
نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Growth Marketing
Course - Part 1



؟ Growth Marketingما هو الـ •

Growth Marketing.منهج عمل الـ •

.Growth Marketingمهارات الـ •

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

• What is Growth Marketing?

• Growth Marketing Process.

• Growth Marketing Skills.



ي للـ 1.
.Growth Marketingفهم المعنز الحقيق 

.Growth Marketeerفهم دورك الرئيسي ك 2.

 Growth Marketing.تغي  طريقة التفكي  لتناسب مجال ال3.

.تطوير طريقة تفكي  موجهة للنمو وليس للتسويق4.

ة5. ي على أرقام وليس على الخير
.القدرة على استخدام قرار مبنز

.وكيفية متابعة نتائجهاAwarenessالتخطيط لمرحلة الـ 6.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أهداف الكورس
Course Objective



.وكيفية متابعة نتائجهاAcquisitionالتخطيط لمرحلة الـ 7.

.وكيفية متابعة نتائجهاActivationالتخطيط لمرحلة الـ 8.

.وكيفية متابعة نتائجهاRevenueالتخطيط لمرحلة الـ 9.

.وكيفية متابعة نتائجهاRetentionالتخطيط لمرحلة الـ 10.

.وكيفية متابعة نتائجهاReferralالتخطيط لمرحلة الـ 11.

.Growth marketeerمعرفة المهارات المطلوبة لأي 12.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أهداف الكورس
Course Objective



ة الأولى المحاضز
؟Growth Marketingما هو الـ 

What is Growth Marketing?

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



؟Growth Marketingما المقصود بالـ 1.

.والتسويق التقليديGrowth Marketingالـ 2.

.Growth Marketingمراحل الـ 3.

.Growth Marketingالمسميات الوظيفية لمجال الـ 4.

؟Growth Marketeerما هو دورك كـ 5.

اتيجيات الـ 6. Growth Marketing.كيفية تطبيق اسي 

؟Growth Marketing Mindsetالـ هي ما 7.

.Growth Marketeer-(T-Shaped)المهارات المطلوبة للـ 8.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



؟Growth Marketingما هو الـ 
What is Growth Marketing?

كات من بعد سنةGrowth Marketingال ي الشر
.2010يعتير من أجدد مجالات العمل وتم البدء باعتماده فز

.. باختصار 

ز أداء كل قس ز على تحسي  كي 
ة والي  اتيجية التسويق لأقسام صغي 

.م على حدةهو أن تقوم بتقسيم اسي 

كة وإيجاد أفكار جديدة تساعد على نمو خطة التسويق من جميع النواحي  .دورك هو فهم مشاكل الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Traditional Marketing Growth Marketing

كة يركز على الشر

الاهتمام بشكل الحملة

ي على آراء
مبنز

اتيجية سنوية ثابتة اسي 

اتيجية على التسويقيهتم بعائد الاسي 

يركز على العميل

اتيجيةالاهتمام  بالاسي 

ي على أرقام
مبنز

اتيجية مرنة  اسي 

اتيجية بعائد يهتم  كةعلىالاسي  الشر

ز التسويق العادي والـ  ؟Growth Marketingما الفرق بي 



:Growth Marketingال
ي هو إنشاء خطط تسويقية لكل مرحلة 
.  رحلة العميلفز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness 

Acquisition

Activation

Retention

Referral

الاستحواذ

التنشيط

اء إعادة الشر

زكية الي 

Revenue العائد

؟Growth Marketingما هو الـ 
What is Growth Marketing?

اندنج  يةوالتوعالير



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness 

Acquisition

Activation

Retention

Referral

Growth MarketingTraditional Marketing

Revenue

Awareness 

Acquisition

Activation

Retention

Referral

Revenue

؟Growth Marketingما هو الـ 
What is Growth Marketing?



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

طريقة 
العمل

الفكرة

التجربة

التحليل

التطبيق

المنتج التعديل التسويق

الإبداعالنتائجالمعلومات

تجربة
المستخدم

Growth Marketing العميل

؟Growth Marketingما هو الـ 
What is Growth Marketing?

:Growth Marketingال
ي هو إنشاء خطط تسويقية لكل مرحلة 
.  رحلة العميلفز



Growth Marketing:مثال على استخدام الـ 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي موقعك1.
.محتاج تزود عدد الزيارات فز

ز وتبتكر نوع إعلان لهم 2. (.فيديو) تحلل الزائرين السابقي 

ة على 3. .منصات مختلفة3تشغل إعلان فيديو بتكلفة صغي 

 3من الـ الإعلانات تحلل نتائج 4.
 
.منصات وتختار المنصة الأكير نجاحا

انية أ 5. ز .كير تتبنز حملة كاملة على الفيديو وتشغلها على أكير منصة نجحت معك بمي 

؟Growth Marketingما هو الـ 
What is Growth Marketing?



؟Growth Marketingالمسميات الوظيفية لمجال الـ هي ما 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي  ر
ح
خار

ل ال
لأعما

ي ذكاء ا خلى
ل الدا

لأعما
ذكاء ا

Growth Hacker
Growth
Analyst

Growth 
Marketeer

Growth
Specialist

Performance 
Marketing 
Specialist



ي لماذا ظهر هذا المجال 
:أسباب3.. العشر سنوات الماضية؟ فز

.عة دولاراتوجود طرق سهلة لاستهداف العملاء بالآلاف وإمكانية اختبار الخطة التسويقية ببض-1

ي الوقت الحالىي -2
كات فز اندات والشر ز العملاء مع الير .قلة تركي 

ي أي مجال-3
ز كل يوم وسهولة المنافسة فز .زيادة عدد المنافسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

؟Growth Marketingما هو الـ 
What is Growth Marketing?



؟Growth Marketeerما هو دورك كـ 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness 

Acquisition

Activation

Retention

Referral

100,000

10,000

2,000

1,000

50

! فقط 20%
(عنق الزجاجة)

(عنق الزجاجة)دورك الأساسي هو أنك تبحث عن 

اتيBottle Nickأو الـ  جية وهو الرقم الذي يؤثر على نمو اسي 

ي مراحل رحلة العميل
.التسويق وباف 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اتيجية تعتمد على ثلاث :محاوروعليك بعد ذلك بناء اسي 

الابتكار

التعلمالقياس

؟Growth Marketeerما هو دورك كـ 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

من الذين حملوا التطبيق % 20للخروج من عنق الزجاجة وهو : مثال

ي 
اء عليك فعل الآت  :قاموا بعملية شر

ة م" ابتكار"-1 عينة على حملة عند طريق الايميلات أو إشعار بخصم لفي 

اء لكل عميل  (.من العملاء% 1تجربة على )أول عملية شر

ي عدد النقرات على الإشعار أو النمو " قياس"-2
اءفز من عمليات الشر

.العملاء الجدد

ي ما الذي يجذب العميل و أفضل قناة " تعلم"-3
وأفضل التواصل معهفز

.عرض وتطبيق هذا العرض على باف  العملاء الجدد

الابتكار

التعلمالقياس

؟Growth Marketeerما هو دورك كـ 



اتيجيات الـ  Growth Marketingأمثلة حقيقية على تطبيق اسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ز كانوا يحفز ملوا التطبيق بداية ظهور تطبيق طلبات أغلب المستخدمي 

اء بأي ولا يقومون  .. عملية شر

.يلوكانوا يستخدموه لمشاهدة منيو المطاعم واستخراج أرقام التوص



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  الحل

3مساعدة العميل على القيام ب وهي " تجربة3x"تطبيق طريقة 1.

.طلبات كاملة من على التطبيق ليتعود على استخدامه

ي إضافة عرض توصيل 2.
لجدد على أول ثلاث طلبات للعملاء امجاتز

.فقط

على قيمة الطلب الأول لكل عميل بعد % 50إضافة خصم جبار 3.

.إنشاء حساب

Awareness 

Acquisition

Activation

Retention

Referral

عنق الزجاجة

اتيجيات الـ  Growth Marketingأمثلة حقيقية على تطبيق اسي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي بدايات تطبيق تيكتوك كان معروف وأغلب المحتوى علي
ه فز ه يتم نشر

ن يساعد على جميع المنصات الأخرى لكن مشكلته أن هذا الانتشار لم يك

ي 
نمو عدد التحميلات للتطبيقفز

اتيجيات الـ  Growth Marketingأمثلة حقيقية على تطبيق اسي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  الحل

يق تيكتوك اوقف تشغيل الفيديوهات على منصة ثانية وأصبح تحميل تطب-1

.ملزم إذا كنت تريد مشاهدة فيديوهاته

ز على إي-2 جادإضافة اللوجو على جميع الفيديوهات لمساعدة المستخدمي 

.أصل الفيديو وتحميل التطبيق

ي لمشاهدة الفيديوهات بدون الحاجة لإنشاء-3
حساب تحميل التطبيق كافز

.بعكس باف  المنصات

ز -4 .إنشاء برنامج عمولة للمستخدمي 

Awareness

Acquisition

Activation

Retention

Referral

عنق الزجاجة

اتيجيات الـ  Growth Marketingأمثلة حقيقية على تطبيق اسي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي كتطبيق متخصص 
..تأجي  الشقق والبيوت فز

AIRBNB ي كان يواجه مشكلة
"  Craigslist"الانتشار بسبب وجود موقع فز

DubizzleوOLXمماثل لـ 

اتيجيات الـ  Growth Marketingأمثلة حقيقية على تطبيق اسي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  الحل

وإضافة لينك AIRBNBكمكان لنشر عروض تطبيق ”Craigslist“موقع استخدام -1

ز لموقع  AIRBNB.لمعرفة التفاصيل يوجه المستخدمي 

لمنع AIRBNBوإضافتها على موقع ”Craigslist“استخراج جميع عروض -2

ز من العودة لـ  .AIRBNBحن  لو العرض لم يكن من Craigslistالمستخدمي 

على شخص يضع أي إعلان لأي يرسل إيميل بشكل أوتوماتيكي Botابتكار -3

Craigslist ينصحه فيه بمشاهدة عروض مماثلة علىAIRBNB.

Awareness

Acquisition

Activation

Retention

Referral

عنق الزجاجة

اتيجيات الـ  Growth Marketingأمثلة حقيقية على تطبيق اسي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تريد النم Growth Marketingالـ 1.
كات الن  ة أو للشر كات الكبي  و بأشع لشر

!"الصعب هو المحافظة عليه.. النمو سهل .. "وقت ممكن 

.يستخدم للاستحواذ على عملاء جدد فقطGrowth Marketingالـ 2.

 عند الـ 3.
 
كة دائما .Growth Marketeersالحل مشكلة الشر

Growth Marketingبعض المفاهيم الخاطئة عن الـ 



Growth Marketing Mindset

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

طريقة العمل والتعامل مع المشاكل المتعلقة هي Growth Marketingعقيلة أو طريق تفكي  الـ 

نس  ز ..وإيجاد حلول بديلة ومختلفة باستخدام وتحليل المعلومات بالبي 

ي التفكي  
ي أساس عمل أي شخص يريد أن يعمل هي تلك الطريقة فز

.Growth Marketingمجال الـ فز

فةطريقة البحث عن أسباب وحلول المشاكل المختلالكمال >الاقتناع بأن الشعة

ي على أرقام وليس على ا
ةالقدرة على استخدام قرار مبنز ي لخير مستوى الذكاء التكنولوحر



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الكمال >الشعة

..  لا تبحث عن الكمال قبل بدء تجربة الحملة 

ز شكلها  .. ابدأ الحملة وبعد نجاحها اعمل على تحسي 

Growth Marketingفريق الـ .. كل ما كانت التجربة أكير كل ما كان التعلم أكير 

ي 
ي القسم فز

كة أمازون اكتشف أن كل ما زاد عدد الاختبارات فز نسبة زادت.. شر

كة .نمو الشر

Growth Marketing Mindset



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الكمال >الشعة

9/10أفضل من 7/10: تعنز  Growth Marketingالـ 

ز لتلك الطريقة :هناك نتيجيتي 

ي : الفشل-1
ي تلك الحالة أنت لم تستثمر وقت أو مجهود كبي  وفز

باف  الموارد تلك الحملة ومازال لديكفز

.للاختبار من جديد

ي ماذا سيحصل لو استثمرت المزيد من الوقت والمجهود .. تخيل بأقل استثمار نجحت : النجاح-2
تلك فز

الحملة؟

Growth Marketing Mindset



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي على أرقام وليس على الخير
القدرة على استخدام قرار مبنز

ة وهذا يعتير من أصعب القرار Growth Marketingالـ  ي بعيد عن الخير
.. ات هو أن تأخذ قرار تسويق 

ي  حيث 
 من الممكن ألا ينجح الآن .. كثي  من الأحيان فز

 
.. ما نجح سابقا

ي أو ما نجح 
كة مختلفةفز كة معينة من الممكن ألا ينجح مع شر . شر

Growth Marketeerعقيلة الـ 

- Dataتأخذ القرار بناء على المعلومات  driven decisions ..ي عدم استخدام منصة تيكتوك : مثال
فز

ي موجودين على تيكتوك و 
يستخدموه الإعلان لعدم استخدامي الشخصي لتلك المنصة مع أن أغلب عملات 

.  بشكل يومي 

Growth Marketing Mindset



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

: هي إجابة ثلاثة أسئلةGrowth Marketingعقلية الـ 

Growth Marketing Mindset

WHY HOW WHAT



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تك  ي هل تستطيع التعامل مع أداة جديدة لاستخراج معلومة معينة؟ هل تطور من خير
يل البيانات مجال تحلفز

ي تظData Analysisوأدوات الـ 
ة؟؟ هل عندك القدرة على التعامل وفهم قنوات التسويق المختلفة الن  هر كل في 

يجب أن تطور من مهاراتك التسويقية .. Growth Marketeerتعتير من أهم مقومات الـ " القدرة على التعلم"

 وعدم الثبات على منصة أو أداة معينة
 
.  دائما

ي  مستوى الذكاء التكنولوحر

Growth Marketing Mindset



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

؟Growth marketingكيف تطور عقليتك من عقلية التسويق التقليدي لعقلية الـ 

ي الحملة التسويقية" نجاح"فهم معنز كلمة 1.
.فز

.أن تصبح فضولىي 2.

.تطوير طريقة تفكي  موجهة للنمو وليس للتسويق3.

.أن تتعلم كيفية التغلب على معوقات النمو4.

Growth Marketing Mindset



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:طريقة البحث عن أسباب وحلول المشاكل المختلفة

ز على مشكلة واحدة وعلى طريقة حل تلك ا كي 
ز هو الي  ز العاديي  .. لمشكلة فقط أكير خطأ يقع فيه المسوقيي 

ى وهكذا فيقومون بالبحث عن مشكلة أخر .. هي وبعد الاختبار وإنشاء حل من الممكن أن تظل المشكلة كما 

ي وتلك الطريقة تتسبب 
.ضياع الكثي  من الوقت والمجهودفز

Growth Marketeerعقيلة الـ 

ي تبحث دائما عن المشاكل المختلفة وتطبق حلول مختلفة 
حليل النتائج لمعرفة نفس الوقت لتلك المشاكل وتفز

ز كل الموارد لهذا الحل .أفضل وأوفر حل وبناءً عليه يتم تركي 

Growth Marketing Mindset



Growth Marketeer–(T-Shaped)المهارات المطلوبة للـ 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معرفة 
عميقة

المهارات التقنية القدرة على التعلم
 Growthعقلية الـ 

Marketing
قراءة الأرقام 
والتحليل

سيكولوجية الطباع

تسويق المنتج UX/UI Automation
التجربة والاختبار
A/B testing

الكتابة

اتيجيات  اسي 
النمو

رحلة 
المستخدم

التسويق 
ي 
وتز الالكي 
والعادي

الإعلانات 
المدفوعة

الايميل 
ماركتنج

أدوات 
لالتحلي

CROSEO
برامج 
الولاء

برامج 
زكية  الي 
والعمولة

مهارتك 
الأصلية

مهارتك 
الأصلية

معرفة 
سطحية



ة الثانية المحاضز
Growth Marketingمنهج عمل الـ 

Growth Marketing Process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



.Growth Marketingنموذج الـ •

.القيمة المقدمة من منتجك أو تطبيقك أو موقعك للعملاء•

.Growth Marketingة الـ الفئة المستهدفة من خط•

.Awarenessتطبيق مرحلة الـ •

.Acquisitionمرحلة الـ تطبيق •

.Activationتطبيق مرحلة الـ •

.Revenueمرحلة الـ تطبيق •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



.Retentionتطبيق مرحلة الـ •

.Referralتطبيق مرحلة الـ •

".عنق الزجاجة"تحديد •

•One Metric That Matters.

•North Star Metric.

.G.R.O.W.Sطريقة •

Growth Marketing.نموذج تطبيق تجارب الـ •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



Growth Marketingمنهج عمل الـ 
Growth Marketing Process

Growth Marketingالـ 

وصول عبارة عن طريقة عمل وعدد خطوات مدروسة تساعدنا على التجربة واختبار أفكار جديدة للهي 

كة وأهداف الخطة التسويقية .لأهداف الشر

Growth Marketing Canvasأو Growth Marketingإنشاء نموذج الـ هي أول خطوة 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

قم بتحميله
هنامن 

Growth Marketingمنهج عمل الـ 
Growth Marketing Process

https://drive.google.com/file/d/1I5eKvq0WM3qXzAgCZOBsZvrtZqvGwVpV/view?usp=share_link


نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:نستخدم هذا النموذج لمساعدتنا على تحديد خمس نقاط

نس تحديد الهدف الأسمى أو المقياس الأهم 1. ز ي البي 
(  OMTM)فز

ز بكل مرحلة 2. ي ربط ماذا يفعله المستخدمي 
ي رحلة المستخدم وتحديد القنوات والصفحاتفز

يتفاعل الن 

ي  معاها 
كل مرحلة؟فز

متوسط قيمة عملية –تحميل 4000عدد التحميلات : مثال)الحالية لكل مرحلة المقاييس تحديد 3.

اء  (ريال 23الشر

بالمقارنة مع الأرقام السابقة أو بالمقارنة بأرقام السوق" .. عنق الزجاجة"استكشاف وتحديد 4.

ي البدء 5.
ي وجدتهافز

.البحث عن حلول للمشاكل الن 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تحديد ما القيمة هي 
ي ستقدمها لعملائك الن 

ز وماذا ستقدم من مزايا وخصائالن  ك عن المنافسي  ز ي ص تمي 
فز

ي منتجك لحل المشاكل 
؟الن  ز تواجه المستخدمي 

(Value Proposition)ءالقيمة المقدمة من منتجك أو تطبيقك أو موقعك للعملا 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مسببات 
المكاسب

مزيل المشاكل

مزايا 
المنتج مشاكل 

العميل

مكاسب 
العميل

دور
العميل

ءالقيمة المقدمة من منتجك أو تطبيقك أو موقعك للعملا 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas

(Value Proposition)



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ءالقيمة المقدمة من منتجك أو تطبيقك أو موقعك للعملا 

تطبيق طلبات: مثال

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas

(Value Proposition)



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مسببات 
المكاسب

مزيل المشاكل

مزايا المنتج

مشاكل العميل

مكاسب العميل

دور
العميل

مطاعم مختلفة 

نقاط وجوائز

ي شعة 
يلالتوصفز

ي سهولة 
الاستخدامفز

تحديد الوجبة

اء الطعام شر
الاتصال 
بالمطعم

تصفح المنيو متابعة الطلب

ارمعرفة الأسع
أنظمة دفع 
مختلفة

تطبيق على
الموبايل

تجربة 
مستخدم 
سلسلة

سهولة البحث

ة أقسام كثي 

عروض

مطاعم 
ووجبات

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز المستفدين من منتجك أو موقعك أو التطبيق وذلك عن طريق تحديد هي  أهم تحديد فئة المستخدمي 
 تلك الفئة من خلال التالىي 

ز : ما يمي 

الخواص السلوكية الخواص النفسية كيبة السكانية الي  الخواص الجيوغرافية

Psychographics Ddemographics GeographicsBehavior

(Target Audience)الفئة المستهدفة من خطتك

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

(Target Audience)الفئة المستهدفة من خطتك

الخواص السلوكية

الهوايات•
العادات•
اء• عمليات الشر
استخدام السوشيال •

ميديا
استخدام الهاتف•
استهلاك المحتوى •

ي 
المرت 

اينة• ز المي 
الاعتقادات•
القيم•
المشاكل•
الشخصية•
• 

 
القبول اجتماعيا

الأدوار•
الأنشطة•

الخواص النفسية كيبة السكانية الي 
السن•
الجنس•
العرق•
الدين•
الدخل الشهري•
مستوى التعليم•
لغة التحدث•
لغة الكتابة•

الخواص الجيوغرافية
المدينة•
المنطقة•
ز • عدد المستخدمي 
الطقس•
اتتقسيم المجتمع•
البلد•
حضز أم ضواحي •

ي 
أم نات 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

؟CPMظهور 1000ما هي أرخص قناة للحصول على •

أفضل قناة للحصول على سعر نقرة مخفض؟•

؟CPEأفضل المواقع للحصول على سعر رخيص لكل تفاعل •

- Click Thru Rate.أفضل منصة سوشيال ميديا للحصول على أعلى نقر بالمقارنة بعدد المشاهدات • CTR

ز بوجودك معرفة المستخدمي 
Awareness



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي أنشطة العميل 
:تلك المرحلةفز

ز • اء منتج معي  .يريد شر

ز • .ضغط على إعلان لمنتج معي 

.زر صفحة الهبوط•

.تصفح الموقع وأقسامه•

ز بوجودك معرفة المستخدمي 
Awareness



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

•SEOتهيئة محركات البحث.Z

(.ائحفيديو نص–محتوى تعليمىي –مقالات )التسويق بالمحتوى •

.والعمل مع مشاهي  السوشيال ميدياPRالعلاقات العامة •

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

ز بوجودك معرفة المستخدمي 
Awareness



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

تيكتوك كوميدي على)محتوى تفاعلى على السوشيال ميديا •

Storiesأسئلة وأجوبة على –أسئلة على فيسبوك –

(.انستجرام

(.جوجل بلاي-Apple store)إعلانات متاجر التطبيقات •

 Landing Page.صفحة الهبوط•

ي الصفحة الرئيسية •
.موقعكفز

ز بوجودك معرفة المستخدمي 
Awareness



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:(KPIs)أرقام تقيس بها الأداء 

.الزيارات من جوجل•

(.يكتوكت–سناب شات –انستجرام –فيسبوك )عدد مرات الظهور والوصول على مواقع السوشيال ميديا •

ي عدد الزيارات •
. الموقعفز

ي متوسط عدد النقرات على البانرات المختلفة •
.الموقعفز

ي متوسط عدد الصفحات المفتوحة لكل زائر •
.الموقعفز

.عدد النقرات على منشورات السوشيال ميديا•

ز بوجودك معرفة المستخدمي 
Awareness



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

ما الذي يحفز عملائنا على حل مشكلة؟•

ما هي الحالة المستقبلية المرغوبة عملائنا؟•

؟( CAC)تكلفة الحصول على عميل جديد على كل منصة هي ما •

ما هو عدد العملاء الذي يمكن الحصول عليه من كل قناة؟•

حيحة؟هل القناة المستخدمة تساعدنا على الحصول على الفئة المستهدفة الص•

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

؟ Cost Per Downloadتكلفة الحصول على تحميل للتطبيق على متاجر آبل أو جوجلهي كم •

ما هو أقل سعر تكلفة للتحميل على مختلف قنوات السوشيال ميديا؟•

على الموقع؟ Registrationتكلفة الحصول على هي كم •

لكل منصة سوشيال ميديا؟Qualityواحدة ودرجة الـ  Leadتكلفة الحصول على•

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي أنشطة العميل 
:تلك المرحلةفز

.قام بحفظ إعلانك•

.أرسل لك رسالة للسؤال عن بعض التفاصيل•

ي قام بالبحث •
. موقعك عن منتجفز

.أضاف منتج لسلة التسوق•

.قام بتحميل التطبيق على الهاتف•

.قام بعمل حساب على الموقع•

.نوع مع البيانات معكأي شارك •

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:ثلاث طرق تساعدك على الاستحواذ على عميلك

يند"أصعبهم 1. عن طريق إعطاء  Dropboxكما استخدمها موقع وهي  ": طريقة الي 

.مساحة مجانية لكل صديق لك ينشأ حساب عن طريق رابطك الخاص

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:ثلاث طرق تساعدك على الاستحواذ على عميلك

ق إعطاء يستحوذ على عملاء عن طري.. مثل موقع فيسبوك ": تجربة المستخدم"2.

ي استخداميستمرالعميل تجربة مستخدم سهلة وخفيفة وممتعة مما يعنز 
فز

المنصة

لأول ثلاث طلبات بدون مصاريف توصي.. مثل تطبيق طلبات ": مدفوع"3.

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي ليس هناك قناة ميعنة من الممكن أن تستخدمها 
ي .. مرحلة الاستحواذ فز

أفضل Growth Marketingالـ فز

ي بالتجربة 
ي التجربة على نظام الـ .. طريقة للاستحواذ هي الن 

" Bulls Eye“ونعتمد فز

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

قنوات خارجية
أقل نتائج وأكير كلفة

قنوات متوسطة
ة نتائج مبشر

قنوات داخلية
فةأكير عدد من النتائج وأقل تكل

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

No. of Leads ز  عدد العملاء المحتمليي 

Category page views زيارات صفحة القسم

Product page Views مشاهدات صفحة المنتج

No. of Searches عدد مرات البحث

Checkout زيارات صفحة اتمام الطلب

Add to cart عدد نقرات زر إضافة للسلة

App Downloads (Google – Apple) عدد التحميلات 

Bounce Rate معدل الارتداد

Quality of Leads ز  نسبة جودة العملاء المحتمليي 

Customer Acquisition Cost (CAC) تكلفة الحصول على عميل واحد

:(KPIs)أرقام تقيس بها الأداء 

الاستحواذ على العملاء وتحديدهم
Acquisition



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

كيف يمكننا تقديم تجربة استثنائية للعملاء؟•

ي خدمتنا؟•
كيف يمكن أن يجد بشعة العملاء قيمة فز

ماذا سيحفز العميل لإجراء أول طلب؟•

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

ي سيتخذها العميل المثالىي قبل أول طلب؟•
ما هي الخطوات الن 

ما هي السلوكيات المرتبطة بالعميل؟•

؟  Activationما هو الـ • (.تحميل كتاب-تسجيل بيانات –طلب –حساب جديد )بالنسبة لموقعي

؟ "الاقتناع"ماذا يمكن تقديمه للعميل للوصول للحظة •

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ةActivationأو الـ " الاقتناع"لحظات  كات الكبي  :لدى الشر

موقع تويي  
شخص20متابعة 

تطبيق سلاك
رسالة100إرسال 

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ةActivationأو الـ " الاقتناع"لحظات  كات الكبي  :لدى الشر

موقع لينكدان
10connectionsالحصول على 

شنتطبيق هانجرستي
طلبات5القيام ب 

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ةActivationأو الـ " الاقتناع"لحظات  كات الكبي  :لدى الشر

PUBGلعبة 
ي الفوز 
ز مبار فز تيي 

موقع فيسبوك
أصدقاء7الحصول على 

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

ي يظهر مزايا المنتج أو التطبيق على مختلف منصات السوشيال ميديا1.
.محتوى تسويق 

ي مختلف أنواع المحتوىSocial Proofاستخدام ال2.
.فز

ز على القيمة المقدمة من خلالك3. كي 
.استخدام الفيديو للي 

.للمنتج كطريقة لإقناع العميل بتجربة المنتج" تجربة مجانية" يمكن تقديم4.

.من الموقع أو التطبيق بمزايا أقل" مجانية"إضافة نسخة 5.

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

No. of transactions الأوردرات/عدد الطلبات 

Conversion Rate Activationل Acquisitionنسبة التحويل من 

Return on Ad Spent (ROAS) نسبة العائدات بالمقارنة بالمضوف

Features used المزايا المستخدمة

Dwell Time وقت السكون لكل عميل

Time to get activated اء الأولى ز الاستحواذ وعملية الشر المدة بي 

:(KPIs)أرقام تقيس بها الأداء 

القيام بأول عملية من طرف العميل
Activation



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وا بالفعل؟ • كم عدد العملاء الذين اشي 

ما هو متوسط قيمة الطلب لكل عميل؟•

؟(الأسبوع أو الشهر أو السنة)ما هو متوسط تكرار الطلب خلال •

ز العميل؟• ز العلاقة بينك وبي  كيفية تحسي 

ي  ما هو عدد المنتجات •
كل طلب؟فز

كيف تستفيد اكير من عملائك؟•

ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Revenue

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

.جديدةBundlesوPackagesعمل 1.

.تعديل واجهة المستخدم لتسهيل عمل اوردرات أخرى2.

.لزيادة المبيعاتUpsellingالعمل على حملات 3.

.ربط مزايا الموقع أو التطبيق بعمل طلبات بقيمة أعلى4.

افة بانرات التطبيق أو القناة تعمل كقناة منفصلة يمكن من خلالها إرسال رسائل للعملاء من خلال إض5.

رئيسية أو إرسال إشعارات

.التواصل مع العملاء من خلال الهاتف أو الإيميل6.

ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Revenue



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Customer Lifetime Value–قيمة عمر العميل 

ي أو CTVقيمة عمر العميل 
هو هامش الربــح المتوقع أن Life time Value (LTV)بعض الأحيان فز

نس  ز ي يربحه البي 
.خلال عمر العميلفز

متوسط استخدام العميل للمنتج أو التطبيق أو الموقعXعدد الطلبات = قيمة عمر العميل 

ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Revenue



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

قيمة عمر العميل

غي  مربــح مربــح  
 
مربــح جدا

الوقت

لاء
عم
 ال
دد
ع

3:1يفضل أن تكون قيمة عمر العميل بالنسبة لقيمة الاستحواذ عليه

ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Revenue

Customer Lifetime Value–قيمة عمر العميل 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Customer lifetime value (CLV) قيمة عمر العميل

Monthly recurring revenue (MRR)  -العائد المتكرر 
 
شهريا

Revenue Churn الخسارة من العائد

Average order value per customer متوسط قيمة الطلب

Repeated purchases  اءتكرارات عدد عمليات الشر

No. of items per cart ي عدد المنتجات 
عملية الطلب الواحدةفز

Return on Investment ROI العائد على الاستثمار

ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Revenue

:(KPIs)أرقام تقيس بها الأداء 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

"مرات من المحافظة على عميل قديم7الحصول على عميل جديد أغلى "

ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 
Retention



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

ي من الوقت يستمر عملائك كم •
النشاط على الموقع أو التطبيق؟فز

اء؟• ي يجب أن يفعلها العميل لتحسب كاعادة شر
ما هي الأشياء الن 

ة الأكير قيمة لعملائنا؟هي ما • ز المي 

كيف تحسن من علاقتك مع عميلك؟•

ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 
Retention



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تلك 
:؟المرحلةماذا يفعل العميل فز

.تم استهلاك المنتج ويبحث عنه مرة أخرى1.

اء منتجات مشابهة 2. (.خصومات نوفمير –عيد )موسم شر

اء مرة أخرى3. عجب بالمتجر ويريد الشر
ُ
.ا

.يبحث عن منتجات مكملة للمنتج4.

.يريد تكرار التجربة الناجحة السابقة5.

ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 
Retention



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز

برامج الولاء المختلفة1.

استشارات مجانية2.

ي Personalizationاستخدام الـ 3.
الإشعارات والرسائلفز

لزيادة المبيعاتCross Sellingاستخدام الـ 4.

ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 
Retention



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 
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ة متابعة ومساعدة العميل فز طريق
د استعمال المنت بشكل أفضل بع

ائه شر

ة ز خدمة عملاء ممي  ةاخباره بآخر العروض الحضية وال ز ممي  بناء علاقة قوية مع العميل رد وتفاعل شيــــع جاع أو صيانة سهلة تجربة اسي 

ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 
Retention

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Retention rate vs. churn rate توقفوا عن متوسط عدد تكرار الطلبات بالمقارنة بمتوسط العملاء الذين
استخدام منتجاتك

Open rate of emails/notifications عدد النقرات على الايميلات والإشعارات

Customer churn التطبيق /عدد العملاء الذين توقفوا عن استخدام الموقع
( 

 
 وشهريا

 
(أسبوعيا

Time  to recover CAC من أرباح متوسط الوقت المطلوب لتحصيل تكلفة الحصول على عميل
طلباته

Average customer retention length ي متوسط تكرار الطلبات 
ة زمنية معينةفز في 

Net promoter score معيار رضا العملاء

Average cross-sell value per customer ي تحصل عليها من خلال الـ 
Cross sellingمتوسط القيمة الن 

Uninstalls عدد إزالة التطبيق من الهاتف

ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 
Retention

:(KPIs)أرقام تقيس بها الأداء 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي يحتاجها العملاء لدعوة أصدقائهم؟•
ما هي الحوافز الن 

ما أكير خدمة ينصح بها العملاء؟•

منتج مرحلة يمكن للعميل دعوة أصدقائه لاستخدام الأي عند •

أو التطبيق؟

ما هو شكل الحوافز؟•

يرى

ينقر

ي يرغب 
فز
ع ممشاركته 
أصدقائه

يرسله 
لأصدقائه

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

:أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي اعطي 1. .تقييم إيجاتر

.ينصح آخرين بتجربة متجرك2.

ك 3. ي اشي 
.جروب خاص بمتجركفز

ي ترك تقييم 4. .على متجر التطبيقاتإيجاتر

.يشارك محتواك على السوشيال ميديا5.

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

ي تلك المرحلة؟
:ماذا يفعل العميل فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.برنامج نقاط للمشاركة1.

(.واتساب–تيليجرام –فيسبوك )مجموعة أو جروب على 2.

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

ي المستهدفة القنوات
:تلك المرحلةفز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

زكيةبرامج أمثلة على استخدام  :الي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

زكيةبرامج أمثلة على استخدام  :الي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

زكيةبرامج أمثلة على استخدام  :الي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

زكيةبرامج أمثلة على استخدام  :الي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Percentage of customers who refer friends نسبة العملاء الجدد الذين تم دعوتهم

Referred customers عدد العملاء الذين تم دعوتهم

Percentage of total purchases by referred 
customers

نسبة المبيعات من العملاء المدعوون

Lifetime value of referred customers قيمة عمر العملاء المدعوون

viral cycle time ز الحصول على عميل وجعل هذا العم يل المدة الزمنية بي 
يدعو عميل آخر

Social media shares عدد المشاركات على السوشيال ميديا

Positive reviews عدد التعليقات الإيجابية

زكية منتجك لعملاء آخرين قيام العملاء بي 
Referral

:(KPIs)أرقام تقيس بها الأداء 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Awareness
ز بوجودك معرفة المستخدمي 

Acquisition
الاستحواذ على العملاء وتحديدهم

Activation
القيام بأول عملية من طرف العميل

Revenue
ي عمليات تساهم 
زيادة المبيعاتفز

Retention
ز لاستخدام منتجك عودة المستخدمي 

Referral
زكية منتجك لعملاء آخرينقيام العملاء بي 

 Value Propositionالاعتماد على الـ 

الاعتماد على مزايا المنتج

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



ي 
.عن طريق هذا النموذج" عنق الزجاجة"تلك الخطوة عليك تحديدفز

ي  عليك جمع أرقام العملاء 
ي كل مرحلة وتضعها فز

ي فز
ي المستطيلات الن 

مئوية الوسط ثم حساب النسبة الفز

.بعد قسمة الرقم الأقل بالرقم الأعلى

اتجيات تسويقية لرفع تل" عنق الزجاجة"هي أقل نسبة مئوية تعتير  .ك النسبةوعليك بعد ذلك ابتكار اسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas
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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



لماذا؟–ثم عليك إجابة أهم سؤال 

.تجربة مستخدم صعبة1.

.أسعار مرتفعة2.

.تطبيق أو موقع غي  مطابق لمتوسط السوق3.

.المنافسة قوية4.

.العملاء لا يحتاجون منتجك أو تطبيقك5.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



لماذا؟–ثم عليك إجابة أهم سؤال 

.خدمة عملاء سيئة1.

.قيمة المنتج ليست كافية2.

ي مشكلة 3.
.التواصل مع العملاءفز

.لا يوجد ولاء للعلامة التجارية4.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



OMTM
ONE METRIC THAT 

MATTERS

ي أو المعيار الرئيسي OMTMما هو الـ 
؟Growth Marketingالـ فز

One Metric That Matters أوOMTM المعيار الوحيد "معناه

ي  تم استخدام هذا المصطلح أول مرة " .. المهم
 Lean“كتاب فز

Analytics "كات بأحجام مختلفة واكتشاف أن وذلك بعد دراسة عدة شر

لأقسام المهمة والأهدافالمعايي  من وجود العديد هي المشكلة الرئيسية 

ي Growth Marketingالـ 
اتجيتهمفز كات مما جعل اسي  مشتتة تلك الشر

.. وغي  مرتكزة على معيار واحد 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



ي أو المعيار الرئيسي OMTMأمثلة لاستخدام الـ 
Growth Marketingالـ فز

ي 1.
ة فز كات الصغي  الحديثة–الشر

عدد زوار الموقع •
ي عدد التحميلات •

الشهرفز
ز التحميل أو التسجيل وأول طلب• الوقت بي 

كات المتوسطة2. الشر
اء• متوسط مرات إعادة الشر
Conversion Rateنسبة التحويل •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



ي أو المعيار الرئيسي OMTMأمثلة لاستخدام الـ 
Growth Marketingالـ فز

ة3. كات الكبي  الشر

متوسط قيمة الطلبات•

عدد العملاء المدعوون•

العائد على إعلانات السوشيال ميديا•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



؟  OMTMأهمية الـ هي ما 

ي تكمن One Metric That Mattersأهمية ال ـ
ز على هدف لكل فريفز كي 

ق الي 

ي التشتيت مما وعدم 
ي يعنز

:الآت 

ي كل فرد •
نشاط لأي يصبح عنده هدف واحد Growth Marketingفريق الـ فز

ي يفكر فيه أو ينفذه
.تسويق 

ي أي مجهود أي تنفيذ الأفكار بشكل أشع بدون تضيع •
ي ساعد نشاط لن يفز

نمو فز

.المعيار الرئيسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



؟  OMTMأهمية الـ هي ما 

ي تكمن One Metric That Mattersأهمية ال ـ
ز على هدف لكل فر فز كي 

يق الي 

ي التشتيت مما وعدم 
ي يعنز

:الآت 

ز المجهود والطاقة• ام بهدف بعيد المدى مما يساعد على تركي  ز لهدف نمو الالي 

.هدف واحد فقط

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



المواقع كات الشر التطبيقات SAAS وني ةالمتاجر الالكي 

الزيارات
عدد -المخزون 

المنتجات

نسبة -التحميلات 
العملاء –Churnالـ 

الجدد

نسبة -التفاعل 
Churnالـ 

CR-الولاء  الاستمرار

بة رت-المحتوى الجيد 
ي الموقع 
مواقع فز

البحث

-إعلانات جوجل 
السمعة

بيق تقييم التط-السمعة 
تكلفة الحصول على-

عميل

لى تكفلة الحصول ع
عميل واحد

تكلفة الحصول على
طالتنشي-عميل واحد 

الانتشار

الإعلانات العمولة-الطلبات 
ئد العا-قيمة عمر العميل 

الشهري من كل عميل
–Upsellingالـ 

قيمة عمر العميل
قيمة عمر -الطلبات 

العميل
العائد

معلومات عن العملاء أقسام جديدة تطبيقات مشابهة مزايا جديدة برامج العمولة التوسع

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

؟ OMTMكيف تحدد الـ 

ي 
نموذج النمو التسويق 

Growth Marketing Canvas



ي تقدم لكل
كة كمثال للقيمة الن  ..  عميل هو المعيار الذي تحدده كل شر

كة لنموها يوم عن يوم لمساعدتها  ي وهو ما تعمل كل شر
بيعاتها زيادة مفز

كة وعائدتهاNSMنمو الـ .. وبالتالىي عائدتها  .معناه نمو الشر

كة على رقم واحد• ز كل أقسام الشر .يساعد على تركي 

كة• .يساعد على فهم القيمة المقدمة من الشر

ة بما يدفع العميل • ي معيار النجم الشمالىي له علاقة مباشر
.. المقابل فز

ي كل خطوة
.هذا معناه أن هذا المعيار يضع العميل كأساس فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



North Star Metric

OMTM OMTM OMTM OMTM

OMTM OMTM

OMTM OMTM OMTM OMTM

شهور6شهور4شهرين

القسم الأول

ي 
القسم الثاتز

القسم الثالث

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric

المعيار الأساسي 
One Metric That Matters

كة بالكامل الشر كة قسم أو عدة أقسام من الشر المستهدف

سنة2-3 شهور2-6 المدة

كة القيمة المقدمة للعميل من الشر
أو اتجاه " عنق الزجاجة"حل 

ي جديد
تسويق 

ي على
مبنز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



؟North Star Metricخطوات لتحديد الـ 8

ي يحصل عليها عملائك من منتجك؟1.
ما هي النتيجة الن 

عملائك؟" جميع"هل تلك النتيجة يحصل عليها 2.

هل من الممكن قياس تلك النتيجة؟3.

 )هل يمكن قياسها 4.
 
 –يوميا

 
 –أسبوعيا

 
؟(شهريا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



؟North Star Metricخطوات لتحديد الـ 8

هل هناك عوامل خارجية من الممكن أن تؤثر على هذا الرقم؟5.

كة؟NSMهل نمو الـ 6. ي نمو الشر
يؤثر فز

على هذا المعيار؟Growth Marketingهل يمكن تطبيق جميع مراحل الـ 7.

ة؟8. هل يتغي  المعيار كل في 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



North Star Metricأمثلة حقيقية للـ 

عدد الرحلات عدد الليالىي المحجوزة

 
 
عدد الطلبات شهريا عدد الدقائق المسموعة ز   )عدد العملاء النشطي 

 
(شهريا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



North Star Metricأمثلة حقيقية للـ 

عدد ساعات المشاهدة  
 
عدد الساعات يوميا

ز   )عدد العملاء النشطي 
 
(شهريا  

 
عدد الطلبات شهريا  

 
عدد الرسال المرسلة أسبوعيا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

معيار النجم الشمالىي 
North Star Metric



G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 

G – Gather Ideas

R – Rank Ideas

O – Outline

W – Work

S – Study

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Growth Marketingكيفية سي  عملية الـ 

.جمع أكير قدر من الأفكار لحل المشكلة1.

.ثماررتب الأفكار على أساس أعلى عائد على الاست2.

.  تحديد الخطوات وشكل التجربة3.

ي تنفيذ التجربة 4.
.يوم30-14خلال فز

ي تحليل النتائج والتوسع 5.
.ابيةالنتائج الإيجفز



G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 

1
تجميع 
الأفكار

2
ترتيب 
الأفكار

3
تخطيط 
ةشكل التجرب

4
تنفيذ
التجربة

5
جدراسة النتائ المعيار

OMTM
NSM

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Growth Marketingكيفية سي  عملية الـ 



– G)المشكلة  جمع أكير قدر من الأفكار لحل 1. Gather Ideas)

ي 
لى نمو تلك المرحلة عليك تجميع أكير قدر من الأفكار الجديدة لمساعدتك عفز

ز أو حل مشكلة  ي معيار معي 
لتجربة بأقل تلك الأفكار يجب أن تكون قابلة ل.. الأرقام فز

.وقت وأقل تكلفة 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



– G)جمع أكير قدر من الأفكار لحل المشكلة  1. Gather Ideas)

:  طرق لتجميع الأفكار

كات Case Studiesابحث عن • ي حقيقة مشابهة لشر
.نفس مجالكفز

.قم بعمل لقاء مع عملائك واعرض عليه بعض الأفكار واختير رد فعله•

(.Hotjar–Google Analytics)من الأدوات بأي قم بتحليل أداء موقعك أو تطبيقك •

ز وعن طرق حلهم للمشكلة• .ابحث عن المنافسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



– R)رتب الأفكار على أساس أعلى عائد على الاستثمار   2. Rank Ideas)

 لن تقوم بتجربة جميع الأفكار .. بعد تجميع الكثي  من الأفكار 
 
لذا عليك .. مؤكدا

.تترتيب أهمية الفكرة بناء على العائد على استثمار المجهود والمال والوق

ي 5عليك إعطاء تقييم من 
:نقاط للتجربة بناء على الآت 

ي الفرصة •
النجاحفز

الأهمية •

ي السهولة •
التنفيذفز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



O)(تحديد الخطوات وشكل التجربة   3. – Outline

ي عليك .. التخطيط للتجربة أهم من التجربة 
لمراحل تلك المرحلة التخطيطفز

:التجربة من خلال الإجابة على تلك الأسئلة

 "هل من الممكن •
 
تنفيذ التجربة؟" تقنيا

.الوقت المتوقع للتجربة•

ي ما الأرقام الرئيسية •
ستتابعها؟الن 

من  يمكن أن نقول أن التجربة ناجحة؟•

ما الوقت الذي تحتاجه لبدء التجربة؟•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



ي تنفيذ التجربة 4.
– W)يوم 30-14خلال فز Work)

ي A/Btestingمرحلة التنفيذ تعتمد على المتابعة واستخدام الـ 
تنفيذك فز

أصغر لكل يفضل أن تقسم مرحلة التنفيذ إلى مراحل.. للتجربة أو الحملة  

.خطوة سيتم تنفيذها، يتم تنفيذها أو تم تنفيذها

د مسببات تلك بتلك الطريقة ستستطيع متابعة كل نتيجة على حدة وتحدي

.النتيجة بكل وضوح

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



ي تحليل النتائج والتوسع 5.
– S)النتائج الإيجابية  فز Study)

ي يجب عليك .. تحليل النتائج ودراستها هي آخر مرحلة وأهمهم 
ك المرحلة تلفز

ة نتيجة أن تدرس جميع النتائج والأرقام بشكل منفصل وبشكل مجمع لمعرف

ي التجربة وهل ساهمت بالفعل 
نمو قابل إحداث نمو ونسبة النمو وهل ذلك الفز

ي للتوسع عند تعميم التجربة على 
.الفئة المستهدفة أم لاباف 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



ي تحليل النتائج والتوسع 5.
– S)النتائج الإيجابية  فز Study)

ي أ بالطبع ستظهر بعض الأفكار من التجربة ويمكن استخدامها لتبد
دائرة فز

ي .. مرة أخرى واختبار نتائج أخرى G.R.OW.Sالـ 
عليك . .حالة نجاح تجربتك وفز

.ك أو منتجكالبدء بالتنفيذ الفوري لها وتعميمها على باف  موقعك أو تطبيق

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

G.R.O.W.Sالاعتماد على طريقة 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 لكم
 
شكرا


