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عنوان المحاضرة
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عبر الهاتف المحمول

2المحاضرة 



أهداف المحاضرة

:تهدف هذه المحاضرة إلى تحقيق ما يلي

.  في التسويق الرقمي الحديث" الهاتف أولً "فهم أهمية استراتيجية .1

.  تعلم كيفية تقييم جاهزية المنظمة لستخدام التسويق عبر الأجهزة المحمولة.2

.  تحليل سلوك العملاء والمنافسين في بيئة الهاتف المحمول.3

. تحديد الموارد والقدرات التسويقية اللازمة لتنفيذ استراتيجية فعالة.4

.  تصميم خطة تسويق عبر الهاتف المحمول تشمل الأهداف، الموارد، ونموذج التنفيذ.5

.  في التسويق المحمولSouthwest Airlinesاستخلاص دروس تطبيقية من دراسة حالة .6
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موضوعات المحاضرة 

:التاليةالموضوعاتالمحاضرةتتناول

مقدمة حول أهمية التسويق عبر الهاتف المحمول-1

تقييم جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول-2

(Mobile First Strategy)"أولً المحمولالهاتف"استراتيجية -3

بناء الخطة الستراتيجية للتسويق المحمول-4

نماذج تنفيذ استراتيجية التسويق المحمول-5

Southwest Airlinesدراسة حالة-6
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بلضافي،إخيارمجردتعدلمالقناةهذهأنندركأنالمهممنالمحمول،الهاتفعبرالتسويقلفهمرحلتنابدايةفي

 Mobile First)"أولً الهاتف"استراتيجيةبـيعُرفمابتبنينبدألذلك،.الحديثةالتسويقيةالجهودقلبفيأصبحت

Strategy)، التسويقيوالتنفيذالتخطيطمركزفيالمحمولالهاتفتضعوالتي.

.المحموللهاتفاعبرللتسويقالمنظمةجاهزيةمدىتقييمبـنقومأنيجبالستراتيجية،هذهفيالنطلاققبللكن

.والفرصلتحدياتلأعمقفهمًاويمنحناتطوير،إلىتحتاجالتيالنقاطتحديدعلىيساعدنا"التدقيق"أوالتقييمهذا

بناءفيهميسُبلالمعلومات،جمععلىيقتصرللأنهالتدقيق،هذاإجراءإلىبحاجةالخبرةذويالمسوقينحتى

.ومستدامعمليبشكلالمحمولالهاتفعبرالتسويقواستراتيجياتأدواتمنوالتمكنالثقة

2المحاضرة 

مقدمة



الهاتفعبرالتسويقلستخدامالمنظمةجاهزيةمدىيوضحتدقيقلإجراءخطوات4إلىالقسمهذاينقسم

:وهيالمحمول،

(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف1)

(المنافسينتحليل)المحمولللهاتفالمنافسيناستخدامعلىالتعرف2)

للشركةالتسويقيةالقدراتتقييم3)

المحمولالهاتفعبرالعميلتجربةمحاكاة4)
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فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

جمهورالسلوكتحليلعلىتساعدهمالأسئلةمنمجموعةطرحالمسوقينعلىيجبفعال،بشكلالعملاءلفهم

:أبرزهاومنالمستهدف،

ومتى؟العملاء؟يستهلكهاالتيالوسائطما

بالتسوق؟يقومونوأينمتى

يفضلونها؟التيالترفيهأنواعما

يستخدمونها؟التيوالشبكاتالتصالت،وشركاتالمحمولة،الأجهزةأنواعما

2المحاضرة 

فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

متكرر؟بشكليستخدمونهاالتيالتطبيقاتما

.وغيرها ،FaceTimeالهاتفية،المكالماتالنصية،الرسائلمثلأجهزتهم؟فييستخدمونهاالتيالميزاتما

؟QRرموزبمسحالعملاءيقومهل

المحمول؟الهاتفاستخدامفيوقتهمالعملاءيقضيكيف

:التاليةالطرقاستخداميمكنانطلاق،كنقطةالأسئلةهذهإجابةعنالبحثعند

.مباشرةالعملاءسؤال

.العملاءسلوكقياس
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(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

.مباشرةالعملاءسؤال

استطلاعاتلخلامنأوالإلكترونيالبريدعبرأوشخصياًسواءمباشر،بشكلالعملاءيسألواأنللمسوقينيمكن

علىللحصولأدواتتوفرشركاتعلىمثالينSessionMوForeSeeشركتاتعُد.المحمولالهاتفعبر

.المحمولةالأجهزةعبرالعملاءمنمباشرةتعليقات

أفضلنمواحدةالعملاءخدمةاعتبارينبغي.بهمالخاصالعملاءخدمةقسممنالستفادةأيضًاللمسوقينيمكن

فريقخلالمنالأسئلةنفسيطرحواأنللمسوقينيمكن.بالعملاءالمتعلقةوالستخباراتالمعلوماتمصادر

.التوريدلسلةسفيالمناسبالمستوىمعلتتناسبالأسئلةيخصصواأنأوبالتجزئة،البيعشركاءأوالمبيعات

2المحاضرة 
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(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

.العملاءسلوكقياس

الأدواتمعالأشخاصتفاعلكيفيةقياسللمسوقينيمكن ،Google Analyticsمثلالتحليلأدواتباستخدام

.التفاعلاتهذهحولالبياناتجمعويمكنالتجارية،العلامةتستخدمهاالتيالرقمية

 Axiomو Kantarو Nielsenو comScoreمثلالمدفوعةالجمهورقياسأدواتاستخدامأيضًاللمسوقينيمكن

المستهلكسلوكلفهم ،Pew Internetمشروعمثلالمجانيةالعامةالأبحاثمصادرإلىبالإضافة ،Experianو

فيالبياناتوتجميعالعملاءسلوكومراقبةاستطلاعاتبإجراءبانتظامالجمهورقياسشركاتتقوم.أفضلبشكل

كيفيةحولرؤىتوفرأنيمكنعالميةتقارير comScoreتقدمالمثال،سبيلعلى.للتحديدقابلةعملاءشرائح

.بالتجزئةالبيعمثلالمختلفة،والصناعاتالوسائطعبرالمحمولةلأجهزتهمالمستهلكيناستخدام
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(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

ً المستخدمينمنالكثيريعتمد .فقطمولةالمحالأجهزةيستخدمونفهمالمحمولة؛الأجهزةعلىحصريبشكلحاليا

فإن،2022ديسمبرفيالصحيةللإحصاءاتالوطنيالمركزعنصادرلتقريرووفقاًالمتحدة،الولياتفي

الهواتفإلىبالإضافةأرضيةخطوطلديها٪25.4والمحمول،الهاتفعلىفقطتعتمدالأسرمن72.6٪

.فقطالأرضيالخطعلىتعتمدالأسرمنفقط٪1.3بينماالمحمولة،
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(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

حيث،(كيةالأمريالمتحدةالولياتمنبياناتعلىبناء)الشراءنحوالأجهزةمتعددالمسارأدناهالبيانيالرسميوضح

اللوحيلجهازاإلىالذكيالهاتفمنالمساراتبعضوتستمر.الذكيالهاتفباستخدامالحالتثلثيفيالمسارهذايبدأ

.اللوحيالجهازمنمباشرةً أخرىمساراتتبدأبينما.المحمولالكمبيوتر/الشخصيالحاسوبمنأو
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(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

المثال،لسبيعلى.المتعددةالأجهزةعبرالمستهلكشراءمسارحولهناطرحهايمكنالتيالأسئلةمنالعديدهناك

:طرحهايمكنناالتيالأسئلةبعضفإليكالسابق،الشكلفيالموضحالأولالمسارأخذناإذا

وميةاليحياتهمعنهذايخبرناماذاالذكية؟الهواتفعلىبهمالخاصالشراءمسارالمستهلكينمن٪65يبدألماذا

وتفضيلاتهم؟

لبتوب؟أوشخصيكمبيوترجهازعلىالشراءعملية(٪65الـمن٪61)المستهلكينمعظميكمللماذا

الشراء؟عنيتراجعونأمالذكية،هواتفهماستخدامأثناءالشراءعمليةالمتبقيون٪39الـيكملهل
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(العملاءتحليل)المحمولللهاتفالعملاءاستخدامعلىالتعرف)1

الجهازنتجاهلس)اللابتوب/الشخصيالكمبيوترإلىالذكيالهاتفمنشراءمساريتبعونالمستهلكينمعظمكانإذا

التسويقية؟لستراتيجيتناذلكيعنيفماذا،(الجهازهذايستخدمونالعملاءمنجدًاقليلًا عددًالأنالآناللوحي

اءلإنشاتخاذهايجبالتيالعمليةالخطواتوماالأجهزة،هذهعلىأفضلبشكلتعملالتيالإعلاناتنوعما

الأجهزة؟لتلكمخصصةإعلانات

استراتيجيةيدلتحداستراتيجياتووضعالمستهلكينسلوكبتحليلالمسوقونيقومالأسئلة،هذهإجابةعلىبناء

وذلك،(رهاوغيالإعلانية،الرسالةالإعلان،حجممثل)المستخدمالجهازمعيتناسببماتصميمهاوكيفيةالإعلانات

.الشراءمسارطوالالمستهلكتجربةتحسينبهدف
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(المنافسينتحليل)المحمولللهاتفالمنافسيناستخدامعلىالتعرف(2

ث يأتي مباشرة بعد يعُد تحليل المنافسين خطوة أساسية في بناء استراتيجية تسويق فعالة عبر الهاتف المحمول، حي

الرقمية والمنصات يهدف هذا التحليل إلى فهم كيفية استغلال المنافسين للتقنيات. دراسة سلوك العملاء المستهدفين

.المحمولة في الوصول إلى العملاء والتفاعل معهم

:يتطلب تحليل المنافسين اتباع منهجية تشمل ما يلي

:رصد الأنشطة التسويقية للمنافسين-1

يشمل ذلك دراسة . ةيبدأ التحليل بجمع معلومات حول كيفية استخدام المنافسين للهاتف المحمول في حملاتهم التسويقي

الترويجية التي تطبيقاتهم، ومواقعهم الإلكترونية، وحملاتهم على وسائل التواصل الجتماعي، بالإضافة إلى الرسائل

.يرسلونها عبر البريد الإلكتروني أو الرسائل النصية
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(المنافسينتحليل)المحمولللهاتفالمنافسيناستخدامعلىالتعرف(2

:تجربة نقاط التواصل مع العملاء-2

تطبيقات، من المهم أن يقوم المسوق بتجربة نقاط التواصل التي يستخدمها المنافسون مع عملائهم، مثل تحميل ال

هماً عملياً لجودة هذه التجربة تتيح ف. الشتراك في النشرات البريدية، أو حتى زيارة المتاجر الفعلية والفتراضية

.الخدمة المقدمة ومدى تميز تجربة المستخدم

:تحليل المحتوى والتفاعل-3

لفة، يتضمن ذلك مراجعة محتوى الحملات الإعلانية، ودراسة أساليب التفاعل مع العملاء عبر المنصات المخت

.بالإضافة إلى تحليل التقييمات والمراجعات المنشورة على الإنترنت
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(المنافسينتحليل)المحمولللهاتفالمنافسيناستخدامعلىالتعرف(2

:الاشتراك في قنوات المنافسين-4

ض والستراتيجيات ينُصح بالشتراك في القوائم البريدية وقنوات الرسائل الخاصة بالمنافسين لمتابعة أحدث العرو

.التي يعتمدونها، مع توقع أن يقوم المنافسون بالمثل لمراقبة أنشطة الشركة

:المراجعة الدورية والتقييم-5

تحديد الفرص يجب إجراء مراجعة دورية للأنشطة التسويقية للمنافسين، وتقييم نقاط القوة والضعف لديهم، بهدف

.ة بالشركةوالتهديدات في السوق، والستفادة من الدروس المستخلصة لتطوير الستراتيجية التسويقية الخاص
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للشركةالتسويقيةالقدراتتقييم(3

إجراءذلكتطلبي.فعالةتسويقيةاستراتيجيةبناءفيمحوريةخطوةللشركةالذاتيةالقدراتتقييمعمليةتعُد

القوةنقاطتحديدعلىالتركيزمعالمسوقون،يمتلكهاالتيوالمعارفالمهاراتلمجموعةشاملةمراجعة

والتخطيطوالمبيعات،الإعلان،بمجالتالإلماممدىالتقييمهذايشمل.والمهنيةالشخصيةوالهتمامات

ينبغيكما.مجةالبرمثلالتقنيةالمهاراتإلىبالإضافةالميزانيات،وتخصيصوالترويج،والإدارة،الستراتيجي،

يمكنالذينيةوالمهنالشخصيةشبكاتهضمنوالأفرادالأهدافتحديدتتضمنفيهامسوقلكلخطةتضعأنللشركة

.مكتملةغيرتكونقدخبراتأومعرفيةفجواتأيلسدبهمالستعانة

2المحاضرة 

فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



للشركةالتسويقيةالقدراتتقييم(3

الشركةفيالمتاحةالأساسيةالمواردتقييم

—الدعمدماتوخوالوسائط،والعمليات،التكنولوجيا،ذلكفيبما—للشركةالمتاحةالأساسيةالمواردتقييميعُد

المسوقينلىعينبغيحيث.المحمولالهاتفعبرالتسويقلتبنيالمؤسسةجاهزيةمدىتحديدفيرئيسيةخطوة

ً ذلكيتطلب.الشركةداخلالمتاحةوالإمكاناتالمواردلجميعوموضوعيةدقيقةمراجعةإجراء ً فهما لكيفيةعميقا

الستفادةمكنيداعمةمواردأوإضافيةعناصرأيةتحديدإلىبالإضافةتكاملها،وطرقالمختلفة،التقنياتتوظيف

.منها

طرحلتسويقافريقعلىينبغيإذالنجاح،لتحقيقالأساسيةالعواملمنالمرحلةهذهفيوالصدقالشفافيةتعُد

.ودقيقواضحبشكلالتساؤلتهذهعلىوالإجابةوإمكاناتهم،قدراتهمحولجوهريةتساؤلت
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للشركةالتسويقيةالقدراتتقييم(3

SWOTتحليلإعداد

حيثجي،الستراتيالتفكيرفيأساسيةأداة(التهديداتالفرص،الضعف،نقاطالقوة،نقاط)SWOTتحليليمثل

تمثلبينمابها،التحكمنيمكداخليةعواملوالضعفالقوةنقاطتعُد.للفردأوللشركةالتسويقيالوضعلتقييميسُتخدم

مستوىعلىالتحليلاكتمالعدمحالفيحتى.مباشربشكلبهاالتحكميمكنلخارجيةعواملوالتهديداتالفرص

الهاتفعبرقللتسويالجاهزيةمدىلتقييممخصصبشكلتطبيقهيمكنللمؤسسة،العامةالستراتيجيةالأهداف

الأكثرلعناصرلالأولويةإعطاءمعفئة،كلفيرئيسيةعناصرثلاثةوتدوينرباعيمخططبرسمينُصح.المحمول

رؤيةوفريمماالجديدة،والمعطياتالجاهزيةتطورعلىبناءً لحقاًالتحليلهذاوتحديثمراجعةيمكن.تأثيرًا

.المحمولالهاتفعبرفعالةتسويقاستراتيجيةبناءويدعمالتركيزلمجالتواضحة
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فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



2المحاضرة 

SWOTتحليل 

نقاط القوة

دامتطبيق محمول فعال وسهل الستخ•

فلسفة واضحة في تجنب الرسوم•

الإضافية، مما يعزز رضا العملاء

قاعدة جماهيرية واسعة على وسائل •
التواصل الجتماعي

نقاط الضعف

عض ضعف في تخصيص المحتوى لب•

الشرائح غير النشطة رقمياً

اعتماد كبير على قنوات محددة مثل•

iPhone apps،  مما قد يحد من

الوصول إلى مستخدمي أنظمة أخرى

الفرص

خصيص التوسع في استخدام تقنيات الت•

الذكي عبر الذكاء الصطناعي

عزيز تجربة المستخدم داخل المطار•

مثل الواقع )عبر أدوات المحمول 

(المعزز أو الخرائط الذكية

التهديدات

ن المنافسة الشديدة من شركات طيرا•

قدمًاأخرى تعتمد على تقنيات أكثر ت

ةتغيرات في سياسات الخصوصي•

قمي تقلبات في سلوك المستهلك الر•
وتفضيلاته التقنية

داخلي

خارجي

إيجابي سلبي

Southwest Airlinesشركة : مثال



المحمولالهاتفعبرالعميلتجربةمحاكاة(4

باستخدامتهمشركمعالعملاءيجريهاأنيمكنالتيالتعاملاتجميعبتجربةالتسويقفريقيقومالمرحلة،هذهفي

.املكبشكلالفعليينالعملاءتجربةمحاكاةبهدف،(مثلاً أسبوع)محددةزمنيةولمدةفقط،المحمولالهاتف

:رئيسيةخطواتعدةالمرحلةهذهتشمل

.التنقللاسةوسالوصولسهولةعلىالتركيزمعمرة،لأوليزورهالمستخدموكأنالإلكترونيالموقعتصفح،أولاا 

.الشركةمنتجاتبعضاشتر  .الشركةعنشيئااتعرفلاأنكتظاهر

الرسائلوضوحدىملتقييمالمحمول،الهاتفعبرالإلكترونيةالرسائلوقراءةالبريديةالقوائمفيالشتراك،ثانياا

.معهاالتفاعلوسهولة

.منهالشركةمنتجاتشراءيمكنموقعأومتجرعنابحثشركتك؟منأحديردهل.الرسائلبعضعلىرد

2المحاضرة 

فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



المحمولالهاتفعبرالعميلتجربةمحاكاة(4

.لخدمةاوجودةالستجابةسرعةوقياسالهاتف،علىالمتاحةالقنواتخلالمنالعملاءخدمةمعالتواصل،ثالثاا

.منتجلإرجاعأوالمساعدةلطلباتصل

.الرقميةالتجربةمستوىلمقارنةالمحمولالهاتفعبرالمنافسينمواقعزيارة،رابعاا

.شركتكمعلديهمالمستخدمتجربةوقارنالمنافسينمواقعزر

الرقمية،تهاتجربفيوالضعفالقوةنقاطاكتشاففيالشركةمساعدةعلى(الأربعةبخطواتها)المرحلةهذهتركز

.ميالرقالمستهلكلحتياجاتوملاءمةفعاليةأكثرتسويقاستراتيجياتلتطويرعمليأساسوتوفير

2المحاضرة 

فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



الملاحظاتتدوينالمهممنالمحمولة،الأجهزةعبرالتسويقلستخدامالمنظمةجاهزيةفحصعمليةخلال

ديناميكيةمليةعهووالمسوقينبالمؤسسةالمرتبطةالعناصرجميعتقييمإن.التسويقفريقمعالتجاربومشاركة

والتقنياتوظفينوالموالعملاءالمسوقينتطورمعالستجاباتتتغيرحيثدائمين،وتطويرًامراجعةتتطلبمستمرة

عبرسويقالتلجاهزيةدوريةتدقيقعملياتالشركاتتعتمدبأنيوُصىلذلك،.المتاحةوالمواردالإعلامووسائل

.التشغيليةخططهاضمنالمحمولالهاتف

2المحاضرة 

فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



للسيارات،الدوريةبالصيانةالمحمولالهاتفعبرالتسويقلستخدامالمنظمةجاهزيةفحصعمليةتشبيهيمكن

مراجعةاأيضً المسوقينعلىيجبمنتظم،بشكلالأنظمةوفحصالسيارةزيتتغييرإلىالسائقيحتاجفكما

.لخدماتواالمنتجاتفيالمستمرةالتحديثاتمعخاصةسنوياً،مرةالأقلعلىدوري،بشكلمؤسساتهمجاهزية

يكونأنالضروريمنيصبحالشرائية،توقعاتهموتغيرالمحمولةالتقنياتعلىالعملاءاعتمادتزايدومع

.والستمراريةالنجاحلضمانالتحولتبهذهدائموعيعلىالمسوقون

يتعلقفيماةالتجاريالعلامةمنوتوقعاتهمالعملاءاحتياجاتفهم:رئيسيةمحاورعدةالفعالةالتدقيقعمليةتشمل

إجراء.نياتوالتقوالعملياتالأفرادذلكفيبماللشركة،الداخليةالقدراتمراجعة.المحمولالهاتفعبربالتجربة

سينوتحالفجواتهذهلمعالجةواضحةعملخطةوضع.الرقميالأداءفيالضعفنقاطلتحديدفجواتتحليل

.العملاءتجربة

2المحاضرة 

فحص جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول



هذهوتعد.لويةكأوالمحمولةالأجهزةعلىترتكزتسويقيةاستراتيجيةلتطويرالأساسيةالمبادئالقسمهذايتناول

الأعمالأنشطةلفمختلتشملتمتدبلفحسب،التكنولوجياشركاتعلىتقتصرلمتزايدةأهميةذاتالستراتيجية

معالمحتوىكييفتمجردالستراتيجيةهذهتتجاوزإذ.المعاصرةالرقميةالسوقبيئةفيالتميزتحقيقإلىالساعية

.المتغيرةوسلوكياتهالمستخدمتجربةنحوالتركيزتوجيهلتعيدالصغيرة،الشاشات

علاماتالمعوالتفاعلالمعلوماتاستهلاكأنماطفيالجوهريةالتحولتنتيجةالتوجههذاإلىالحاجةنشأتلقد

.الماديةالفروعأوالإلكترونيةالمواقعإلىالعملاءجذبعلىتركزالتقليديةالستراتيجياتكانتحيثالتجارية؛

فيغيراتالتمعيتماشىبماالتسويقيةالأهدافتعريفإعادةيستدعي"أولً المحمول"نهجتبنيفإناليوم،أما

.رىأختقنيةوسيلةبأيمقارنةالمحمولةالأجهزةباستخدامأطولوقتاًيقضيباتالذيالمستهلك،سلوك

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



:العناصر الأساسية التي يجب أن تتناولها الخطة الاستراتيجية تشمل

"المحمول أولً "التفكير بمنظور •

تحديد الأهداف وكتابتها•

تحديد الموارد المتاحة لتحقيق الأهداف•

تخطيط سيناريوهات التنفيذ •

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



"المحمول أولاا "التفكير بمنظور •

مة في مرحلة ما أن هناك افتراضًا أساسياً بأن العملاء سيتفاعلون مع المنظ" المحمول أولً "يعني التفكير بمنظور 

:يجب أن يؤثر هذا الفتراض على العديد من القرارات الستراتيجية، بما في ذلك. عبر جهاز محمول

oطريقة تطوير المحتوى

oتوقيت تنفيذ البرامج التسويقية

oكيفية بناء واستخدام قدرات الويب والبريد الإلكتروني والرسائل

o كيفية إعداد نظام إدارة علاقات العملاءCRM

oكيفية تدريب فريق خدمة العملاء

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



"المحمول أولاا "التفكير بمنظور •

زة المحمولة في ، يضع التسويق عبر الأجه"التفكير بمنظور المحمول أولً "الشكل التالي هو رسم توضيحي لفكرة 

.  مركز النشاط التجاري، محاطًا بعناصر أخرى ستكون حاسمة للشركة ولعملائها

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تحديد وكتابة الأهداف•

ف طموحة ولكن ينبغي أن تكون الأهدا. يجب تدوين الأهداف بشكل واضح، بحيث تفُصل ما الذي يجب تحقيقه ومتى

د إطار زمني ويفُضل أن يقوم المسوقون بتحديد أهدافهم كمياً قدر الإمكان، مع تحدي. واقعية لتحفيز نمو المنظمة

:لـعلى سبيل المثال، قد يخطط المسوّق. واضح لإنجازها، بالإضافة إلى توضيح كيفية قياس النتائج

.٪ ضمن شريحة سوقية محددة خلال السنة المالية الحالية20زيادة الوعي بالعلامة التجارية بنسبة ✓

.٪ في الربع الثالثXتحسين المبيعات في منطقة معينة بنسبة ✓

.أن تصبح العلامة التجارية رقم واحد من حيث المبيعات في السوق خلال عامين✓

.شخص لتجربة وشراء منتج جديد خلال الأشهر الثلاثة القادمة10,000جذب ✓

.يومًا30تحميل للتطبيق خلال 10,000إضافة ✓

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تحديد وكتابة الأهداف•

على السلوك ويجب أن يكون التركيز. يجب على المسوق تحديد الأهداف الأكثر أهمية لتحقيق استراتيجية المنظمة

هداف هذا السلوك سيكون مفتاحًا لقياس نتائج الأ. المطلوب من العميل عبر الأجهزة المحمولة لتحقيق الهدف

.يق على الهاتفعلى سبيل المثال، قد يكون السلوك المطلوب هو النقر على رابط لتثبيت وتسجيل تطب. المكتوبة

ا زاد عدد الأهداف فإذ. يفُضل أن تقتصر الأهداف على اثنين أو ثلاثة فقط لتجنب فقدان التركيز في المدى القصير

ع أو حملات عن ذلك، ينبغي على المسوق إعادة تقييم الأهداف العامة للشركة، ثم تقسيم الستراتيجية إلى مشاري

الستراتيجي هذا النهج المتدرج في التخطيط. استراتيجية أصغر، بحيث يكون لكل منها خطة استراتيجية مستقلة

خطيط معقدة يساعد المسوق على الحفاظ على التركيز على الهدف النهائي للشركة، ويضمن أن ل تصبح عملية الت

.وصعبة الإدارة

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تحديد الموارد المتاحة لتحقيق الأهداف•

سواء—يةوميزانوتقنياتوعملياتأفرادمن—المتاحةالمواردتحديدإلىالمسوّقيحتاجالأهداف،تحديدبمجرد

عبرعلانللإالمطلوبةالمواردلتقييممثالنأخذدعونا.الأهدافلتحقيقتوفيرهايجبأوبالفعلمتوفرةكانت

.المحمولةالأجهزة

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تحديد الموارد المتاحة لتحقيق الأهداف•

مجموعةفهناك،معينتطبيقتحميلاتزيادةإلىتهدفالمحمولالهاتفعبرإعلانيةلحملةيخططالمسوقكانإذا

:وتشملالمطلوبة،المواردمن

oستهدفين،المالمستهلكينودوافعالتطبيق،داخلالمستهدفةالعملاءلسلوكياتواضحًافهمًاتتضمنخطة

.التنفيذوتوقيتالدوافع،هذهعلىتؤثرالتيوالمحفزات

oالسوقتقسيمخطةSegmentation Plan، تمامًاالمحمولالهاتفعبرالإعلاناتفيوفعالةضروريةوهي

.الأخرىالترويجأشكالفيكما

oالمستهدفالجمهورإلىللوصولمناسبةإعلانيةمنصة/شبكةأومتميزناشراختيار.

oالجمهورواهتمامانتباهتجذبغنيةوسائطوتجاربمحفزةنصوصًايتضمنإبداعيمحتوى.

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تحديد الموارد المتاحة لتحقيق الأهداف•

oمنهمكلبهسيقوموماطرف،كلومسؤولياتالأهداف،يحددالشركاءمعواضحعقد.

oوضعيفوالستمرارالإعلانات،وتعديلاتالإعلانات،تطويرتكاليفلدفعالمعتمدةوالإجراءاتالميزانية

 .وتقييمهاالإعلانات

oتطويرىعلاللازمةالتعديلاتلإجراءوخطةالشركاء،منالمستلمةالإنجازتقاريربتدقيقالخاصةالعمليات

 .الحاجةحسبووضعهاالإعلانات

الأجهزةعبرقالتسويأنشطةلتنفيذاللازمةوالميزانياتوالعملياتالبشريةللمواردنموذجًاالسيناريوهذايمثل

المواردلتحديدالرقميالتسويقمجالفيشركائهممعالمسوقونيتعاونأنالضروريومن.بفعاليةالمحمولة

.المحتملينأوالحاليينللعملاءسواءالمحمولة،الأجهزةعبرالمستخدمينتجاربوإدارةلتصميماللازمة

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تخطيط سيناريوهات التنفيذ •

المواردتحديدمنالمسوقينتمُكنأساسيةخطوةالمحمولةالأجهزةعبرللتسويقمتنوعةسيناريوهاتتخطيطيعُد

يتضمنللتنفيذذجنموتطويرينبغيللموارد،مبدئيةخطةإعدادوبعد.بفعاليةوتنفيذهاالستراتيجيةلوضعاللازمة

:المحمولةالأجهزةعبرتسويقيجهدلأيالأساستشُكلرئيسيةعناصرأربعة

oستراتيجياتالإلىبالإضافةالمحمولة،الأجهزةعبرالتسويقلستراتيجيةالعامالإطاروتشمل:الاستراتيجية

.مبادرةأوحملةبكلالخاصةالفرعية

oوجذابةاعليةتفتجربةتقديمفيتساهمالتيوالمحتوىبالتصميمالمتعلقةالجوانبجميعويتضمن:الإبداع

.للمستخدم

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تخطيط سيناريوهات التنفيذ •

oوتنفيذها يشمل الوسائط والعناصر التقنية المطلوبة لضمان وصول الحملة إلى الجمهور المستهدف:التنفيذ

.بالشكل المخطط له

oحليل نتائجها وتشمل الموارد البشرية والعمليات والتقنيات اللازمة لقياس أداء الحملات وت:التحليلات والقياس

.واستخلاص رؤى قابلة للتنفيذ

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تخطيط سيناريوهات التنفيذ •

اختيار نموذج التنفيذ

لتنفيذلتاليةاالأربعةالنماذجأحداختيارالمسوقينعلىينبغيمفصل،بشكلالتنفيذسيناريوهاتتحديدبعد

:المحمولةالأجهزةعبرالتسويقاستراتيجيات

ذلكفيبماالستراتيجية،منالأولىالمرحلةإعدادالمسوقيتولى: Agency Approachالوكالةنموذج❖

.متخصصةوكالةإلىالمهامبقيةتنفيذيسُندثمالأهداف،تحديد

نفيذتويتولىمتكاملة،تقنيةمنصةاستخدامبترخيصالمسوقيقوم:Platform Approachالمنصةنموذج❖

.الأداةهذهباستخدامداخلياًالمهامجميع

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تخطيط سيناريوهات التنفيذ •

اختيار نموذج التنفيذ

ما يعتمد هذا النموذج على تنفيذ كافة مراحل الحملة داخل المنظمة، ب: In-House Approachالنموذج الداخلي ❖

.  اءفي ذلك وضع الستراتيجية، والإبداع، وشراء الوسائط وإدارتها، وتطوير التكنولوجيا، وقياس الأد

يذ يجمع هذا النموذج بين العناصر الداخلية والخارجية، حيث يتم تنف: Hybrid Approachالنموذج الهجين ❖

لمشروع بعض المهام داخل المنظمة، بينما يتم الستعانة بشركاء خارجيين في مهام أخرى، وفقاً لحتياجات ا

. والستراتيجية

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تخطيط سيناريوهات التنفيذ •

علىالتركيزمعالمنظمة،ورسالةالعامةالأهدافمعالمختارالنموذجتوافقمنالتأكدالمسوقينعلىينبغي

تطويريفداخليةقدراتبناءمحاولةبعدمينصحكما.الستثمارعلىعائدأعلىتحققالتيالأساسيةالمجالت

تالمؤسسافيخاصةً الأنسب،منيكونقدإذاللازمة،المواردأوالخبراتتوفردونالمحمولالهاتفحلول

.متخصصينخارجيينبشركاءالستعانةالمتوسطة،أوالصغيرة

علىويقالتسفرقتساعدتنظيميةأداةتعدالمحمولةالأجهزةعبرالتسويقاستراتيجيةأنإلىالإشارةتجدر

.الأخرىسويقيةالتالمبادراتعنبمعزلتصاغألويجبالمؤسسة،أهدافلتحقيقبفعاليةالرقميةالوسائلاستخدام

2المحاضرة 

وضع استراتيجية تسويق ترتكز على الأجهزة المحمولة أولا 



تجاربخلقعلىوركزتالعملاء،معمغزىذاتإنسانيةعلاقاتبناءأهميةSouthwest Airlinesأدركت

أصبححيثفعالة،ةالتقليديالإعلانيةالرسائلتعدلمالرقمي،التحولظلفي.التجاريةللعلامةالولءتعززتفاعلية

.التجاريةالعلامةمعالتفاعلومكانوقتيحددمنهوالمستهلك

المحمولةالأجهزةعبرالتسويقإلىالتحول

.لتجاريةاالعلامةلتعزيزكوسيلةالمحمولةوالأجهزةالجتماعيةالوسائطعبرالتسويقعلى Southwestاعتمدت

.لعملاءلفرديةتعريفملفاتوبناءمخصصةتجاربتصميمنحوالشركةاتجهتالجماعية،الحملاتمنبدلً 

استراتيجيةكأداةالمحمولالهاتفتطبيق

oتطبيقمكنSouthwest حساباتهموإدارةالرحلات،تتبعالوصول،تسجيلمنالمستخدمين.

oالسوقفييزهاتممنعززمماالمزعجة،الإضافيةالرسومتجنبفيالشركةفلسفةليعكسالتطبيقتصميمتم.

2المحاضرة 

Southwest Airlinesدراسة حالة 



التكامل بين الإعلان في وسائل التواصل الاجتماعي والهاتف المحمول

oمثلمنصاتالشركةاستخدمتFacebook وX حصريةعروضلتقديم.

oمثلتطبيقاتداخلإعلانيةحملاتأطلقتPandora الإلكترونيالبريدبياناتقاعدةلتوسيع.

oالتواصل،وسائلعلىحساباتهاومتابعةالإلكتروني،البريدرسائلفيالشتراكعلىالمستخدمينشجعت

.تطبيقهاوتحميل

التخصيص وبناء العلاقات

oاعتمدتSouthwest  ،راتوتذكيعلى تصميم رسائل بريد إلكتروني متجاوبة، وصفحات عروض مخصصة

.ذكية

oركزت على بناء علاقات طويلة الأمد من خلال استراتيجيات إعادة الستهداف عبر البريد الإلكتروني.

2المحاضرة 

Southwest Airlinesدراسة حالة 



:في هذه المحاضرة، ناقشنا الموضوعات التالية

مقدمة حول أهمية التسويق عبر الهاتف المحمول•

ي استراتيجالتحول من خيار إضافي إلى محور 

تقييم جاهزية المنظمة للتسويق عبر الهاتف المحمول•

تحليل استخدام العملاء للهاتف المحمول

تحليل استخدام المنافسين للهاتف المحمول

تقييم القدرات التسويقية الداخلية

محاكاة تجربة العميل عبر الهاتف المحمول

(Mobile First Strategy)"أولاا المحمولالهاتف"استراتيجية •

المفهوم وأهميته في التخطيط التسويقي الحديث

وخدمة العملاء ،CRM ،تأثيره على تطوير المحتوى، توقيت الحملات

2المحاضرة 



:في هذه المحاضرة، ناقشنا الموضوعات التالية

بناء الخطة الاستراتيجية للتسويق المحمول•

تحديد الأهداف وكتابتها بوضوح

 (بشرية، تقنية، مالية)تحديد الموارد المطلوبة 

التنفيذسيناريوهاتتخطيط 

نماذج تنفيذ استراتيجية التسويق المحمول•

Southwest Airlinesدراسة حالة•

2المحاضرة 



Thank You
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