
يــــة بين قيــــادة الفكــــر  اختلافــــات جوهر
وتسويق المحتوى
, نوفمبر  | كتبه دانيل روزهيل

ترجمة وتحرير نون بوست

تحظى القيادة الفكرية بالمزيد من الاهتمام بين رواد الأعمال وهؤلاء الذين يسعون لجذب المزيد في
ية، كذلك الأمر بالنسبة لتسويق المحتوى الذي يُروج له تسويقهم لزيادة التعريف بعلامتهم التجار

نظرًا لقدرته على خلق قادة تسويق مؤهلين.

ومع ذلك، لا يعرف الكثيرون الفرق بينهما، إنه أمر مؤسف لأن الاختلافات بينهما واضحة وتستحق
ــدلمان” للتسويــق ودراســة كيــد عليهــا، مــن أفضــل الأبحــاث في هــذا المجــال هــو بحــث شركــة “إي التأ

“لينكدان”.

تسويـــق المحتـــوى مـــن أعلـــى لأســـفل أمـــا
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قيادة الفكر فند لند
في البداية يعد تسويق المحتوى طريقة تواصل من أعلى لأسفل نموذجية بغض النظر عن محاولة
الطــرف المســوق الــبيع مــن شركــة لشركــة أو مــن شركــة لمســتهلك، فكــر في آخــر مــرة قــرأت فيهــا تدوينــة

لشركة تهدف لأن تبيع شيئًا لك كمستهلك واسأل نفسك: هل تحدثت الشركة معك أو إليك؟

في أغلب الحالات لا يهدف تسويق المحتوى إلى بدء محادثة مع العملاء المستهدفين، بدلاً من ذلك
يهــدف تسويــق المحتــوى بشكــل أســاسي إلى بــدء علاقــة مــع القــارئ الــذي تكتــب لــه الشركــة المحتــوى
التسويقي آملة أن تستغل كلماته في هيئة نشاط مبيعات، لكن التواصل في تسويق المحتوى مؤطر

بطريقة هرمية.

يحتاج تسويق المحتوى وقيادة الفكر إلى طُعم لاصطياد القارئ، الهدف النهائي
لكل منهما هو البيع، لكنهما يستخدمان طُعمًا مختلفًا لجذب انتباه القارئ

مــن ناحيــة أخــرى، تعــد قيــادة الفكــر نشاطًــا تسويقيًــا نــدًا لنــد، في الحقيقــة وجــد البحثــان أن فشــل
المـؤلفين في فهـم ذلـك – واسـتخدامهم لنغمـة ترويجيـة بشكـل مفـرط للإقنـاع بـرؤى ضعيفـة – أحـد

الأسباب الرئيسية التي تثير سخط القراء.

يــز الاتصــال المبــاشر بالقــارئ، فالهــدف ليــس عنــد الكتابــة بشكــل مناســب تهــدف قيــادة الفكــر إلى تعز
استخدام القيمة المقدمة بشكل فوري للبيع لكن استغلال جودة التفكير للبدء في علاقة عمل، يبدأ

كملها المساهمة فيه بحرية. الطرف المؤلف حوارًا يمكن للطرف القارئ أو الصناعة بأ

ـــوى “القيمـــة”، أمـــا ـــق المحت ســـلعة تسوي
سلعة قيادة الفكر “جودة التفكير”

يحتاج تسويق المحتوى وقيادة الفكر إلى طُعم لاصطياد القارئ، الهدف النهائي لكل منهما هو البيع،
لكنهما يستخدمان طُعمًا مختلفًا لجذب انتباه القارئ.

ــا يتعلــق تسويــق المحتــوى بتــوفير القيمــة للقــارئ، لــذا يجــب أن يكــون محتــوى التسويــق الجيــد غنيً
بالمعلومات وجذابًا ومفيدًا، لكن هدفه النهائي أن يضع الطرف المؤلف في موقع يوضح تمامًا أنه بائع

للاختيار منه عندما يحتاج القارئ إلى بضاعة أو خدمة.



إذا قلنا إن ديفيد يقدم خدمة تصوير حفلات زفاف ويشارك محتوى جذاب عن كيفية التقاط أفضل
صــور حفلات الزفــاف، بينمــا ســتتزوج ســارة خلال  أشهــر وقــد وجــدت مدونــة ديفيــد في أثنــاء بحثهــا

بالكلمات الرئيسية.

تنتشر قيادة الفكر بين المؤسسات الكبرى التي تبيع منتجات عالية القيمة في
عملية بيع طويلة ومعقدة

عندما يحين وقت اختيار مصور الزفاف، سيكون ديفيد على قائمة تفكيرها، في الحقيقة بعد قراءة
رؤيته المذهلة عن تصوير حفلات الزفاف في أثناء هذا الوقت المتوتر السابق للزفاف، فربما تشعر سارة
بأنها مدينة لديفيد بهذا العمل، هذه العلاقة التكافلية هي الصورة الأساسية التي تجعل تسويق

المحتوى علامة.

أما قيادة الفكر فتعمل على مستوى مختلف من خطة التسويق، فإذا كان ديفيد قائد فكر ملهم
فمن الأفضل أن يكون مستعدًا لتقديم شيء رائد ومختلف عن تصوير حفلات الزفاف، وجد البحث
أن % مــن صــناع القــرار يقيمــون محتــوى قيــادة الفكــر بمتوســط أو ضعيــف جــدًا، هــذه القيــادة
ية، وربما تنظر إلى توصيات التجنب على الضعيفة قد يكون لها تأثير ضار على تصور العلامة التجار

أنها ضوضاء بيضاء.

ربما سيتنبأ ديفيد بأنه خلال  سنوات سيتم تصوير حفلات الزفاف باستخدام طائرات دون طيار
وبالتـــالي فســـوف تختفـــي صـــناعة تصـــوير حفلات الزفـــاف التقليديـــة، ســـوف يـــدعم ديفيـــد حـــديثه

بالإحصاءات أيضًا.

من الناحية الإستراتيجية سيكون الكلام منطقيًا إذا كان ديفيد يستخدم طائرة دون طيار في خدمات
تصويره، لكنه سينحرف هنا عن هدفه في محاولة إقناع سارة باستئجاره لتصوير حفل زفافها.

ربمــا يأمــل ديفيــد في إثــارة الاهتمــام المحلــي ووسائــل الإعلام بتنبــؤه المــدهش، وربمــا يأمــل في أن يقــرأ
مصــنع طــائرات دون طيــار فكرته ويتواصــل معــه بشــأن شراكــة، إذا كــان تنبــؤ ديفيــد لــه صــداه فربمــا

يتحول من مجرد شخص مشهور بالفكرة إلى قائد فكر في التصوير بشكل عام.



كـثر ربحًـا مثـل ربمـا يعـني ذلـك أن يتـم حجـزه لبضـع آلاف جلسـات تصـوير قادمـة أو الانتقـال لعمـل أ
مســتشار تصــوير حفلات زفــاف، إن الجــودة الــتي سيســتغلها للقيــام بذلــك ترجــع إلى أصالــة فكرتــه
وحقيقـة أن مـا قـاله يسـاهم في نقاشـات مهمـة قـد تـؤثر علـى معيشـة مئـات الآلاف مـن البـشر بمـا في

ذلك أشخاص لم يستهدف البيع لهم مطلقًا.

قيـــادة الفكـــر تتناســـب بشكـــل أعلـــى مـــع
مخروط الشراء

تنتــشر قيــادة الفكــر بين المؤســسات الكــبرى الــتي تــبيع منتجــات عاليــة القيمــة في عمليــة بيــع طويلــة
كثر من ومعقدة، فنحو % ممن شملهم الاستطلاع في البحث كانوا يعملون في مؤسسات تضم أ

 موظف.

الهـدف الـرئيسي لنـشر قيـادة الفكـر في هـذا السـياق هـو إضفـاء انطبـاع أولي لـدى القـارئ، % مـن
الذي شملهم البحث قالوا إن قيادة الفكر المؤثرة رفعت من تصوراتهم تجاه الطرف المؤلف، وقد أدى

يادة إداركهم لقدراتها. يز ثقتهم في المؤسسة وز يادة احترامهم للمؤلف وتعز ذلك إلى ز

كـبر في التسويـق مـن شركـة لمسـتهلك، فـدعوات العمـل والمحتـوى يُسـتخدم تسويـق المحتـوى بشكـل أ



كثر ناحية عمليات المبيعات القصيرة، أما في قيادة الفكر فيكون التركيز بشكل عام توَجَه بشكل مباشر أ
على إقناع عضو لجنة شراء ربما تستحق عقد اجتماع معها كبائع متحمل في معرض تجاري صناعي

قادم.

يختلف تسويق المحتوى وقيادة الفكر في جمهورهما المستهدف وأهدافهما
والآليات الداخلية

ومع ذلك ففي تسويق المحتوى يكون التركيز عادة على بيع منتج للمستهلك في أقرب وقت ممكن،
هذه الطرق المختلفة تتطلب اختلافًا في اللغة والفروق الدقيقة.

تسويــق المحتــوى يكــون داخــل الموقــع، أمــا
قيادة الفكر فتكون خا الموقع

تركــز قيــادة الفكــر علــى خلــق رؤى أصــلية في القضايــا المهمــة والاســتفادة مــن مســتوى التفكــير لإدارك
فـرص العمـل في مخـروط الـشراء، يقتصر جانبهـا الترويجـي عـادة علـى الخـط الثـانوي للطـرف المؤلـف،
ــــة للاســــتثمار خــــا الموقــــع وعــــادة مــــا يؤلفهــــا ويضعهــــا يقــــة مثالي ــــادة الفكــــر طر ــــالي فقي وبالت

ممارسو العلاقات العامة.

على النقيض من ذلك، يُنشر تسويق المحتوى على مصادر تُدار داخل الموقع مثل المدونات، نادرًا ما
يستبعد أسلوب الإرشاد الداخلي الترويج الذاتي الذي يكون غير مقبول لمعظم قيادة الفكر، لذا ينتج

عن هذه القيود المختلفة طرق مختلفة للكتابة.

تكتيكان مختلفان
إن قيادة الفكر – التي تسبق في ظهورها – تسويق المحتوى، ليست مجرد كلمة رنانة، وليست مرادفًا
لتسويـــق المحتـــوى، يختلـــف تسويـــق المحتـــوى وقيـــادة الفكـــر في جمهورهمـــا المســـتهدف وأهـــدافهما

والآليات الداخلية.

الخـبر الجيـد بالنسـبة للمـؤلفين أن كلاهمـا طريقـة فعالـة ويمكـن اسـتغلالهما معًـا، في الشركـات الـتي
تشارك في إدارة قائمة على الحسابات فإن مزيجًا من الطريقتين سيكون له تأثير جيد.

ترجمة: حفصة جودة
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