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Learning Objectives
م
ٌّ
أهداف التعل

Chapter

06

Describe the principles of 
building a bootstrap 
marketing plan and 
explain the benefits of 
preparing one.

وصف مبادئ بناء خطة تسويق 
عصامية وشرح فوائد / تمهيدية

إعدادها

1

Explain how small 
businesses can 
pinpoint their target 
markets.

ات شرررح فيةيررة ت ديرررد ا شررررف
.فةا صغيرة لأسواقها ا مستهد

2

Discuss the role of market 
research in building a 
bootstrap marketing plan 
and outline the market 
research process. 

ناء مناقشة دور أب اث ا سوق في ب
عصرررامية/ خطررة تسرررويق تمهيديررة

وتوضيح عملية أب اث ا سوق

3

Describe how a small 
business can build a 
competitive edge in the 
marketplace using bootstrap 
marketing strategies. 

يرة وصررف فيةيررة بنرراء ا شرررفات ا صررغ
خدام  ميررررنة تنافسرررية فرررري ا سرررروق باسرررت

فا يفاستراتيجيات ا تسويق بأقل ا ت

4



Building a Bootstrap Marketing Plan
عصامية/ بناء خطة تسويق تمهيدية
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• Marketing:

• The process of creating and delivering desired goods and services to 

customers.

• Involves all of the activities associated with winning and retaining loyal 

customers.

• A solid business plan needs to contain both a financial plan and a marketing 

plan. 

:التسويق•

.عملية إنشاء وتقديم ا سلع وا خدمات ا مطلوبة  لعملاء•

.يتضمن جميع الأنشطة ا مرتبطة بفسب ا عملاء وا  ةاظ على ولائهم•

.يجب أن ت توي خطة ا عمل ا متينة على فل من ا خطة ا ما ية وخطة ا تسويق•



Building a Bootstrap Marketing Plan
عصامية/ بناء خطة تسويق تمهيدية
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Bootstrap marketing strategies:

• Are unconventional, low-cost, and creative marketing 

techniques that allow a small company to realize a greater 

return from its marketing investment than do larger rivals.

• Do not require large amounts of money to be effective – just 

creativity.

:العصامية/ استراتيجيات التسويق التمهيدية

شرررفات ا صرغيرة هرري تقنيرات تسررويقية قيررر تقليديررةا منخةضرة ا تفلةررةا وإبداعيررةا تترريح  ل•

.مًات قيق عائد أفبر من استثماراتها ا تسويقية مقارنةً بمنافسيها الأفبر  ج

.لا تتطلب مبا غ فبيرة من ا مال  تفون فعاّ ةا بل ت تاج فقط إ ى الإبداع•



A Seven-Sentence Bootstrap (Guerrilla) Marketing Strategy 
اتيجية تسويق  ملBootstrap (Guerrilla)استر

ُ
المكونة من سبع ج
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1. What is the purpose of your marketing? 

2. What primary benefit can you offer customers? 

3. Who is your target market? 

4. Which marketing tools will you use to reach your 

target audience? 

5. What is your company’s niche in the marketplace? 

6. What is your company’s identity in the 

marketplace? 

7. How much money will you spend on your 

marketing? 

ما هو ا هدف من ا تسويق ا خاص بك؟1.

لاء؟ما هي ا ةائدة الأساسية ا تي يمفنك تقديمها  لعم2.

من هو ا سوق ا مستهدف  ديك؟3.

 ى ما هي أدوات ا تسويق ا تي ستستخدمها  لوصول إ4.

ا جمهور ا مستهدف؟

ما هو ا تخصص  شرفتك في ا سوق؟5.

ما هي هوية شرفتك في ا سوق؟6.

فم من ا مال ستنةقه على ا تسويق ا خاص بك؟7.



A Bootstrap Marketing Plan: Three Objectives
ثلاثة أهداف: العصامية/ خطة التسويق التمهيدية
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1. Pinpoint the specific target markets the company will 
serve.

2. Determine customer needs and wants through market 
research.

3. Analyze a firm’s competitive advantages and create a 
marketing strategy to communicate its value 
proposition to the target market. 

.ت ديد الأسواق ا مستهدفة ا م ددة ا تي ستخدمها ا شرفة1.

.ت ديد ا تياجات ورقبات ا عملاء من خلال أب اث ا سوق2.

ية  توصيل ت ليل ا منايا ا تنافسية  لشرفة ووضع استراتيجية تسويق3.
.عرض ا قيمة إ ى ا سوق ا مستهدفة



Pinpointing the Target Market
تحديد السوق المستهدفة
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• Target market: the specific group of customers at 

whom the company aims its products or services.

• Marketing strategy must be built on a clear 

definition of a company’s target customers.

 

هري ا مجموعرة ا م رددة مرن ا عمرلاء ا ر ين : السوق المستهدفة•

.تستهدفهم ا شرفة بمنتجاتها أو خدماتها

واضرح يجرب أن تعتمرد اسرتراتيجية ا تسررويق علرى تعريررف•

. لعملاء ا مستهدفين  لشرفة



Pinpointing the Target Market
تحديد السوق المستهدفة
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• Target customer must permeate the entire business : merchandise sold, 
background music, layout, décor, and other features.

• Without a clear image of its target market, a small company tries to reach 
almost everyone and ends up appealing to few. 

جاري• مل ا ت ستهدف فري فافرة جوانرب ا ع يل ا م معروضرةا ا بضرائع ا : يجب أن يتغلغل مةهوم ا عم
.ا موسيقى ا خلةيةا تصميم ا مفانا ا ديفورا وقيرها من ا مينات

ها بدون صورة واض ة عن ا سوق ا مستهدفةا ت اول ا شرفة ا صغيرة ا وصول إ ى ا جميع• ا و فن
.في ا نهاية تج ب عددًا قليلًا فقط



Market Research
أبحاث السوق

Chapter

06

• Determining customer needs through market 
research.

• Demographics: the study of important 
population characteristics, such as age, 
income, race, and education. 

• Market research: the vehicle for gathering 
the information that serves as the 
foundation for the marketing plan.

• Never assume that a market exists for 
your company’s product or service; 
prove it!

• Market research does not have to be time 
consuming, complex, or expensive to be 
useful. 

• Online surveys, social media, etc.

.ت ديد ا تياجات ا عملاء من خلال أب اث ا سوق•

دراسررررة ا خصرررررائص ا سرررررفانية : الخصاااااادي الديموةرافيااااة•

.ا مهمةا مثل ا عمرا وا دخلا وا عِرقا وا تعليم

اس ا وسريلة  جمررع ا معلومررات ا تري تشررفل أسر: أبحاا  السااوق•

.خطة ا تسويق

 ترري لا تةترررض أبرردًا أن هنرراك سرروقًا  لمنررتة أو ا خدمررة ا•

!تقدمها شرفتك؛ اثبت   ك

لا يلرررنم أن تفرررون أب ررراث ا سررروق مسرررتهلفة  لوقرررت أو •

.معقدة أو مفلةة  في تفون مةيدة

الاسرررررتطلاعات عبررررررر الإنترنرررررتا وسرررررائل ا تواصرررررل •

.الاجتماعيا إ خ



Tracking Trends
تتبع الاتجاهات
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• Read many diverse current publications

• Watch the top 10 TV shows

• See the top 10 movies

• Talk to at least 150 customers a year

• Talk with the 10 smartest people you know

• Listen to your children and their friends

.قراءة ا عديد من ا منشورات ا متنوعة وا مستجدة•

.برامة تلةنيونية10مشاهدة أفضل •

.أفلام10مشاهدة أفضل •

.عميلًا سنويا150ًا ت دث إ ى ما لا يقل عن •

.أشخاص تعرفهم10ا ت دث مع أ فى •

.الاستماع إ ى أبنائك وأصدقائهم•



How to Conduct Market Research
كيفية إجراء أبحاث السوق
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عملية أبحا  السوق
تحديد المشكلة-1

ا مشفلة ا مطلوب  لها

أهداف ا مشروع

أسئلة ا ب ث

تطوير خطة البح -2

ا معلومات ا مطلوبة

أسا يب ا ب ث وا ت ليل

الأطراف ا مسؤو ة

إجراء البح -3

مراجعة ا بيانات ا ثانوية

جمع ا بيانات الأو ية

الأسا يب وا تقنيات ا مناسبة

تحليل النتادج وتقديم التقرير-4

تنسيق ا بيانات وت ليلها

تةسير ا نتائة

ا تقرير وا توصيات

اتخاذ الإجراءات-5

ا تةفير وا تخطيط

تقييم ا خيارات أو ا بدائل

تعديل ا مسار وا تنةي 



Building a Competitive Edge: 14 Bootstrap marketing principles: 
ة تنافسية ز العصامية/ مبدأ من مبادئ التسويق التمهيدية14: بناء مت 
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• Find a niche and fill it 

• Use the power of publicity 

• Don’t just sell; entertain 

• Strive to be unique 

• Build a community with customers 

• Connect with customers on an emotional level 

• Create an identity for your business through branding

• Embrace social marketing 

• Be dedicated to service and customer satisfaction 

• Retain existing customers 

• Be devoted to quality 

• Attend to convenience 

• Concentrate on innovation 

• Emphasize speed  

.ا عثور على تخصص وتلبيته•

.الاستةادة من قوة ا دعاية•

.لا تفتةي با بيع فقط؛ بل قدم ترفيهًا•

.ا سعي  لتمين•

.بناء مجتمع مع ا عملاء•

.ا تواصل مع ا عملاء على مستوى عاطةي•

.إنشاء هوية  لشرفة من خلال ا علامة ا تجارية•

.تبني ا تسويق الاجتماعي•

.الا تنام با خدمة ورضا ا عملاء•

.ا  ةاظ على ا عملاء ا  ا يين•

.ا تةاني في ا جودة•

.الاهتمام با را ة•

.ا ترفين على الابتفار•

.ا تأفيد على ا سرعة•



1. Find a niche and fill it
العثور على التخصص وتلبيته
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• Many successful small companies choose their 

niches carefully and defend them fiercely rather 

than compete head-to-head with larger rivals. 

• A focus (niche) strategy allows a small company to 

maximize the advantages of its size and to 

compete effectively even in industries dominated 

by giants by serving its target customers better 

than its competitors. 

• Focusing on niches that are too small to be 

attractive to large companies is a common recipe 

for success among thriving small companies. 

ة تخترررار ا عديرررد مرررن ا شررررفات ا صرررغير•

عنهرا ا ناج ة تخصصاتها بعناية وتردافع

مررع بشراسررة برردلاً مررن ا تنررافس مباشرررة

. ا منافسين الأفبر  جمًا

( خصررصا ت)تترريح اسررتراتيجية ا ترفيرررن •

هررا  لشرررفة ا صررغيرة تعظرريم منايررا  جم

ناعات وا تنررافس بةعا يرررة  ترررى فررري ا صررر

ةا ا ترري تهرريمن عليهررا ا شرررفات ا عملاقرر

مرررن خرررلال خدمرررة عملائهرررا ا مسرررتهدفين 

. بشفل أفضل من منافسيها

ا إن ا ترفيررن علررى مجررالات صررغيرة جرردً •

بيررة ب يث لا تفرون ج ابررة  لشررفات ا ف

ات هو وصرةة شررائعة  لنجراح برين ا شرررف

.ا صغيرة ا مندهرة
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Thana Ahmed

It’s SUGAR: CANDY STORE FOR ADULTS
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2. Use the power of publicity
الاستفادة من قوة الدعاية
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• Publicity : is any commercial news covered by the media 
that boosts sales but for which a small company does not 
pay. 

• Publicity has power; because it is from an unbiased source, 

a news feature about a company or a product that appears 

in a newspaper or magazine has more impact on people’s 

buying decisions than an advertisement does 

• The following tactics can help entrepreneurs stimulate 

publicity for their companies: 

• Write an article that will interest your customers or 

potential customers. 

• Sponsor an event designed to attract attention. 

• Involve celebrities “on the cheap.” 

هررري أي أخبرررار تجاريرررة تغطيهرررا وسرررائل : الدعاياااة•

الإعرررلام ومرررن شرررأنها نيرررادة ا مبيعرررات  لشررررفات 

. ا صغيرة و فنها قير مدفوعة ا ثمن

 ول تتمتع ا دعاية بقوة؛  يث إن ا مقال الإخباري•

ن  ره شرفة أو منتة يظهر في ص يةة أو مجلة يفو

قارنرةً تأثير أفبر على قرارات ا شراء  دى ا ناس م

.بالإعلانا و  ك لأنه يأتي من مصدر م ايد

مال فري يمفن أن تساعد ا تفتيفات ا تا ية رواد الأع•

:ت ةين ا دعاية  شرفاتهم
.فتابة مقال يهم عملاءك أو ا عملاء ا م تملين•

.رعاية  دث مصمم  ج ب الانتباه•

.إشراك ا مشاهير بتفلةة منخةضة•
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https://www.inc.com/how-i-did-it/academy-awards-hacking-stunt-
launched-lookout.html



2. Use the power of publicity
الاستفادة من قوة الدعاية
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• Contact local television and radio stations and offer to 

be interviewed. 

• Publish a newsletter. 

• Contact local business and civic organizations and 

offer to speak to them. 

• Offer or sponsor a seminar. 

• Sponsor a community project or support a nonprofit 

organization or charity 

• Promote a cause. 

• Etc…

ا تواصرررل مرررع م طرررات ا تلةنيرررون والإ اعرررة ا م ليرررة •

.وعرض إجراء مقابلة

.نشر نشرة إخبارية•

ا تواصرررل مرررع ا منظمرررات ا تجاريرررة وا مدنيرررة ا م ليرررة •

.وعرض ا ت دث إ يها

.تقديم أو رعاية ندوة•

رعاية مشروع مجتمعي أو دعم منظمة قيرر رب يرة أو •

.جمعية خيرية

.ا تروية  قضية معينة•

...إ خ•



3. Don’t just sell, entertain
ا
ً
ي بالبيع، بل قدم ترفيه

لا تكتفز
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4. Strive to be unique
ز  اسعَ إلى التمت 

Chapter
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• One of the most effective bootstrap marketing tactics is to create an 

image of uniqueness for your business. 

• Seven principles that can help make you unique:

1. Offer high levels of customer involvement and interaction 

(Electronic stores, Jarir bookstore)

2. Evoke shoppers’ curiosity to explore with a unique displays, store 

layout, and selection of merchandise. (unique window display)

3. Exude a contagious air of excitement, energy, and “electricity.”  

(Apple Stores)

4. Create a synergistic convergence of atmosphere, store design, and 

merchandise that results in a special place for customers. 

5. Provide an authentic values-driven experience (Starbucks)

6. Provide a price-value model that customers understand and 

support. (Apple)

7. Maintain a friendly, welcoming store that gives customers a reason 

to return. (Decathlon)

ريرردة أ ررد أفثررر تفتيفررات ا تسرررويق فعا يررة هررو إنشرراء صررورة ف•

. شرفتك

:سبعة مبادئ يمفن أن تساعدك على ا تمين•

ل مثرر)تقررديم مسررتويات عا يررة مررن تةاعررل ومشررارفة ا عمررلاء •
(.متاجر الإ فترونياتا مفتبة جرير

إثررارة فضررول ا متسرروقين  لاستفشرراف مررن خررلال عررروض•

ا بضرائع فريدةا وتخطيط ممين  لمتجرا وتشفيلة مختلةرة مرن

(.مثل ا عرض ا ةريد في واجهة ا متجر)

مثرل )ا ج ابرة " ا فهربراء"إضةاء جو مرن ا  مراس وا طاقرة و•
(Appleمتاجر 

مررا خلررق ترربنر بررين الأجررواء وتصررميم ا متجررر وا بضررائعا م•

.يؤدي إ ى توفير مفان خاص  لعملاء

(.فسمثل ستارب)تقديم تجربة قائمة على ا قيم الأصيلة •

مثررل )تروفير نمررو ج  لقيمرة ا سرعرية يةهمره ويدعمره ا عمرلاء •
Apple)

لعرودة ا  ةاظ على متجر ودي ومرّ رب يمرنح ا عمرلاء سرببًا  •
(Decathlonمثل )



5. Build a community with customers
بناء مجتمع مع العملاء
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• Some of the most successful companies interact with their 

customers regularly, intentionally, and purposefully to create 

meaningful, lasting relationships with them. 

• EXAMPLE: Etsy, an e-commerce Web site that offers handmade 

or vintage items and art and craft supplies, has fueled growth by 

connecting its customers into communities referred to as “teams.” 

Etsy has teams that include artists with a common interest (one 

team of almost 400 is focused on painting miniatures), customers 

from a common city (the Little Rock, Arkansas, team has more 

than 400 members), or teams that cross interests and locations 

(fashion designers in Miami, Florida). The teams help each other 

promote their goods and expand their offerings sold through the 

Etsy Web site.

• Company Web sites and social media also are important tools for 

building a community with customers. 

تظرام بعض من ا شرفات ا ناج ة تتةاعرل مررع عملائهرا بان•

.وعن قصد وبهدف بناء علاقات قوية ودائمة معهم
م وهرو موقرع  لتجرارة الإ فترونيررة يقرد اEtsyموقررع : مثااال•

منتجررررات يدويرررة أو عتيقررررة وإمرررردادات  لةنررررون وا  رررررف 

ا يدويررةا  يررث عمررل علررى تعنيررن ا نمررو مررن خررلال ربررط 

م فررق تضرر". ا ةِرررق"عملائرره فري مجتمعرات ت عرررف باسررم 
Etsy  م مثرل فريرق يضر)فنرانين  وي اهتمامررات مشرترفة

ررات400 رروا ي  ن م  ن م  ا أو (شررخص يرفرررن علررى رسررم ا م 

فريررق  يتررل روكا أرفنسرراسا)عمررلاء مررن مدينررة معينررة 

ا أو فرق تجمع بين اهتمامررات (عضو400 ديه أفثر من 

مثررررل مصرررممي الأنيرررراء فرررري ميرررراميا )ومواقررررع مختلةررررة 

روية وتسررراعد ا ةرررق بعضرررها ا ررربعض فررري ا تررر(. فلوريرردا

 لبيع عبر  منتجاتهم وتوسيع تشفيلة ا منتجات ا معروضة
.Etsyموقع 

فمررا أن مواقررع ا شرررفات علررى ا ويررب ووسررائل ا تواصررل•

.الاجتماعي ت عد أدوات مهمة  بناء مجتمع مع ا عملاء



6. Connect with customers on an emotional level
ي . 6

التواصل مع العملاء على المستوى العاطفز
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• Companies connect with their customers emotionally by providing: 

• captivating products, 

• supporting causes that are important to their customer base,

• taking exceptional care of their customers, 

• surpassing customers' expectations in quality and service,

• making doing business with them a fun and enjoyable experience. 

• Building and nurturing an ongoing relationship with customers establishes 
a relationship of trust, a vital component of every marketing effort. 

• The goal is not only to create lifelong, loyal customers but also to 
transform customers into passionate brand advocates, people who 
promote a company's products or services to friends, family members, 
and others. 

• One important aspect of connecting with customers is defining the 
company's unique selling proposition (USP), a key customer benefit of a 
product or service that sets it apart from its competition. To be effective, 
a USP must actually be unique something the competition does not (or 
can-not) provide as well as compelling enough to encourage customers to 
buy.

مع عملائهررا علرى ا مسرتوى ا عراطةي مرن خرلا• ل تتواصرل ا شررفات 
:توفير

منتجات ج ابةا•

دعم ا قضايا ا مهمة  قاعدة عملائهاا•

ا عناية ا ةائقة بعملائهاا•

تجاون توقعات ا عملاء من  يث ا جودة وا خدمةا•

.جعل تجربة ا تعامل معها ممتعة ومسلية•

لاقرة يسهم بنراء علاقرة مسرتمرة مرع ا عمرلاء ورعايتهرا فري ترسريخ ع•
. قائمة على ا ثقةا وهي عنصر أساسي في فل جهد تسويقي

 ويرل ا هدف  يس فقرط خلرق عمرلاء دائمرين ومخلصرينا برل أيضًرا ت•
ون ا عمررلاء إ رى داعمررين مت مسررين  لعلامرة ا تجاريرةا ب يرث يروجرر

.ن منتجات أو خدمات ا شرفة لأصدقائهم وأفراد عائلاتهم وآخري

عار  البيا أ د ا جوانب ا مهمرة  لتواصرل مرع ا عمرلاء هرو ت ديرد •
وهو مينة أساسية يقردمها ا منرتة أو ا خدمرة  ا(USP)الفريد للشركة 

ريد فعالاًا و في يفون ا عرض ا ة.  لعملاء وا تي تمينه عن منافسيه
أو لا )يجب أن يفون فريدًا من نوعرها ولا يمفرن أن يقدمره ا منرافس 

مررا يفةرري بررنةس ا جررودةا فضررلاً عررن فونرره مقنعرًرا ب( يسررتطيع تقديمرره
. تشجيع ا عملاء على ا شراء



Unique selling proposition
عرض البيع الفريد
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• A key customer benefit of a product or service that 
sets it apart from its competition.

• Answers key customer question: “What’s in it for 
me?” 

• A USP should express in no more than 10 words 
what a business can do for its customers. 

• Consider intangible or psychological benefits as 
well as tangible ones.

• Communicate your USP to your customers often.

.افسيهمينة أساسية يقدمها ا منتة أو ا خدمة  لعملاء وا تي تمينه عن من•

من مرا ا ةائردة ا تري سرأجن: "يجيب على سؤال ا عميل ا رئيسري• يها 

  ك؟

ما لا ينيررد عرن • فلمرات 10يجرب أن يعبرر عررض ا بيرع ا ةريرد ب

.عما يمفن  لشرفة أن تةعله  عملائها

ضرافة إ ى ضع في اعتبارك ا ةوائد قير ا ملموسة أو ا نةسرية بالإ•

.ا ةوائد ا ملموسة

.قم بتوصيل عرض ا بيع ا ةريد  عملائك بشفل متفرر•

منطقة ا ةون 

منطقة ا خسارة

منطقة ا خطورة

من يهتم

عنرررررررررردما تقرررررررررردم 

ة علامتررك ا تجاريرر

ا با ضررربط وفرررق مررر

ونيريده ا مستهلف

إ ا فرررران ا مسرررتهلك 

مرررره يريررررد شرررريئاً يقد
منافسرررررروك بشررررررفل 

أفضررررل منرررركا فقررررد 

خسرت

معرفرررررررررررة 

ا تنافسررررررررية

مفلةررررررررررررةا 

ك و يس  دي

ميررررررررررررررررنة 

. واضرررررر ة

اب ررث عررن 

طريقررررررررررررة 

ن إ ا  ررم يرقررب ا مسرررتهلك فرري منتجاتررركا فمررر لتمين

يهتم؟

يدًاما تةعله علامتك ا تجارية ج

مرررررررررا يريرررررررررده 

ا مستهلك
مرررررررررا يةعلررررررررره 

امنافسك جيدً 



7. Create an identity for your business through branding. 
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• Branding: communicating a USP to the target market in a consistent and integrated manner.

• A large budget is not a prerequisite for building a strong brand, but creating one does take a concerted, 

well-coordinated effort that connects every touch point a company has with its customers with the 

company’s desired image. A strong brand evokes the company’s story in customers’ minds 

• Companies that build brands successfully benefit from increased customer loyalty, the ability to 

command higher prices, greater visibility, and increased name recognition. 

.إ ى ا سوق ا مستهدفة بطريقة متسقة ومتفاملة( USP)توصيل عرض ا بيع ا ةريد : ا علامة ا تجارية•

ن ط فل نقطة تواصل بيلا ي عد ا مينانية ا فبيرة شرطاً  بناء علامة تجارية قويةا  فن إنشاء علامة تجارية يتطلب جهدًا منسقاً ومنظمًا يرب•

.ا علامة ا تجارية ا قوية تثير قصة ا شرفة في أ هان ا عملاء. ا شرفة وعملائها با صورة ا تي ترقب ا شرفة في إيصا ها

رؤيةا ونيادة تستةيد ا شرفات ا تي تنجح في بناء ا علامة ا تجارية من نيادة ولاء ا عملاءا وا قدرة على فرض أسعار أعلىا ونيادة ا •

.ا تعرف على اسم ا علامة ا تجارية



The connection between Branding and a USP
ز العلامة التجارية وعرض البيع الفريد العلاقة بي 
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شررفل يتضررمن بنرراء ا علامررة ا تجاريررة تقررديم وعررد  لعمررلاء فرري

.ثم ا وفاء به( USP)عرض بيع فريد 

سمات الحد الأدنى 

مررلاء ا ةوائررد ا ترري يتوقعهررا ا ع

.من ا علامة ا تجارية

سمات الأداء

ملاءا ا منايا ا تي يمفن أن تقدمها علامتك ا تجارية  ل ع

.وتفون متةوقة على ما يقدمه ا منافسون

سمات الإثارة

ا منايررا ا ترري تثيررر  مرراس

رة ا عمرلاء وا تري  ديها ا قرد

علرررررررى تمييرررررررن علامترررررررك 

ا تجاريرررررررة عرررررررن جميرررررررع 

.ا علامات الأخرى

اسررتخدام سررمات ا  رررد الأدنرررىا وسررمات الأداءا وسرررمات الإثرررارة 

عل ا عمرلاء يثقرر)" ت ديد نقاط الإثبرات  تي تج سباب ا  ا تري "( ونالأ

. شرفتك( USP)تدعم عرض ا بيع ا ةريد 



SAUDI ARABIA SOCIAL MEDIA STATISTICS 2023
ي المملكة العربية السعودية 

ز
2023إحصائيات مواقع التواصل الاجتماعي ف
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• Social networks sites, such as Facebook, Instagram, LinkedIn, and Twitter, allow 
entrepreneurs to connect with potential and existing customers at little or no cost.

• 90% of entrepreneurs use social media to connect with existing and potential 
customers.

• 28.8 million people in Saudi Arabia use social media i.e. 79.3% of the total population.

• On average, Saudi Arabians spend 7 hours and 20 minutes on the internet.

• The average daily social media usage is 3 hours and 1 minute.

• In 2023, WhatsApp retained its position as the most popular social media platform 
with 22.33 million users.

• Facebook contributes the highest web traffic referrals (68.49%) in 2023 KSA.

ع ا عمررلاء مواقررع ا تواصرل الاجتمرراعيا مثررل فيسربوكا إنسررتغراما  ينفرردإنا وتررويترا تترريح  رررواد الأعمررال ا تواصرل مرر•
.ا م تملين وا  ا يين بتفلةة قليلة أو بدون تفلةة

.من رواد الأعمال يستخدمون وسائل ا تواصل الاجتماعي  لتواصل مع ا عملاء ا  ا يين وا م تملين% 90•

.من إجما ي ا سفان% 79.3مليون شخص في ا سعودية وسائل ا تواصل الاجتماعيا أي ما يعادل 28.8يستخدم •

.دقيقة يوميًا على الإنترنت20ساعات و7يقضي ا سعوديون في ا متوسط •

.ساعات ودقيقة وا دة3يبلغ متوسط استخدام وسائل ا تواصل الاجتماعي ا يومي •

.مليون مستخدم22.33ا ا تةظ واتساب بموقعه فأفثر منصات ا تواصل الاجتماعي شعبية مع 2023في عام •

.2023في ا سعودية  عام %( 68.49)يساهم فيسبوك بأعلى نسبة من إ الات  رفة ا مرور على ا ويب •

https://www.globalmediainsight.com/blog/saudi-arabia-social-media-statistics/

SAUDI ARABIA SOCIAL MEDIA STATISTICS 2023
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Benefits of Social Media Marketing
فوائد التسويق عتر وسائل التواصل الاجتماعي 
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%89خلق عر  مردي للشركة   

%75زيادة حركة المرور على الموق  الإلكتروني وعدد المشتركين 

%69توفير رؤى حول السوق 

%65( لديهم ولاء)تطوير معجبين مخلصين 

%61توليد عملاء محتملين مؤهلين 

%58تحسين ترتيب الموق  الإلكتروني في نتادج البح  

%54تحقيق شراكات عمل جديدة  

%47تخفي  النفقات التسويقية الكلية  

%43تحسين المبيعات 



Embrace social marketing
ي التسويق الاجتماعي 

تبنز
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1. Start a blog
ابدأ بالمدونات. 1

Chapter
06

Thana Ahmed

Embrace social marketing

1. Start a blog



Blogging
التدوين
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• 62% of companies use blogs as part of their 

marketing strategies.

• 82% of companies that publish blogs on a daily 

basis say they have acquired a customer through 

their blogs. 

• 57% of companies that publish blogs monthly say 

they have acquired a customer through their 

blogs.

• 55% of marketers spent more time than money 

on blogging, reinforcing blogs as a strong tool for 

bootstrap marketing. 

• It is an economical and effective online 

communication. 

تها من ا شرفات تستخدم ا مدونات فجنء من استراتيجيا% 62•

.ا تسويقية

سبت من ا شرفات ا تي تنشر مدونات يومياً تقول إنها افت% 82•

.عميلًا من خلال مدوناتها

تسبت من ا شرفات ا تي تنشر مدونات شهرياً تقول إنها اف% 57•

.عميلًا من خلال مدوناتها

ينا مما من ا مسوقين يقضون وقتاً أفثر من ا مال في ا تدو% 55•

. bootstrapيعنن ا مدونات فأداة قوية  لتسويق 

.نتتعد ا مدونات وسيلة تواصل اقتصادية وفعا ة عبر الإنتر•



Blog Guidelines
إرشادات المدونة
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• Be honest, balanced, and interesting.

• Post blog entries consistently so that 
readers have a reason to return.

• Ask customers for feedback.

• Strive to cultivate the image of an expert 
or a trusted friend on a topic that is 
important.

• Use services such as Google Alerts that 
scan the Web for a company ’s name and 
send e-mail alerts when they find posts.

• Be cautious!

• Promote the blog via social media and e-
mail. 

.فن صادقاًا متوانناًا ومثيرًا  لاهتمام•

.عودةانشر مقالات ا مدونة باستمرار  يفون  دى ا قراء سبب  ل•

.اطلب من ا عملاء إبداء آرائهم•

.وع مهماسع  إ ى تفوين صورة فخبير أو صديق موثوق في موض•

ا ا تري تة ررص ا ويرب ب ثرGoogleًاسرتخدم خرردمات مثرل تنبيهررات •

عنررد عررن اسررم ا شرررفة وترسررل تنبيهررات عبررر ا بريررد الإ فترونرري

.ا عثور على منشورات

!فن   رًا•

.فترونيروّج  لمدونة عبر وسائل ا تواصل الاجتماعي وا بريد الإ •
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ي التسويق الاجتماعي 
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2. Create online videos

إنشاء مقاط  فيديو عبر الإنترنت. 2



Create online videos
نت إنشاء مقاطع فيديو عتر الإنتر
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• Video hosting sites such as YouTube give creative 

entrepreneurs the opportunity to promote their businesses at no 

cost by creating videos that feature their company’s products 

and services in action. 

• Unlike television ads, uploading a video to YouTube costs 

nothing, and in some cases, the videos reach millions of 

potential customers. 

• Successful online video campaigns don’t just educate and 

inform, they also entertain and engage customers. 

• Although YouTube is still the most commonly used platform 

for videos, Facebook, Twitter, and Instagram offer alternative 

outlets for video content. 

 مبردعين مواقع استضافة ا ةيديو مثل يوتيروب تمرنح رواد الأعمرال ا•

فيرديو ا ةرصة  لتروية لأعما هم دون تفلةة من خلال إنشاء مقراطع

. تعرض منتجات وخدمات شرفتهم قيد ا تنةي 

لى يوتيروب على عفس الإعلانات ا تلةنيونيةا فإن ت ميل ا ةيديو ع•

ى ملايرين لا يفلف شيئاًا وفري بعض ا  رالات تصرل ا ةيررديوهات إ ر

. ا عملاء ا م تملين

ا تثقيررف لا تقتصررر ا  مررلات ا ناج ررة  لةيررديو عبررر الإنترنررت علررى•

لمشررارفة والإعلام ف سبا بل ترفرّره أيضًرا علررى ا عمررلاء وتجر بهم  

. فيها

يوهاتا ورقرم أن يوتيروب لا يرنال ا منصرة الأفثررر اسررتخدامًا  لةيررد•

.م توى ا مرئيفإن فيسبوك وتويتر وإنستغرام توفر مناف  بديلة  ل
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3. Host a special event:

• Another effective bootstrap marketing strategy is to host a 

special event that reinforces the company’s brand in 

customers’ minds.

:خايحد استضافة.3

هيbootstrap لتسويقأخرىفعا ةاستراتيجية•

ا تجاريةا علامةصورةيعننخاص دثاستضافة

 .ا عملاءأ هانفي لشرفة
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4. Focus on customer 

satisfaction

التركيز على رضا العملاء. 4



9. Focus on Customer Satisfaction
ز على رضا العملاء. 9 كت 

التر
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• 79% of unhappy customers tell others 

about their experiences.

• 48% of shoppers say they won’t patronize 

stores where they know others have had 

negative experiences.

• For every complaint a company receives, 17 

other complaints go unspoken.  

• Disgruntled customers often post their 

experiences online.

• Address comments and complaints!

مااان العمااالاء ةيااار الراضاااين يخبااارون ا خااارين عاان % 79•

.تجاربهم

ر مررن ا متسرروقين يقو ررون إنهررم  ررن يرتررادوا ا مترراج% 48•

.يةا تي يعلمون أن آخرين قد مروا فيها بتجارب سلب

شفوى أخرى 17مقابل فل شفوى تتلقاها ا شرفةا هناك •

.لا يتم الإفصاح عنها

.نترنتقا بًا ما ينشر ا عملاء ا مستاؤون تجاربهم عبر الإ•

!تعامل م  التعليقات والشكاوى•



Addressing Comments and Complaints
التعامل مع التعليقات والشكاوى
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• Consistently track all social media.

• Respond and take responsibility.

• The customer is always right.

• Never be defensive.

• Keep a database of all complaints and 
suggestions.

.مرارتتبعّ جميع وسائل ا تواصل الاجتماعي باست•

.استجب وت مّل ا مسؤو ية•

.ا عميل دائمًا على  ق•

.لا تفن في موقف دفاعي أبدًا•

. اتا تةظ بقاعدة بيانات  جميع ا شفاوى والاقترا•

التعليقات

الشكاوى

المجاملات



Achieving Stellar Customer Service and Satisfaction
ة ورضا العملاء ز تحقيق خدمة عملاء متمت 
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• Examine your company’s service cycle.

• Set standards and measure performance.

• See customer complaints as a mechanism for 
improving customer service.

• Listen to customers.

• Define superior service.

.ف ص دورة ا خدمة في شرفتك•

.وضع معايير وقياس الأداء•

.اعتبار شفاوى ا عملاء آ ية  ت سين خدمة ا عملاء•

.الاستماع إ ى ا عملاء•

.تعريف ا خدمة ا متمينة•



Achieving Stellar Customer Service and Satisfaction
ة ورضا العملاء ز تحقيق خدمة عملاء متمت 
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• When you create a negative customer 
experience, apologize and fix it – fast.

• Empower employees to offer superior 
service.

• Train employees to deliver superior service.
• Hire the right employees.
• Get top managers’ support.

عنرررد  ررردوث تجربرررة سرررلبية  لعميرررلا اعتررر ر وقرررم بإصرررلا ها•
.بسرعة

.تمفين ا موظةين من تقديم خدمة متمينة•

.تدريب ا موظةين على تقديم خدمة متمينة•

.توظيف ا موظةين ا مناسبين•

.ا  صول على دعم الإدارة ا عليا•



Achieving Stellar Customer Service and Satisfaction
ة ورضا العملاء ز تحقيق خدمة عملاء متمت 
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• Treat employees with respect and show them how valuable they are.

• Use technology to provide improved experience.

• View customer service as an investment, not an expense. 

• Reward superior service.

• Give customers an unexpected surprise.

.تعامل مع ا موظةين با ترام وأظهر  هم مدى قيمتهم•

.استخدم ا تفنو وجيا  توفير تجربة أفضل•

• ً .انظر إ ى خدمة ا عملاء باعتبارها استثمارًا و يس مصروفا

.فافئ ا خدمة ا متمينة•

.قدم  لعملاء مةاجأة قير متوقعة•



10. Retain Existing Customers
ز . 10 الاحتفاظ بالعملاء الحاليي 
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• A company must land 12 to 20 new customers to offset the impact of one lost loyal 

customer!

• Research shows that repeat customers spend 67% more than new customers. 

• Attracting new customers costs the typical business seven to nine times as much as 

keeping existing customers. 

!عميلًا جديدًا  تعويض تأثير فقدان عميل مخلص وا د20إ ى 12يجب على ا شرفة أن تج ب من •

.أفثر من ا عملاء ا جدد% 67ت ظهر الأب اث أن ا عملاء ا متفررين ينةقون بنسبة •

.ج ب عملاء جدد يفلف ا شرفة ا عادية من سبع إ ى تسع مرات أفثر من الا تةاظ با عملاء ا  ا يين•



10. Retain Existing Customers
ز . 10 الاحتفاظ بالعملاء الحاليي 
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• Companies that are successful at retaining their customers constantly ask themselves:

1. What are we doing right?

2. How can we do that even better?

3. What have we done wrong?

4. What can we do in the future?

:ا شرفات ا تي تنجح في الا تةاظ بعملائها تطرح على نةسها باستمرار الأسئلة ا تا ية•

ما ا  ي نةعله بشفل ص يح؟1.

فيف يمفننا أن نةعل   ك بشفل أفضل؟2.

ما ا  ي قمنا به بشفل خاطئ؟3.

ما ا يمفننا أن نةعل في ا مستقبل؟4.



11. Devotion to Quality
ي الجودة. 11
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• World-class companies treat quality as a strategic objective, an integral part of 

company culture. 

• Total Quality Management (TQM) is the philosophy of producing a high-quality 

product or service and achieving quality in every aspect of the business and its 

relationship with the customer; the focus is on continuous improvement in the quality 

delivered to customers. 

.رفةتتعامل ا شرفات ا عا مية مع ا جودة باعتبارها هدفاً استراتيجيًا وجنءًا لا يتجنأ من ثقافة ا ش•

ب هري فلسرةة لإنتراج منرتة أو خدمرة عا يرة ا جرودة وت قيرق ا جرودة فري فرل جانرب مرن جوانرإدارة الجودة الشاملة •

.ا عمل وا علاقات مع ا عميل؛  يث يترفن الاهتمام على ا ت سين ا مستمر  لجودة ا مقدمة  لعملاء
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• Total Quality Management (TQM):
• Quality in the product or service itself. 

• Quality in every aspect of the business and its relationship with the customer.

• Continuous improvement in quality.

• The key to developing a successful TQM philosophy is seeing the world from the customer’s point of view.

•  In other words, quality must reflect the needs and wants of the customer. 

(:TQM)إدارة الجودة الشاملة •

.ا جودة في ا منتة أو ا خدمة نةسها•

.ا جودة في فل جانب من جوانب ا عمل وعلاقته با عميل•

.ا ت سين ا مستمر في ا جودة•

.ا مةتاح  تطوير فلسةة إدارة ا جودة ا شاملة ا ناج ة هو رؤية ا عا م من منظور ا عميل•

.بعبارة أخرىا يجب أن تعفس ا جودة ا تياجات ورقبات ا عميل•
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• TQM supports the value 

proposition of the business model: 

company must answer the 

question:  How do customers 

define quality? 

عررررض ( TQM)تررردعم إدارة ا جرررودة ا شررراملة •

ا قيمررة فرري نمررو ج الأعمررال؛  يررث يجررب علررى 

ف فيررف يعرررّ : ا شرررفة أن تجيررب علررى ا سررؤال

ا عملاء ا جودة؟

التركيز على العميل

القيادة

الاعتماد على الأدلة

إدارة العلاقاتنهج العمليات

إشراك الأفراد

التحسين المستمر
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Customers may define quality in terms of
• reliability (average time between failures/ 

doing what you say you will do), 

• durability (how long it lasts), 

• ease of use, 

• a known or trusted brand name, 

• low price.

• tangibles (equipment, facilities, and 
people), 

• responsiveness (promptness in helping 
customers and in solving problems), 

• assurance and empathy (conveying a 
caring attitude).

:قد يعرّف العملاء الجودة من حي 

نررك ا قيررام بمررا تقررول أ/ متوسررط ا وقررت بررين الأعطررال)ا موثوقيررة •

ا(ستةعله

ا(مدة الاستمرارية)ا متانة •

سهو ة الاستخداما•

اسم ا علامة ا تجارية ا معروف أو ا موثوق فيها•

ا سعر ا منخةضا•

ا(ا معداتا ا مرافقا والأشخاص)ا عناصر ا ملموسة •

ا(ا سرعة في مساعدة ا عملاء و ل ا مشفلات)الاستجابة •

(.نقل شعور بالاهتمام)ا ضمان وا تعاطف •
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• Questions to ask: 

• Is your business conveniently located near customers?

• Are your business hours suitable to your customers?

• Would customers appreciate pickup and delivery services?

• Do you make it easy for customers to buy on credit or with credit cards?

• Do your employees treat customers with courtesy?

:الأسئلة ا تي يجب طر ها

هل موقع عملك ملائم وقريب من ا عملاء؟•

هل ساعات ا عمل مناسبة  عملائك؟•

هل سيقدر ا عملاء خدمات الاستلام وا توصيل؟•

هل تسهّل على ا عملاء ا شراء بالائتمان أو باستخدام بطاقات الائتمان؟•

هل يتعامل موظةوك مع ا عملاء بلطف؟•
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• Are your employees trained to handle business transactions quickly, efficiently, and 
politely?

• Does your company offer “extras” that would make customers’ lives easier?
• Can you bundle existing products to make it easier for customers to use them?
• Can you adapt existing products to make them more convenient for customers? 
• Does your company handle telephone calls quickly and efficiently?

هل يتم تدريب موظةيك على إجراء ا معاملات ا تجارية بسرعة وفةاءة و باقة؟•

من شأنها أن تسهل  ياة ا عملاء؟" إضافات"هل تقدم شرفتك •

هل يمفنك تجميع ا منتجات ا  ا ية  جعل استخدامها أسهل  لعملاء؟•

هل يمفنك تعديل ا منتجات ا  ا ية  جعلها أفثر ملاءمة  لعملاء؟•

هل تتعامل شرفتك مع ا مفا مات ا هاتةية بسرعة وفةاءة؟•
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• Innovation is the key to future success. 

• Markets change too quickly and competitors move 

too fast for a small company to stand still and 

remain competitive. 

• Because they cannot outspend their larger rivals, 

small companies often turn to superior innovation 

as a way to gain a competitive edge. 

• Thanks to their organizational and managerial 

flexibility, small businesses often can detect and 

act on new opportunities faster than large 

companies. 

• it shows up in the new products, unique 

techniques, and unusual marketing approaches 

they introduce. 

.الابتفار هو ا مةتاح  لنجاح في ا مستقبل•

سون بسرر• عة تجعرل تتغير الأسواق بسررعة فبيرررة ويت رررك ا مناف

تة وتظرر ل قرادرة من ا صعب على ا شررفات ا صررغيرة أن تبقررى ثاب

.على ا منافسة

ا الأفبرررر نظررررًا لأنهرررا لا تسررتطيع إنةررراق ا منيرررد مقارنرررةً بمنافسرريه•

ةررروق  جمًررراا تلجرررأ ا شررررفات ا صرررغيرة قا برًررا إ رررى الابتفرررار ا مت

.فوسيلة لافتساب مينة تنافسية

ا صرغيرة وبةضل مرونتها ا تنظيمية والإداريةا تستطيع ا شرفات•

رفات افتشاف ا ةرص ا جديدة وا عمل عليها بسرعة أفبر من ا شر

.ا فبيرة

لأسررا يب ويظهر   ك في ا منتجرات ا جديرردةا وا تقنيرات ا ةريردةا وا•

.ا تسويقية قير ا معتادة ا تي تقدمها
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• The philosophy of speed is based on time 

compression management (TCM)

• Time Compression Management (TCM): a 

marketing strategy that relies on three 

principles: (1) speeding products to 

market, (2) shortening customer response 

time in manufacturing and delivery, and 

(3) reducing the administrative time 

required to fill an order. 

فلسررررةة ا سرررررعة تعتمررررد علررررى إدارة ضررررغط ا وقررررت •

(TCM.)

ة هري اسرتراتيجية تسرويقي( TCM)إدارة ضاطط الوقات •

:تعتمد على ثلاثة مبادئ

تسريع وصول ا منتجات إ ى ا سوقا1.

صررنيع تقصررير وقررت الاسررتجابة  لعمررلاء فرري ا ت2.

وا تسليما

.بتقليل ا وقت الإداري ا لانم  تلبية ا طل3.
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• Re-engineer the process rather than try to 
do the same thing - only faster.

• Create cross-functional teams of workers 
and empower them to attack and solve 
problems.

• Set aggressive goals for production and 
stick to the schedule. 

• Rethink the supply chain.
• Instill speed in the company culture.
• Use technology to find shortcuts wherever 

possible.
• Put the Internet to work for you.  

ةس إعادة هندسة ا عمليرة بردلاً مرن م او رة ا قيرام برن•
.ا شيءا و فن بشفل أسرع

إنشرراء فرررق عمررل متعررددة ا وظررائف وتمفينهررا مررن •
.معا جة و ل ا مشفلات

وضررع أهررداف طمو ررة  ونترراج والا تررنام با جرردول •
.ا نمني

.إعادة ا تةفير في سلسلة ا توريد•

.ترسيخ ا سرعة في ثقافة ا شرفة•

صررة استخدام ا تفنو وجيرا  لعثرور علرى طررق مخت•
.أينما أمفن

.استغلال الإنترنت  صا  ك•
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• You don’t need a large marketing budget to successfully reach your 

customers!

• Use clever, innovative bootstrap marketing strategies to put your company in 

the spotlight and make a special connection with your customers.

!لا ت تاج إ ى مينانية تسويقية فبيرة  لوصول إ ى عملائك بنجاح•

 ضوء وإقامة عصامية مبتفرة و فية  وضع شرفتك في دائرة ا/ استخدم استراتيجيات تسويق تمهيدية•

.اتصال خاص مع عملائك



Thank You
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