مكسب سریع واجري!

 
 وادى النتیجة اللي وصلنا لیھا.

 
 مفیش محتوى عربي قوي تقدر تعتمد علیھ في أي حاجة.

 
 وده لاننا بنبص للموضوع على أنھ سبوبة أو ھنفتح مدونة وخلاص!

 
.Content Project الموضوع مش كده، الموضوع انك بتفتح 

 
 مشروع مبني على المحتوى.

 
 یعني ایھ؟

 
 كأنك بتفتح شركة حقیقیة ولكن المنتجات اللي بتقدمھا بتكون المحتوى، وبتقدم المحتوى

 ده بشكل مجاني، لحد ما تستقر ھتكسب ازاى منھ.
 

 والمیزة انك بتقتح بیزنس فعلا، یعني بتبني حاجة تعیش على الاقل 10 سنین قدام، 10
 سنین أنك بتكسب منھا.

 
 في الفصل ده ھاقولك ازاى تبدأ وتفتح Content Project یعیش - للتبسیط مدونة

 ناجحة - وتكسب منھ خطوة بخطوة بالتفاصیل الكاملة.
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 ازاى تبدأ مدونة أو یكون عندك ویب سایت؟

 
 
 

 في الجزء ده ھنتكلم بشكل تقني ازاى یكون عندك ویب سایت على الانترنت تقدر من خلالھ
 تبدأ المشروع بتاعك وتكبره.

 
 4 خطوات بسیطة لإمتلاك موقع إلكتروني على الإنترنت كحجر أساس لمشروعك …

 
 

(Domain Name) 1- اسم الموقع/الدومین 
(Web Hosting) 2- الاستضافة 

 3- نظام إدارة المحتوى
 4- التصمیم

 
 یلا بینا ندخل في التفاصیل …

 
(Domain Name) 1- اسم الموقع/الدومین 

 
 أول حاجة انت محتاجھا عشان تنشئ ویب سایت ھو تحدید واختیار اسم للموقع، والتأكد

 من إتاحتھ للبیع، ومن ثم شراءه.
 

 عنوان الموقع أو الدومین ھو العنوان اللي أي حد یقدر یزور موقعك من خلالھ، زي
 عنوان بیتك كده بالظبط.
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 ازاى تختار اسم موقعك؟●
 

 اسم وصفي، یعني  لو ھتعمل موقع ھیشرح التسویق الإلكتروني لأصحاب-
.onlinemarketingforbusinessowner.com الشركات، یبقي اسمھ 

 
 اسم لـ اختصار، یعني مثلا لو ھتعمل موقع بیتكلم عن ازاى بنات الجامعة المفروض-

 یلبسوا، How university girls wear، یبقي ممكن یكون اسم الموقع
 hugw.com، فھمت الفكرة؟

 
 اسم صاحب المشروع، یعني تخلي اسم الموقع بتاعك اسمك الشخصي، زي مثلا-

.osamasalah.com 
 

 مبني على مكان، یعني مثلا لو انت ھتعمل موقع للسیدات في مصر، ممكن یكون-
.womenofegypt.com اسمھ 

 
 كلمات بلغات أجنبیة تانیة، یعني تجیب الكلمة الرئیسیة اللي بتعبر عن اللي ھتقدمھ،-

 وتشوف معناھا في لغات تانیة، مثلا لو ھتعمل موقع تبیع فیھ جزم، كلمة أحذیة
 بالاسباني یعني zapatos، اللي جاي منھا اسم الموقع العالمي لبیع الاحذیة

 Zappos، فھمت الفكرة؟
 

 مبني على اسم حیوان، من أشھر الأسماء اللي تقع في التصنیف ده ھو موقع-
 HostGator، كلمة Host بتعبر عن اللي الشركة بتبیعھا وھو الاستضافة، إنما

 كلمة Gator یعني تمساح.
 

 معتمد على التراث، یعني مثلا Vezeeta، أو اسبتالیھ، فھمت الفكرة؟-
 

 طیب دلوقتي إنك جبت اسم، تعمل ایھ دلوقتي؟
 

 تتاكد إنھ متاح على الانترنت.
 

 ازاى؟
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 ادخل موقع who.is  ، اكتب في مربع البحث اسم الدومین اللي انت اخترتھ …
 

 
 

 وبعدین دوس بحث …
 

 
 

 لاقیتھ متاح اھو، عظیم.
 

لو ملقتھوش متاح، إما تشوف اسم غیره، إما تختاره بس مش .com، ممكن .net أو .
 org أو أي حاجة تانیة.

 
 لو غیرت الاسم، ادخل تاني اتاكد إنھ موجود، اعمل كده لحد ما تلاقي الاسم اللي انت

 اخترتھ موجود.
 

 طب اللي الخطوة اللي بعد كده؟
 

 اشتریھ أو احجزه بتعبیر أدق.
 

 ازاى؟

 

https://who.is/
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 ادخل على موقع godaddy.com  ، واكتب اسم الدومین بتاعك في مربع البحث …

 

 
 

… Search بعدین دوس على كلمة 
 

 
 
 

 الدومین بـ 54 ونص تقریبا للسنة الأولى.
 

 كل سنة أو حسب مدة التعاقد بیتم تجدید الدومین، زي إیجار كده بس سنوي.
 

 في البدایة احجزه لمدة سنة واحدة وادفع الـ 54 ونص، وبعدین خلال السنة دي ھتكسب
 من الموقع وتقدر تحجز لمدة 5 سنین وتدفع مرة واحدة.

 
 بمجرد ما بقي عندك دومین، انت خلاص بنسبة 50% لیك موقع.

 
 طب ناقص ایھ؟

 
 

(Web Hosting) 2- الاستضافة 
 

 

https://ae.godaddy.com/domains/domain-name-search?isc=cjc999com
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 الاستضافة ھي الشئ اللي ھیربط اسم موقعك بالانترنت.

 
 بدون استضافة، مستحیل یكون للموقع بتاعك وجود على الانترنت.

 
 طب ازاى احصل على استضافة مجانا؟

 
 انت فعلا تقدر تحصل على استضافة مجانا ولكن للاسف اسم موقعك مش ھیكون اسمك

 الموقع.كوم على طول، إنما ھیكون اسم موقعك.اسم الموقع اللي ھتاخد منھ
 الاستضافة.كوم!

 
 وطبعا دى حاجة وحشة جدا على جمیع المستویات، ولا أحبذھا على الإطلاق.

 
 طب ازاى تحصل على استضافة بسعر معقول؟

 
 ادخل على bluehost.com  ، دوس على كلمة Get Started Now، وكمل وفقا

 للتعلیمات …
 

 

 

https://www.bluehost.com/?utm_source=www.bluehost.com&utm_medium=affiliate&utm_campaign=affiliate-link_osamasalah_notype
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 بـ 3.95$ في الشھر، یعني في السنة بـ $47.4.

 
 تقریبا بالمصرى 70 جنیھ كل شھر، وفى السنة 845 جنیھ تقریبا.

 
 دى اسعار قلیلة على فكرة، ھو في إیجار بـ 70 جنیھ في الشھر دلوقتي؟!

 
 المھم لحد دلوقتي إحنا صرفنا 55 لحجز الدومین لمدة سنة، و 845 للاستضافة لمدة نفس

 السنة، یعني كلھ 900 جنیھ لمدة سنة، ولو مش معاك المبلغ كلھ، ممكن تدفع 125 جنیھ
 لأول شھر، وكل شھر تتصرف في 70 جنیھ، صعبة؟!

 
 طیب كده عندك دومین، واستضافة، وكده الموقع بتاعك بقي كائن حي على الانترنت.

 
 بس كده خلاص یعني؟

 
 لا لسھ في خطوتین …

 
 

 3- نظام إدارة المحتوى (مجانا)
 

 اختیار نظام ادارة المحتوى (Content Management System) ھو أبسط وأھم
 خطوة في بناء ویب سایت.

 
 نظام إدارة المحتوى عبارة عن منصة أو سوفت ویر یسمحلك بكتابة وتعدیل ونشر

 المحتوى بتاعك على الویب سایت.
 

 والمنصات دى كتیرة، و الافضل و الابسط والاسھل بالنسبة لك ھو ووردبریس.
 

 كل المطلوب منك إنك تدخل على الـ Control Panel اللي ھي لوحة التحكم على موقع
. bluehost.com 

 

 

https://www.bluehost.com/?utm_source=www.bluehost.com&utm_medium=affiliate&utm_campaign=affiliate-link_osamasalah_notype
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 أول ما تدخل ھتلاقي ایقونة ووردبریس ومكتوب Install Wordpress، دوس علیھا،
 وفى أقل من دقیقة الویب سایت بتاعك ھیكون قائم ویقدر أي حد یشوفھ، وانت تقدر تنشر

  أي محتوى انت عایزه.
 

 الف ملیون مبروك، الویب سایت بتاعك جاھز، بس عندي خبر وحش!
 

 الویب سایت شكلھ وحش.
 

 طیب ھو كده مینفعش اشتغل علیھ یعني؟
 

 اكید لا، الویب سایت بتاعك حلو دلوقتي وتقدر تشتغل علیھ، ولكن التصمیم وشكل
 المحتوى مش أحسن حاجة في الدنیا.

 
 طب ایھ العمل؟

 
 

 4- التصمیم
 

 تصمیم الموقع من اھم الخطوات اللي لازم تعملھا لبناء ویب سایت یكون مركز مشروع
 المحتوى اللي أنت بصدد تنفیذه.

 
 قدامك 3 طرق مفیش غیرھم لتصمیم الموقع:

 
 1- تصمیم الموقع من البدایة بواسطة مصمم محترف

 2- شراء وتعدیل ثیم مدفوع
 3- شراء وتعدیل ثیم مجاني

 
 أول وتاني طریقة بفلوس، فنركنھم دلوقتي على جنب، ونعتمد على الطریقة رقم #3 لحد

 ما الموقع یكسب فلوس تخلینا نعتمد على اي اوبشن منھم.
 

 یلا بینا …
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 الثیم عبارة عن تصمیم جاھز معد مسبقا، وجاھز للتركیب على موقعك.
 

 كل المطلوب منك تدخل على الووردبریس، ثم مظھر، ثم قوالب …
 

 
 
 

 ثم أضف جدید ...
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 اختار الشكل اللي تحسھ مناسب، ویفي بالغرض بالنسبة لك.
 

 طب یا عم أسامة أنا محتاج كام صفحة في الویب سایت؟
 

 رأیي الشخصي إن ویب سایت أي Content Project لازم یكون فیھ 5 صفحات
 أساسیة:

 
 1- الصفحة الرئیسیة

 2- المدونة
 3- صفحة للمنتجات

(Lead Generation Content) 4- صفحة للمنتجات المجانیة 
(About) 5- صفحة عن 

 
 اختار أي ثیم یعجبك، وھتلاقي فیھ الصفحات دي، لو مش موجودة، اعملھا، الموضوع

 أبسط مما تتخیل.
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 امشي ورا التعلیمات بس.

 
 طب لو انت ملكش في الكلام ده، شوف واحد صحبك شغال Wordpress، ھیعملھا في

 أقل من نص ساعة، ولو ملكش صحاب، مفیش مشكلة.
 

 بأسعار تبدأ من 5$ (90 جنیھ تقریبا)، تقدر تجیب حد یعملك الحوار ده كلھ من  موقع
 خمسات .

 
 وبكده یكون الویب سایت اللي یمثل الـ Content Project بتاعك جاھز و میت فل

 وعشرة، بتكلفة 125 جنیھ في الشھر كحد ادنى.
 

 طیب عملت الویب سایت، وكلھ تمام.
 

 ھتكسب منھ ازاى؟
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

https://khamsat.com/?r=601732
https://khamsat.com/?r=601732
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Content Project Business) ازاى المواقع بتكسب 
 Model)؟

 
 
 

 الـ Business Model عبارة عن الطریقة اللي بیكسب بیھا أي مشروع تجاري ھادف
 للربح، وباعتبار الـ Content  Project مشروع تجاري ھدفھ الربح، لازم نعرف ایھ

 ھو الـ Business Models المختلفة أو الطرق اللي ممكن یكسب بیھا مشروع المحتوى
 بتاعنا.

 
 

:Content Projects 6 طرق للربح من المواقع/المدونات/ الـ 
 
 

 1- بیع كتب تعلیمیة في المجال اللي انت شغال فیھ
 

 واحدة من أھم الطرق الربحیة من المواقع الإلكترونیة ھي تألیف وبیع الكتب سواء كانت
 مطبوعة أو إلكترونیة.

 
 الفكرة ھنا مش عمل كتب وخلاص، لا الكتب دي تكون بتحل مشكلة حقیقیة عند الجمھور
 المستھدف اللي انت بتخدمھ بالویب سایت، والكتب دى تكون تقیلة وفیھا Value أضعاف

 أي منتج تعلیمي في نفس المجال.
 

 سر نجاح الـ Business Model ده إنك تقدم Value كبیرة مجانیة من خلال المحتوى
 اللي بتنشره على الموقع بشكل مستمر.
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 الـ Business Model ده ھو والاتنین اللي جایي، عشان یشتغل معاك ویجیب لك فلوس

 بسرعة لازم تقدم Massive Value مجانا الاول عشان تكسب ثقة الناس، وتكون فعلا
 ناصح امین وبكل شفافیة تعلم الناس تحل لھم مشاكلھم بجد.

 
 

 2- اعمل كورس اونلاین
 

 أھم میزة في الكتب والكورسات الاونلاین كـ Business Model، إنك بتكسب من حاجة
 انت بالفعل عارف عنھا وبتعملھا باستمرار، والاھم إنھا ملكك أنت، تقدر تبطل وقت ما

 تحب، وتقدر تزود السعر وقت ما تحب، منتج بتاعك.
 

 الكورسات الاون لاین مھمة زي الكتب، نصیحتي اعمل الاتنین، بس اختار موضوع محدد
 واعمل محتوى محدش قبلك ولا بعدك - على الاقل لمدة 3 سنین - یعرف یعمل زیھ، عشان

 تقدر تكسب لفترة طویلة قبل ما السوق یزدحم.
 
 

Coaching 3- ابدأ في الـ 
 

 الـ Coaching من أسرع الطرق اللي تقدر تكسب بیھا، والأقل من حیث الوقت والمجھود
 والتكلفة.

 
 في الكتب والكورسات الاولاني، انت بتاخد وقت ومجھود كبیر لعملیات البحث وكتابة

 المحتوى والتصویر والمونتاج إلخ …
 

 إنما الـ Coaching بسیط، عبارة عن توجیھات ونصائح ارشادیة لشخص واحد في
 موضوع محدد، ومش محتاج منك غیر إنك تكون فاھم بجد في اللي المجال اللي انت شغال

 فیھ.
 

 عیبھ الوحید إن مش Scalable، إنما الكتب والكورسات الاونلاین إنك بتعملھ مرة واحدة،
 وبیتباع كل العمر، إنما الـ Coaching لازم تعملھ بنفسك فده عائق لنمو البیزنس.
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 4- اشتغل افلییت

 
 رابع طریقة تقدر تكسب بیھا من الموقع ومن المحتوى اللي بتقدمھ إنك تشتغل افلییت،

 یعني تعمل ترویج لمنتجات الاخرین اللي لیھا علاقة باللى انت بتقدمھ، وأما ھما یشتروا،
 انت بتاخد عمولة.

 
 في الجزء اللي فات بتاع ازاى تبدأ مدونة أو یكون عندك ویب سایت، فیھ لینكات اللي ھي

 بتاعت حجز الدومین والاستضافة، دي لینكات افلییت.
 

 یعني لو انت دوست علیھا واشتریت من خلالھا، انا باخد عمولة.
 

 میزة الطریقة دى، إن مفیھاش ضرر على الزبون، اصل ھو كده كده ھیشتري، انت بتجیب
 لھ خصومات أحیانا، أو حتى بتقولھ بمنتھي الامانة ده الصح، وبتاخد عمولة من الموقع أو

 صاحب المنتج.
 

 عیبھ الوحید لو شیطانك وزك وعملت افلییت لمنتجات ملھاش علاقة باللى انت بتقدمھ أو
 منتجات وحشة، ساعتھا كل حاجة عملتھا راحت.

 
 

Membership Site 5- اعمل 
 

 الـ Membership Site عبارة عن جزء مغلق (Gated) من موقعك غیر مسموح لأي
 حد الدخول لیھ إلا أما یدفع اشتراك شھري/سنوى، وبیكون فیھ محتوى حصرى وعمیق

 مش لاي حد.
 

Subscription) ده إنھ قائم على فكرة الاشتراك الشھري Business Model میزة الـ
 ) یعني كل شھر انت بتكسب فلوس طالما فیھ مشترك جدید دخل، ولكن عیبھ لو المحتوى

 بتاعك ماكانش قد كده، أو مش بتجدد فیھ باستمرار.
 

 واتفرج على نتفلیكس أو شاھد دوت كوم.
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 6- اعلانات

 
 الـ Business Model الأكثر شھرة في العالم لازاى اي موقع ممكن یكسب.

 
 ببساطة، اعمل محتوى مفید وكتیر، ھیجي لك ترافیك كبیر، اعمل اعلانات ممولة داخل

 موقعك لشركات ومنتجات لیھا علاقة بالمجال بتاعك، ولو الزائر داس على الاعلانات دي،
 ان تكسب فلوس.

 
 بسیطة المسألة ومضمونة، ولكن الناس مابقتش تثق في الاعلانات اللي من النوع ده،
.Ad Blocker بالإضافة إلى أنھا بتتضایق من وجودھا جوه المواقع، وبقوا یشغلوا 

 
 ولكن نموذج شغال وبیجیب فلوس لكن عمره قصیر، ومش انت المتحكم في أي حاجة،

 المعلنین، ولو فى یوم الترافیك قل، أنت خسرت.
 

 لو دورت على النت ھتلاقي طرق اكتر واكتر للربح من المواقع، ولكن دول أھم وأفضل 6
 خیارات قدامك.

 
 رأي الشخصي اعتمد على أول تلاتة.

 
Business Model طیب یا عم أسامة، انا بنیت الویب سایت بتاعي، وكمان اخترت الـ 

 اللي ھاشتغل بیھ، اعمل ایھ؟
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 تخطیط محتوى المشروع

 
 
 

 طبعا انت اكید دلوقتي بتسال وبتقول لنفسك: طب انا عملت كل حاجة، ابدأ ازاى؟
 

 باختصار، التخطیط لمشروع المحتوى بیمر بـ 3 مراحل ...
 

 أول مرحلة عبارة عن 3 خطوات اتكلمنا عنھم في الفصل رقم 7#:
 

 1- قم بتحدید ووضع مواصفات محددة للجمھور المستھدف.
 2- اكتب اللي انت ھتقدمھ لیھم (الحاجة الرئیسیة اللي ھیاخدوھا منك).

 3- وضح ھما ھیستفیدوا ایھ اما یعرفوا أو یتعلموا الحاجات اللي انت بتقدمھا.
 

 وتعالي ناخد مثال عملي …
 

onlinemarketingforbusinessowner.com لو ھتكلم عن  
 

 " انا بساعد أصحاب الشركات صغیرة الحجم، تعلم استراتیجیات التسویق المختلفة عبر
 الانترنت، لنمو قاعدتھم الجماھیر وزیادة ارباحھم ".

 
 فھمت؟

 
 تانى مرحلة وھو التخطیط للمحتوى نفسھ:

 
 في المرحلة دى بتحدد ایھ ھي مواضیع المحتوى اللي ھتتكلم عنھا في المراحل دي:
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(Problem-Aware) 1- واعي بالمشكلة 

(Solution-Aware) 2- واعي بالحل 
(Product-Aware) 3- واعي بالمنتج 

 
Marketing لو مش فاھم ایھ ده، ارجع اقرا الفصل رقم #7 وتحدیدا جزئیة الـ ** 

** Funnel 
 

 ایھ المواضیع اللي ھتغطیھا في كل مرحلة؟ وھتنشرھا فین؟
 

 انت معاك فیسبوك، و موقع، وایمیل.
 

 اعمل محتوى یغطي المرحلة الاولى على الفیسبوك، والتانیة والتالتة على الویب سایت،
 والتالتة على الایمیل لوحدھا.

 
 ومش لازم تمشي بالترتیب، أفضل قدم محتوى باستخدام الاستراتیجیات المختلفة اللي

 شرحناھا في الكتاب ده، في مرحلة الواعي بالمشكلة والحل على موقعك لمدة شھور
 وسنین، وأما تجھز المنتج قدمھ للـ Leads اللي عندك.

 
 لو بتسأل طب ازاى اجیب Leads؟

 
 ارجع اقرا الفصل رقم #17 بھدوء.

 
 تالت وآخر مرحلة ھي إنتاج المحتوى نفسھ.

 
 قدم محتوى عالي الجودة باستمرار، ومختلف ومتنوع باستخدام كل فكرة وكل نصیحة

 اتشرحت في الكتاب ده، وبدون توقف أبدا.
 

 انت بتبني بیزنس مش فاتح مدونة، والفرق كبیر.
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 وبكده یكون عندك Content Project متكامل الأركان مش محتاج منك غیر شویة
 فلوس قلیلة، واجتھاد وقت كبیر شویة منك، ومش محتاج تیم، ولكن أما الشغل یكبر

 شویة، والمسئولیات والمھام تكتر علیك، ھات ناس تساعدك.
 

 ده بیزنس یا برنس.
 

 ادفع وابذل مجھود عشان تكسب.
 

 یلا بینا على الفصل رقم 25# ...
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(Storytelling) 25- القصص 

 
 
 

  القصص ھي لغة التواصل بین البشر.
 

 البني ادمیین مش عایزین یسمعوا الحقایق، عایزین یسمعوا القصص، القصة الحلوة
 بتبیع.

 
 ھو صحیح التسویق للجمیع؟

 
 التسویق زمان كان عبارة عن ورق كبیر وخطط وحاجات معقدة، ولكن دلوقتى الوضع

 اختلف!
 

 فعلیا التسویق للجمیع.
 

 عشان تعمل تسویق لأي حاجة في الدنیا مش مطلوب منك غیر أنك تحكي قصة، قصة
.Worldview حقیقیة، قصة بتعبر عن حاجة معینة، قصة مبنیة على 

 
 طب ھل فیھ أشكال أو تیمات معینة للقصة؟

 
 اه فیھ، وده اللي ھتعرفھ حالا ...
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 20 شكل مختلف للقصة

 
 
 

 موقع ویكیبدیا عرّف القصة على أنھا …
 

 
 
 

  القصة ممكن تكون:
 
 

 1- تفاصیل معینة في طریقة صناعة المنتج.
 

 2- ممكن تكون عن اسم الشركة بتاعك.
 

 3- القصة ممكن تكون عن فشلك مرة واتنین وتلاتة لحد ما نجحت.
 

 4- القصة ممكن تكون عن معاناة شخصیة.
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 5- القصة ممكن تكون عن فریق العمل.
 

 6- القصة ممكن تكون عن العمیل وازاى ھینجح معاكم.
 

 7- ممكن تكون عن فكرة معینة أو منھجیة معینة.
 

 8- ممكن تكون عن لیھ فتحت البیزنس بتاعك وبتعمل ایھ ولیھ بتعملھ بالطریقة دى.
 

 9- القصة ممكن تكون عن فلسفتك في الحیاة، والحاجات اللي انت مؤمن بیھا.
 

 10- القصة ممكن تكون عن قیمك ومبادئك في عمل البیزنس.
 

 11- القصة في ازاى المنتج أو الخدمة بتاعتك ھتغیر وتؤثر في حیاة الناس.
 

 12- القصة ھي المعني اللي الناس بتحسھ معاك.
 

 13- القصة أنك  تكتب زي ما بتتكلم عشان شخصیتك وقصتك تبان.
 

 14- القصة ممكن تكون في الدیزاینات بتاعك ، في الألوان ، في الطریقة ، في
 المصطلحات ، فیما ترمز إلیھ.

 
 15- القصة ممكن تكون في ثقافة الشركة بتاعتك ونظام الشغل ، في مواعید الشغل ، في

 طریقة الشغل.
 

 16- القصة ممكن تكون في أفعالك ، في كلامك ، في ردود فعلك على أحداث معینة.
 

 17- القصة ممكن تكون في كلامك مع العملاء بتوعك.
 

.Think Different 18- القصة زي اللي حكاھا ستیف جوبز في إعلان 
 

 19- القصص ھي أداة توصیل و نقل الأفكار من شخص لأخر.
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 20- الفكرة مش انت حلو قد ایھ، الفكرة الناس ھتحس أنك حلو قد ایھ من خلال القصص.
 

 الناس مش عایزة المنتجات أو الخدمات، الناس عایزة تروح لمكان معین، تحس بحاجة
 معینة، تفھم حاجة معینة، والقصص ھي الطریقة اللي مستعدین یستقبلوا بیھا أي معلومة.

 
 طب ازاى تعمل Telling للـ Story اللي معاك؟
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 ازاى Storytelling؟

 
 
 

 الـ Storytelling عبارة عن فن، یعني انت واسلوبك وطریقتك في حكي  القصة.
 

 ولكن على الرغم من إن الموضوع فن، إلا إن فیھ طرق مجربة متفق علیھا لحكي وروایة
 القصص.

 
Storytelling دلوقتي ھشارك معاك 3 طرق أو استراتیجیات لحكي قص أو لتطبیق الـ 

 لتسویق المنتجات والخدمات اللي انت بتقدمھا:
 
 

 
Three-Act Structure -1 

 
 
 

 أشھر وأھم طریقة لحكي القصص ھي الـ Three-Act Structure، وھو عبارة عن
 نموذج بیقسم القصة لـ 3 أجزاء رئیسیة بالترتیب:

 
 
 

(Context أو Setup) 1- التأسیس أو المقدمة 
(Confrontation) 2- الصراع أو تصاعد الأحداث 

(Resolution) 3- الخاتمة أو الحل 
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 أي قطعة محتوى حتى لو معلومات بحتة، لو وانت بتكتبھا مشیت على التسلسل ده،

 ھتلاقي المحتوى اخد شكل القصة، وزاد علیھا عناصر الإمتاع والتشویق.
 
 

 
 

(Context أو Setup) 1- التأسیس أو المقدمة 
 

 المرحلة اللي بتوضح فیھا عالم القصة اللي بتقدمھا، بتوضح للجمھور فیھا مین، وفین،
 وامتى، ولیھ، وایھ؟

 
 خد بالك إن على حسب حجم المحتوى، بیكون حجم التقدیم!

 
 مثلا في المقال اللي شرحت فیھ 71 شركة بتقدم خدمات التسویق في السوق المصري …
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 في 3 سطور انا كنت خلصت مرحلة التأسیس تماما، و وضحت السیاق اللي ھیدور فیھ
 المحتوى كلھ، ماكانش ینقصھ بس غیر إني أقول أفضل الشركات دي في أنھي سنة بس،

 وبكده تكون المرحلة متكاملة الأركان.
 

 في الایمیل التاني من كورس عمل المحتوى حكیت برضو قصة، تعالي نشوف التأسیس
 فیھا كان عامل ازاى؟
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 المقدمة دى مش ناقصھا غیر بس جزء الـ " لیھ "، ولكن ھو مفھوم ضمنیا من الإیمیل
 اللي قبلھ، وانا كمان في اخر الإیمیل وضحتھ بكل صراحة!
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  مرحلة التأسیس  أو إیضاح السیاق من أھم مراحل كتابة القصة.
 

 یلا بینا نروح للمرحلة التانیة …
 
 

(Confrontation) 2- الصراع أو تصاعد الأحداث 
 

 تاني مرحلة ھي الصراع أو تصاعد الأحداث وفیھا بتجاوب على سؤال ازاى ده ھیحصل؟
 أو ایھ اللي ھیحصل؟ ویا تري الموضوع ھیخلص على ایھ؟

 
 ایھ التحولات؟ ایھ الحاجات اللي بطلنا ماكاناش عارفھا وفجأة عرفھا فتحول مساره تماما!

 
 في الحدوتة دى مرحلة الصراع والتحولات باینة اوى …
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 الصراع ھنا زي ما واضح كان إني عمال اؤجل كل شویة بحجج واھیة تم تقدیمھا في
 المرحلة الأولي.

 
 لحد ما جات اللحظة اللي أدركت فیھا فكرة إن المھم الجوھر وإن تبدأ وتطور، وبالفعل

 المكنة طلعت قماش.
 

 فھمت؟
 
 

(Resolution) 3- الخاتمة أو الحل 
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 المرحلة التالتة والأخیرة من أي قصة بتكون الحل أو  الخاتمة واللى ھى بتقول فیھا نتیجة
 اللي حصل.

 
  وبتشرح فیھا وصلت لایھ بعد ما حلیت المشكلة والعوائق، بتجاوب  فیھا على الأسئلة

 اللي طرحتھا في المراحل الاولي.
 

 في المرحلة دي بتربط كل الخیوط اللي عملتھا في المراحل السابقة، عشان نوصل للحظة
 النھائیة.

 
 دي كانت آخر مرحلة من قصة  قصیرة عملتھا عشان اوصل فكرة إن كل شخص

 المفروض یبدا شركتھ الخاصة أو یشتغل على اھدافھ واحلامھ الشخصیة ویسیب وظیفتھ
 اللي مضایقاه (لو مبسوط، یبقى خلاص).

 
... 
 

 بكده یكون الـ 3 أفعال أو الـ Three-Act Structure بقت كاملة والقصة واضحة ولیھا
 رسالة قالتھا من خلال مجموعة من الأحداث والصراعات اللي بیخوضھا بطل القصة.

 
 الحدوتة ینفع تكون نوع محتوى مستقل، وینفع طبعا تكون جزء من قطعة محتوى تاني!

 
 یعني لو انت بتعمل مقال عن التسویف مثلا، مفیش ما یمنع إنك تحكي قصة فیكتور ھوغو

 الأدیب الفرنسي الشھیر أما كان عنده دیدلاین عشان یكتب روایتھ الجدیدة، وبالرغم من إن
 كان قدامھ 12 شھر إلا إنھ قعد یسوف ویسوف، لحد ما لقي الحل!

 
 الراجل راح لم كل ھدومھ ورماھا في الشارع، وما خلاش غیر شال كبیر یستر بیھ نفسھ،

 وبالفعل الخطة نجحت والراجل كتب الروایة في میعادھا.
 

 اللي عملھ ھوجو ده مصریین كتیر بیعملوه في فترة الثانویة العامة، معظم طلبة ثانویة
 عامة بیحلقوا شعرھم زیرو عشان میخرجوش من البیت ویقعدوا یذاكروا.
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 الموضوع ده علمیا Device Commentient یعني جھاز الإلتزام.
 

 بذمتك مش سرحت وعشت مع القصة اللي انا حكیتھا لإنھا بس قصة؟!
 

 نصیحة: اتفرجوا على أفلام كتیر اوى، ولاحظوا ازاى صناع الأفلام بیمشوا على الـ
 Three-Act Structure بحذافیرھا، وبیبدعوا في كل مرحلة من المراحل.

 
 

 
Five Act Structure -2 
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 في النموذج ده من حكي القصص، القصة بتاخد 5 مراحل اساسیة، وھما:
 
 

(Exposition) 1- التوصیف 
(Rising action) 2- تفاقم الأحداث 

(Climax) 3- وصول الأحداث إلى مرحلة الذروة 
(Denouement) 4- حل العقدة 

(End) 5- النھایة 
 

 اتفرج على أي فیلم، وغالبا ھتلاقي ده ھو البناء بتاعھ، من أول دقیقة لآخر دقیقة.
 
 

(Exposition) 1- التوصیف 
 

 الھدف في مرحلة التوصیف ھو التعرف على الممثلین و الأبطال ومن أین جاؤوا، وایھ
 خلفیتھم أو سماتھم الشخصیة اللي بتفسر لنا ھما لیھ ھیعملوا اللي ھیعملوه أثناء أحداث

 القصة.
 

 الأبطال إما عندھم مشكلة عایزین یحلوھا، أو فیھ كارثة أو مصیبة حصلت، أو فیھ مغامرة
 معینة ھیقوموا بیھا أو مھمة المفروض  یعملوھا أو لغز عایزین یحلوه …

 
 

(Rising action) 2- تفاقم الأحداث 
 

 انا بسمي المرحلة دي مرحلة التوتر، دى المرحلة اللي الأمور فیھا مامشیتش زي ما كان
 مخطط، الموقف احتدم وتفاقم، وبقینا فى مشكلة حقیقیة!

 
 

(Climax) 3- وصول الأحداث إلى مرحلة الذروة 
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 وتفضل الأحداث تسوء لحد ما نوصل للذورة والتفجر، تحصل كارثة كبیرة، حد یموت،
 حاجة ماكانتش على الباب تحصل، أي حاجة تخل الموقف سئ جدا، وتخلي الجمھور

 یصدق إن مستحیل الابطال أو البطل یقدر یتغلب على كل ده …
 
 

(Denouement) 4- حل العقدة 
 

 مع وصول القصة لمرحلة الذروة، بتبتدى العقدة تتحل واحدة واحدة، بحدوث حاجة مش
 متوقعة، أو بمھارات معینة عند البطل، أو باستخدام البطل طریقة معینة، أو أي حاجة

 تخلي الناس تصدق إن فیھ أمل بعد ما كانت فقدت الامل في المرحلة اللي قبلھا …
 
 

(End) 5- النھایة 
 

 أخر حاجة في القصة، وھي النھایة واللى غالبا بیكون فیھا الرسالة بتاعت القصة كلھا.
 
 

 
(5W1H)  3- أسلوب الصحفي في حكي القصص 

 
 
 

 أي صحفي اما یروى قصة، بیكون عایز یتاكد إنھ یغطیھا من كل الجوانب، عشان كده
 الجماعة الصحفیین طورا اسلوب اسمھ  (5W1H)، والاسلوب ده عبارة عن 6 اسئلة زي

 ما ھو واضح في الصورة اللي تحت دي.
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 عناصر القصة في الطریقة دى بتكون:
 

،(When) الزمان ،(What) الفعل الذي یرید القیام بھ ،(Who) الشخص أو البطل 
.(Why) السبب ،(How) الطریقة ،(Where) المكان 

 
 أي قصة مكونة من بطل ومكان وزمان، والبطل بیعدي بمجموعة أحداث، عشان في الاخر

 الموضوع كلھ یؤول لنتیجة معینة.
 

 البطل بتاع القصة لازم یكون العمیل، والأحداث على حسب المشكلات اللي بیمر بیھا
 وبتعكنن علیھ حیاتھ، و تتابع النھایة لازم یكون ازاى البطل حل المشكلات دى باستخدام

 المنتج بتاعك.
 

 طبعا وانت بتعرض القصة بتاعتك، لیك الحق تغیر وتبدل في الترتیب زي ما انت عایز،
 عایز تبدأ القصة بالحدث وبعدین تشوف ھتحل الموضوع ازاى، او عایز تبدا بالنتیجة

 وبعدین ترسم خطوط لحد ما نوصل لھا.
 

 أنت حر أیھا الفنان.
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 وانت بتكتب القصة بلاش تسرد معلومات وخلاص، لا احكي الحدث، بلاش تقول أحمد كان

 بیعاني من مشكلة عدم تنظیم الوقت، قول بدل من كده، احمد راح المیتنج متأخر.
 

 انھي مثیرة للإھتمام اكتر؟
 

Chip القصة الحلوة یتوفر فیھا أكبر عدد من العناصر الستة اللي قال علیھم الأستاذ 
.(S.U.C.C.E.S) تحت عنوان Dan Heath وأخوه Heath 

 
،STEPPS تحت عنوان Jonah Berger و الست عناصر اللي قال علیھم الأستاذ 

،buy Button في كتابھ Patrick Renvoise وكمان الست حاجات قال علیھم الأستاذ 
 وكنا اتكلمنا على التلاتة بالتفصیل قبل كده.

 
… 

 
 طب یا عم أسامة، أنا مش عایز امشي على قواعد، عایز اخترع انا أنماط وقواعد لحكي

 القصص كل الناس تمشي علیھا؟
 

 مفیش مشكلة.
 

 اي قصة لیھا 5 مكونات رئیسیة وھما:
 

 1- الرسالة
 

 بیقولوا في علم المنطق، إن لكل شئ في الحیاة فكرة أو مقدمة صغرى، والقصة مش
 استثناء!

 
 مفیش قصة أو حدوتة ملھاش رسالة أو حاجة عایز توصلھا لیك ، لإن أصلا القصة من

 صفاتھا إنھا بتقولنا المفروض نعمل ایھ في موقف معین، یعني بتھمس في ودنك برسالة.
 

 2- البطل
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 مفیش حدوتة من غیر بطل!
 

 البطل المفروض یكون العمیل ، أو ممكن یكون فریق العمل ، أو ممكن یكون الشركة في
 تعاملھا مع موقف معین ، أو شخصیة تاریخیة أو حد من الشارع ، أو حیوان ألیف أو

 شخصیة جمھورك المستھدف بیحبھا أو … أو …
 

 المھم یكون فیھ بطل وخلاص.
 

 3- الأحداث والعوائق
 

 البطل بیواجھ أحداث معینة وعوائق ، بیقع وبیقوم ، وبیروح وبیجي عشان في الأخر
 یقولنا الرسالة اللي القصة عایزة تقولھا.

 
 4- العوامل المساعدة

 
 دایما بیكون في نقطة تحول، حاجة غیر مكتشفة تم إكتشافھا، حاجة البطل ماكاناش

 فاھمھا، وفھمھا ، حاجة كان محتاج یتعلمھا وتعلمھا إلخ إلخ.
 

 5- النتیجة
 

 لكل حدث نھایة، أخر حاجة في القصة ھي النتیجة اللي المفروض تؤول إلیھا كل الأحداث
 دى ، وغالبا النتیجة دى بتحمل الرسالة ولكن سعات الرسالة بتكون في الأحداث نفسھا.

 
 احكي بالطریقة والتسلسل اللي یعجبك، بس القصة لازم یكون فیھا العناصر الخمسة دول،

 بأي ترتیب واي حجم.
 

 طب ھو مین اللي المفروض یحكي القصص؟
 

 كل الناس، ولكن في شغلنا، بیحكیھا المسوق بالمحتوى، رائد الأعمال، مدیر الشركة،
.Copywriter وكمان واحد مھم جدا وھو الـ 

 
 یلا بینا ...
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Copywriting 26- الـ 

 
 
 

 یعني ایھ Copywriting؟
 

.Copy ھو فن وعلم كتابة Copywriting الـ 
 

 یعني ایھ Copy؟
 

 الـ Copy عبارة عن محتوى الغرض منھ اقناع الزبون المحتمل بمنتج أو خدمة معینة و
 التأثیر على قراره الشرائي عشان یشتري المنتج/الخدمة.

 
 وصف المنتجات في مواقع الـ Ecommerce یعتبر Copy، الایمیلات اللي بتیجي لك

،Copy الاعلانات اللي بتشوفھا على النت دي برضو ،Copy وغرضھا البیع عبارة عن 
 المحتوى اللي بیكون فى الـ Landing Pages و الـ Sales Pages برضو عبارة عن

.Copywriter بیكتبھا الشخص اللي اسمھ Copy 
 

 الـ Copywriter بیكتب عنوان أي قطعة محتوى، وبیكتب الـ Call to Actions كمان.
 

.Copywriter باختصار أي كلام في البیزنس غرضھ البیع، بیكتبھ الـ 
 

 طیب أنا قلت إن الموضوع فن وعلم …
 

 یعني ایھ بقي؟
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Copywriting فن الـ 

 
 
 

 الـ Copywriting تعتبر شغلانة مستقلة بذاتھا، بس انا ھنا مش ھاتكلم عنھا كشغلانة،
 انا ھاتكلم عنھا كمھارة أساسیة مفیش مسوق بالمحتوى یقدر یستغني عنھا ولا یقدر ینجح

 في المجال أو ینجح أي بیزنس من غیرھا.
 

 القدرة على كتابة كلمات تخلي الناس مقتنعة بالمنتجات/الخدمات وعایزة تشتریھا أھم ما
 یمیز بتاع محتوى عن بتاع محتوى.

 
 طیب ازاى الموضوع فن؟

 
 3 أمور لازم تحطھا في بالك عشان تقدر تكون Copywriter شاطر، وتكتب Copy كل

 اللي یشوفھا یشتري المنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھا …
 
 

 1- نصیحة من سیث جودین
 

 سیث جودین في كتابھ الملھم Linchpin بیقول:
 

 " الفن مش بس رسم، الفن أي عمل إبداعي، شخصي، شغوف، وإن الفن لازم یرن مع
 العمیل مش بس مع صانع الفن ".
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 یعني الموضوع مش انك تكتب كام كلمة جمب بعض وخلاص على كده، لازم وانت بتكتب
 الـ Copy - حتى لو عبارة عن كلمتین بس - تكون مدرك إنك بتعمل فن، فن الناس

 عایزاه، فن مش مھم رایك انت فیھ ولكن رأي الناس اللي ھیروح لھم ھو الأھم.
 

ودى أول حاجة لازم تحطھا في بالك: التركیز على الجمھور/الزبون/القاري بنسبة 1000
.% 

 
 

 2- نصیحة من سیمون سینك …
 

 سیمون سینك في كتابھ الأشھر Start With Why بیقول:
 

 " كل شركة و مؤسسة في العالم تعرف ماذا یستوجب علیھا أن تقوم بھ، بعض منھا
 تعرف أیضا كیفیة القیام بھ، لكن قلیلون جدا من یعرفون بوضوح لماذا یقومون بھ. "

 
 وبیقول كمان:

 
 " الناس  لا تشتري ما تقوم الشركات بتقدیمھ، إنما تشتري لماذا ھما قدموا ما قدموا. "

 
 یعني انا مایھمنیش أعرف میزات المنتج/الخدمة بتاعتك (Features)، انا یھمنى اعرف

.(Benefits) ھستفید ایھ منھا، ایھ الفوائد اللي ھتعود علیا من ورا المنتج/الخدمة 
 

 ودي تاني حاجة لازم تحطھا في بالك: اشرح للناس الفوائد، مش المیزات.
 
 

 3- نصیحة من إرنست ھمنغواي …
 

 الكتاب المعروف إرنست ھمنغواي بیقول:
 

 " لیس علیك كتابة سوى سطر واحد صادق، أكتب أكثر سطر صادق تعرفھ من قبل ".
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 یعني التجمیل عمره ما ھیجیب نتیجة، وزى ما انا بحب أقول دایما التسویق مابیحلیش
 وحش، إنما بیخلي الحلو عظیم.

 
 خلیك صادق جدا، خلیك ناصح أمین.

 
 ودى تالت حاجة لازم تحطھا في بالك: بلاش الكلام المجعلص والكبیر على الفاضي، خلیك

 بسیط وصادق إلى أقصي درجة.
 

… 
 

 أخیرا الـ Copywriting فعلا فن، فن قراءة العقول، فن التواصل مع الاخرین وتفھم
 مشاكلھم ورغباتھم وتقدیم حلول تشبع رغباتھم وتحل لھم مشاكلھم.

 
 طیب ده فیما یتعلق بالفن، فین جزء العلم في الموضوع؟
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Copywriting علم الـ 

 
 
 

 الـ Copywriting كعلم فھو متعلق كاملا بعلم النفس، وتحدیدا ازاى الانسان بیاخد قرار
 لشراء اي شئ …

 
 

 الناس عایزة ایھ؟●
 

 في إجابة على السؤال ده، العالم Drew Eric Whitman قال في كتابھ
 Cashvertising إن الإنسان عنده 8 رغبات أساسیة مایقدرش یعیش من غیرھم، لانھ

 مولود بیھم، ورتبھم من 1 لـ 8.
 

1- Survival, enjoyment of life, life extension  
2- Enjoyment of food and beverages  
3- Freedom from fear, pain, and danger  
4- Sexual companionship  
5- Comfortable living conditions  
6- To be superior, winning, keeping up with the Joneses  
7- Care and protection of loved ones  
8- Social approval 

 
 وقال كمان ان فیھ 9 رغبات الإنسان اتعلم یعوزھم، یعني ممكن یتخلى عنھم ولكن مش

 بسھولة، وربتھم من 1 لـ 9.
 

1. To be informed  
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2. Curiosity  
3. Cleanliness of body and surroundings  
4. Efficiency  
5. Convenience  
6. Dependability/Quality  
7. Expression of beauty and style  
8. Economy/Profit  
9. Bargains 

 
 الـ 17 رغبة دول ھما اللي بیشكلوا وبیتحكموا في قرار أي شخص الشرائي.

 
 إحنا بنشتري الحاجات عشان نستمتع بالحیاة، عشان نستمتع بالاكل، عشان نعیش كویس،

 عشان نكون مقبولین اجتماعیا.
 

 كل Copy بتكتبھا المفروض تبنیھا على حاجة من الـ 17 حاجة دول (الـ 8 الاساسین،
 والـ 9 الثانویین).

 
 ذاكر كل عنصر من العناصر الت 17 كویس أوى، وشوف تطبیق عملي علیھا، وحاول

 تطبقھا في كتابة المحتوى/ الـ Copy اللي بتعملھا.
 
 

 الناس لیھ موجودة على الانترنت؟●
 

 عشان …
 

 1- تتعلم حاجة معینة، تدور على حاجة محتاجھا، تبقي عارفة الإجابة أما حد یسالھا عن
 حاجة معینة.

 
 2- تلعب، تقضي وقت لطیف، تھرب من الواقع، تتسلي.

 
 3- تتفاعل مع الناس، تشارك حاجات الناس بتعملھا، تشارك آرائھا و تنتقد آراء غیرھا.
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 4- تعبر عن نفسھا فى وسط الزحمة، إرضاءا لـ الإیجو، تناقش الأمور الشائكة، تكون
 جزء من المجتمع اللي تحب تنتمي إلیھ.

 
 5- تحلل كل كبیرة وصغیرة، تتكلم بصوت عالي، تتابع كل الاخبار، تحط مناخیرھا فى كل

 حاجة الناس بتتكلم عنھا.
 

 6- تنضم لـ حاجة بیحبوھا، یشجعوا فریق أو مشھور بیحبوه، تبقي مبدعة وذكیة.
 

 7- تشتغل، تعمل فلوس، تبني علاقات، یبقي لیھا ھویة، تتسوق، وتشتري، تقارن
 الحاجات والبني ادمین ببعض.

 
 8- ینموا على بعض، یشاركوا فضایح بعض، یلطموا على حالھم اللي زي زفت.

 
  9- تشتم فى بعض، تضلل بعض، تفرش الملایات لبعض، یتفرجوا على بعض.

 
 10- یتفاخروا و یفتخروا، یغیظوا بعض، یحبوا بعض، یضیعوا وقت بعض، یحسدوا و

 یحقدوا على بعض.
 

 11- یحسوا إن لیھم لازمة ورأي مھم وإن كلامھم بیتسمع.
 

 فكر في كل عنصر من العناصر الـ 11 دول قبل ما تكتب حرف واحد، وشوف ھتبني
 المحتوى على انھي رغبة.

 
 ھو لازم ابني الـ Copy على رغبة محددة؟

 
 اه طبعا.

 
 تشریح الـ Copy الناجحة ھي:

 
  رغبة + كلمات تعبر بوضوح عن تلك الرغبة + طریقة عرض مسلیة مثیرة للانتباه

 والإھتمام.
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 لو مشیت على كل النصائح والتعلیمات والتوجیھات اللي في الفصل ده، یبقي انت خلصت
.Copywriter 50% من طریقك لتصبح 

 
 بس ده مش مھم بالنسبة لى!

 
 المھم بالنسبة لى إنك تطور مھارة الـ Copywriting عندك لتطویر وكتابة محتوى یقنع

 ویبیع ویعلم ویلھم.
 

 الفصل ده ماینفعش تقرأه كده وتعدي علیھ، اقف على كل سطر، واقراھا مرة واتنین
 وتلاتة، لان كل سطر فیھ نصیحة مبنیة على مبدأ في علم النفس، الاجتماع، البیزنس،

 التسویق، المبیعات، التفاوض، والإقناع.
 

 الكلام ده عشان یوصلك كده عدي بمراحل Processing كتیر جوه مخي، واخد وقت
 عقبال ما قریت كتب ودراسات كتیر في علم النفس.

 
 بالتوفیق.
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 27- المھارات اللازمة لتصبح مسوق بالمحتوى

 محترف
 

 
 

 محتاج ایھ عشان تكون مسوق بالمحتوى محترف؟
 

 1- معرفة أساسیة
 2- مھارات حرفیة

 
 أما تتعلم المعرفة الأساسیة، وتتقن المھارات الحرفیة اللازمة لتنفیذ المعرفة، بتتطور

 عندك حاجة تالتة وھي الحس الفني اللي إحنا بنقول علیھا الخبرة.
 

 في الفصل ده ھنتكلم عن المھارات اللازمة عشان تكون مسوق بالمحتوى محترف.
 

.T Shaped Skills وھنتكلم عن المھارات دي باستخدام مفھوم اسمھ 
 

 یلا بینا …
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 یعني ایھ T Shaped Skills؟
 

 عبارة عن مجموعة من المھارات العامة، والمھارات الخاصة التي یحتاجھا الفرد لإتمام
 مھمتھ على أكمل وجھ.

 
 

 
 

 دلوقتي ھقولك على 27 مھارة حرفیة لازم تتقنھا لو عایز یبقي لیك شأن في مجال
 التسویق بالمحتوى.

 
 إتقان المھارات دي مش بیحصل في یوم ولیلة، إنما ملاحظة وممارسة مستمرة.

 
 مجال التسویق بالمحتوى مش صعب، بس مش سھل، الموضوع محتاج مذاكرة وممارسة

 وتوجیھ كتیر.
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 المھارات العامة للمسوق بالمحتوى

 
 
 

(Listening) 1- الإستماع 
 
 

 فیھ فرق بین إنك تسمع، وإنك تستمع.
 

.Listen إنما تستمتع یعني Hear بالانجلیزي تسمع یعني 
 

.Psychological والتانیة ،Physiological الاولانیة 
 

 المطلوب إنك تستمتع مش تسمع.
 

 كلمة اسمعك، تحسھا كده طبیعیة مفیھاش جھد!
 

 إنما أستمع لیك، ایوة لیك انت، أنت بالذات، یعني ھاعمل مجھود إضافي عشان اسمعك،
 لانى مھتم بیك.

 
 الـ Listening بیترجم نفسیا عند اللى بیتكلم إن الشخص اللى بیسمعھ ده مقدر مشاعره

 ومتفھم وضعھ وقرارتھ و مھتم بیھ.
 

 وده اللي المفروض أي مسوق بالمحتوى محترف یعملھ، یسمع بانصات كلام الزبون
 المحتمل، ویحسسھ انھ مھتم، عشان یقدر یحل لھ المشكلة اللي بیعاني منھا أو یشبع لھ

 الرغبة اللي عنده.
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 طب و ده اعملھ ازاى؟

 
 دّرب نفسك علیھ.

 
 أي كومنت، رسالة، ایمیل، مكالمة تلیفونیة، كومنت في جروب، كومنت في موقع،

 Review في موقع ما، أي كلام یقولھ الزبون في أي مكان على الانترنت لازم تسمعھ
 وتكتب ملاحظاتك عنھ.

 
 ** الناس اللي بتسأل في موقع Quora و موقع Reddit و موقع أمازون وأي موقع

 لبیزنس زي البیزنس بتاعك بس أجنبي، ھما یعتبروا اعتباریا الجمھور المستھدف بتاعك،
 روح ھناك وشوف ھما بیقولوا ایھ على المنتجات الشبیھة، ولا رایكم ایھ في موضوع

 المحتوى اللى انت ھتعملھ **
 

 كل البشر بیعانوا من نفس المشاكل وعندھم نفس الرغبات، مع اختلاف النھج اللي بیاخده
 كل منھم عشان یحل المشكلة ویشبع رغباتھ.

 
 مھارة الاستماع من أھم المھارات اللي بتحدد ما إذا كنت ھتنفع تبقى مسوق بالمحتوى ولا

 لا، وبتحدد إذا كنت ھتكون من المحترفین ولا ھتفضل على قد حالك طول العمر.
 
 

(Illustrating) 2- الشرح 
 

 أینشتاین بیقول "إذا لم تستطع شرح فكرتك لطفل عمره 6 أعوام فأنت نفسك لم تفھمھا
 بعد".

 
 أنت كمسوق بالمحتوى لو قالوا لك تشتغل إیھ غیر إنك تكون مسوق بالمحتوى، لازم تقول

 لھم اشتغل مدرس.
 

 طب لیھ؟
 

 اصلك مُعلم ومٌتعلم، وظیفتك تشرح للجمھور معلومات بطریقة بسیطة تتفھم.
 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 354/433

353 

 
 فلو انت مش بتعرف تشرح، ھتلاقي مشكلة في مجال التسویق بالمحتوى، ولكن ده مش

 معناه إنك تسیب المجال وتمشي، لا، خلي عندك مثابرة، اتعلم.
 

 ھات صحابك واختار موضوع ما وحاول تشرح لیھم بحیث یكون مفھوم بالكامل بالنسبة
 لھم.

 
  ھات اخواتك الصغیرین والكبار وحاول تشرح لھم موضوع ملوش علاقة باھتماماتھم مرة

 ولیھ علاقة باھتماماتھم  مرة تانیة وشوف ھیفھموا اللي ھتقولوا ولا لا.
 

 مھارة مھمة یتراوح فیھا المسوقین بالمحتوى من وحش، لكویس، لجامد.
 

 ھو كل الأساتذة زي بعض؟!
 
 

(Learning) 3- ازاى تتعلم  
 

 أثمن مھارة عندك ھي أنك تكون بتعرف تتعلم.
 

 إحنا في عصر المعلومات، والمصادر كتیرة، واللى المفروض تتعلمھ أكتر وأكتر، واصلا
 انت مطلوب منك أنك تعلم الناس، ومش ھتعرف تعلم الناس إلا أما تكون بتعرف تتعلم.

 
 انت معلم ومتعلم.

 
 لازم تتعلم ازاى تتعلم.

 
 ده كورس من منصة رواق مھم في الجزئیة دى.

 
 كونك بتعرف تتعلم ازاى، ده بیفتحلك سكك ماكونتش تتصور انھا في یوم ممكن تفتتح،

 بیخلیك ممیز وسط أي مجموعة كانت.
 

 

https://www.rwaq.org/courses/learning
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 المھارة دى من أھم المھارات اللي لازم تكون موجودة عند المسوق بالمحتوى المحترف،
 وده لاننا بنكتب محتوى تسویقي في مجالات كتیر، ولازم نكون فاھمین في المجالات دي،

 فلو مش بنعرف نتعلم وبسرعة، ھنقع بسرعة.
 

 وكمان عشان الشخص اللي بیعرف یتعلم لوحده، ده كنز بالنسبة لأي شركة، لانھ دایما
 ھیطور نفسھ.

 
 

(Empathy) 4- التعاطف الفكري 
 

 أنا بحب فلان، أنا مرتاح لفلان، أنا بثق في فلان، أنا بحب أتكلم مع فلان، أنا ھاروح أشكي
 لفلان، أنا ھاحكي لفلان، فلان ده ھو الوحید اللى ھیسمعني.

 
 السبب؟

 
 حاجة إسمھا الـ Empathy، وترجمتھا الحرفي التقمص العاطفي أو التعاطف (التعاطف

  مش الشفقة).
 

 التقمص العاطفي یعني القدرة على فھم مشاعر وظروف الأخر من وجھة نظره ھو، یعني
 فھم وتقدیر ظروف الغیر لان ممكن في یوم أكون مكانھ.

 
 فیھ ناس كتیر بتبص للأمور من منظورھا الشخصي بس، وبتھمل متعمدة أو غیر متعمدة

 وجھة النظر الأخرى، أو بمعنى أدق ما بتعرفش تحط نفسھا مكان الناس التانیة ودایما
 بتفكر فى نفسھا وبس.

 
 الحل بسیط لكنھ مش سھل، حط نفسك مكان الآخر، اعتبر نفسك مكانھ قبل ما تحكم علیھ،

 قبل ما تلومھ، قبل ما تتخانق معاه، اخلع نظارتك وألبس نظارة الآخر.
 

 مفیش حاجة إسمھا الزبون ده غبي، أو الـ Fans دول أغبیة وھیشلوني!
 

 الناس دى عندھا مشاكل وأنت اللي قررت بمحض إرادتك أنك تتدخل وتحلھا، یبقى تصبر
 وتحاول تتفھم موقفھم ودوافعھم عشان تقدر تبیع لھم.
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 المھارة دى ھتخلیك توصل لأكتر من ¾ فعالیة المحتوى قبل ما تبدا تعملھ أصلا!

 
 لیھ؟

 
 انت عارف الزبون بتاعك كویس، عارف ھو عایز ایھ، ومتفھم ھو عایزه لیھ، وبالتالي

 ھتقدر تقدم لھ اللي ھو عایزه، وده المطلوب.
 
 

(Simplifying) 5- التبسیط 
 

 انت ممكن تشرح موضوع المحتوى، ولكن تاخد وقت كبیر جدا في شرح اللي انت عایزه!
 

 أو تسحب كھربا زیادة من مخ المتلقي، أو تخلیھ یبذل مجھود كبیر عشان یفھم اللي انت
 عایزه!

 
 صحیح في الاخر انت شرحت اللي عایز تقولھ ولكن ھل دي احسن طریقة؟

 
 التبسیط ھو الإجابة.

 
 البساطة ھي أنك تشیل كل الحاجات اللي مش ضروریة، كل حرف وكل كلمة لا تؤدي

 غرض.
 

 فیھ ناس فاكرة إن كل ما تحط معلومات كتیرة عمال على بطال في قطعة المحتوى تبان
 مبھرة، و لكن ده غلط تماما!

 
  الناس دلوقتي مش عایزة تنبھر، الناس عایزة حاجة تنجز، حاجة تقول لھم یعملوا ایھ في

 الوقت المناسب في الظرف المناسب.
 

 ودى تتعلمھا ازاى؟
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 إجبر نفسك انت تعبر عن كل موضوع بتعملھ في تویتة واحدة، وإن ماقدرتش یبقى تحاول
 مرة واتنین وتلاتة.

 
 كل قطعة محتوى بتعملھا ھي عبارة عن شویة أفكار، كل فكرة منھا لو قدرت تعملھا في

 تویتة ھتوصل لأكبر قدر ممكن من التبسیط.
 

 بس خد بالك الحج اینشتاین بیقولك " ینبغي أن نبسّط كل شيء بقدر الإمكان، ولكن دون
 أن نفرط في تبسیطھ ".

 
 اتفرج على الدحیح وشوف ھو ازاى كصانع محتوى بیبسط العلوم والمواضیع اللي بیتكلم

 عنھا.
 
 

(Creativity) 6- الإبداع  
 

 ھو الإبداع مھارة؟
 

 اه مھارة، وطالما مھارة یبقى ینفع نتعلمھا.
 

 طب ھو یعني ایھ إبداع أصلا؟
 

 الـ Creativity ھي عمل روابط جدیدة بین أشیاء قدیمة، عشان في الأخر تظھر حاجة
... Connect the dots جدیدة تماما، أو یعني زي ما قال ستیف جوبز 

 
 الفكرة مابتجیش من فراغ، بیكون فیھ شویة حاجات قدیمة، وفیھ حد بیشوف اللي محدش
 عارف یشوفھ، بیتكشف روابط بین الأشیاء محدش قادر غیره یشوفھا، وبناء علیھ بیطلع

.Creativity بحاجة مبتكرة جدیدة، ھي دى الـ 
 
 

 7- مھارة الاستقراء
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 القدرة على رؤیة سیناریوھات المستقبل، والقدرة على استنباط وفھم طبیعة الأمور
 سریعا، والقدرة على التحلیل والتجمیع والخروج بنتیجة سریعة أقرب للصواب ھي دى

 مھارة الاستقراء.
 

 عشان تتعلم المھارة دى، فأنت لازم تدرس أسواق كتیرة ، وصناعات مختلفة، وتحاول
 تفھم عوامل النجاح والفشل في كل صناعة، ومرة مع مرة ھتتطور المھارة دى عندك.

 
 طب والمھارة دى مفیدة في ایھ؟

 
 المھارة دى ھتخلى المحتوى اللي طالع منك یحمل أھم صفة الشركات بتجري وراھا وھي

.Authority صفة الـ 
 
 

(Persuading) 8- الإقناع 
 

 انت راجل بتاع تسویق في المقام الأول، لو ماعندكش ملكة الإقناع بالحجة والمنطق
 والعاطفة، یبقى ھتعاني لحد ما تتطور المھارة عندك.

 
.Robert Cialdini للدكتور Influence لازم تقرا كتاب 

  
 

  9- مھارة السؤال الصح
 

 التعلیم الكویس مش اللى یعلمك إزاى تجاوب على الأسئلة صح، إنما اللى یعلمك تسأل
 الأسئلة الصح.

 
 الجملة اللى فاتت دى ھي معیار الحكم – من وجھة نظري – على أي تعلیم أیا كان فین،

 معیار الحكم على جودة أي كتاب بقراه، أى مقال بتعلم منھ حاجة أو أي فیدیو بتفرج علیھ،
 أو أي كورس باخده.
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 أصل لو التعلیم ھیخلیك تجاوب على الأسئلة صح، یبقى أنت ھتحفظ لا محالة، ھتضطر
 تحفظ مواقف بعینھا عشان تعرف تجاوب، إنما لو التعلیم ھیخلیك تسأل الأسئلة الصح فأنت

 ھتتعلم ازاى تفكر وإزاى تاخد قرار فى موقف ربما ماشوفتش قبل كدة!
 

 المسوق بالمحتوى المحترف فاھم مش حافظ، عارف أي كان الوضع، ایھ الاسئلة اللى لما
 تتسأل، كل حاجة تبان والموقف یتحل.

 
 

  10- مھارة حل المشكلات
 

 اقرأ Case studies على قد ما تقدر، وادخل فى تجارب مختلفة ومتنوعة.
 

 لو عملت كده مع الوقت، ھتلاقي نفسك قادر على حل أي مشكلة بتشوفھا ولا سیما مشاكل
 العملاء بتوعك.

 
 

(Leadership) 11- القیادة 
 

 أكید مش ھتفضل طول عمرك في المستوى التنفیذي، اكید ھیجي یوم علیك وھتكون
 Chief Content Officer أو مسئول عن إدارة فریق المحتوى في الشركة.

 
 وحتى لو انت لسھ في المستوى التنفیذي، فـ مسئولیتك أنك تطلع بمحتوى من جمیع أفراد

 جوه الشركة، وده یتطلب مستوى معین من القیادة.
 

 للاسف مش ھاقدر أقولك تتعلمھا ازاى، ولكن أؤكد لك أنك ممكن تتعلمھا.
 
 

(Communication Skills) 12- مھارات التواصل الفعال 
 

 انت كمسوق بالمحتوى مش بس بتتواصل مع الجمھور المستھدف بتاعك، إنما بتتواصل
 مع فریق عمل مختلف عنك في السمات الشخصیة والمھام الوظیفیة، وكمان بتتواصل مع

 المدیرین، وده بیتطلب مھارات عالیة في التواصل.
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 حتى لو انت شغال فرى لانسر ومش معاك تیم، فلازم أكید ھتتواصل مع العملاء.

 
 أیا كان فمھارات التواصل السلیم مكون أساسي من مكونات المسوق بالمحتوى المحترف.

 
… 

 
 دول كانوا 12 مھارة عامة لازم تتوفر فى المسوق بالمحتوى المحترف، ولو عندك قصور

 في مھارة منھم، مفیش مشكلة، اتعلمھا.
 

 یلا بینا نعرف المھارات الخاصة للمسوق بالمحتوى …
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 المھارات الخاصة للمسوق بالمحتوى

 
 
 

(Writing) 1- الكتابة 
 

 الطبیعي عند اي مسوق بالمحتوى ھو الكتابة، فلو انت مش عارف تكتب، یبقى عندك
 مشكلة كبیرة اوى فى مجال التسویق بالمحتوى.

 
 الكتابة أكید موھبة، ولكنھا مھارة برضو، وكمان علم.

 
 طالما ھى مھارة یبقي ینفع تتعلمھا، وطالما علم یبقي ینفع تدرسھ، ونتیجة إتقان المھارة،

 والمعرفة القویة بالعلم ھتتولد عندك الموھبة والحس الفني.
 

 انا عامل كورس عن طریق الإیمیل في موضوع كتابة المحتوى، والكورس بالرغم من
 قیمة العالیة اللي تعدي 1000 جنیھ، إلا إنھ مجاني.

 
 أعتقد إنك اخدتھ، ولو ماخدتوش مفیش مشكلة …

 
 دوس ھنا للتسجیل مجانا فورا

 
 

(Public Speaking) 2- الكلام قدام العامة 
 

 من أھم أنواع المحتوى ھو الفیدیو، وأكتر حاجة مانعة المسوقین بالمحتوى من الاعتماد
 على الفیدیو ھي ضعف مھاراتھم في الكلام قدام العامة.

 

https://mailchi.mp/acf976102ef6/free-course
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Video والمھارة دى عندك عالیة، یبقي ابدأ فورا في سلسلة Startup لو انت عندك 

 Content عن المشكلة اللي شركتك المؤقتة بتحلھا، وابقي ادعیلي أما تحقق الـ
 Traction اللي نفسك فیھ.

 
 تتعلم المھارة دى ازاى؟

 
 بسیطة، فكك من أي مخاوف واطلع للناس، ھیجري ایھ یعني؟ ما انت دلوقتي خایف أو

 مش جاھز او متردد و مفیش حاجة حصلت.
 

 اتدرب كتیر على المھارة دي، وشوف بدایة الدحیح ومعظم الناس بتاعت الیوتیوب كانت
 ازاى.

 
 

(Research) 3- البحث والتنقیب 
 

 أحد أھم المھارات عند أي مسوق عموما على الإطلاق، بس أھمیتھا عند الراجل بتاع
 المحتوى لا تضاھي أھمیتھا عند أي مسوق تاني.

 
.Credibility التسویق بالمحتوى أداة لإكساب الشركة 

 
 الـ Credibility یعني أقل نسبة شك في المعلومة المطروحة، وأكبر نسبة ودرجة

 تصدیق و ثقة للمعلومة.
 

 طب أقل نسبة شك، وأكبر نسبة تصدیق أو موثوقیة ھتیجى ازاى؟
 

 علیك نور، بإجراء بحث عمیق (یا جماعة انا بدخل لحد الصفحة العاشرة في جوجل ،
 وسعات للصفحة العشرین).

 
 مش بس كده، انا بدور في أمازون، وبدور في كتب، و سعات بلجا لورق بحثي، انا مدرك

 تماما لأھمیة المھارة دى، والحمد � أدعي أنھا من أقوى المھارات عندى.
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 الإنترنت شبكة متشابكة من المعلومات، ورجل المحتوى الشاطر ھو اللي یعرف یطلع منھا
 اللي ھو عایزه.

 
 طب ودى تتعلمھا ازاى؟

 
 أولا أوعي تستھل، وتقول حرف ملوش مرجعیة، عشان لو جالك نقد تعرف تواجھھ بكل

 ثقة وحزم.
 

 ثانیا روح اتعلم ازاى تدور في جوجل، وفي كل المواقع المشابھة.
 

 ثالثا لازم تروح تدور على موضوع واحد كل یوم بغرض تفلیة الإنترنت فیھ حرفیا، یعني
 مایكونش فیھ حرف اتقال عنھ انت مش على علم بیھ.

 
 

(Ideation) 4- تولید الأفكار  
 

 أكتر حاجة مضایقة المسوقین بالمحتوى وبالذات المبتدئین ھي أفكار المحتوى.
 

 احنا اتكلمنا خلاص عن الموضوع ده في الفصل رقم 19#.
 
 

(Language) 5- مھارات اللغة السلیمة 
 

 كل لغة فى الدنیا لیھا قواعدھا الخاصة، ولیھا طابع ممیز لیھا، والأكید أن لیھا روح وثقافة
 المتحدثین بیھا.

 
 لو بتكتب محتوى عربي أو أنجلیزي أو لاوندى، لازم تكون عارف قواعد اللغة، وطریقة

 الكلام.
 

 لو فصحي یبقى النحو و الھمزات، لو عامي شوف التعبیرات الشائعة اللي بیتم استخدامھا.
 

 لو إنجلیزي یبقي لازم تبقي شارب اللغة كأنك واحد من أھلھا.
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 ده لو عایز توصل لأكبر تأثیر بالمحتوى بتاعك.

 
 مھارات اللغة مھمة جدا لأي مسوق بالمحتوى نفسھ یكون محترف.

 
 

(Formatting) 6- تنظیم وتظبیط الكلام 
 

 بیقولوا العین بتاكل قبل الفم!
 

 ده صح، لان الشكل الجمالي والتنظیم الاحترافي من أھم علامات المحتوى عالي الجودة
 اللي الشركات ممكن تدفع فیھ فلوس اكتر.

 
 قطعة المحتوى عبارة عن شویة معلومات متجمعة في مكان واحد، طریقة عرضھا

 وتنظیمھا مھمة جدا.
 

 الكلام متقسم لفقرات، والفقات متقسمة لجمل، وفیھ علامات ترقیم، ولو فیھ قائمة انت
 عامل لھا ترقیم ولا سایبھا عایمة وحاجات تانیة كتیر.

 
 مھارات تنسیق المحتوى لو مش موجودة عندك، عمر ما حد ھیرضى عن المحتوى اللي

 انت عاملھ، وبالذات انت.
 
 

(UX) 7- تجربة المستخدم 
 

 الـ Content Marketing مش بس Content Creation، ده فیھ فروع تانیة زي
.Content Experience الـ 

 
 یعني ایھ تجربة المحتوى (Content Experience)؟

 
.Content Marketing و الـ UX بین علم الـ Overlap ھو عبارة عن 
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 التجربة اللي بیمر بیھا الجمھور أثناء استھلاك المحتوى كفیلة انھا تدي للبراند
 Authority و Likeability مفیش حاجة تانیة ممكن تحققھا.

 
 أصل أنت بتحل لھ مشكلة بیعاني منھا ومنغصة علیھ عشتھ، وبتقدم لھ قیمة بتحسن

 مستوى حیاتھ، وكل ده في سیاق تجربة ممتعة.
 

 طب ھل المطلوب أنك تبقى خبیر في الـ UX؟
 

 لو تقدر اكید ھتبقي میزة تنافسیة عندك، وھتفتح قدامك Potential وخاصة لو ھتشتغل
 فى Startup، ولكن كل المطلوب منك انت تعرف الأساسیات وتحاول تطبق قدر الإمكان.

 
 أكادیمیة حسوب قامت بإنتاج كتاب محترم جدا، ومترجم عن Crash Course أجنبي،

 فیھ أغلب إن مكانش كل الأساسیات اللي انت محتاج تتعرف علیھا.
 

 ده  كتاب أكادیمیة حسوب ، و ده  الكورس الأصلي .
 

 تعلم المبادئ الأساسیة، وابدع في طریقة تطبیقھا.
 
 

(Storytelling) 8- حكي القصص 
 

 یا تري إیھ أھم صفة شكلت نجاح ستیف جوبز؟
 

.Storytelling الإجابة ھي الـ 
 

 العم جوبز بیقولك إتفضل ألف أغنیة في جیبك، بیقولك انت عبقري ومختلف بس لو
 استخدمت الجھاز بتاعنا.

 
 جوبز خیر من یحكي، والناس تسمع وتسقف.

 
 خلیك زي جوبز.

 
 

https://academy.hsoub.com/files/11-%D9%85%D8%AF%D8%AE%D9%84-%D8%A5%D9%84%D9%89-%D8%AA%D8%AC%D8%B1%D8%A8%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85-user-experience-ux/
http://thehipperelement.com/post/75476711614/ux-crash-course-31-fundamentals
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(Copywriting) 9- كتابة النسخ 

 
 المھارة دى ضرورة ملحة عند أي Content Marketer زي ما قلنا في الفصل اللي

 فات.
 
 

(Management) 10- الإدارة  
 

 مراحل إنتاج المحتوى مرھقة وصعبة، انت متخیل انك المفروض مسئول عن خط إنتاج
 كامل؟

 
 خط الانتاج ده ممكن یكون فیھ أكتر من شخص، وأكتر من عملیة بتحصل؟َ!

 
 عشان كده مھارات الإدارة السلیمة حاجة أساسیة عند أي مسوق بالمحتوى.

 
 تتعلم المھارة دى ازاى؟

 
.Management Methodology اعمل سیرش في جوجل بكلمة 

 
 

(Planning) 11- التخطیط  
 

 التخطیط مھارة مھمة عشان تتسلق أي سلم وظیفي في أي شركة، ومھمة عشان تحقق
 نجاح في حیاتك الشخصیة، ومھمة عشان تنجح أي مشروع انت مساھم فیك أو تمتلكھ.

 
 التخطیط بسیط جدا یا جماعة، الموضوع بیبدأ بھدف محتاجین نحققھ، فنبتدى نخطط

 عشان ده یحصل، وھنا تكمن خطورة وحساسیة المھارة دى.
 

 لازم یكون عند المسوق بالمحتوى مھارات وضع الأھداف، ورسم خطط تنفیذیة
 استراتیجیة لتحقیق الاھداف دي.
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(Analysis) 12- التحلیل  

 
 من احب المھارات لقلبي ھي مھارة التحلیل، لانى شایف - بعكس ناس كتیر - إن المھارة

 دى مكون مھم  من مكونات مھارة الإبداع!
 

 أصل عشان تكتشف روابط خفیة بین أمور ممكن تبان لحد عادى انھا مش مرتبطة، لازم
 مستوى عال من التحلیل.

 
 انت أصلا كمسوق مطلوب منك تحلل شغلك، وشغل المنافسین، وشغل القوى المؤثرة على

 السوق، وتحلل السوق، وكل ده بشكل مستمر وشبھ یومي.
 

 وعشان تتعلم المھارة دى، فأنت لازم تبتدى تبص للأمور بنظرة مختلفة …
 

 أولا مفیش حاجة اسمھا صدفة في الشغلانة بتاعتنا دى، كل حاجة لسبب، ودورك أنك
 تعرف السبب ده.

 
 ثانیا مفیش حاجة لیھا وش واحد، ومفیش حاجة إتجاه واحد، كل شئ في الكوكب لیھا

 طبقة تانیة، وكل حاجة لیھا أكتر من إتجاه، لازم تبقى فاھم ده كویس أوى.
 

 خلي عندك فضول إنك تعرف أكتر ...
 

 
(Data Reading) 13- قراءة البیانات  

 
 الداتا اه مھمة، بس الأھم ھو ازاى تقراھا وتحولھا لخطة تنقل البیزنس خطوة لقدام.

 
Educated یخلیك تاخد Insight ازاى من شویة أرقام أو إحصائیات تتوصل لـ 

 Decision یطور من الشركة اللي انت مسئول عنھا، أو یخلیك تعمل استراتیجیة تكبر
 البیزنس.

 
 المھارة دى من أھم المھارات وأھمیتھا ھتزید الفترة اللي جایة.
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 14- مبادئ التصمیم
 

 المسوق بالمحتوى دائما في اتصال مع مصمم الجرافیك!
 

 ده عنده فكرة عایز التاني ینفذھا، وده عایز یبعت لھ التصمیم ومایكونش فیھ أي تعدیلات!
 

 ده یقول لده انت اللى غلطان، وده یقول لده انت اللي مش شاطر!
 

 انا مالیش دعوة بالمصمم ھنا، انا لیا دعوة بالمسوق بالمحتوى.
 

 بص یا سیدي، مفیش حد یقدر یقرا دماغك ولا یشوف الفكرة بتاعتك زي ما اھي موجودة
 في دماغك بالظبط!

 
 یعني ایھ؟

 
 یعني لو ماعرفتش توصل فكرتك صح بوضوح للمصمم، لا تلومن إلا نفسك، ھو ھینفذ

 اللي ھیفھمھ منك، الموضوع كلھ في ایدك انت.
 

 طیب جالك التصمیم وانت عایز تشوفھ مناسب ولا لأ، تعمل ایھ؟
 

 بص على توازن الألوان، الخطوط، الأیقونات والرسومات والشخصیات المستخدمة كرموز
 للتعبیر عن فكرة المحتوى، مدى وضوح الفكرة عن طریق الـ Alignment و الـ

 Hierarchy والـ Contrast الموجود في التصمیم.
 

 ده مقال مھم من شركة ادوب ھتتعلم فیھ اساسیات التصمیم اللي بیھا تحكم على جودة على
 أي تصمیم

 
 الخلاصة: لازم تتعلم مبادئ التصمیم عشان انت بتشتغل مع مصممین، بس مش لازم تعمل

 بنفسك التصمیم، دي شغلانة منفصلة ملھاش دعوة بكونك مسوق بالمحتوى.
 

 

https://blog.adobespark.com/2016/07/27/8-basic-design-principles-to-help-you-create-better-graphics/
https://blog.adobespark.com/2016/07/27/8-basic-design-principles-to-help-you-create-better-graphics/
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 15- المھارات الخاصة بكل قناة تسویقیة

 
 بتعرف تشتغل على انستجرام؟ فیسبوك؟ تویتر؟ المواقع الإلكترونیة؟ الایمیل؟

 
 كل قناة تسویقیة لیھا المھارات والطرق والأفكار التسویقیة اللي تنفع معاھا، وھنا بیتمیز

 مسوق عن مسوق.
 

 انت بتعرف تشتغل على كام قناة بطریقة علمیة احترافیة؟
 

 في المقال ده ھتعرف  19 قناة تسویقیة مھمة جدا، وھتتعلم ازاى تشتغل على كل منھا
 

 وبكده نكون خلصنا المھارات اللازمة عشان تكون مسوق بالمحتوى محترف.
 

 دول 27 مھارة، وأكید فیھ غیرھم، بس دول الاساسین، شوف انت تملك ایھ منھم، وایھ
 اللي عندك نقص فیھ، وانت عارف المفروض تعمل ایھ …

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

https://zapier.com/blog/acquire-customers/
https://zapier.com/blog/acquire-customers/
https://zapier.com/blog/acquire-customers/
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 28- سر نجاح التسویق بالمحتوى: الأصالة والاتساق

 
 
 

 الفنان المصري محمد فؤاد بیقول:
 

 یا أصیل یا أصلي، ولو غیرك رقصلي …
 

 ده معناه إن البراند اللي بیكون أصیل وأصلي مع الزباین بتوعھ، الزباین عمرھم ما
 ھیسیبوه ویرحوا لغیره لو عمل اللآلي زي ما بیقولوا!

 
 انا مش بھزر، انا بتكلم بجد.

 
 في الفصل ده ھنتكلم عن الـ Authenticity اللي ھي الأصالة والاتساق.

 
 یعني ایھ Authenticity؟

 
 الـ Authenticity یعني تكون نفسك، یعني تكون أصل مش صورة، تبقى حقیقي صادق

 أصیل، وفعلك یكون متسق مع اللي بتقولھ.
 

 الـ Authenticity في تعریف الشخص اللي بینادي بیھا بإستمرار (سیث جودین) ھي
 الإستمرار والاتساق في تنفیذ الوعود والكلام اللي انت دایما بتردده.

 
  یعني مش معنى إني وعدتك بحاجة وعملتھا مرة، یبقى خلاص كده براءة؟

 
 فین الإستمراریة؟

 
 إنما الأعمال بالنیات، صح ولكن الناس ملھاش غیر الظاھر!
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 انا معرفش انت حلو ولا وحش، ومش ھعرف كده من كلامك، ھعرف كده من افعالك.

 
 لو انت بتقول أنك بتساعد الناس، وفى مرة واحد طلب منك حاجة ونفضت لیھ، تبقى انت

 مش Authentic، تبقى العكس اللي ھو منافق.
 

.Authentic أما أفعالك لا تتسق مع أقولك یبقي انت مش 
 

.Authentic أما تكون بتقدم حل لعمیل انت نفسك مش مصدقھ ولا بتعملھ یبقي انت مش 
 

 في وسط زحمة الأسواق حالیا، الـ Authenticity ھي اللي ھتكسب، لإن الناس عایزة
 حد واقعي، حد بیغلط وبیعترف بغلطھ وبیتعمل منھ وبیعلم الناس منھ، حد شبھھم، حد

 أصلي مش حد مثالي!
 

 طب ھل فیھ براند Authentic و واحد مش Authentic؟
 

 الـ Authenticity درجات، وخلینا أوضح لك …
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 ازاى تكتب محتوى Authentic؟

 
 
 

 المحتوى الـ Authentic عبارة عن محتوى صادق، محتوى لم یخفي أي معلومة مفیدة
 وذات صلة عن الجمھور.

 
 محتوى فعلا بیساعد، محتوى فعلا بیقدم حلول واقعیة لمشاكل حقیقیة، محتوى فعلا

 بیشرح الحقیقة كاملة بمنتھى الشفافیة.
 

 المحتوى الـ Authentic انسان طیب بیساعد غیره بمنتھى الاخلاص.
 
 

 في كتابة المحتوى، انت واحد من 3:
 
 

 1- إما تكتب محتوى أو تحكي خبرة فعلا حقیقیة وبتاعتك ...
 

 مثلا في الكتاب اللي انت بتقراه ده، انا بشرح لك العلم من واقع خبرتي، بعد ما لفیت
 ودورت واشتغلت وذاكرت وفشلت ونجحت!

 
 المحتوى ھنا اصلي.

 
 

 2- إما تشرح معلومات بطریقة مبسطة، تبسط یعني …
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 مش شرط دایما تكتب محتوى جدید تماما أو تحي خبرة، ممكن ببساطة تروح تذاكر
 موضوع معین، وتعمل عنھ محتوى بس بطریقة مبسطة یفھمھا جمھورك.

 
 المھم لو ھتعمل كده، تعملھ بمنتھى الاخلاص والصدق.

 
 

 3- إما توصل وتنقل معرفة و خبرة حد تاني بس بأسلوبك ...
 

 أما كنت شغال في School of Marketing فیھ مقال عملتھ عن الأدوات اللي تزود
 الإنتاجیة بتاعت المسوقین.

 
 كان ممكن ساعتھا اروح أجیب أي محتوى من اللي معمول بالفعل على الانترنت، وانقلھ

 باسلوبي.
 

 ولكن ماعملتش كده بالرغم من إن ده مش غلط كلیا زي ما ھنعرف كمان شویة، وإنما
 روحت لكل واحد في الفریق وسالتھ على الأدوات اللي بیستخدمھا وشوفتھ وھو بیشتغل

 علیھا كمان، ورحت حكیت اللي شوفتھ، والنتیجة كانت المقال ده.
 

 الفكرة كلھا إن كان ممكن أعمل حاجة حلوة بس مش أصلیة ، ولكن أنا مؤمن إن الـ
.Business ھي كل حاجة ودي تقریبا الحاجة الأھم في أي Authenticity  

 
 شكرا School of Marketing بشكل عام، وشكرا لـ شھاب جمعة، إیمان رزق بصورة

 خاصة لأن دول كانوا خیر معلم لیا واللى أرشدوني لطریقي بشكل مباشر وغیر مباشر.
 

Content وعلى فكرة الاسلوب اللي انا اعتمدت علیھ ده، بعد كده أطلقت علیھ اسم الـ 
.Marketing Activation 

 
 وھو موضوع الفصل اللي جاي باذن الله …

 
 الخلاصة:
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 أیا كانت الطریقة اللي ھتتبانھا من التلاتة اللى فوق، لازم تكون Authentic، وماتقولش
 اللي مقتنع بیھ ومصدقھ وشایف إنھ الصح.

 
 طیب یا عم أسامة، ھي الترجمة تعتبر Authentic Content؟

 
 معندیش مشكلة مع الترجمة كترجمة، ولكن عندي مشكلة مع الناس اللي بترجم وبتنسب

.Authenticity الشغل لنفسھا، ده ضد الـ 
 

 ترجم لسبب، ترجم بتصرف عادي جدا برضو، ولكن قول للناس إنك مترجم ومترجم عشان
 1 2 3 وھكذا.

 
 ولو ترجمت بتصرف، مفیش مشكلة، قول ده استلھمتھ من فلان، والاھم انك تترجم حاجة

 مفیدة فعلا، و تترجمھا صح.
 

:Fariedesign قال Authenticity تلخیصا للى عایز أقولھ في نقطة الـ 
 

 " الفن الأصیل لا یكتفي بتفكیك الواقع ثم إعادة تركیبھ في ھیئھ أجمل. بل یضیف لھ
 عناصر جدیدة لم تكن فیھ. الكاتب الجید یجعلك تبصر ألواناً في أدبھ، والرسام الجید یروي

 لك قصصاً في لوحتھ. "
 

 إذن  عشان التسویق بالمحتوى یجیب معاك نتیجة كبیرة، لازم تكون أصیل ومتسق مع
 أفعالك ویكون قلبك فعلا على الزبون، وتكون شفاف معاه لأقصي درجة.
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Content Marketing Activation 29- الـ 

 
 
 

 إحنا في الفصول اللي فاتت قدمنا حلول لمشكلة قلة الموارد، وقلة فریق العمل، وقلة
 المیزانیة، و شرحنا بالتفصیل ازاى تتغلب علیھا.

 
 وكمان قدمنا حلول لمشكلة كتابة المحتوى بطریقة أصلیة تبیع وماتخلیش الزباین تھرب

 منك.
 

 وقدمنا حلول لمشاكل تانیة كتیر …
 

 في الفصل ده ھنحاول نحل مشكلة قلة الخبرة/المعلومات في المجال اللي انت ھتشتغل فیھ.
 

 أولا الحل ده حل مجرب وناجح 100%، ولكن ماتعتمدش علیھ لوحده، اتعلم وافھم المجال
 اللي انت ھتشتغل فیھ كأنك خبیر ومدرس فیھ.

 
 ایھ ھو الحل؟

 
 … Content Marketing Activation الـ  

 
 یعني ایھ؟

 
 انا مؤمن إن أي شركة أو كیان تجاري عنده ما یكفي من المحتوى، مش ناقص بس غیر

 انھ یعملھ Activation، ویوصلھ للناس.
 

 یعني ایھ برضو؟
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 أي شركة بیكون عندھا فریق عمل، Assets، خبرات، عملاء، خطة عمل، سیستم شغل،
 قوانین تنظیمیة إلخ.

 
 كل الكلام ده مش محتاج غیر شخص ینقب عنھ في كل شركة.

 
 على سبیل المثال فریق العمل، لیھ كل واحد في الحتة بتاعتھ مایعملش محتوى عن الحاجة

 اللي كل یوم بیعملھ، والكلام ده یروح للمسئول عن المحتوى.
 

 حد عندك في تیم المبیعات، یكتب اللي ھو بیعملھ، وازاى بیاثر على مستوى الخدمة اللي
 بیاخدھا العمیل في الاخر، ویبعتھا للمسئول عن المحتوى.

 
 بكده بقى عندك محتوى عالي الجودة، من غیر ما تبذل مجھود كبیر، انت ماعملتش حاجة

.Activation غیر انك عملت 
 

 انت مرایا، إعكس كل حاجة بتحصل في الشركة، طلع محتوى من كل شخص في الشركة،
 من أول الأوفیس بوي لحد صاحب الشركة، من العملاء، من كل حد، ومن كل شئ حوالیك.

 
 أما تروح مجال جدید أو شركة جدیدة وماعندكش لسھ الخبرة ولا كونت وجھة نظر ولا أي

 حاجة، دور على الحاجات اللي جوه الشركة وطلع منھا محتوى!
 

User) عندھم عملاء/زباین قدام، خد ارائھم أو سجل معاھم واعمل من وراھم محتوى 
.(Generated Content 

 
 فیھ فریق عمل، روح رخم على كل واحد واسالھ شویة اسئلة تتعلق بمھام شغلھ، وطلعھا

 في شكل محتوى.
 

 جو وثقافة الشركة، طلعھا.
 

 الخلاصة: كل حاجة حوالیك خاملة، اعمل لھا تنشیط وصیغھا في شكل مناسب.
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 30- الـ A/B Testing للمسوقین بالمحتوى

 
 
 

 المسوقین علماء مش بس فنانین وملا موھوبین!
 

 یعني ایھ علماء؟
 

 یعني بیعملوا تجارب واختبارات لقیاس واختبار شغلھم والتأكد من إنھ أحسن حاجة تجیب
 نتائج.

 
.A/B Testing أھلا بیك في عالم الـ 

 
 الـ A/B Testing أو الـ Split Testing (الاختبار الثنائي أو المنقسم) ھي الحاجة اللي

 المسوقین بیستخدموھا لوصف الاختبارات والتجارب اللي بیعملوھا.
 

 طب ایھ الموضوع وایھ علاقتھ بینا كناس بتوع محتوى وازاى اصلا اعملھ؟
 

 یلا بینا ...
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 یعني ایھ A/B Testing بالتفصیل؟

 
 
 

 الـ A/B Testing عبارة عن عملیة بیتم فیھا تقسیم الجمھور لنصفین، وعرض على
 النصف الأول عناصر معینة، وعرض على النص التاني نفس العناصر المعینة مع اختلاف

 عنصر واحد، وھو العنصر المراد اختباره طبعا.
 

 والموضوع ده بیحصل بغرض معرفة أي من النسختین بتجیب نتائج أفضل.
 

 طب لیھ أصلا نعمل كده، ما الموضوع ماشي وكلھ تمام؟
 

 عشان حاجتین:
 

 أولا نھرب من الفوضى، ونعرف ایھ اللي بنعملھ صح واللى بنعملھ غلط، وأما بننجح
 بننجح لیھ، واما بنفشل بنفشل لیھ!

 
 ثانیا عشان نحدد العناصر اللي بتجیب نتائج افضل، ونستثمر فیھا بقلب جامد سواء إننا

 نعمل منھا كتیر، أو ندفع علیھا اعلانات أو ما شابھ.
 

!A/B Testing طب برضو انا لسھ مش فاھم الـ الـ 
 

 بص یا سیدي …
 

 الموضوع بسیط، انت بتبدأ وتقول ھو لو خلینا الكلمة دي باللون الاحمر، ایھ اللي
 ھیحصل؟
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 فترد على نفسك وتقول إحتمال النتائج تكون احسن، فترد على نفسك تاني، وتقول طب انا

 عایز أتأكد إن تخمیني صح!
 

 فتقوم تعمل A/B Testing عن طریق إنك تعمل نسخة تانیة من صفحة الویب اللي
 عندك، نسخة طبق الاصل، مع تغییر بس لون الكلمة اللي انت بتقول علیھا، زى الصورة

 دى بالظبط …
 
 

 
 

 وبتروح مدخل 50% من الناس على الصفحة دي، و50% من الناس على الصفحة
 التانیة، وتشوف النتیجة.

 
.Control النسخة الأولي بیكون اسمھا 

 
.Variant النسخة التانیة - تحدیدا العنصر المتغیر - بیكون اسمھا 

 
 طیب المفروض كام واحد یدخل على الصفحات دي عشان اعتمد النتائج؟

 
 مش اقل من 1000 شخص كترافیك.

 
 طب ھو لازم اعمل اختبار على عنصرین بس؟
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.Multivariate Testing ممكن تعمل على أكتر وساعتھا ھیكون اسمھ 

 
 طب ایھ ھي العناصر اللي ممكن اعمل علیھا Testing؟

 
●Headlines الـ 
●Call to Actions الـ 
 سعر المنتج وطریقة عرضھ●
 الألوان التصمیم والصور●
●Creadabiity Elements الـ 

 
 وحاجات تانیة كتیر توصل لإنك تـ Test كل حاجة في الموقع الإلكتروني.

 
 الـ A/B Testing موضوع كبیر ومتفرق، وفیھ ناس متخصصة فیھ بس، وبیتم تنفیذه

 في المواقع الإلكترونیة والـ Landing/Sales Pages، والإعلانات (فیسبوك و جوجل).
 

 ولكن إحنا مش ھنتكلم عن الموضوع كلھ في الكتاب ده، احنا ھندخل في الموضوع مباشرة
.A/B Testing ونشوف ازاى كناس بتوع محتوى نعمل 

 
 یلا بینا …
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 ازاى A/B Testing؟

 
 
 

 خطوات عمل الـ A/B Test بسیطة جدا، وھي:
 
 

 1- حدد ھدف الـ Test أصلا …
 

 عشان تعمل Test یبقى كان فیھ مشكلة وانت لقیت لھا حل بس مش عارف إذا كان الحل
 بتاعك صح ولا فیھ حاجة أصح منھ، فتعمل Test عشان تشوف.

 
 2- اكتب الفرضیة اللي انت عایز تختبر صحتھا …

 
 عندك مشكلة، و لقیت حل، الحل ده یعتبر فرضیة، یعني انت بتقول لو عملنا كذا، ھیحصل

 كذا بس من غیر دلیل مادي، فتقوم تعمل الـ Test عشان تمسك الدلیل المادي.
 

… Control 3- ابني الـ 
 

 دلوقتي ابني الصفحة الأساسیة اللي ھتقارنھا بالتانیة.
 

… Vairient 4- حدد العنصر اللي ھیتم تغییره وابني صفحة الـ 
 

 في الخطوة دى بتطبق الفرضیة بتاعك، وبتبني العنصر المتغیر بالطریقة اللي انت شایف
.Test انھا ھتجیب نتیجة، وتبدأ الـ 
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 5- دخل نص الجمھور على صفحة، والنص التاني على صفحة تانیة …
 

 من خلال الاعلانات، او ارسال لینك المحتوى الأصلي لنص القائمة البریدیة، والمحتوى
 المتغیر للنص التاني.

 
 6- تحلیل وقیاس النتائج وبس كده …

 
 شفت الموضوع بسیط ازاى!

 
 بس دى مش الحقیقیة، الحقیقة إن الموضوع أصعب وأعقد من كده بكتیر، الموضوع

 محتاج میزانیة كبیرة أو على الأقل میزانیة مخصوصة، وحد متفرغ لیھ، وعنده رفاھیة
 الوقت اللي تخلیھ یـ Test لشھور وشھور لحد ما یوصل لحاجة أكیدة، حاجة بتجیب نتائج

 أفضل.
 

.Affliite ھما الناس بتوع الاعلانات والـ A/B Testing طبعا أكتر ناس بتستخدم الـ 
 

 وطبعا المسوقین بالمحتوى وبالذات النوع العالم منھم في اختبار الـ Headline و الـ
 Call to Action وطول المحتوى والصور المستخدمة الخ.

 
 ثانیة واحدة، ھو فیھ أنواع للمسوقین بالمحتوى؟

 
 اه طبعا.

 
 تعالي نشوف ...

 
 **  ده لینك لمقال عظیم وتقیل جدا ھیحطك في طریق الـ A/B Testing والـ

**  Conversion Rate Optimization 
 
 
 
 
 

 

https://conversion-rate-experts.com/cro-tips/
https://conversion-rate-experts.com/cro-tips/
https://conversion-rate-experts.com/cro-tips/
https://conversion-rate-experts.com/cro-tips/
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 31- أنواع المسوقین بالمحتوى

 
 
 

.For Fun تنبیھ: الفصل ده من اجل الترویح عن النفس فقط، یعني 
 
 

 س: ھل كل المسوقین بالمحتوى زي بعض؟
 

 ج: أكید لا.
 

 س: لیھ؟
 

 ج: المسوقین بالمحتوى بشر زیینا، و مختلفین فیما بینھم عادي.
 

 س: طب ھل فیھ تصنیف للمسوقین بالمحتوى؟
 

 ج: لا، بس فیھ تصنیف للبشر.
 

 س: تقصد ایھ؟
 

 ج: بما إن المسوقین بالمحتوى بشر، یبقى تصنیف البشر = تصنیف المسوقین بالمحتوى.
 

 إذن فیھ تصنیف للمسوقین بالمحتوى.
 

 في الفصل ده ھنتعرف بشكل خفیف على 11 نوع من المسوقین بالمحتوى.
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Mentor من خلال تعاملي مع مسوقین بالمحتوى كتیر سواء زملاء أو انا بساعدھم أو كـ 

 لیھم، لاحظت إن فیھ 11 نوع للمسوقین بالمحتوى:
 

 1- الفلسفي
 2- المبدع

 3- المحافظ
 4- الناقد

 5- الدكتور
 6- المنظم

 7- المستعجل/المشغول
 8- خالتى الرطاطة اللتاتة العجانة

 9- الكائن البوھیمي
 10- دكتور الجامعة

 11- المحامي
 

 مفیش نوع احسن من نوع.
 

 كل نوع ولیھ الأسلوب بتاعھ.
 

 شوف انت أنھي نوع وشوف ھتحسن من مھاراتك في خلق المحتوى التسویقي ازاى.
 

 وممكن تبقى أكتر من نوع مع بعض، مفیھاش حاجة، بل بالعكس، بتكون أقوى.
 

 یلا بینا ...
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 11 نوع للمسوقین بالمحتوى

 
 
 

 1- الفلسفي
 

 الشخص ده فضولي جدا، بیحب یعرف كل جدید في مجالھ، بیحب یجیب الحاجة من
 جذورھا.

 
 بیفكر دایما في أصل الأشیاء، وبیتعلم باستمرار عن طریق سؤال "لیھ".

 
 أسلوبھ في التعبیر عن أفكاره وكتابة المحتوى التسویقي بیكون غیر مباشر، ومبني على

 المنطق والاستنباط.
 

 لو انت النوع ده، اكتب كتیر، طویل، قصیر.
 
 

 2- المبدع
 

 بیجرى دایما ورا الافكار المطرقعھ، الأفكار الجدیدة، ما بیھموش كلام الناس، بیعمل اللي
 ھو شایف إنھ ھیكون جامد.

 
 أسلوبھ في الكتابة غالبا بیكون مبني على أفكار من التراث، السینما، والأفلام، والأمثال

 الشعبیة، والسخریة.
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 لو انت النوع ده، اكتب  المحتوى وانشره حتى لو كان وحش، ولو بدأت في حاجة اجبر
 نفسك انك تخلصھا.

 
 

 3- المحافظ
 

 بیحب یمشي على القواعد والوصفة، بیشوف الناس بتعمل ایھ ناجح، وبیعمل زیھم
 بالظبط.

 
 لو انت النوع ده، دور على وصفات وقواعد أكثر نجاحا، واتعلم قواعد اكتر وطبقھا.

 
 

 4- الناقد
 

 اللي شایف إن كل المحتوى الموجود في السوق ملوش لازمة، وعنده وجھة نظر مختلفة
 بیقولھا دایما.

 
 فیھ ناقد وعنده حاجة یقولھا، وناقد ماعندوش اي حاجة غیر النقد.

 
 لو انت من النوع الناقد، فكر الناس دایما بوجھة نظرك، وادعمھا بالأسباب.

 
 

 5- الدكتور
 

 ملك التفاصیل، أحسن واحد یعبر عن أي موضوع معقد، لما بتشوف محتوى الشخص ده
 بتقول ایھ الحلاوة دي، ایھ السھولة دي كلھا، ولكن بتدرك إن صعب تقلده، إنھ السھل

 الممتع.
 

 لو انت النوع ده، ربنا یكتر من أمثالك، بس قدم محتوى كتیر وبسرعة من غیر تأجیل.
 
 

 6- المنظم
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 أحسن واحد أحب أشوف محتواه، لانھ جمیل شكلیا، وأفكاره واضحة لأي حاجة.

 
 

 7- المستعجل/المشغول
 

 ده على عكس النوع المنظم، المحتوى بتاع الراجل ده ناقص، ومش واخد حقھ، بس
 میزتھ إنھ قصیر وبینفع للمنتجات الخفیفة واللى سعرھا قلیل أوى.

 
 لو انت من النوع ده، اكتب محتوى قصیر عادي، بس عبر عن فكرة واحدة بحیث تكون

 مفھومة بالكامل.
 
 

 8- خالتى الرطاطة اللتاتة العجانة
 

 أحمد یشرب اللبن، واللبن تم شربھ بواسطة أحمد …
 

 ده الشخص اللي عمال یعید ویزید في نفس الفكرة، وده غالبا نابع من عدم ثقتھ في قدرتھ
 على توصیل الأفكار بشكل صحیح، و قلة خبرتھ في المجال.

 
 نصیحتي للشخص ده اكتب في اللي انت بتفھم فیھ بس.

 
 

 9- الكائن البوھیمي
 

 ده بقي لا بیلتزم بقواعد، ولا بخطة ولا بأي حاجة، ده اللي بیجي في دماغھ بیكتبھ.
 

 لو النوع ده، خطط للمحتوى واكتبھ بأسلوبك عادي، بس خطط لھ و متستناش اما تیجي
 فكرة حلوة لانھا بتأخر عقبال ما بتیجي.

 
 اشتغل باستمرار.
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 10- دكتور الجامعة

 
 ویكیبدیا في نفسھ، عارف تاریخ كل حاجة، وعارف كمیة معلومات رھیبة، وبیحاول ینقلھا

 للجمھور زي ما ھیا.
 

 ممتاز لو شغال في B2B إنما غیر كده بیكون ممل جدا.
 

 نصیحتي لیك، قدم معلومات زي ما انت عایز، بس بسطھا.
 
 

 11- المحامي
 

 ملك الإقناع، برنس الدوافع والبراھین، مابیخسرش نقاش أبدا، دایما عنده مخرج لاي
 حاجة.

 
.Sales Content لو انت من النوع ده اشتغل في الـ 

 
... 
 

 وبكده نكون خلصنا الفصل ده.
 

 واحد یقولى ایھ لازمتھ؟
 

 اقولك الفكرة اللي فیھ.
 

 لازم تعرف نفسك، وتشوف انت بتكتب ازاى، وایھ ھي مفاتیح شخصیتك، وایھ مھاراتك
 وقدراتك، وتسخرھا في المكان الصح لكتابة وعمل تسویق بالمحتوى ممیز وفرید.
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Content Marketing 32- أعضاء فریق الـ 

 ومھمة كل واحد منھم
 

 
 

 الشركات صغیرة الحجم غالبا بتوظف واحد بس یكون مسئول عن التسویق بالمحتوى،
 ولكن مع الوقت الشغل بیكبر، واحد بس مش كافي، وبالتالي التیم لازم یكبر!

 
 والشركات الكبیرة ومتوسطة الحجم بیكون عندھا فریق كامل مستقل مسؤول عن

 التسویق بالمحتوى.
 

 طب ایھ ھي الأدوار المختلفة لفریق العمل ده؟المھام اللي ھیكون مسئول كل واحد منھم
 عنھا؟

 
 طب انا عایز ابني فریق عمل كامل للتسویق بالمحتوى، ایھ مواصفات الناس اللي اشغلھا

 معایا؟
 

 طب انا حابب ادخل مجال التسویق بالمحتوى واكمل فیھ العمر كلھ، ایھ ھي الوظائف
 المتاحة في المجال؟

 
 یلا بینا نجاوب على الاسئلة دى كلھا ...
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 7 ادوار/وظائف رئیسیة في التسویق بالمحتوى

 
 
 

 في التسویق بالمحتوى فیھ أدوار كتیرة أوى، ولكن فیھ أدوار رئیسیة ثابتة لا یمكن
 الاستغناء عنھا، بعكس حاجات تانیة ثانویة حسب وضع الشركة زي ما ھنتكلم بعد شویة.

 
 دول 7 وظائف/أدوار رئیسیة لا یخلو منھا اي تیم، وھما:

 
 

(CCO - Chief Content Officer) 1- الكبیر اوى 
 
 

 ده المسئول عن جمیع أنشطة التسویق بالمحتوى.
 

 ده اللي حط الـ Content Marketing Mission Statement، ده المسئول الأول
 والأخیر قدام صاحب الشركة أو الـ Management Board عن أي قطعة محتوى

 مكتوبة أو مسموعة أو مصورة على أي قناة تسویقیة شغالین علیھا.
 

Mission وظیفتھ الأساسیة التأكد من أن كل كلمة طالعة من الشركة متسقة مع الـ 
 Statement اللي ھو كتبھا، وإن كل حاجة مظبوطة وماشیة وفقا للخطة، وفیھ تقدم

 مستمر ناحیة أھداف البیزنس.
 

 الراجل ده مسئول عن تطویر الجمھور المستھدف (Audience Development) عن
 طریق إنھ بیسمع كل حاجة بتتقال، وبیطور وبیدي تعلیمات بناء علیھا.
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CEO ممكن ناس كتیرة تلعب الدور ده زي صاحب الشركة أو صاحب الستارت أب، أو الـ 
 أو مدیر التسویق، مدیر الاتصالات والعلاقات العامة …

 
 

(Editor-in-Chief) 2- رئیس التحریر 
 
 

 الـ CCO حط الحجر الأساسي للتسویق بالمحتوى، وظبط الاستراتیجیة اللي المؤسسة
 التجاریة كلھا ھتمشي علیھا فیما یتعلق بالتسویق بالمحتوى، ناقص ایھ؟

 
 العملیات التنفیذیة.

 
 رئیس التحریر اللي ھو Editor-in-Chief أو Managing Editor ھو الشخص

.CCO المسئول عن إنتاج المحتوى بشكل مستمر وفقا لاستراتجیة الـ 
 

 الراجل ده ھو اللي بیتابع مع باقي فریق العمل، أفكار المحتوى والمواضیع اللي ھیتم
 نشرھا، ومواعید نشرھا، وأماكن نشرھا وتوزیعھا في كل قناة من القنوات التسویقیة.

 
 وبیشرف بنفسھ على طریقة كتابتھا عشان یتأكد إنھا مناسبة مع السیاسات العامة للبراند

.(Writing Guidelines) وشخصیة وروح البراند (Brand Style Guide) 
 

 واه ھو اللي بیحط الـ Editorial Calendar بنفسھ.
 

 جزء كبیر من الشخص ده مدیر مشروعات، لأنھ مسئول عن خط إنتاج ممكن یكون فیھ
 شخص أو شخصین أو أكتر، وبیشتغلوا یومیا.

 
.CCO أحیانا كتیر الدور ده بیقوم بیھ الـ 

 
 

(Content Creator) 3- صانع المحتوى 
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 عندنا حط أساسیات عمل التسویق بالمحتوى المناسبة للشركة الفلانیة، وحد حط الخطة
 المناسبة لتنفیذ الاستراتیجیة دي في كل قناة تسویقیة، ناقص ایھ؟

 
 التنفیذ الفعلي.

 
 أیوة صناعة المحتوى.

 
Content Producer أو Content Writer أو Content Creator سواء اسمھ 

 … كلھا مسمیات بیتم استخدامھا بالتبادل للتعبیر عن الشخص اللي بیعمل المحتوى.
 

 الـ Content Creator ھو اللي بینفذ رؤیة واستراتجیة وخطة التسویق بالمحتوى، عن
 التفكیر في مواضیع محتوى ذات صلة بالاستراتیجیة، ثم تنفیذھا سواء كانت مكتوبة أو

 مسجلة أو مصورة.
 

 أحیانا بعض الشركات بتخصص Content Creator لكل قناة تسویقیة.
 

 مثلا تلاقي حد المسمى الوظیفي بتاعھ ھو Web Content Creator/Writer وده
 المسئول عن كتابة وتطویر محتوى الموقع.

 
 أو Facebook Content Creator أو Youtube Content Creator وھكذا.

 
 

(Copywriters) 4- كاتب المبیعات 
 
 

 ھو الـ Copywriter بیعمل ایھ في فریق التسویق بالمحتوى؟
 

 ھو المسئول عن كتابة وصیاغة العناوین  و الـ CTAS والـ Meta Description، و
 وصف الفیدیوھات في الیوتیوب، وكتابة صفحات المبیعات على الموقع وصفحات الھبوط،

 والایمیلات المختلفة.
 

.Managing Editor أو الـ CCO وعلى فكرة لو مش موجود، بیقوم بدوره إما الـ 
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(Content Analyst) 5- محلل المحتوى 
 
 

 من الوظائف اللي لسھ مش منتشرة كتیرة نظرا لأن قلما تلاقي حد بیقیس نتائج وأداء
 شغلھ.

 
 ولكن في 2019 وفى السنین اللي جایة، الشغلانة دى شأنھا ھیعلي اكتر وأكتر.

 
 وظیفة الشخص ده ھي تقدیم تقاریر و Insights عن أداء المحتوى فى كل قناة تسویقیة،

 مع اقتراحات للتحسین وفقا للداتا اللي معاه.
 

 الشخص ده لازم یكون فاھم استراتیجیة المحتوى، فاھم صناعة المحتوى، فاھم أصول كل
 قناة تسویقیة، فاھم یعنى ایھ تحلیل وتقاریر.

 
 

(Designer)  6- المصمم 
 
 

Content یطلبھ الـ Visual Asset المصمم ھو الشخص المسئول عن عمل أي 
 Creator سواء كانت رسمة أو إنفوجرافیك أو Quote أو أي حاجة.

 
 سعات كتیر الـ Content Creator ھو اللي بیقوم بالدور ده، ولكن أنا شایف إن ده مش

 صح، لان دى شغلانة ودي شغلانة، لو ھتاخد فلوس على الاتنین، اوكي، لو لا، بلاش.
 

 ولكن سعات كتیر جدا ھتنفعك لو اتزنقت.
 

.Managing Editor المسئول عن التنظیم بین اللي بیعمل محتوى واللى بیصمم ھو الـ 
 
 

 7- المسئول عن توزیع وترویج المحتوى
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 المسئول عن توزیع وترویج المحتوى ده ممكن یكون لیھ مسمیات كتیر أو وظائف تانیة
 كتیرة.

 
FB Advertising أو الـ Social Media Marketing Manager ممكن یكون الـ 

… Specialist 
 

 دوره یتلخص في إنھ یعمل ترویج للمحتوى سواء بطرق مجانیة أو مدفوعة زي ما عرفنا
 في الفصل رقم 22#.

 
 دول كانوا الـ 7 ادوار الرئیسیة لأي فریق تسویق بالمحتوى.

 
 ممكن الفریق یكون مكون من فرد واحد بس وھو اللي بیعمل الـ 7 أدوار، وممكن یكون

 الفریق عدده 14!
 

 على حسب حجم الشغل وحجم البیزنس والموارد المتاحة.
 

 طب ھل فیھ أدوار/وظائف تانیة متعلقة بالتسویق بالمحتوى؟
 

 اه طبعا.
 

 على حسب سیاق وحجم وظروف البیزنس، كل ما فیھ تاسك یظھر جدید ومفیش حد
 بیعملھ، یظھر وظیفة لیھ.

 
 مثلا لو الشغل كبیر فیھ ناس تعین واحد تحت مسمى Traffic Manager وھو مسئول

 عن عدد و كمیة الترافیك اللي داخل على الموقع سواء كان مدفوع أو مجاني مع باقي
 فریق العمل.

 
 طیب انا عایز أبدأ أشتغل في أي شغلانة من دول، اعمل ایھ؟

 
 أولا افھم كل شغلانة عبارة عن ایھ، وده متوفر ومشروح ھنا في الكتاب.
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 ثانیا حدد ھتشتغل في شركة ولا في Agency ولا فرى لانسر؟

 
 لو في شركة، فحدد المجال اللي بتفھم فیھ أو بتحبھ أو عندك علاقات فیھ أو تعرفھ، ومن

 خلال لینكدإن اعمل حصر لكل الشركات الموجودة، وشوف مین فیھم طالب ناس تشتغل في
 قسم التسویق في الوظیفة اللي انت عایزھا، وتواصل معاھم.

 
 وحاول مرة واتنین وعشرة مع شركة واتنین وعشرة.

 
Digital ادخل على  اللینك ده ھتلاقي أكتر من 71 شركة ،Agency لو في 

 Marketing  تقدر تتواصل معاھم وتبعت لھم شغلك أو السي فى أو تفكر في طریقة
 مبتكرة عشان تتواصل معاھم أو ممكن تروح لھم ھناك، أو تتصاحب على حد من اللي

 شغالین عندھم.
 

 ولو على البورتفولیو أو السي فى بتاع المسوق بالمحتوى، ھتلاقي اخر فصل بیتكلم في
 الموضوع ده.

 
 أما بقي لو ھتشتغل فرى لانسر، فانت لازم تقرأ الفصل اللي جاي بتمعن لو عایز تعرف

 ازاى تلاقى عملاء، وتشتغل لھم، وتخلیھم یجیبوا لك عملاء تانیة، وازاى تسعر خدماتك
 وخلافھ.

 
 یلا بینا ...
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https://osamasalah.com/digital-marketing-agency/
https://osamasalah.com/digital-marketing-agency/
https://osamasalah.com/digital-marketing-agency/
https://osamasalah.com/digital-marketing-agency/
https://osamasalah.com/digital-marketing-agency/
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 33- للـ Freelancers فقط

 
 
 

 یعني ایھ Freelance؟
 

 یعني العمل الحر، العمل لحسابك الشخصي، وقتك انت المتحكم الاول فیھ، وتشتغل من
 المكان اللي تحبھ في أي وقت، تقدر تبطل شغل وقت ما تحب، وتشتغل بكثرة وقت ما تحب.

 
 على عكس الـ Full Time أو الـ Part Time، انت مش حر، انت على ذمة شركة
 بعینھا، وشغال لحسابھا مش لحسابك، و وقتك ملك الشركة وفقا اتفاق مسبق بمرتب

  ثابت، وبتكون متواجد في مقر الشركة
 

 وعلى فكرة الـ Remote Job برضو مش Freelance، ھو شغل من البیت بس ینطبق
 علیھ كل شروط الـ Full Time أو الـ Part Time فیما عادا إنك مش متواجد في مقر

 الشركة.
 

 طیب یا عم أسامة، أنھي احسن Model؟
 

 رأیي الشخصي المبني على تجربة، الـ Freelance طبعا.
 

 بس مش بالضرورة كل الناس تشتغل كـ Freelance، فیھ ناس مابتعرفش تشتغل وتنظم
 شغلھا لوحدھا، إنما عایزین حد یدیھم تاسك بتاسك ویتابع معاھم.

 
 طب ازاى  تعرف إذا كان الـ Freelance مناسب لیك ولا لا؟
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 ازاى تعرف إذا كان الـ الـ Freelance مناسب لیك ولا لا؟

 
 
 

 فیھ 5 مھارات بتمیز اللي بیشتغل Freelance عن أي حد تاني، لو متوفر عندك أكبر عدد
 من المھارات دي، یبقى انت ینفع تشتغل كـ Freelance، إنما لو لا، یبقى أنسب حاجة

.Part Time أو Full لیك واللى ھتقدر تنجح فیھا ھي الشغل إما 
 
 

 1- لو انت شایف نفسك بتعرف تشتغل لوحدك من غیر ما یكون فیھ حد واقف فوق
 دماغك، یبقى الـ Freelance مناسب لیك، لكن لو لازم حد یوجھك ویقولك تعمل ایھ

.Part Time أو Full وماتعملش ایھ، یبقى خلیك في الـ 
 
 

 2- لو بتعرف تحدد مواعید تسلیم (Deadlines) بنفسك، وفقا لباقي المشاریع اللي عندك
 یبقى ھتنجح في الـ Freelance، لو لا ھتقابل صعوبات انا شخصیا قابلتھا أثناء شغلي كـ

 Freelancer في الفترة من الفترات.
 
 

 3- لو تقدر تتفاوض على السعر اللي انت عایزه، وتاخد اللي تستحقھ فعلا، یبقي مكانك في
.Freelance لو ماعندكش طولة بال للتفاوض یبقي ابعد عن الـ ،Freelance الـ 

 
 

 4- لو تعرف تنظم وتدیر شغل مع كل العملاء في نفس الوقت بدون ما اجة تبوظ أو تقع،
 یبقي تمام، لكن لو عایز یكون فیھ Co-ordinator أو Account Manager یعمل لك

.Freelance الشغلانة دى، یبقى اشتغل شغل ثابت وملكش دعوة بالـ 
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 5- لو ماعندكش مشكلة في التواصل عن بعد من خلال أدوات الفیدیو زى Skype و
 Zoom و Slack و Trello وخلافھ، إنما لو مابتعرفش تظبط الشغل الا من خلال جلسات

.Freelance الاجتماع الكتیر خلال الأسبوع، یبقى مش مناسب معاك الـ 
 

 الـ Freelance من أھم الطرق للوصول للحریة المالیة اللي كلھ بیتكلم علیھا.
 

 بس الموضوع مش وردي، الموضوع مش لاب توب ووصلة نت ومكان تشتغل منھ (البیت
.(… Coworking Space - كافیة - 

 
 الموضوع أكبر من كده بكتیر.

 
 ایھ ھي الحاجة اللي ھتخصص فیھا وھتبدأ تبیعھا للعملاء؟ ومین ھم العملاء بتوعك،

 وھتوصلھم ازاى؟ وایھ سعر لخدماتك بتاعتك؟
 

 طب فیھ منافسین كتیر، ھتعمل ایھ؟
 

 وحاجات كتیرة تانیة.
 

 یلا بینا نشوف ایھ الحكایة …
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Freelance دلیلك الأساسي للبدء في الـ 

 
 
 

 فیھ 3 خطوات أساسیة لازم تاخدھا عشان تبدأ في الـ Freelance، وھما:
 
 

 1- تحدید مجال تخصصك
 

 التسویق بالمحتوى بحر كبیر زي ما انت شفت، والوظائف/التخصصات فیھ كتیرة جدا،
 ممكن تكون Curator أو Editor أو Content Creator أو Strategist أو ….

 
 وممكن تكون متخصص اكتر وتقول انا Content Creator للمواقع، للایمیل، للفیس

 بوك، إنستجرام …
 

 وغیر مئات الوظائف/التخصصات اللي انت ماتعرفش عنھا حاجة تبع التسویق بالمحتوى.
 

 طب ازاى تعرف التخصصات أو الوظائف الموجودة واللى ینفع تخصص في حاجة منھا؟
 

 أولا في فصل كامل اتكلمنا عن الموضوع ده بالتفصیل، بس انا ما غطیتش كل حاجة، انا
 اتكلمت عن الاساسیات بس.

 
 طب فیھ أكتر؟

 
 طبعا.
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 تعرفھا ازاى؟
 

 ادخل على  موقع Upwork ، ھتلاقي المھارات/المھام/التخصصات اللي ممكن اي حد
 یشتغلھا ومتقسمة في أقسام، إحنا یھمنا قسم الكتابة والترجمة، وقسم التسویق والمبیعات.

 
 

 
 

 ھتلاقي مئات التخصصات، اختار منھا اللي یناسبك، واللى انت - وفقا للمھارات اللي عندك
 - عارف وحاسس إنك بتعرف تعملھ كویس.

 
 
 
 

 

https://www.upwork.com/i/freelancer-categories/
https://www.upwork.com/i/freelancer-categories/
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 اللي عملتھ في موقع Upwork، تقدر تعملھ في مواقع تانیة كتیر زي موقع مستقل
 وخمسات وموقع Freelance.com وغیرھم.

 
 الطریقة واحدة.

 
 انا شایف إنك تبدأ بحاجة من الاساسیات اللي قولنا علیھا في الفصل اللي فات، مع الأخذ

 في الاعتبار أنك تكتشف المزید من الوظائف إذا ربما تلاقي واحدة تناسبك أكتر.
 

 وعلى فكرة التحدید والتركیز أحد أسباب النجاح، یعني مش معنى إن إنت لاقیت مھاراتك
 كلھا رایحة ناحیة إنك بتكتب Sales Page، إنك كده مش ھتلاقي شغل!

 
 لا انت ھتقدم للناس خدمة كتابة الـ Sales Page، وھتتعرف وھتكون رقم #1 في الحتة

 دى، وھتكسب أكتر من أي حد بیقول إنھ بتاع كلھ.
 

 وھقولك تعمل ده ازاى كمان شویة.
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 2- تحدید العملاء المحتملین

 
 انت دلوقتي عندك خدمة جاھزة للبیع، مین ھو اللي ممكن یشتریھا؟

 
 ممكن تقول انا بستھدف الشركات الصغیرة أو أنا بستھدف الستارت اب مثلا أو بستھدف

 الناس اللي عندھا منتجات بتبیعھا أونلاین أو أو …
 

 ولكن ده مش تحدید!
 

 التحدید إنك تقولى انا بستھدف الشركات الصغیرة اللي في مجال العقارات (اختار السوق
 أو المجال اللي انت بتفھم فیھ، لو مفیش، اختار اكتر حاجة انت على علم ودرایة بیھا).

 
 وتقدر تحدد أكتر وتقولي انا بستھدف الشركات الصغیرة اللي في مجال الاستثمار العقاري.

 
 وممكن تحدد أكتر وتقولي انا بستھدف الشركات الصغیرة اللي في مجال الاستثمار العقارى

 اللي عایزة تزود عدد الـ Leads والمبیعات.
 

 وتقدر تحدد أكتر وأكتر عن طریق دراسة بسیطة وتحلیل لمشاكل العملاء المحتملین،
 وإیجاد حلول عملیة لیھا.

 
 طیب قررت ھتقدم أنھي خدمة، وحددت مین العمیل المحتمل لیھا، ناقص ایھ؟

 
 

 3- التأكد من وجود سوق فعلي للخدمة اللى انت ھتقدمھا
 

 دلوقتي عندك خدمة، وعندك عملاء محتملین لیھا، ازاى تتأكد إن الناس دي ھتدفع السعر
 اللي انت ھتقول علیھ؟

 
 الخطوة دي عبارة عن Validation یقولك إن الـ Freelance Business بتاعك وأي

 بیزنس عامة لیھ سوق وھیجي من وراه ربح كبیر.
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 ازاى؟
 

 نرجع للفصل رقم #3 أما قولنا لازم یكون اللي بتقدمھ فیھ ناس محتاجھ وعایزاه ومستعدة
 تدفع سعره.

 
 طب ھل الخدمة بتاعتك الناس محتاجاھا وعایزاھا؟

 
 %100 ایوة.

 
 لان كل الشركات دلوقتي عایزة تسوق من خلال الانترنت، ومحتاجة محتوى عالي الجودة

 أیا كانت صورتھ.
 

 طب ھل الناس تقدر تدفع؟
 

 اه یقدروا لان دول شركات بتكسب وعایزة تكسب، فعندھم القدرة إنھم یدفعوا.
 

 طب ھل الناس مستعدة تدفع؟
 

.Freelancers اه الناس مستعدة تدفع لأنھا بتدفع شھریا لشركات و 
 

 طب تعرف ازاى كل الاجابات دي؟
 

 روح الاماكن اللي ھتلاقي فیھا العملاء المحتملین بتوعك وشوف فعلا عندھم الحاجة
 والرغبة والقدرة على الطلب لخدمتك و لا.

 
 طب فین الاماكن دي؟
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 7 أماكن لإیجاد عملاء محتملین لخدمتك

 
 
 

 أكبر تحدي بیواجھ الفریلانسرز ھو ازاى یلاقوا عملاء بیدفعوا لخدماتھم، في الجزء ده
 ھاقولك 7 أماكن ھتلاقي فیھم عملاء محتملین للخدمة اللي انت بتقدمھا.

 
 

 1- مواقع الفرى لانسر المختلفة
 

 مستقل دوت كوم، موقع Upwork، موقع Freelance.com، موقع خمسات، موقع
 Fiverr وغیرھم.

 
 المواقع دي فیھا ناس طالبة شغل، وناس Freelancers مقدمة على الشغل ده.

 
 سجل في موقع منھم أو أكتر من موقع، وبعدین شوف المشاریع المفتوحة، وقدم نفسك

 لیھم.
 

 ده أكبر مكان ھتلاقي فیھ عملاء، بالاضافة إلى إنك تقدر تشوف الطلبات اللي بیطلبھا
 العملاء المحتملین، وتحاول تعمل Customaztion للخدمات بتاعتك بعد كده بناء علیھا.

 
 وتقدر تتعلم كمان من الـ Freelancers التانین وتشوف ھما بیعملوا ایھ ناجح، وتعمل

 زیھ.
 
 

 2- مواقع التوظیف
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 مواقع التوظیف واحد من أھم الأماكن اللي تقدر تلاقي فیھا زبون عالي الجودة، یعني

 زبون بیدفع اللي تقولھ من غیر مناھدة كتیر.
 

 مواقع زي WUZZUF، اندید، فرصنا، بیت دوت كوم، جوبزیلا، توظیف وغیرھا كتیر.
 

 المواقع دي ھتلاقي علیھا شركات بتطلب خدمات مماثلة  زي اللى انت بتقدمھ، دورك
 تروح على الوظائف اللي الناس دى طالبھا، وتجیب الـ Contacts بتاع مسئول

 التوظیف، وتبتدى تكلمھ سواء ھاتفیا أو على الایمیل.
 

 ھتكلمھ وتعرض علیھ خدماتك، بس بطریقة صح!
 

 أولا قدم تحیة شخصیة، عرف نفسك، قول انت عرفت أو جبت رقمھ منین ولیھ، وقدم لھ
 مشاكل شركتھ اللي انت شایفھا، وبعدین الحلول اللي عندك، وفى الاخر اطلب میعاد

 للمقابلة أو وقت تبعت لھ فیھ التفاصیل.
 

 مواقع التوظیف برضو أداة مھمة لعمل B2B Market Research قوي جدا.
 
 

 3- موقع اولكس
 

 واحد من الأماكن اللي نادرا حد یقولك دور على عملاء محتملین ھناك ھو موقع اولكس.
 

 اولكس من الاماكن النادرة والغیر معتادة للتدویر على عملاء، وھقولك لیھ؟!
 

 اولكس عبارة عن منصة P2P یعني Peer To Peer، شخص لشخص، فمش منطقي
 إنك تلاقي شركات ھناك!

 
 ولكن ده مش مظبوط، اولكس بمرور الوقت اصبحت مكان مھم لأصحاب الشركات لعرض

 منتجاتھم وخدماتھم.
 

 بس مش بس كده!
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 ھتلاقي كمان أشخاص عایزین یبعیوا حاجاتھم، تقدر تتواصل مع الناس دي وتعرض

 علیھم خدماتك.
 

 عندك قسم العقارات، ھتلاقي شركات عقارات بالعبیط، قسم الخدمات، الصنایعة سوق غیر
 مكتشف من مقدمي خدمات التسویق والمحتوى.

 
 الحیوانات الالیفة، أغراض البیت والحدیقة وغیرھا ...

 
 

 4- موقع لینكدإن
 

 لینكدإن یعتبر موقع توظیف، شركات بتدخل تنشر وظائف محتاجة ناس لیھا، وكمان شبكة
 اجتماعیة للمحترفین، الشركات ومسؤولي التوظیف یقدروا یتواصلوا اجتماعیا مع

 الموظفین.
 

 ودى فرصة عظیمة أولا عشان تلاقي شركات عایزة شغل بنفس منطق باقي مواقع
 التوظیف، وثانیا عشان تقدر تتواصل مع العاملین في أي شركة، و باستخدام مھاراتك

 الاجتماعیة تقدر توظف نفسك عندھم.
 

 بالاضافة إلى إنك تقدر تعمل اعلانات ممولة بحیث توصل لشركات من قطاع محدد،
 بمواصفات محددة.

 
 من الاخر لینكدإن كنز محدش بیستفید منھ.

 
 

 5- الكومنتات الموجودة في صفحات الفیسبوك/مواقع شركات التسویق والاعلانات
 

 واحدة من المصادر الغیر شائعة أو اللي ماشفتش حد بیتكلم علیھا ھو الكومنتات بتاعت
 الشركات عند شركات التسویق والإعلانات.
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 المصدر ده مھم جدا لان شركات التسویق بتعمل اعلانات وبتصرف وبتبذل مجھود عشان
 تستقطب الزباین، وانت ببساطة بتدخل على قسم الكومنتات وتشوف الزبون اللي زعلان،
 وتحاول تعرف زعلان لیھ، وبعدین تكلمھ بحل أفضل من الحلول اللي اخدھا من الشركات.

 
 

 6- جروبات الفیسبوك المتخصصة في حاجة معینة
 

 الفیسبوك ملیان بجروبات متخصصة كتیر، دور على الجروبات اللي فیھا أصحاب
 الشركات في قطاع معین، مثلا العقارات، الطب، السیاحة وغیرھا.

 
 الفكرة واضحة؟

 
 

 7- بناء التسویق الشخصي
 

Email List اخر طریقة للحصول على عملاء، إنك تبني ویب سایت خاص، وتبني 
 بأصحاب شركات مھتمة باللى انت بتقدمھ بالكیفیات اللي شرحناھا بطول الكتاب، ثم عرض

 خدماتك لیھم.
 

… 
 

 طیب ثانیة واحدة!
 

 ھو ایھ سعر الخدمة اللي ھقدمھا للعملاء المحتملین دول؟
 

 یلا بینا …
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Freelancers الطریقة المثلي لتسعیر خدماتك كـ 

 
 
 

 لو انت شغال أو فكرت تشتغل في الـ Freelance بالفعل، فأكید كل اللي فات انت فاھمھ
 وما عندكش مشكلة فیھ!

 
 إنما أما نیجي للتسعیر، بتحتار وبتقف؟

 
 اطلب كام؟ طب كده كتیر؟ قلیل؟ طب اشتغل ببلاش في الاول؟

 
 یلا بینا نفك طلاسم الموضوع خطوة بخطوة …

 
 فیھ ناس بتسعر خدماتھا حجم/عدد الشغل المطلوب، وأنا شایف إن دي طریقة مش صح،

 أولا مش مفھومة، یعني ایھ قطعة المحتوى اللي 500 كلمة بكذا!
 

 ده بالظبط زي اللي بیقول الـ 1000 لایك بكذا!
 

 وفیھ ناس بتقول بالشھر، انا شھري بكذا، وھاعملك كل اللي انت محتاجھ، وده برضو
.Full Time ماختفلش عن فكرة الـ 

 
 وفیھ ناس بتسعر خدماتھا بالمشروع، ودى استراتیجیة حلوة جدا، ولكن عیبھا إن ملھاش
 قانون، جالك عمیل، شفت طلباتھ، قولت لھ المشروع ده ھیتكلف كذا، وتبدأ في التفاوض.

 
 كل الطرق اللي فاتت دى تنفع، ولكن شخصیا شایف إن في سیاق التسویق بالمحتوى فیھ

 طریقة تانیة مثالیة، وھي:
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 التسعیر بالساعة.

 
 التسعیر بالساعة مفھوم، معروف، العمیل فاھمھ، وانت فاھمھ، وكل حاجة بسیطة.

 
 الساعة بتاعتك بكام؟

 
 ده السؤال اللي لازم تجاوب علیھ!

 
 دلوقتي ھقولك على 3 طرق حلوة جدا لمعرفة وتحدید سعر الساعة بتاعتك كـ فرى لانسر.

 
 

 1- ادخل على موقع PayScale    وشوف الساعة بكام ...
 

 بس اولا انت بتشوف بالدولار، وشغلك كلھ بالدولار، وما تقلقش العملاء متعودین على
 إنھم یدفعوا بالدولار، ریح بالك ومتحسبھاش بالمصرى.

 
 مثلا متوسط ساعة الـ Content Writer بـ 17$، یعني تقریبا 300 جنیھ، ده أصلا رقم

 مش كبیر بالمناسبة.
 

 

http://www.payscale.com/
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 ماتنساش إن فیھ مصاریف بتدفعھا شھریا، ومصاریف انت دفعتھا بالفعل قبل كده.
 

 انت ھتشتغل في مكان، والمكان ده لیھ إیجار (حتى لو في بیتك ومابتدفعش، الأساس إنك
 المفروض بتدفع).

 
 فیھ اشتراك نت شھري، فیھ صیانة اللاب توب، فیھ مصاریف مواصلات ومقابلات، فیھ
 مصاریف تسویق واعلانات شھریة، فیھ ادوات محتمل بتكون بتدفعھا شھریا وحاجات

 تانیة كتیر.
 

 خلیني احكیلك قصة ھتجننك …
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 كنت شغال كمدیر تسویق لمشروع، وكان شغال معایا UX Designer، انا كنت بتحاسب
 بالمشروع ككل وفیھ مرتب شھري كل اول شھر، وھو كان بیتحاسب بالساعة.

 
 ھو كان بالدولار، وانا كنت بالمصرى.

 
 بغض النظر ھو كان بیاخد كام وانا كنت باخد كام، بس الراجل ده علمني درس عظیم جدا.

 
 الراجل مثلا كان بیعمل سیرش في جوجل واخد 5 دقایق، كان بیكتب إنھ أخد 5 دقایق في

 الریسیرش، كان بیتكلم مع صاحب المشروع في التلیفون كان بیتحسب من وقتھ.
 

 الراجل ساعتھ كانت غالیة من وجھة نظرى ساعتھا (من سنتین) ولكن ھو كان صح.
 

 فلو قلقان أو مش مقتنع بأنك تسعر خدماتك بالساعة وبالدولار، انت حر.
 

 ولو بتقول العملاء مش ھتدفع، انت غلطان، انت عارف إن العملاء بتدفع لخدمات
 ومنتجات تانیة بالدولار، ولو جالھا حد اقنعھا ھتدفع اضعاف اللي انت طلبتھ وبالدولار.

 
 یبقي الفكرة في إنك تقنع الشركات بالخدمات اللي عندك مش أي حاجة تانیة، وانك فعلا

 تقدم خدمة كویسة تستاھل الفلوس اللي ھتتدفع فیھا.
 

 تمام؟
 

 انت قدامك 3 أرقام، اختار المتوسط، ولو شایف إنھ كبیر اختار الاقل، ولو شایف إنھ قلیل
 اختار الأكبر.

 
 وأیا كان اختیارك ماتقلقش ھاقولك ازاى تقنع بیھ أي حد وتخلیھ یصدق غنھ واخد قیمة

 أكبر من الرقم، وھقولك ازاى تقدم لھ قیمة أكبر فعلا.
 
 

 2- ادخل على Upwork وشوف متوسط أسعار الناس ھناك …
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 مش بس Upwork، مستقل، خمسات، وباقي مواقع الفرى لانسر، وشوف الناس ھناك
 فعلا بتطلب كام في نفس الشغل اللي انت ھتقدمھ، واختار رقم انت حاسس إنھ مناسب للى

 انت بتقدمھ.
 
 

 
 
 

 وممكن تشوف في مصر، أو من أي بلد، وتختار بنفس الطریقة.
 
 

 3- على كیفك …
 

 تالت طریقة لتحدید سعر الساعة بتاعتك انا بسمیھا على كیفك!
 

 الطریقة باختصار إنك تقول الرقم اللي نفسك تقبضھ سنویا، ولیكن مثلا 30000$، وتروح
 قسمھ على عدد ساعات الشغل السنویة اللي ھي 2080 ساعة سنویا.

 
 النتیجة أن الساعة بتاعتك ھتكون بـ 14$ تقریبا.
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 دى بدایة كویسة، اشتغل ومع الوقت على السعر.

 
 وطبعا لو مش قادر تخمن أو تحدد المرتب السنوي، ادخل على Payscale واعرف.

 
... 
 

 طب یا عم أسامة، أنا قدرت أحدد سعر الساعة بتاعتي، ولكن انا مش عارف احدد
 المشروع ھیاخد كام ساعة بناء على ایھ، ولا عارف ازاى ھمنطق السعر للعمیل.

 
 بالنسبة للشغل ھیاخد كام ساعة، دى مش ثابتة محدش یقدر یقولك علیھا وبتختلف من

 شخص للتاني.
 

 الطریقة الانسب إنك تجیب 3 عملاء، وتشتغل لھم، وتشوف اخدت وقت قد ایھ عشان تنجز
 "القطعة/Unit" من الشغل اللي انت بتعملھ، وبعد كده طبقھ على أي حد بعد كده.

 
 مثلا بتخلص الخطة في قد ایھ؟ 10 ساعات، خلال اضرب في 10، بتكتب قطعة المحتوى

 الواحدة في قد ایھ؟ 3 ساعات، وھو عایز 10، یبقي 30 ساعة، وھكذا.
 

 فھمت؟
 

 نیجي بقى ازاى ھتعرض خدماتك بالسعر اللى انت عایزه وتخلي العمیل یوافق …
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 ازاى تقنع العمیل المحتمل إنھ یكون عمیل حقیقي بطریقة
 واحدة بسیطة؟

 
 
 

 قاعدة: الأسعار القلیل بتبعت رسائل غلط للزبون المحتمل.
 

 طبعا فیھ استثناءات، مش كل الناس بتفھم السعر القلیل على أن المنتج نفسھ جودتھ قلیلة،
 بس ده الاستثناء مش القاعدة.

 
 كام شركة خسرت سوقھا عشان سعرھا أقل من المنافسین رغم إن المنتجات/الخدمات اللي

 بتقدمھا أحسن من المنافسین.
 

 المھم سواء كان سعرك كبیر أو قلیل أو متوسط، دلوقتي ھقولك على الطریقة الوحیدة اللي
 بیھا تقدر تبیع أي حاجة لاي حد.

 
 الطریقة ھي "طریقة لیھ" ...

 
 لیھ الزبون المحتمل یھتم باللى انت بتقدمھ؟

 
 ایھ اللي ھیستفیده لما یاخد خدماتك؟ ایھ الـ Value اللي ھتضیفھا لھ؟

 
 فلنفترض انك عایز تبیع خدمات كتابة محتوى صفحات ھبوط، تبیعھا ازاى؟

 
 قولي لیھ اشتري خدمتك، ایھ اللي ھیعود علیا؟
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 ھتزود عدد الـ SQL - ھتحصل على عدد عملاء أكبر.

 
 فھمت؟

 
 قول لى إیھ الفوائد اللي ھاخدھا اما اشتري منك، وانا اشتري على طول.

 
… 

 
 یلا بینا على الفصل رقم #34، ولا تعبت؟
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 34- ازاى تعمل حملات تسویق بالمحتوى بشكل
(Content Machine) مستمر دون توقف 

 
 
 

 یعني ایھ Content Machine؟
 

 یعني نظام لخلق محتوى (كتیر بجودة عالیة) على جمیع القنوات التسویقیة بدون توقف،
 وبدون جھد كبیر.

 
 بلغة البیزنس تعمل Scaling لأنشطة التسویق بالمحتوى اللي بتعملھا.

 
 طب لیھ ممكن أي شركة تحتاج للموضوع ده؟

 
 اكتساب عدد أكبر من الـ Leads، وتحقیق مبیعات بطریقة Autopilot من غیر بذل

 مجھود إضافي في وقت أقل بتكلفة أقل.
 

 طب ازاى؟
 

 احنا قلنا ازاى خلال فصول الكتاب المختلفة، ولكن تعالي نلخص الموضوع بسرعة ...
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 ازاى تبنى Content Machine تكبر اي بزنس خطوة
 بخطوة؟

 
 
 

 1- تحضیر المادة الخام للمحتوى
 

 المادة الخام للمحتوى عبارة عن ملفات فیھا شرح لكل كبیرة وصغیرة متعلقة
 بالمنتج/الخدمة اللي انت بتقدمھا.

 
 وملفات فیھ شرح ومحتوى للمواضیع الرئیسیة اللي لازم الزبون یتعلم عنھا قبل ما یاخد

 قرار الشراء.
 

.Marketing Funnel وملفات فیھا محتوى أساسي مغطي كافة مراحل الـ 
 
 

 2- بناء مخزن أفكار
 

 بعد كده، ھات ملف كبیر، واكتب فیھ كل فكرة عندك وكل فكرة بتیجي لك، ومع الوقت خد
 منھ، وطوره زى ما اتعلمت في الفصل رقم 19#.

 
 

 3- توزیع الأدوار على فریق العمل
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 شوف فیھ كام واحد ھیشتغل معاك، وكل واحد دوره ایھ بالظبط زي ما عرفت في الفصل
 رقم 32#.

 
 

 4- وضع نظام ومنھجیة لتظبیط الشغل
 

 بعدین حط نظام للشغل ما بین جمیع أعضاء الفریق، المواعید ومین ھیسلم من مین وامتى
 وھكذا.

 
 

 5- استخدام الاستراتیجیات الموجودة في الفصل رقم #11 و #12 و #13 و #14 و 15#
 بالتبادل عشان المحتوى مایخلصش منك.

 
 وأھم حاجة ماتبطلش أبدا، وتشتغل وفقا لنظام وخطة، وانشر كل یوم أو یومین قطعة

 محتوى مفیدة عالیة الجودة تبني بیھا علاقة مع الجمھور المستھدف، وتجیب منھا
 Leads، وتحقق منھا مبیعات، عشان البیزنس یكبر.

 
 یلا بینا على اللي بعده ...
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 35- نصائح عملیة مُجربة لنجاحك كمسوق بالمحتوى

 فى السوق والحیاة
 

 
 

 بالاضافة الي الـ 8 نصائح اللي تم تقدیمھا في جزئیة الـ Writer's Block، دول 7
 نصائح كمان لو عملت بیھا، اوعدك تنجح أسرع أیا كان تعریفك للنجاح:

 
 

  1- اكتب كل یوم، وانشر محتوى كل یوم
 

 أھم نصیحة بقولھا لأي حد عایز ینجح في مجال المحتوى ھي: اكتب كل یوم، ولو تقدر
 تنشر محتوى كل یوم، ماتضیعش الفرصة.

 
 الیوم اللي مبتكتبش فیھ محتوى، تعرف إنك اتاخرت خطوة في المجال، وتاني یوم مطلوب

 منك تنط خطوتین.
 
 

 2- الزھق والملل أمر أساسي للنجاح في كتابة المحتوى
 

 الممارسة اھم حاجة في المحتوى، وكل ما كتبت اكتر، كل ما مستواك اتحسن، تفتكر
 میسي/محمد صلاح/رونالدو بیتدرب كام مرة في الیوم؟

 
 

 3- اوعى تقلل من ذاتك، وبلاش تضخمھا
 

 أكتر ظاھرتین منتشرین فى مجالنا ھم:
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.Imposter Syndrome و الـ Dunning–Kruger Effect الـ  
 

 إما تلاقي شخص مش عارف غیر الطبیعي وفاكر إنھ كده عارف أكتر من كوتلر ولا سیث
 جودین وإن المفروض یستدعوه في كل الایفنتات العالمیة للتسویق، وبیعمل من الحبھ

 أوبھ!
 

 وشخص تاني عنده معرفة قویة وفكر عالي ومھارات مطلوبة وعنده كتیر من الانجازات
  ولو صغیرة بس فاكر إنھ لا یستحق وإنھ محتال.

 
 فیھ ناس كتیرة عالقة بین الحاجتین دول، رایي الشخص فى الموضوع ده، لا تشغل بالك

 بده ولا بده!
 

 اشتغل ونتیجة شغلك حتى لو صغیرة ابني فوقھا، وخطوة بخطوة (مع الصبر والمثابرة)
 ھتلاقي نفسك وصلت للى انت عایزه او اللى المفروض تكون وصلت لھ.

 
 

 3- اشتغل اكتر، تغلط اكتر، تتعلم أكتر، تكسب اكتر
 

 مفھومة دي تقریبا، صح؟
 
 

 4- الخوف حلو بس مش أوي
 

 وجع البطن شعور صحي لو معاه لمعة فى العین …
 

 الخوف اللى یقولك أیوة إنت صح كمل یا معلم ممكن تصیب وممكن تخیب ده حلو، لكن
 الخوف اللى یشلك بلاش منھ.

 
 الخوف فطرة جواك مینفعش تحاربھ، خاف، مبقولكش متخافش، بس ماتخافش لدرجة

 تجیبلك شلل وتخلیك واقف فى مكانك، ماتخافش لدرجة أنك ترفض أى فكرة جدیدة حتى لو
 ممكن تخلیك ملیونیر.
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 5- كن تلمیذا، مھما كسبت و علیت إنت برضو لسھ تلمیذ وفیھ ناس تعرف أكتر منك

 
 التظاھر بالمعرفة ھو أخطر حاجة ممكن یعملھا أى بنى أدم فى نفسھ، لانھ بیمنعھ من إنھ

 یكون أحسن من اللى ھو علیھ.
 
 

 6- ایاك تركن لموھبة أو لمجد سابق، دایما فیھ جدید ودایما في حاجة انت ماتعرفھاش.
 

 الأخ Ryan Holiday في كتاب Ego Is the Enemy، بیحكي إن في التمانینات، كان
 فیھ مغني مشھور ومعلم فى شغلانتھ إسمھ Dave Mustaine، والراجل ده كان عضو

.Metallica في فرقة مشھورة جدا وقتھا إسمھا 
 

 المھم الراجل ده أخد كتف قانوني من الفرقة یعني اتطرد من الأخر، وجھ مكانھ واحد تاني
.Kirk Hammett في العشرینات من عمره إسمھ 

  
 نركز بقا من أول ھنا، عمنا Kirk جات لھ فرصة مایحلمش بنصھا في أكبر الفرق الغنائیة

 فى العالم وھو لسھ فى العشرینات، ومكان واحد معلم ف حتتھ كمان مش أي كلام یعني!
 

 بس بالرغم من أنھ كان بقالھ سنین شغال، الراجل ده قالك أنا مش كویس ومابعرفش
 حاجة ومحتاج لسھ إني أتعلم أكتر شویة، وأدرك أنھ محتاج یحط نفسھ تحت إید حد فاھم

 عنھ ویسمع كلامھ حرف حرف.
  

 وفعلا دور على مدرب إسمھ Joe Satriani اللى ھو بیدرب أصلا المدربین فھو راجل
 تنین، بس مش ده المھم، المھم ان الراجل ده كان لیھ أسلوب فرید وعجیب في لعب

 المزیكا، وھو ده السبب اللي خلى Kirk یختاره أصلا، لأنھ كان عایز یتعلم حاجة
 مابیعرفش یعملھا مش یروح لحد یعلمھ اللي ھو عارفھ.

  
 ولكن بالرغم من أن أصلا Kirk كان حریف وعارف كل حاجة في الشغلانة، مكنش

 بیروح كل أسبوع للمعلم Satriani یلعبوا، لا ، Satriani كان شارط علیھ إن فیھ درس
 كل أسبوع لازم یتعلمھ كوي ، ولو معملش كده مش ھیكمل معاه لانھ كده ھیكون بیضیع

 وقت ومجھود كل الناس اللى شغالة معاه.
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 الفكرة ھنا لما Kirk أیقن أنھ تلمیذ ولازم یتعلم مھما كان جامد وماحصلش، أتولدت جواه

 غریزة وھي غریزة أكتر وأكتر، وعلى مدار سنتین Kirk كل أسبوع كان بیتعمل حاجة
 جدیدة بتعلیھ كموسیقار وكفنان ...

  
 إنك تكون تلمیذ وتسمع كلام حد عارف أكتر منك، یعني انت مسكت الـ Ego فى إیدك،

 والعائد بتاع ده كبیر بدرجة ماتتصورھاش.
  

 المكابرة وإن أنا أعرف وأنا أحسن أو أنا ممكن أعمل زیھ ھو بیعمل ایھ یعني مابتوصلش
 البني آدم غیر للـ الولا حاجة، حرفیا الولا حاجة، ویمكن شویة تطبیل من ناس عندھا نفس

 المشكلة بدرجة أو أكتر.
  

 التعلیم محتاج صبر وضبط نفس ، وإدراك إنك ماتعرفش حاجة ومحتاج تتعلم حتى لو
 ھتتعلم من أول وجدید تاني، مفیش إختصارات وزتونة فى التعلم.

  
 محدش بیحب أن یكون فیھ حد أحسن منھ، ولكن رد فعل الفكرة دي ھو اللي بیقرر!

  
 اجتھد واسبقھ ولكن ماتشتغلش نفسك وتوھمھا وتقول أنا أحسن، أو أنا لو عایز ھاكون

 أحسن، أو أنا أقدر أكون أحسن!
  

 أنت ماتعرفش اي حاجة مقارنة باللي المفروض تعرفھ، أنت محتاج تتعلم كل شویة
 وایاك…

 
 ایاك تركن لموھبة أو لمجد سابق، دایما فیھ جدید ودایما في حاجة انت ماتعرفھاش.

 
 ما تستكبرش تتعلم من اي حد حتي لو أنت شایف أنھ أقل منك، أیاك تستكبر أنك تحط

  نفسك تحت إید حد فاھم عشان یعلمك.
 

 إتعلم وخلیك تلمیذ وماتخلیش الـ EGO یخدعك ، وخد بالك إنك أسھل حد ممكن یتم
 خداعھ.

 
 واه Kirk Hammett بقي بعد كده من أعظم الناس بتوع المزیكا فى العالم.
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 7- شوف رزقك … الدنیا واسعة
 

 اكبر غلطة ممكن اي شخص یعملھا في نفسھ إنھ یستنى حد یقول علیھ ایوة انت تنفع
 تشتغل وھتنجح!

 
 متستناش تاخذ الاذن من حد عشان تشتغل، ببساطة اشتغل والناس ھتشوف شغلك وتعرف

 ده لوحدھا.
 

 في مجالنا مفیش شخص أو حد مشھور أو خبیر أو مؤسسة أو شھادة تقدر تدیك الأذن إنك
 تشتغل، ببساطة اشتغل.

 
 مترسمش لحد صنم، وتحاول بكل قدرتك إنھ یرضي عن وعن شغلك عشان تعمل شغل

 رائع.
 

 ماتفھمش غلط، اطلب مساعدة من كل الناس، واسمع نصایح من كل الناس وبالذات اللي
 عارفین اكتر منك، لكن مش لدرجة الاصنام، فاھم؟

 
 اتعمل من اللي أقل منك، واللى اكتر منك، وطور نفسك باستمرار، واكتب كل یوم، وانشر

 كل یوم.
 

 بلاش تفكر كتیر، انما اشتغل كتیر.
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 36- أدوات مجانیة ھتساعدك تنجح أسرع

 
 
 

 لو كتبت في جوجل Content Marketing Tools ھتلاقي عشرات الأدوات المجانیة
 والمدفوعة وكلھا أدوات حلوة وھتساعدك تنجح أسرع.

 
 ولكن معظمھا ادوات محتاجة متطلبات معینة، وھتاخد وقت كبیر عقبال ما تتعلم علیھا.

 
 في الفصل ده ھاقولك الأدوات المجانیة اللي انت محتاجھا بس عشان تنجح أسرع.

 
 یلا بینا ...

 
 

 1- وردبریس
 

 لو عایز تبني ویب سایت، ورد بریس أبسط وأفضل حل، ومجانا.
 

 2- جوجل درایف
 

 المكان اللي المفروض بتكتب فیھ كل المحتوى بتاعك قبل ما یتم نشره في الویب سایت أو
 وسائل التواصل الإجتماعي، وده لان جوجل درایف أبسط من ملفات الوورد، وعمرك ما

 ھتقابل فیھ مشاكل في التنسیق زي اللي بیحصل في الوورد.
 

 غیر إن فیھ  إمكانیة إنك تشیره مع حد تاني من التیم، والحد ده یقدر یعمل كومنتات
 مكتوبة على كل حرف مكتوب، یعني مراجعات على المحتوى مكتوبة وموثقة مش شفھیا.
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 3- جوجل انالاكتس
 

 عندك موقع؟ لازم تعرف كام حد بیدخلك شھریا؟ وبیدخل یقعد قد ایھ؟ وفي كل مرة بیزور
 انھي صفحات، وطلع من الصفحة اللي كان فیھا وراح فین وحاجات تانیة كتیر.

 
Mailchimp -4 

 
 عملت Lead Generation Content، وبقي عندك Email List محترمة، تتواصل

 معاھا ازاى وتبعت لھا كلھا مع بعض وبشكل اتوماتیك ازاى؟
 

 من خلال أدوات زي میل شیمب.
 

 میل شیمب عبارة عن سوفت ویر بیسمحلك تدیر الـ Email List بتاعتك، وتبعت لھا
 محتوى على الایمیل بتاعھا في الوقت اللي تحدده وبالتتابع اللي تقول علیھ وبشكل

 اوتوماتیك.
 

Email الاداة بسیطة، ومجانیة لحد 2000 مشترك، أكبر من كده بتدفع حسب حجم الـ 
.List 

 
BuzzSumo -5 

 
 اتكلمنا عنھا كتیر.

 
Canva -6 

 
 عندھم مئات التمبلت الجاھزة وانت بتعدل علیھ حسب اللى انت عایزه، اللون والخط

 والكلام اكید، وتقدر تضیف عناصر تانیة لو بتعرف تعمل ده من الناحیة الفنیة.
 

Snappa -7 
 

 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 426/433

425 

 زى اللى فوق بالظبط بس یدعم اللغة العربیة على عكس اللى قبلھ بیدعم الانجلیزي بس،
 بالاضافة ان اللى بیحتار فى المقاسات، الموقع عنده المقاسات المظبوطة لكل قناة على

 الویب تقریبا، وطبعا التمبلت كتیرة واختار براحتك او ابني من جدید لو حابب.
 

Pixabay -8 
 

 موقع مجاني فیھ صور جاھزة كتییییییییییییر عن كل حاجة تقریبا.
 

Bitly -9 
 

 موقع لتقصیر اللینكات متمیز في الداتا اللي بیدیھا، لو عندك لینك طویل، ممكن تخلیھ
 قصیر من خلال الاداة المجانیة دى.

 
Feedly -10 

 
.Pocket اتكلمنا علیھا في فصل أفكار المحتوى ھي و 

 
EverNote -11 

 
 تطبیق على الموبایل لحفظ أي حاجة انت عایزھا في أي مكان من أي جھاز.

 
 دي الادوات الاساسیة اللي ھتحتاجھا بشكل یومي اثناء شغلك، بالاضافة إلى الادوات اللي

 تم الاشارة لیھا أثناء الكتاب.
 

 بالإضافة لأدوات بحث الكلمات المفتاحیة الموجودة ھنا
 

 في الفترات الجایة تابع الایمیل بتاعك، عشان ابعتلك محتوى إضافي وأدوات وحلول تانیة
 للمشاكل الجدیدة اللي بتظھر في المجال.

 
 یلا بینا على اخر فصل في الكتاب ...

 
 

 

https://osamasalah.com/keyword-research/
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 37- بورتفولیو المسوق بالمحتوى

 
 
 

 ایھ الفرق بین الـ CV و الـ Portfolio في 14 كلمة؟
 

 الـ CV عبارة عن ملخص لمھاراتك وخبراتك، إنما الـ Portfolio بیثبت مھاراتك
 وخبراتك دي.

 
 الـ Portfolio إثبات عملي إنك بتعرف تعمل اللي انت بتقدمھ كویس.

 
 یعني انت كواحد بتاع محتوى، المفروض تعمل CV ولا Portfolio؟

 
.Portfolio طبعا 

 
 طب لازم یكون الـ Portfolio كبیر وملیان ومتنوع؟

 
 لا.
 

 ممكن یكون فیھ عینة واحدة من الشغل، وممكن كمان ماتكونش من شغل رسمي لو انت
 أول مرة تشتغل، وھقولك تعمل ده ازاى كمان شویة.

 
 طب ازاى تعمل Portfolio كمسوق بالمحتوى؟

 
 یلا بینا …
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 ازاى تعمل Portfolio قوى یتكلم عنك؟

 
 
 

 بورتفولیو المسوق بالمحتوى بیكون عبارة عن قطع محتوى عملھا قبل كده، استراتیجیات
 وخطط نفذھا، نتائج معینة وصل لیھا بالارقام …

 
 على حسب تخصصك، والمنتج النھائي اللي بتقدمھ، بتعمل البورتفولیو.

 
 دلوقتي ھقولك على 5 طرق سھلة وبسیطة تعمل بیھا Portfolio جامد حتى لو عمرك ما

 اشتغلت قبل كده ...
 
 

 1- اشتغل مقدما
 

 نفترض ان عمرك ما اشتغلت والبورتفولیو بتاعك فاضي، تملاه ازاى؟
 

 حدد العمیل اللي انت عایزه یختار یشتغل معاك، وشوف ھو عایز ایھ بالظبط، واعملھ
 كعینة، وقدمھ لیھ.

 
 بالطریقة دى انت اثبت لھ انك فاھم وعارف ازاى تنفذ اللي ھو عایزه وده جوھر

 البورتفولیو اصلا.
 

 وكمان قدرت تسبق المنافسین بخطوة.
 

 طیب یا أسامة مش كده ابقي اشتغلت ببلاش والراجل ممكن یاخد الشغل؟
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 اه طبعا ممكن، عشان كده ماتعملش الشغل كلھ، اعمل عینة منھ تثبت فیھا إنك كفؤ،

 ماتبقاش مختصرة وفاقدة للمعني، وفى نفس الوقت ماتبقاش كاملة، نفذ اللي یخلیھ یثق
 إنك ھتنجز لھ اللي ھو محتاجھ.

 
 ولو قفلت الدیل كان بھا، ماحصلش، بقي معاك حاجة في البورتفولیو بتاعك.

 
 

 2- التطوع في المؤسسات الخیریة
 

 روح للمؤسسات والمنظمات الخیریة واعرض علیھم خدماتك مجانا، وھناك اعمل شغل
 قوى یتكلم عنك بعد كده.

 
 

 3- الشغل في شركة أو مشروع حد قریبك او صاحبك
 

 عمك عنده مشروع معین؟ ابن خالك عنده مكتبة محندقة؟ واحد صحبك فتح شركة جدیدة،
 أیا كان الوضع.

 
 شركات الاصحاب والقرایب فرصة عظیمة لعرض خدماتك حتى لو كنت لسھ مشتغلتش قبل

 كده.
 
 

 4- اشتغل على حاجات قدیمة
 

 واحدة من الطرق الفعالة لبناء بورتفولیو إنك تجیب شغل اتعمل لشركات قبل كده، وتعملھ
 تاني ولكن بأسلوبك، وتحاول تبرز قوتك ومھاراتك.

 
 وممكن كمان تعمل قطعة محتوى (مقال أو فیدیو) لشرح ونقد شغل حد عملھ في نفس

 تخصصك، وتحاول تبرز - بأسلوب مؤدب - إنھ ممكن یكون أحسن باستخدام معرفتك و
 وجھة نظرك.

 
 



1/13/2019 Content Marketing Principles - Google Docs

https://docs.google.com/document/d/1J__IW46QCc-Az0RszfkPwgNvffTpEYmIzaaiFTJmbts/edit# 430/433

429 

 
 5- منتجات/خدمات انت بالفعل بتستخدمھا

 
 واحدة من الطرق اللي انا بحبھا جدا في بناء بورتفولیو، انك تكتب محتوى للمنتجات

 والخدمات اللي انت فعلا بتستخدمھا بشكل یومي.
 

 میزة الطریقة دى إنك عارف المنتج/الخدمة اللي ھتشتغل علیھ كویس لإنك بتستخدمھ على
 طول، وكمان المحتوى ھیطلع نابع من خبرة.

 
 طب ده لو ماعندكش اصلا خبرات أو شغل سابق تحطھ في بورتفولیو، لكن لو عندك تعمل

 ایھ؟
 

 تعرض شغلك كلھ، بس تاخد بالك من الـ Tricks 4 دول:
 

 1- قسم شغلك أقسام حسب المجالات، مثلا مجال السیاحة عملت كذا، مجال الفوركس
 عملت كذا.

 
 2- اشرح التحدیات اللي قابلتك في كل قطعة محتوى أو مشروع اشتغلت علیھ، ووضح

 عدیتھ ازاى خطوة بخطوة.
 

 3- خد Testimonials من اللي اشتغلت معاھم قبل كده على قد ما تقدر، واكتبھا مع كل
 قطعة محتوى أو مشروع أنجزتھ.

 
 4- اعمل فیدیوھات أو مقالات توصف وتشرح فیھا اللي انت عملتھ خطوة بخطوة.

 
… 

 
 طب سواء مبتدي أو خبیر، تعرض شغلك فین؟
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 6 أماكن/مواقع لعرض شغلك كمسوق بالمحتوى

 
 
 

 1- ابني موقع خاص بیك
 

 واحدة من الطرق اللي تبین مدى احترافیتك ھي عرض شغلك على موقع خاص بیك، وانت
 المفروض اتعلمت ازاى تبنى موقع إلكتروني بأقل من 1000 جنیھ في السنة (أقل من 100

 في الشھر).
 
 

 2- حط شغلك على حسابك الشخصي فى الفیسبوك
 

 طریقة مجانیة وبسیطة إنك تحط شغلك على حساب الفیسبوك بتاعتك، وممكن طبعا تعمل
 بیدج وتخاطب فیھا العملاء المحتملین بتوعك، وتبقي طریقة لعرض شغلك، وتسویق

 خدماتك.
 
 

medium.com 3- موقع 
 

 موقع medium.com یعتبر منصة للنشر، وتقدر تعتبره استضافة للموقع، ببساطة تقدر
 تعمل أكونت ھناك، وتنشر شغلك باستمرار وبطریقة مجانیة و كأن عندك ویب سایت.

 
 

 4- موقع بینتیریست
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 الموقع ده مشھور ومعروف كقناة تواصل إجتماعي مبنیة على الصور والانفوجرافیك،
 ولكن عمرك فكرت فیھ كموقع تقدر تعرض فیھ شغلك ببلاش؟

 
 خد اسكرین شوت أو صمم المحتوى بتاعك كلھ وحطھ ھناك، أو اعمل مقدمة بسیطة عن

 كل مشروع أو قطعة محتوى، وحط صورة معبرة عنھ في الموقع، مع لینك المشروع.
 
 

 5- موقع لینكدإن
 

 موقع لینكدإن عنده قسم في البروفایل تحت مسمي الـ Puplication، لینك شغلك حطھا
 ھناك، أو اكتب مقدمة عن شغلك في جزئیة المقالات، أو شیرھا على النیوز فید بتاعك.

 
 میزة لینكدإن إن أصحاب المشاریع والشركات والـ HRs موجودین ھناك وھیشوفوا

 شغلك.
 
 

 6- مواقع الفرى لانس
 

 جمیع مواقع الفرى لانس بتسمحلك تعمل بورتفولیو عندھا عشان أصحاب المشاریع
 یبصوا علیھا، ودى فرصة مجانیة لعمل بورتفولیو.

 
 

 وبكده نكون خلصنا الفصل الأخیر من الكتاب بس مش أخر جزء!
 
 

 یلا بینا على آخر جزء ...
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 الخطوة القادمة؟

 
 
 

 لو انت وصلت لحد ھنا وبتقرا السطر ده دلوقتي، عایز أقولك انا بشكرك جدا جدا جدا، أولا
 لانك ساھمت إن العلم اللي انت لسھ مخلصھ ده ینُتفع بھ.

 
 ثانیا لانك بقیت زمیل منافس في سوق التسویق بالمحتوى، والمنافسة ھتخلیني اذاكر أكتر

 واتعلم اكتر، وتجبرك تكمل طریق ومشوار تعلمك.
 

 طب ایھ بجد الخطوة اللي جایة بعد ما خلصت الكتاب ده؟
 

 تقراه مرة تانیة أو ترجع للفصول اللي ھتحتاجھا.
 

 وتطبق كتیر، تطبق من اللحظة دى.
 

 وتبعت لى كل اللي وصلت لھ، وطبعا تبعت لھ ریفیو الكتاب لو عایز تساعدني انشر الكتاب
 اكتر.

 
 أشكرك جدا ^^

 
 أسامة صلاح

 
 
 
 

 الحمد � الذي تتم بنعمتھ الصالحات

 


