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تمهيد
سة استراتيجية النمو والتسويق الرقمي في المؤس

الناشئة هي خارطة طريق متكاملة تربط بين 
نموذج العمل، والمنتج، والقنوات الرقمية؛ بهدف 
اكتساب عملاء جدد والاحتفاظ بهم بأقل تكلفة 

تعتمد على . ممكنة وبأسرع وتيرة نمو مستدامة
تحديد أهداف نمو واضحة، فهم دقيق للجمهور 

المستهدف، ثم اختيار قنوات وأدوات رقمية قابلة 
)للقياس والتجربة المستمرة  Growth

Hacking).



التسويق الرقمي وتقنياته -1
تعريف التسويق الرقمي1-1

التسويق الرقمي هو استخدام القنوات والأدوات 
ات أو الإلكترونية عبر الإنترنت للترويج للمنتج

الخدمات وبناء علاقات مع العملاء الحاليين 
يشمل ذلك أنشطة مثل التسويق . والمحتملين

عبر محركات البحث، ووسائل التواصل 
الاجتماعي، والبريد الإلكتروني، والمواقع 
والتطبيقات، بهدف زيادة الوعي بالعلامة 

قة التجارية وتحفيز عمليات الشراء بأكثر طري
قابلة للقياس والاستهداف



تقنيات التسويق الرقمي1-2
SEOتحسين محركات البحث •

. بحث المجانيةلتحسين ظهور المشروع في نتائج ال( عناوين، وصف، سرعة تحميل)صفحة هبوط سريعة ومتجاوبة مع الجوال مع هيكلة تقنية صحيحة /بناء موقع•

ون تكلفة إعلانية لجذب زيارات مستهدفة مستمرة بد( مقالات، صفحات أسئلة شائعة)إنتاج محتوى يستهدف كلمات مفتاحية مرتبطة بالمشكلة التي يحلها المشروع •
. مباشرة

التسويق بالمحتوى•

. تيوضح فوائد المنتج ويعالج الاعتراضات، ما يعزز الثقة ويزيد التحويلا( Quiz/اختبارات،PDFمقالات، فيديوهات قصيرة، كتيبات )تجريبي /إنشاء محتوى تعليمي•

. لبناء قائمة بريدية أو قاعدة بيانات عملاء محتملين يمكن التواصل معهم لاحقاً بتكلفة منخفضة Lead Magnetكـ المحتوىاستخدام•

التسويق عبر شبكات التواصل•

. ينوبناء حضور نشط يعتمد على النشر المنتظم والتفاعل الحقيقي مع المتابع( (B2Bإنستغرام للأفراد، لينكدإن لـ : اختيار المنصات الأنسب للجمهور المستهدف مثلاً •

. لجدولة المنشورات ومتابعة الأداء من مكان واحد، مع متابعة الرسائل والتعليقات بسرعة BufferأوHootsuiteاستخدام أدوات إدارة الشبكات الاجتماعية مثل •

(PPC & Social Ads)الإعلانات المدفوعة •

. للوصول إلى أشخاص لديهم نية شراء واضحة، مع بدء ميزانيات صغيرة واختبار الكلمات والإعلانات الأكثر ربحية( (Google Adsاستخدام إعلانات البحث•

. لمختلفةواختبار الرسائل والعروض ا( …العمر، الاهتمامات، الوظيفة)لينكدإن لاستهداف شرائح محددة بدقة /إنستغرام/تشغيل حملات إعلانات على فيسبوك•

البريد الإلكتروني وإعادة الاستهداف•

. وعروض شخصية للحفاظ على التواصل وزيادة قيمة العميل( (Onboardingبناء قائمة بريدية من زوار الموقع والعملاء المحتملين، وإرسال رسائل مرحلية•

ً لعرض إعلانات لمن زار الموقع ولم يشترِ بعد، ما يرفع التحويل بتكلفة أقل لأنهم يعرفون العلامة مسبقRetargetingاستخدام تقنيات إعادة الاستهداف • . ا

Growth)تقنيات النمو السريع • Hacking)

Referralتصميم برامج دعوة الأصدقاء • Programs  والـViral Loops لمنح المستخدمين حوافز مقابل جلب مستخدمين جدد، خاصة في التطبيقات والخدمات
. الرقمية

ةلبناء سمعة والحصول على زيارات وتجارب مبكرة للمنتج بتكلفة محدود( مجتمعات متخصصة،Reddit،Product Hunt)الاستفادة من المجتمعات والمنصات • 5



إستراتيجية النمو-2
:تعريفها2-1

إستراتيجية النمو في المؤسسات الناشئة هي خطة 

منظّمة لزيادة عدد العملاء والإيرادات وحصة 

السوق بشكل سريع لكن مستدام، مع مواءمة ذلك 

تركّز على . مع مرحلة المشروع وموارده المحدودة

تحقيق ملاءمة المنتج مع السوق أولاً ثم توسيع 

نطاق التوزيع والقنوات، مع الاعتماد القوي على 
البيانات والتجريب المستمر



أسس وـأنواع إستراتيجية النموأهم 2-2
الأسس: أولا

. لماذا يجب أن يختارك العميل بدل البدائل؟ هذا هو الأساس لأي نمو ناجح: تحديد القيمة المقترحة بوضوح•

Marketالتحقق من الحاجة في السوق • Need) ) عبر أبحاث السوق، مقابلات المستخدمين، واختبار نموذج أولي أوMVP  قبل
. الاستثمار في التوسّع

فق زمني ووضع أ( مثل عدد المستخدمين النشطين، الإيراد الشهري المتكرر، أو حصة السوق)تعريف أهداف نمو قابلة للقياس •
واضح لتحقيقه

الانواع:ثانيا

رويجية، وتجربة بيع المزيد من المنتج الحالي لنفس الشريحة من خلال تحسين التسويق، والعروض الت: اختراق السوق•
. العميل

. نتحسين المنتج الحالي أو إطلاق مزايا جديدة لجذب عملاء جدد وزيادة إنفاق العملاء الحاليي: تطوير المنتج•

ً : تطوير السوق• . دخول أسواق جغرافية جديدة أو شرائح عملاء مختلفة باستخدام نفس المنتج تقريبا

ل للعملاء عقد شراكات توزيع، تكامل مع منصات أخرى، أو تحالفات تعزّز الوصو: الشراكات والنمو الاستراتيجي•
بسرعة
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مراحل  النمو في المؤسسات الناشئة2-3
لكن يمكن تلخيصها تختلف التفاصيل من نموذج لآخر،. تمرّ المؤسسات الناشئة عادة بعدة مراحل نمو متتالية، من مرحلة الفكرة وحتى مرحلة النضج والاستقرار في السوق

.في مجموعة مراحل رئيسية مترابطة

مرحلة الفكرة والتأسيس

.فيذلتنيتم فيها تحديد المشكلة أو الفرصة في السوق وصياغة فكرة المشروع، ثم إعداد نموذج عمل أولي ودراسة جدوى مبدئية للتأكد من إمكانية ا•

.لاختبار الفكرة مع عدد محدود من العملاء الأوائلMVPMVPغالباً ما تبُنى النواة الأولى للفريق المؤسس ويتم تطوير نموذج أولي بسيط أو نموذج أولي للمنتج•

مرحلة الإطلاق والملاءمة مع السوق

.في هذه المرحلة يتم إطلاق المنتج أو الخدمة بشكل فعلي في السوق واستهداف المستخدمين الأوائل لجمع ردود فعل حقيقية•

أي التأكد من أن هناك شريحة عملاء ترى ،Product–MarketFitProduct–MarketFitيركز الفريق على تعديل المنتج بسرعة للوصول إلى ملاءمة المنتج مع السوق•
.في المنتج حلاً حقيقياً وتستخدمه باستمرار

مرحلة النمو المبكر

.مين والإيراداتالمستخددد بعد تحقق ملاءمة المنتج مع السوق، تبدأ الشركة بزيادة قاعدة العملاء عبر قنوات تسويق ومبيعات أكثر تنظيماً مع مراقبة مؤشرات مثل ع•

.تظهر تحديات تتعلق ببناء العمليات الداخلية، وتوظيف أعضاء جدد في الفريق، ووضع أنظمة أبسط للإدارة والتمويل وخدمة العملاء•

مرحلة التوسع

.تسعى الشركة هنا إلى دخول أسواق جغرافية جديدة أو استهداف شرائح عملاء إضافية، أو توسيع باقة المنتجات والخدمات•

.نتشارالاتحتاج هذه المرحلة إلى أنظمة أكثر نضجاً في الإدارة والموارد البشرية والمالية، إضافة إلى شراكات استراتيجية تساعد على التسريع في•

مرحلة الاستقرار أو النضج

.خاطرالمتكون الشركة في هذه المرحلة قد حققت حصة سوقية واضحة، مع إيرادات أكثر استقراراً، وتركيز أكبر على تحسين الكفاءة والربحية وإدارة •

.بيعة النشاط والسوقبحسب ط( طرح أسهم)قد تبدأ الشركة في التفكير في استراتيجيات طويلة الأمد مثل التوسع الدولي، أو الاندماج والاستحواذ، أو التحول إلى شركة عامة •
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