


هاي النتائج مش معجزة.. هاي نتيجة "سيستم"

وراء كل شهادة عميل أو رقم رح تشوفه بالملف هاد، في حقيقة وحدة ما بتتغير: المحتوى العشوائي ما
بجيب هاي الأرقام.

النجاحات اللي حققوها عملائنا هي جزء من عملية هندسية واضحة (سيستم محتوى ومبيعات) بنركبه
بحساباتهم. بس عشان نكون واضحين، السيستم هاد بيحتاج "وقود" عشان يشتغل ويجيب كاش، والوقود

هاد بيجي من العميل نفسه عبارة عن:
الالتزام المطلق بالخطة: العميل اللي بنجح هو اللي بنفذ الاستراتيجية والتوجيهات اللي بنعطيه إياها

بدون تردد.
الاستمرارية: النتائج الضخمة بتيجي للناس اللي بتستمر ببناء محتواها، مش للي بجرب أسبوع وبستسلم.

اللي رح تشوفه بالصفحات الجاية هو ببساطة: ايش بصير بالبزنس تبعك لما تبطل عشوائية، وتلتزم بخطة
محتوى احترافية لآخر نفس.

















العميل: الكوتش عبير المعتوق 
الهدف: تنظيف الحساب، اختراق الخوارزمية، وزيادة الإيرادات.

المشكلة (الوزن الميت): عبير كانت بتعاني من مشكلة بتدمر 90% من الحسابات: عدد متابعين كبير، بس جودة سيئة وتفاعل
ميت. هدول المتابعين الغلط كانوا عبارة عن "وزن ميت" بيخنق وصول المحتوى (Reach) وبيمنعها توصل للعملاء اللي فعلاً

معاهم يدفعوا.
التدخل الجراحي (السيستم): عكس كل مسوقين السوشيال ميديا اللي بركضوا ورا زيادة الأرقام، إحنا قررنا نعمل عملية "بتر".

رفعنا جودة المحتوى وضاعفنا النشر بشكل مكثف عشان نعمل "فلترة طبيعية" ونطفّش الجمهور الغلط. (إذا بتلاحظ بصورة
الإحصائيات الأولى في شهر 7 و 8): الحساب نزل وخسر أكثر من 2,600 متابع غير متفاعل. بالنسبة لأي بياع مبتدئ هاي كارثة..

بالنسبة لإلنا، هاي كانت عملية "تنظيف" ناجحة %100.
النتيجة (الكاش والأرقام الصح): بمجرد ما تخلصنا من الجمهور الغلط، الخوارزمية فتحت أبوابها. (شوف صورة الإحصائيات الثانية

بشهر 9): الحساب رجع يتنفس وينمو بشكل صحي وثابت بنسبة 3.3%+ مع دخول آلاف المتابعين الجداد (الصح). وصول
المحتوى تضاعف، والأهم من كل هاد: الوصول صار يستهدف "جمهور مشتري"، وهاد انعكس دغري على زيادة واضحة

وملموسة بإيرادات البزنس تبعها.
الخلاصة: الأرقام العالية الكذابة ما بتدفع فواتير.. الجمهور المفلتر هو اللي بجيب الكاش.
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العميل: Artertera من رها محروم 
الهدف: إطلاق بزنس جديد، اختراق السوق، وتوليد اكتشاف من اليوم الأول.

المشكلة (نقطة الصفر): أصعب مرحلة في أي بزنس هي البداية. لما تفتح حساب جديد بـ 10 متابعين بس (أغلبهم أصدقاء
وعائلة)، العرف السائد بحكي إنك محكوم عليك بالعدم، ومحتواك ما حدا رح يشوفه غير الـ 10 متابعين هدول لشهور قدام.

التدخل الجراحي (السيستم): إحنا كسرنا هاي القاعدة من أول محادثة. السيستم تبعنا مصمم سيكولوجياً عشان الخوارزمية
تكتشف محتواك وتعطيك وصول فوري لعشرات أضعاف جمهورك الفعلي من اليوم الأول، بدون ما تحتاج تقعد شهور تبني

"تفاعل وهمي".

النتيجة (اكتشاف فوري من الجمهور الصح):(شوف صورة Post Insights): من أول بوست، السيستم قدر يوصل لـ 1,167
مشاهدة. هاد رقم فلكي لحساب فيه 10 متابعين بس! الأهم من الرقم هو التحليل السيكولوجي: 57.7% من اللي شافوا

البوست هم ناس مش متابعين للحساب (Non-followers). الرسم البياني بوضح قفزة 451% أعلى من أي مشاهدة معتادة
لحساب جديد. (شوف صورة Reel Insights): أول ريل نزل جاب 1,509 مشاهدة. الدائرة البيانية بتوضح بدم بارد إنو النسبة

الساحقة من المشاهدات (اللون الأزرق) هي من ناس مش متابعين، وإنو الريل قدر يستحوذ ع انتباه جمهور جديد تماماً.



العميل: Artertera من رها محروم 
الهدف: إطلاق بزنس جديد، اختراق السوق، وتوليد اكتشاف من اليوم الأول.



العميل: رواد جبراني (صانعة محتوى بجمهور ضخم) 
الهدف: كسر سقف الخوارزمية، اختراق أسواق جديدة، وحشد انتباه هائل لبيع (Masterclass) في دولة الإمارات.

المشكلة (فخ الشهرة): أكبر كذبة بصدقوها أصحاب البزنس هي إنو "إذا عندك متابعين كثير، رح تبيع بسهولة". الحقيقة القاسية
إنو الحسابات الكبيرة غالباً بتوصل لمرحلة "ركود"؛ الخوارزمية بتحبسك بفقاعة جمهورك الحالي. ولما رواد قررت تطلق الماستر

كلاس تبعها في الإمارات، كنا بنعرف إنو الاعتماد على تفاعل جمهورها الحالي لحاله ما رح يجيب الأرقام المطلوبة. كنا محتاجين
"عيون جديدة" كلياً وبأعداد فلكية.

التدخل الجراحي (السيستم): ما اكتفينا ولا اعتمدنا على شهرتها الحالية. بنينا محتوى مصمم سيكولوجياً ليكون "سلاح اختراق".
ركزنا على هندسة الفيروسية (Viral Engineering)، وتحديداً على تحفيز الـ (Shares) والحفظ، لأنو هاد هو المفتاح الوحيد اللي

بكسر فقاعة المتابعين الحاليين وبدخلك على شبكات جمهور جديد بالكامل.
النتيجة (اكتساح السوق قبل الإطلاق):(شوف الأرقام المرعبة بالسكرين شوتس):

فيديو (ريل) ضرب 1.7 مليون مشاهدة! بس الرقم الأخطر مش المشاهدات، الرقم الأخطر هو 9,800 شير (مشاركة) و
4,000 حفظ (Save). هاد مش محتوى للترفيه، هاد محتوى بيبني سلطة وبيجبر الناس تنشره لبعضها.

فيديو ثاني جاب 870 ألف مشاهدة و أكثر من 1,300 شير.
(شوف صورة الرسم البياني للبوست العادي): البوست كسر سقف المشاهدات الطبيعية تبعتها بقفزة عمودية مجنونة

متجاوز الخط المعتاد بأضعاف.
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العميل: علا الحياري )صاحبة شركة "تمرة" للمكملات الغذائية( 
الهدف: تفويض كامل لعملية صناعة المحتوى لتوفير وقتها كمديرة، وتحويل المحتوى إلى "آلة تسويق" تبيع منتجاتها.

المشكلة (فخ الانشغال): كصاحبة بزنس حقيقي، علا كانت غرقانة بالإدارة والعمليات، وما عندها "الرفاهية" أو الوقت عشان
تقعد تفكر بسكربتات، وتصمم بوستات، وتتابع الخوارزمية. المحتوى كان شبه معدوم، وهاد بيعني إنو التسويق واقف، والاعتماد

كله كان على الطرق التقليدية.
التدخل الجراحي (السيستم): استلمنا القيادة بالكامل (We took over). ما طلبنا منها وقت، طلبنا منها بس الموافقة. بدلاً من
نشر بوستات "دعائية" تقليدية للمكملات (واللي الناس بتكرهها وبتعملها سكايب)، صممنا "كاروسيلات سيكولوجية" بتضرب ع

وجع العميل مباشرة (مثل مشاكل الذاكرة والالتهابات)، وبتقدم المكمل كـ "الحل المنطقي الوحيد".
النتيجة (هيمنة وانتشار جنوني):(شوف الأرقام المرعبة بالسكرين شوتس):

كاروسيل واحد جاب أكثر من 8,600 شير (Share) و 8,300 حفظ (Save)! هاد الرقم بيعني إنو الكاروسيل تحول لـ "مندوب
مبيعات مجاني" الناس بتبعته لبعضها. المحتوى اللي بنبني فيه سلطة بيجبر السوق يشتغل لصالحك.

تحويل المشاهدات إلى متابعين: هذا الكاروسيل لحاله جاب 3,884 متابع جديد في فترة قصيرة جداً (رقم مستحيل يوصله
بوست دعائي عادي).

(شوف صورة الدائرة البيانية): الكاروسيل قدر يوصل لـ 79 ألف مشاهدة، والصدمة وين؟ 91.7% من هدول المشاهدات هم
من ناس "غير متابعين" (Non-followers). إحنا اخترقنا شبكات جديدة كلياً وجبنا جمهور جديد لعندها، بدون ما تدفع دولار

واحد إعلانات.
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المشكلة (ضياع العميل في الشارع): بزنس زي الـ Coffee Trucks بعاني من مشكلة قاتلة: تغيير الموقع. إذا الزبون ما بيعرف
وينك اليوم، إنت خسرت البيعة. Rawcaf كان بيقدم قهوة وتوست مميز جداً، بس التحدي كان كيف نجبر الناس تترك الشاشة

وتدور ع الموقع، والأهم.. كيف نبني ولائهم ونجهّزهم لخطوة البزنس الجاية (افتتاح مقهى ثابت).

التدخل الجراحي (السيستم): غيرنا الهدف من محتوى "شوفوا قهوتنا حلوة" إلى محتوى وظيفته الوحيدة هي "الضغط على الرابط
في البايو" (Link Clicks). استخدمنا المحتوى كـ "طُعم" (Hook) بثير فضول الزبون وبجوعه، بس ما بنعطيه الحل إلا لما ياخذ

خطوة (Call to Action) واضحة ويدخل ع البايو عشان يطول الموقع.
:(Insights شوف صورة الـ):(تحويل الاهتمام الرقمي لكاش في الشارع) النتيجة

البوست جاب أكثر من 1,400 مشاهدة، وهاد رقم ممتاز لبزنس محلي بستهدف منطقة معينة.
لكن الرقم الأخطر واللي إحنا بنهتم فيه هو Profile Activity: البوست جاب 40 زيارة للحساب، والأهم.. 7 ضغطات على

.(External link taps) الرابط الخارجي
هدول الـ 7 مش مجرد "أرقام"، هدول 7 أشخاص مسكوا تليفوناتهم، ضغطوا عالرابط، شافوا الموقع، وركبوا سياراتهم عشان

يشتروا قهوة وتوست. نسبة التحويل (Conversion) هون تعتبر عالية جداً ومباشرة.

العميل: Rawcaf (في الكويت - من "ترك" متنقل إلى مقهى فعلي)
الهدف: توجيه حركة الجمهور (Traffic) على أرض الواقع لمعرفة الموقع، والتمهيد لافتتاح المقهى الثابت.
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المشكلة (فخ الإيجو والمشاهدات): أغلب أصحاب البزنس بيلهثوا ورا المشاهدات المليونية، ومفكرين إنو كل ما زاد الرقم، زاد
الكاش في البنك. هاي أكبر كذبة بعالم التسويق. المشاهدات العالية بدون نية واضحة (Purpose) بتجيبلك شهرة وإيجو، بس ما

بتدفع رواتب الموظفين.
التشريح الجراحي (الأرقام ما بتكذب): عشان أثبتلك إنو إحنا بنهندس المحتوى حسب "الهدف"، تطلع على السكرين شوتس

وقارن بين هدول الرقمين:
محتوى (الاستعراض والشهرة): (شوف صورة الـ 8.5 مليون). كاروسيل مصمم للفيروسية (Virality). جاب 8.5 مليون1.

External مشاهدة، أكثر من 105 ألف لايك، و31 ألف متابع بيومين! أرقام بترضي غرور أي صانع محتوى. لكن تطلع على الـ
link taps (الناس اللي ضغطت عالرابط عشان تشتري أو تحجز).. 105 ضغطات فقط! نسبة التحويل هون شبه معدومة

مقارنة بحجم الوصول.
محتوى (الكاش والـ Leads): (شوف صورة الـ 65 ألف). كاروسيل ثاني، مصمم كـ "قناص مبيعات" مش للترفيه. جاب 65 ألف2.

مشاهدة بس. لكن تطلع عالرابط.. جاب 86 ضغطة! يعني كاروسيل جاب أقل من 1% من مشاهدات الكاروسيل المليوني،
.(Leads) بس طلّع تقريباً نفس كمية العملاء المحتملين

العميل: مجاهد (The Majalian) - أنا شخصياً. 
الهدف: كشف كذبة "المشاهدات = مبيعات"، وإثبات إنو السوشيال ميديا بتشتغل حسب "السيستم والهدف". 



الخلاصة: السوشيال ميديا أداة، وإحنا اللي بنحدد كيف نستخدمها. بدك نكسر الخوارزمية بالكاروسيل ونجيبلك ملايين المشاهدات
ونبني لك (Brand Awareness) مرعب؟ السيستم موجود. بدك ننزل كاروسيل مشاهداته عادية بس بفلتر السوق وبسحبلك زباين

جاهزة تضغط عالرابط وتدفع؟ السيستم موجود.

العميل: مجاهد (The Majalian) - أنا شخصياً. 
الهدف: كشف كذبة "المشاهدات = مبيعات"، وإثبات إنو السوشيال ميديا بتشتغل حسب "السيستم والهدف". 
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