
‎Growth Marketing 
‎Part 1

‎التعريف ‎هو أن تقوم بتقسيم استراتيجية التسويق لأقسام 
‎صغيرة والتركيز على تحسين أداء كل قسم على حدة

 ما الفرق بين التسويق العادي وال‎ـ
‎Growth Marketing

‎Growth Marketing:
‎هو إنشاء خطط تسويقية لكل مرحلة في 

‎رحلة العميل 

مثال على استخدام ال‎ـ
‎Growth Marketing 

‎محتاج تزود عدد الزيارات في موقعك

‎تحلل الزائرين السابقين وتبتكر نوع إعلان لهم  
‎فيديو

‎3 تشغل إعلان فيديو بتكلفة صغيرة على 
‎منصات مختلفة

‎تحلل نتائج الإعلانات من الـ 3 منصات وتختار 
‎ًا المنصة الأكثر نجاح

‎تتبنى حملة كاملة على الفيديو وتشغلها على 
‎أكثر منصة نجحت معك بميزانية أكبر

 ما هي المسميات الوظيفية لمجال ال‎ـ
‎Growth Marketing

‎لماذا ظهر هذا المجال فى العشر سنوات 
‎الماضية؟

‎وجود طرق سهلة لاستهداف العملاء بالآلاف وإمكانية 
‎اختبار الخطة التسويقية ببضعة دولارات

‎قلة تركيز العملاء مع البراندات والشركات في 
‎الوقت الحالي

‎ 

‎زيادة عدد المنافسين كل يوم وسهولة المنافسة في 
‎أي مجال

‎دورك ك
‎ Growth Marketeer

 دورك الأساسي هو أنك تبحث عن )عنق الزجاجة( أو ال‎ـ
‎Bottle Nick وهو الرقم الذي يؤثر على نمو 
‎استراتيجية التسويق وباقي مراحل رحلة العميل

‎ 

‎وعليك بعد ذلك بناء استراتيجية تعتمد على 
‎ثلاث محاور

‎أمثلة حقيقية على تطبيق 
استراتيجيات ال‎ـ

‎Growth Marketing  

 بعض المفاهيم الخاطئة عن ال‎ـ
‎Growth Marketing

  Growth Marketing ال‎ـ
‎لشركات الكبيرة أو للشركات التي تريد النمو 

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

 يستخدم للاستحواذ على Growth Marketing ال‎ـ
‎عملاء جدد فقط

اً عند ال‎ـ  الحل مشكلة الشركة دائم
‎Growth

‎ Marketeers

‎Growth Marketing Mindset

‎الاقتناع بأن السرعة < الكمال

‎كل ما كانت التجربة أكبر كل ما كان التعلم أكبر .. 
 في شركة أمازون Growth Marketing فريق ال‎ـ

‎اكتشف أن كل ما زاد عدد الاختبارات في القسم .. 
‎زادت نسبة نمو الشركة

‎طريقة البحث عن أسباب وحلول المشاكل المختلفة

‎أكبر خطأ يقع فيه المسوقيين العاديين هو 
‎التركيز على مشكلة واحدة وعلى طريقة حل تلك 

‎المشكلة فقط .. وبعد الاختبار وإنشاء حل من الممكن 
‎أن تظل المشكلة كما هي .. فيقومون بالبحث عن 
‎مشكلة أخرى وهكذا وتلك الطريقة تتسبب في 

‎ضياع الكثير من الوقت والمجهود

‎القدرة على استخدام قرار مبني على أرقام وليس على 
‎الخبرة

 هو أن تأخذ قرار تسويقي Growth Marketing ال‎ـ
‎بعيد عن الخبرة وهذا يعتبر من أصعب القرارات .. 

‎اً من الممكن  حيث في كثير من الأحيان .. ما نجح سابق
‎ألا ينجح الآن 

‎مستوى الذكاء التكنولوجي ‎اً وعدم  يجب أن تطور من مهاراتك التسويقية دائم
‎الثبات على منصة أو أداة معينة

‎كيف تطور عقليتك من عقلية التسويق التقليدي 
 لعقلية ال‎ـ

‎Growth marketing

‎ فهم معنى كلمة "نجاح" في الحملة التسويقية

‎أن تصبح فضولي

‎تطوير طريقة تفكير موجهة للنمو وليس للتسويق

‎أن تتعلم كيفية التغلب على معوقات النمو

المهارات المطلوبة لل‎ـ
‎ Growth

‎ Marketeer – (T-Shaped)

‎Growth Marketing Process

‎نموذج النمو التسويقي
‎Growth Marketing Canvas

‎تحديد الهدف الأسمى أو المقياس الأهم في البيزنس 
‎ 

‎(OMTM) 

‎ربط ماذا يفعله المستخدمين بكل مرحلة في رحلة 
‎المستخدم وتحديد القنوات والصفحات التي 

‎يتفاعل معاها في كل مرحلة؟

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

‎الشراء 23 ريال )

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

‎البدء في البحث عن حلول للمشاكل التي وجدتها

‎القيمة المقدمة من منتجك أو تطبيقك أو موقعك 
‎للعملاء

‎الفئة المستهدفة من خطتك

‎قيام العملاء بتزكية منتجك لعملاء 
‎آخرين

‎Referral

‎أسئلة ستساعدك على فهم وتنمية هذة المرحلة ‎ما هي الحوافز التي يحتاجها العملاء لدعوة أصدقائهم؟

‎ما أكثر خدمة ينصح بها العملاء؟

‎عند أي مرحلة يمكن للعميل دعوة أصدقائه لاستخدام 
‎المنتج أو التطبيق؟

‎ما هو شكل الحوافز؟

‎ماذا يفعل العميل في تلك المرحلة؟

‎اعطي تقييم إيجابي

‎ينصح آخرين بتجربة متجرك

‎اشترك في جروب خاص بمتجرك

‎ترك تقييم إيجابي على متجر التطبيقات

‎يشارك محتواك على السوشيال ميديا

‎القنوات المستهدفة في تلك المرحلة:
‎برنامج نقاط للمشاركة

‎مجموعة أو جروب على )فيسبوك – تيليجرام – 
‎واتساب)

‎أرقام تقيس بها الأداء 

كيفية سير عملية ال‎ـ
‎ Growth Marketing

‎نموذج النمو التسويقي
‎Growth Marketing Canvas

‎عليك جمع أرقام العملاء في كل مرحلة وتضعها في 
‎المستطيلات التي في الوسط ثم حساب النسبة 
‎المئوية بعد قسمة الرقم الأقل بالرقم الأعلى

 Growth أو المعيار الرئيسي في الـ OMTM ما هو ال‎ـ
‎Marketing؟ 

‎المعيار الوحيد 
‎المهم

‎تم استخدام هذا المصطلح أول مرة في كتاب
‎ Lean Analytics وذلك بعد دراسة عدة شركات بأحجام 

‎مختلفة واكتشاف أن المشكلة الرئيسية هي وجود 
‎العديد من المعاير المهمة والأهداف لأقسام

‎ الـ Growth Marketing  

 أمثلة لاستخدام ال‎ـ
‎OMTM 

‎في الشركات الصغيرة – الحديثة

‎الشركات المتوسطة

‎الشركات الكبيرة

 ما هي أهمية ال‎ـ
‎OMTM 

‎؟  

 يصبح Growth Marketing كل فرد في فريق ال‎ـ
‎عنده هدف واحد لأي نشاط تسويقي يفكر فيه أو 

‎ينفذه

‎تنفيذ الأفكار بشكل أسرع بدون تضيع أي مجهود 
‎في أي نشاط لن يساعد في نمو المعيار الرئيسي

‎الالتزام بهدف بعيد المدى مما يساعد على تركيز 
‎المجهود والطاقة لهدف نمو هدف واحد فقط

‎معيار النجم الشمالي

‎هو المعيار الذي تحدده كل شركة كمثال للقيمة التي 
‎تقدم لكل عميل .. وهو ما تعمل كل شركة لنموها يوم عن 

‎يوم لمساعدتها في زيادة مبيعاتها وبالتالي 
معناه نمو الشركة وعائدتها NSM عائدتها .. نمو ال‎ـ

‎8 خطوات لتحديد الـ 
‎North Star Metric

‎ما هي النتيجة التي يحصل عليها عملائك من منتجك؟

‎هل تلك النتيجة يحصل عليها "جميع" عملائك؟

‎هل من الممكن قياس تلك النتيجة؟

‎اً(؟ اً – شهري اً – أسبوعي هل يمكن قياسها )يومي

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

‎هل نمو 
 NSM ال‎ـ

‎يؤثر في نمو الشركة؟

‎هل يمكن تطبيق جميع 
Growth Marketing مراحل ال‎ـ

‎على هذا المعيار؟
‎ 

‎هل يتغير المعيار كل فترة؟

‎عودة المستخدمين لاستخدام منتجك
‎Retention

‎أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

‎كم من الوقت يستمر عملائك في النشاط على الموقع 
‎أو التطبيق؟

‎ما هي الأشياء التي يجب أن يفعلها العميل لتحسب 
‎كاعادة شراء؟

‎ما هي الميزة الأكثر قيمة لعملائنا؟

‎كيف تحسن من علاقتك مع عميلك؟

‎ماذا يفعل العميل في تلك المرحلة؟

‎تم استهلاك المنتج ويبحث عنه مرة أخرى

‎موسم شراء منتجات مشابهة 

‎اُعجب بالمتجر ويريد الشراء مرة أخرى

‎يبحث عن منتجات مكملة للمنتج

‎يريد تكرار التجربة الناجحة السابقة

‎القنوات المستهدفة في تلك المرحلة

‎برامج الولاء المختلفة

‎استشارات مجانية

 في الإشعارات Personalization استخدام ال‎ـ
‎والرسائل

لزيادة المبيعات Cross Selling استخدام ال‎ـ

‎أرقام تقيس بها الأداء 

‎عمليات تساهم في زيادة المبيعات
‎Revenue

‎أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

‎كم عدد العملاء الذين اشتروا بالفعل؟ 

‎ما هو متوسط قيمة الطلب لكل عميل؟

‎ما هو متوسط تكرار الطلب ؟

‎كيفية تحسين العلاقة بينك وبين العميل؟

‎ما هو عدد المنتجات في كل طلب؟

‎كيف تستفيد اكثر من عملائك؟

‎القنوات المستهدفة في تلك المرحلة

‎عمل Packages وBundles
‎ جديدة

‎تعديل واجهة المستخدم لتسهيل عمل اوردرات أخرى

‎العمل على حملات Upselling لزيادة المبيعات

‎التطبيق أو القناة تعمل كقناة منفصلة يمكن من 
‎خلالها إرسال رسائل للعملاء من خلال إضافة بانرات 

‎رئيسية أو إرسال إشعارات
‎ 

‎التواصل مع العملاء من خلال الهاتف أو الإيميل

‎ربط مزايا الموقع أو التطبيق بعمل طلبات بقيمة 
‎أعلى

‎أرقام تقيس بها الأداء 

‎القيام بأول عملية من طرف العميل
‎Activation

‎أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

‎كيف يمكننا تقديم تجربة استثنائية للعملاء؟

‎ كيف يمكن أن يجد بسرعة العملاء قيمة في خدمتنا؟

‎ماذا سيحفز العميل لإجراء أول طلب؟

‎ما هي الخطوات التي سيتخذها العميل المثالي قبل 
‎أول طلب؟

‎ما هي السلوكيات المرتبطة بالعميل؟

Activation  ما هو ال‎ـ
‎ بالنسبة لموقعي؟ 

‎ماذا يمكن تقديمه للعميل للوصول للحظة الاقتناع؟ 

‎القنوات المستهدفة في تلك المرحلة

‎محتوى تسويقي يظهر مزايا المنتج أو التطبيق 
‎على مختلف منصات السوشيال ميديا

‎استخدام الSocial Proof في مختلف أنواع المحتوى

‎استخدام الفيديو للتركيز على القيمة المقدمة من 
‎خلالك

‎يمكن تقديم" تجربة مجانية" للمنتج كطريقة 
‎لإقناع العميل بتجربة المنتج

‎إضافة نسخة "مجانية" من الموقع أو التطبيق بمزايا 
‎أقل

‎أرقام تقيس بها الأداء 

‎الاستحواذ على العملاء 
‎Acquisition

‎أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

‎ما الذي يحفز عملائنا على حل مشكلة؟

‎ما هي الحالة المستقبلية المرغوبة عملائنا؟

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

‎؟

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

‎هل القناة المستخدمة تساعدنا على الحصول على 
‎الفئة المستهدفة الصحيحة؟

‎كم هي تكلفة الحصول على تحميل للتطبيق على 
‎متاجر آبل أو جوجل؟

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

‎كم هي تكلفة الحصول على 
‎Registration 

‎على الموقع؟ 

‎تكلفة الحصول على
‎Lead  واحدة 

Quality ودرجة ال‎ـ
‎ لكل منصة سوشيال ميديا؟

‎أنشطة العميل في تلك المرحلة

‎قام بحفظ إعلانك

‎أرسل لك رسالة للسؤال عن بعض التفاصيل

‎قام بالبحث في موقعك عن منتج

‎أضاف منتج لسلة التسوق

‎قام بتحميل التطبيق على الهاتف

‎قام بعمل حساب على الموقع

‎شارك أي نوع مع البيانات معك

‎ثلاث طرق تساعدك على الاستحواذ على عميلك

‎طريقة التريند

‎تجربة المستخدم

‎مدفوع

‎القنوات المستهدفة في تلك المرحلة

‎قنوات خارجية

‎قنوات متوسطة

‎قنوات داخلية

‎أرقام تقيس بها الأداء 

‎معرفة المستخدمين بوجودك
‎Awarness

‎أسئلة تساعدك على فهم وتنمية تلك المرحلة

‎ما هي أرخص قناة للحصول على 1000 ظهور
‎ CPM

‎أفضل قناة للحصول على سعر نقرة مخفض

‎أفضل المواقع للحصول على سعر رخيص لكل 
‎تفاعل CPE 

‎أفضل منصة سوشيال ميديا للحصول على أعلى نقر 
‎بالمقارنة بعدد المشاهدات 

‎Click Thru Rate - CTR

‎أنشطة العميل في تلك المرحلة

‎يريد شراء منتج معين

‎ضغط على إعلان لمنتج معين

‎زر صفحة الهبوط

‎تصفح الموقع وأقسامه

‎القنوات المستهدفة في تلك المرحلة

‎SEO تهيئة محركات البحث.Z

‎التسويق بالمحتوى
‎ (مقالات – محتوى تعليمي – فيديو نصائح)

‎العلاقات العامة PR 
‎والعمل مع مشاهير السوشيال ميديا

‎محتوى تفاعلى على السوشيال ميديا 

‎إعلانات متاجر التطبيقات 

‎صفحة الهبوط 

‎الصفحة الرئيسية في موقعك

‎أرقام تقيس بها الأداء 

‎الزيارات من جوجل

‎عدد مرات الظهور والوصول على مواقع السوشيال ميديا 

‎عدد الزيارات في الموقع

‎متوسط عدد النقرات على البانرات المختلفة في 
‎الموقع

‎متوسط عدد الصفحات المفتوحة لكل زائر في الموقع

‎عدد النقرات على منشورات السوشيال ميديا


