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عامفنلندافيالتجاريةالنصيةالرسائلاستخدامبدايةمنذملحوظًاتطورًاالمحمولةالأجهزةعبرالتسويقشهد

ارهاعتبإلىوصولاً مقبولة،ممارسةإلىثممتخصصة،ممارسةإلىجديدةظاهرةكونهمنانتقلحيث،1997

هذاأهميةعلى ،الرقميالتسويقمجالفيالرائدةكلارك،وينديأكدتوقد.الأعمالعالمفياستراتيجيةضرورة

".مكتملةغيرخططكفإنالمحمول،الهاتفخططكتتضمنلمإذا":بقولهاالتحول
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مقدمة



ماد حلول لا يزال مجال التسويق عبر الأجهزة المحمولة يشهد تغيرات سريعة نتيجة التطورات التكنولوجية واعت

كونات سوق يقدم هذا الفصل تحليلًا لم. وتقنيات جديدة، في ظل سعي الحكومات والصناعة لمواكبة هذه التغيرات

ارسات التسويق عبر الأجهزة المحمولة والعوامل المؤثرة في تفاعلاتها، كما يوفر نظرة شاملة على أفضل المم

لحلول الرائدة في بالإضافة إلى ذلك، يوضح كيفية الاستفادة من الموارد وا. والمعايير التنظيمية المعتمدة في القطاع

.الصناعة، ويستعرض آليات اختيار الشركاء المناسبين والعمل معهم بفعالية
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ارية تعُد منظومة التسويق عبر الهاتف المحمول شبكة معقدة تضم منظمات عامة وخاصة، تشمل العلامات التج

مستهلكين وتجار التجزئة، ومزودي حلول التطبيقات، ومشغلي شبكات الهواتف المحمولة، إضافة إلى الحكومات وال

لين في السوق هذه المنظومة تمثل إطارًا ديناميكياً يربط بين مختلف الفاع. الذين تخدمهم هذه الأطراف بشكل جماعي

.بهدف تحقيق التكامل في تقديم الخدمات والحلول الرقمية
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:يتكون هذا النظام من أربع دوائر مترابطة

.وتشمل العلامات التجارية، مالكي المحتوى، ووكالات التسويق: الجهات المعنية بالمنتجات والخدمات

دي الرسائل، ويشمل ذلك مزودي التطبيقات المستقلة وخدمات تطبيقات الهاتف المحمول مثل مزو: مزودو التطبيقات

.مطوري التطبيقات، ومزودي شبكات الإعلانات

نات الاتصال .دمين والخدماتمثل المجمعين ومشغلي الشبكات اللاسلكية الذين يتيحون الربط بين المستخ: مُمك ِّ

.وتشمل المنصات الإعلامية والمتاجر التقليدية والافتراضية: الجهات الإعلامية وتجار التجزئة

نات التي توفر الأساس اللازم لعملها، مما يجعل هذه وتعتمد كل دائرة من هذه الدوائر على مجموعة من المُمك ِّ

.كفاءةالمنظومة بيئة متكاملة تتطلب التنسيق بين مختلف الأطراف لضمان تحقيق الأهداف التسويقية ب
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دمات الهاتف بناءً على ما سبق، يمكن النظر إلى المنظومة باعتبارها شبكة واسعة تضم مليارات المشتركين في خ

في تمكين هذه ويسُهم. المحمول الذين يتفاعلون مع آلاف مشغلي الشبكات وملايين العلامات التجارية بشكل مباشر

ا يجعل التفاعلات آلاف الجهات الفاعلة في صناعة التسويق عبر الهاتف المحمول إلى جانب مئات الحكومات، مم

.الاستراتيجيةهذه المنظومة بيئة معقدة تتطلب تنسيقاً عالي المستوى بين مختلف الأطراف لضمان تحقيق الأهداف
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، 2010عام عند النظر إلى. خلال العقد الماضي، أصبحت ممارسة التسويق تعتمد بشكل متزايد على التكنولوجيا

14,106لغ مزودًا معتمدًا لتقنيات التسويق؛ أما اليوم، فقد ارتفع العدد إلى الآلاف، حيث ب150كان هناك حوالي 

مليار دولار عالمياً على تقنيات التسويق 669، أنفقت الشركات ما يقارب 2023وفي عام . مزودًا بالفعل

. والمبيعات
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تقنيات التسويق عبر الهاتف المحمول 

2025لعام  Chiefmartecخريطة 

/https://martechmap.comقم بزيارة الموقع التالي للتعرف على تصنيفات هذه التطبيقات بشكل أفضل 



التقنياتلتقييمكاف  وقتتخصيصوالمسوقينالمؤسساتعلىيفرضمماالمستمر،بالتطورالتكنولوجياتتسم

ارساتممعلىفقطتؤثرلاالتقنياتهذهأنفيذلكأهميةتكمن.ومؤسسيفرديمنظورمنوالناشئةالحديثة

.التسويقيالمجالفيللعاملينالمهنيالتطورمسارأيضًاتشكلقدبلالأعمال،

بأنواعهيالاصطناعوالذكاءالحديثة،الأجهزة:الرقميالتسويقمشهدتشكيلتعيدالتيالتقنياتأبرزتشمل

إدارةظمةوأنالذاتية،الهويةعلىالقائمةالرقميةوالمحافظالخصوصية،حمايةوتقنياتالمختلفة،وتطبيقاته

.البياناتوإدارةينالمستهلكمعالشركاتتفاعلكيفيةفيجوهرياًتحولاً تمثلالابتكاراتهذه.الشخصيةالمعلومات

المخصصةالنسخةوخاصة ،Gartner Hype Cycleإطاربمراقبتهايوُصىالتيالرائدةالمرجعيةالأطرومن

.الجديدةالتقنياتتبنيلمراحلشاملتصورمنيوفرهلماالرقمي،للتسويق
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؟Gartner Hype Cycleما هو 

لى يقدم خريطة موضوعية لمراحل تبني التقنيات الجديدة، ويساعد المؤسسات ع Gartner Hype Cycleإطار 

ا أو المتأخر جدًا، يهدف إلى تجنب الأخطاء الشائعة مثل التبني المبكر جدً . فهم المخاطر والفرص المرتبطة بالابتكار

.أو التخلي عن التقنية قبل نضجها

:خمس مراحل رئيسيةالإطار يتكون من 

مرحلة ظهور التكنولوجيا-1

ذروة التوقعات المبالغ فيها -2

مرحلة خيبة الأمل -3

مرحلة نضج التكنولوجيا -4

مرحلة الإنتاجية المستقرة -5
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Gartner Hype Cycleإطار 



Gartner Hype Cycleمراحل إطار 

مرحلة ظهور التكنولوجيا-1

.تمثل هذه المرحلة بداية الاهتمام نتيجة ظهور اختراق تقني أو إطلاق منتج جديد

ع عبر الهواتف هذه المرحلة تمثل ظهور تقنيات جديدة مثل الذكاء الاصطناعي التوليدي في الإعلانات أو تقنيات الدف

.غالباً ما تكون هناك ضجة إعلامية كبيرة، لكن التطبيقات العملية لا تزال محدودة. الذكية

ذروة التوقعات المبالغ فيها -2

.تمثل مرحلة التوقعات العالية مع قصص نجاح وفشل متداولة

أنها ستحدث ثورة، الشركات تبدأ في الاستثمار بكثافة في تقنيات مثل الواقع المعزز في الحملات الإعلانية، معتقدة

.لكن النتائج غالباً لا تكون متوافقة مع التوقعات
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Gartner Hype Cycleمراحل إطار 

مرحلة خيبة الأمل -3

.  خلي عن التقنيةبعد أن تتضح التحديات التقنية أو ضعف العائد على الاستثمار، تبدأ الشركات في التراجع أو الت

.الاهتمام الإعلامي يقل، ويبدأ السوق في إعادة تقييم جدوى الاستخدام

اعل معه كما كان شركات التسويق التي توقفت عن استخدام الواقع الافتراضي بعد اكتشاف أن الجمهور لا يتف:مثال

.متوقعاً

مرحلة نضج التكنولوجيا -4

استخدامها بشكل في هذه المرحلة، تبدأ التطبيقات الواقعية للتقنية في الظهور، وتبدأ الشركات في فهم كيف يمكن

.يتم تطوير نماذج أعمال أكثر نضجًا، وتبدأ التجارب الناجحة في التزايد. فع ال

.استخدام منصات التواصل الاجتماعي لتخصيص المحتوى الإعلاني بشكل أكثر دقة:مثال
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Gartner Hype Cycleمراحل إطار 

مرحلة الإنتاجية المستقرة -5

ى نطاق واسع، يتم اعتمادها عل. تصل التقنية إلى مرحلة النضج، وتصبح جزءًا من العمليات اليومية في الشركات

.وتبدأ في تحقيق قيمة حقيقية ومستدامة

ها في تطبيقات اعتماد تقنيات الدفع عبر الهاتف المحمول كوسيلة رئيسية في التجارة الإلكترونية، مع تكامل:مثال

.التسويق والولاء
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:  في تقييم تقنيات التسويق عبر الهاتف المحمولGartner Hype Cycleاستخدامات إطار 

خاصة أداة استراتيجية لتقييم مستوى النضج والجاهزية التقنية، وهو ذو أهمية Gartner Hype Cycleيمثل إطار

يعتمد هذا الإطار . في مجال التسويق عبر الهاتف المحمول الذي يشهد تطورًا سريعاً وتغيرًا مستمرًا في الابتكارات

ساعد الشركات على على قياس الفجوة بين التوقعات السوقية والقدرة الفعلية للتقنية على تحقيق قيمة عملية، مما ي

.اتخاذ قرارات استثمارية أكثر وعياً
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:  في تقييم تقنيات التسويق عبر الهاتف المحمولGartner Hype Cycleاستخدامات إطار 

:في سياق التسويق عبر الهاتف المحمول، يمكن للإطار أن يحقق الاستخدامات التالية

تحديد أولويات الاستثمار-1

تأجيلها حتى تصل إلى يساعد المسوقين على التمييز بين التقنيات التي تستحق التجربة الفورية وتلك التي ينبغي

الواقع المعزز قد على سبيل المثال، تقنيات مثل الذكاء الاصطناعي التوليدي أو. مستوى نضج يضمن عائدًا ملموسًا

.تكون مثيرة للاهتمام، لكن الإطار يكشف ما إذا كانت جاهزة للتطبيق العملي أم لا
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:  في تقييم تقنيات التسويق عبر الهاتف المحمولGartner Hype Cycleاستخدامات إطار 

:في سياق التسويق عبر الهاتف المحمول، يمكن للإطار أن يحقق الاستخدامات التالية

إدارة المخاطر المرتبطة بالتقنيات الناشئة-2

الإعلامية، من خلال فهم موقع التقنية على منحنى التوقعات، يمكن للشركات تجنب القرارات القائمة على الضجة

.والتركيز على الأدلة العملية التي تدعم جدوى الاستثمار

التخطيط الاستراتيجي طويل الأمد-3

بين الابتكار يوفر الإطار رؤية مستقبلية تساعد في وضع خطط تدريجية لتبني التقنيات، بما يضمن التوازن

.والجدوى الاقتصادية، خاصة في بيئة تنافسية تعتمد على سرعة التكيف مع التغيرات
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:  في تقييم تقنيات التسويق عبر الهاتف المحمولGartner Hype Cycleاستخدامات إطار 

:في سياق التسويق عبر الهاتف المحمول، يمكن للإطار أن يحقق الاستخدامات التالية

تحسين تخصيص الموارد-4

قيقية، بدلاً من إنفاق من خلال تقييم مستوى النضج، يمكن للشركات توجيه ميزانياتها نحو التقنيات التي تقدم قيمة ح

.الموارد على حلول غير مكتملة أو غير مدعومة بسوق مستقر

تعزيز الابتكار المسؤول-5

اطر التشغيلية يتيح الإطار للمسوقين اختبار التقنيات الجديدة ضمن نطاقات محدودة قبل التوسع، مما يقلل من المخ

.ويعزز فرص النجاح عند التطبيق على نطاق واسع
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Gartner Hype Cycleإطار 



انات واسعة لا يمثل التسويق عبر الهاتف المحمول مجالًا غنياً بالفرص لكل من الشركات والعملاء، حيث يوفر إمك

عة للهاتف مع تطور البيئة الرقمية، أصبح دمج المسارات الإعلامية المتنو. يمكن لشركة واحدة استغلالها بمفردها

نة، ونقاط التكامل بين القنوات التقليدية والرقمية، يفتح آفاقاً شبه غ ير محدودة أمام المحمول، والعوامل المُمك ِّ

وحدات هذه الإمكانات تتزايد يومياً مع ظهور أجهزة جديدة متصلة بالإنترنت، والخدمات السحابية، و. المسوقين

يناميكية الإعلانات، وتجارب التجارة الإلكترونية، والمبادرات الإبداعية المدعومة بالتقنيات المحمولة، مما يعزز د

.النظام البيئي الرقمي
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نونها، مع لتحقيق الاستفادة القصوى من هذه الإمكانات، يجب على المسوقين التركيز على المجالات التي يتق

قدة تتطلب فالتسويق عبر الهاتف المحمول يعُد ممارسة مع. الاستعانة بشركاء متخصصين في الجوانب الأخرى

ية لا تقتصر الشراكات الاستراتيج. التعاون بين أطراف متعددة، إذ لا يمكن للمسوقين تنفيذ جميع المهام بمفردهم

تحقيق القيمة على دعم العمليات، بل تمثل عنصرًا أساسياً في بناء منظومة متكاملة قادرة على مواكبة الابتكار و

ة لتحقيق النجاح ومن ثم، فإن التعاون الفع ال بين الشركاء داخل النظام البيئي للهاتف المحمول يعد ضرور. المضافة

.في بيئة تسويقية تتسم بالتغير المستمر
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الأساسية عند البحث عن شراكات في مجال التسويق عبر الهاتف المحمول، ينبغي على المسوقين مراعاة الخطوات

:التالية

.تحديد الأهداف المرجوة بوضوح، مع فهم التوقيت المناسب والميزانية المتاحة•

دد كلما زاد ع. يجب تقييم أكبر عدد ممكن من الشركاء المحتملين ضمن الإطار الزمني والميزانية المتاحة•

شركاء الشركات والأشخاص الذين يتم تقييمهم، زادت المعرفة المكتسبة، مما يعزز فهم إمكانات التعاون مع

.مختلفين

.  لقدرات فقطتقييم مقترح الشريك بشكل شامل، بما في ذلك الأشخاص والعمليات والثقافة المؤسسية، وليس ا•

.نشاط المسوقفالثقافة تمثل العنصر الأكثر أهمية لضمان توافق أسلوب العمل والقيم لدى الشريك المحتمل مع
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الأساسية عند البحث عن شراكات في مجال التسويق عبر الهاتف المحمول، ينبغي على المسوقين مراعاة الخطوات

:التالية

:  بالنسبة للشركاء التقنيين، يجب إجراء مراجعة دقيقة لتاريخهم وقدراتهم من خلال•

.مراجعة الأعمال السابقة

.إجراء مقابلات مع العملاء الحاليين والسابقين والحصول على المراجعات والتقييمات

عرضها إذا كان الشريك يقدم منصة للهاتف المحمول مثل أداة الرسائل النصية أو المواقع المحمولة، يجب طلب•

.وتقييمها

ا لتقييم الحصول على خارطة طريق واضحة حول توجهات التكنولوجيا لديهم، إذ تمثل المنصة والتقنية أساسً •

.استدامة الشراكة
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الأساسية عند البحث عن شراكات في مجال التسويق عبر الهاتف المحمول، ينبغي على المسوقين مراعاة الخطوات

:التالية

يجب . الشريكمراجعة تفصيلية لقدرات القياس وإعداد التقارير، مع التحقق من ملكية البيانات سواء للشركة أو•

.أن يسعى المسوق لامتلاك بيانات شركته، وفي حال عدم وضوح الملكية يجب الاستفسار عنها

رسوم، لتجنب أي إجراء تدقيق شامل لنموذج الأعمال والتسعير، لفهم كيفية تحقيق الشريك للأرباح وآلية فرض ال•

.مفاجآت غير مرغوبة

حتملة في الخطة توثيق جميع الخطوات كتابياً، بما في ذلك المقترحات والعقود وتحديثات الحالة وأي تغييرات م•

.أثناء العلاقة التعاقدية، إذ لا يوجد ما يسمى بالإفراط في التفاصيل عند إدارة الشراكات
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ىعلالمسوقينتساعدالتيالفع الةالأساليبأحدRFP (Request for Proposal)العروضتقديمطلبإعداديعُد

تنفيذهالمرادمشروعالاحتياجاتتصفوثيقةبأنهتعريفهويمكن.بكفاءةالمناسبينالشركاءواختيارأفكارهمتنظيم

.المشروعلتنفيذالمؤهلينالباعةمنالمقترحةالحلولعنوتسأل

الردودةمقارنيتيحمماالمحتملين،للشركاءالموجهةوالأسئلةالأهدافتتضمنمعياريةوثيقةالطلبهذايمثل

اتخاذقبلرةالمباشالمقابلاتمنالمستخلصةالإضافيةالمعلوماتمنالاستفادةجانبإلىمنهجي،بشكلوتحليلها

.النهائيالقرار
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RFP (Request for Proposal)طلب تقديم العروضنموذج 
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هي عملية بعد أن يحدد المسوقون أهدافهم، يجب عليهم تكوين قائمة بالشركاء المحتملين لإجراء المقابلات معهم، و

نقطة بداية جيدة، لكنه Googleيمكن أن يكون البحث عبر . قد تكون معقدة نظرًا لكثرة اللاعبين في السوق عالمياً

:فيما يلي بعض المصادر الموثوقة للبدء. لا يوفر صورة واضحة عن الصناعة

.محاولة معرفة الشركاء الذين تعتمد عليهم الشركات المنافسة:المنافسون•

المحمول، مراجعة قوائم العضوية في الجمعيات ذات الصلة مثل جمعية التسويق عبر الهاتف:الجمعيات المهنية•

.والتواصل مع قياداتها للحصول على توصيات
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علىلتعرفلالمحمولالهاتفعبرالتسويقمجالفيالتقديروبرامجالصناعيةالجوائزمتابعة:الجوائزبرامج•

.المحمولالهاتفعبرالتسويقجمعيةتقدمهاالتيالسنوية Smartiesجوائزمثلالمتميزة،الشركات

  ،Advertising Ageمثلالرائدةالمجلاتتنشرهاالتيالأدلةعلىالاطلاع:والصناعةالموردينأدلة•

 ،Techcrunch.comمثلوالاستثمارالتكنولوجيامجتمعاتتوفرهاالتيالقوائمإلىبالإضافة

AngelList.com، Venture Beat، Luma Partners، وChiefmartec.com، التيالأدلةجانبإلى

.الصلةذاتالمهنيةالجمعياتتجمعها

وتمثل.الشركاءمعالتواصللطلبالاجتماعيالتواصلشبكاتاستخداميمكن:الاجتماعيالتواصلقنوات•

.بهاالاهتمامالمسوقينعلىيجبالسياق،هذافيمثاليخيارإنلينكدمنصة
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وتحقيقالعلاقةنجاحلضمانالوقتاستثمارذلكبعديجبإذفقط؛الأولىالخطوةالمناسبالشريكعلىالعثوريعُد

قائمةعلاقةبناءعلىالحرصمعدورية،اجتماعاتخلالمنالمستمرللتواصلآليةوضعالضروريمن.أهدافها

.التعاونمنالأولىالمراحلفيخاصةالمتبادل،والتفاهمالشفافيةعلى

.تجاهلهادونظهورهافورالمشكلاتومعالجةالمحرز،والتقدمالمشتركةبالإنجازاتالاحتفاءينبغيكما

تفاقمهاإلىيؤديمعالجةدونالبسيطةالإحباطاتأوالمشكلاتتركإنحيثنشطة،إدارةإلىتحتاجفالشراكات

الأمدطويلاحلنجويؤسسالشراكة،متانةتعزيزفييسهمالصغيرةالتحدياتمعالمبكرالتعاملإن.الوقتبمرور

.المستقبليةالتفاعلاتفي
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ويمتلكوننالمشتروهمالمسوقينوأنلهم،خدماتهملبيعيسعونالمحتملينالشركاءأنالمسوقونيدركأنينبغي

غيرأوةمناسبغيرقراراتاتخاذإلىتؤديلضغوطيخضعواألايجبلذلك،.الاختيارعمليةفيالسيطرةزمام

تتضححتىباستمرارالأسئلةطرحيستلزممماالأهداف،لتحقيقطريقةمنأكثرهناكأنإدراكالمهممن.مفهومة

تلقيأوشخصفمعرفةالشخصية؛العلاقاتعلىالاعتمادفخفيالوقوعتجنبيجبكما.كاملبشكلالصورة

دقيقة،يشخصتدقيقبعمليةالقيامالمسوقينعلى.مناسبالشريكأنبالضرورةيعنيلاصديقمنتوصية

تحقيقدعمعلىالقادرينالشركاءاختيارلضمانالسوق،فيمختلفينولاعبينجديدةشركاتمقابلةعلىوالانفتاح

.بفعاليةالتجاريةالأهداف
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بهدف مواجهة التحدي 2015عام  Share Your Bloodحملة مبتكرة بعنوان  Singapore Red Crossأطلقت 

ز الأساسي كان التركي. المتمثل في زيادة عدد المتبرعين بالدم في مجتمع يقل عدد سكانه عن خمسة ملايين نسمة

يع نطاق على استقطاب الشباب لضمان استدامة قاعدة المتبرعين، مع الاستفادة من الشبكات الاجتماعية لتوس

.الوصول

Mobile: The Closest You Can Get to Your Consumersللاطلاع 

7المحاضرة 
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https://www.mmaglobal.com/case-study-hub/case_studies/view/36700
https://www.mmaglobal.com/case-study-hub/case_studies/view/36700


الأهداف الاستراتيجية

دد، وضعت الحملة مجموعة من الأهداف الواضحة، شملت زيادة إجمالي التبرعات السنوية، استقطاب متبرعين ج

ين، تكون كما سعت إلى إنشاء منصة دائمة للتواصل مع المتبرع. وتفعيل المتبرعين عند الحاجة لأنواع دم محددة

.منخفضة التكلفة وقادرة على جذب الشباب بشكل مستمر

التحديات التي واجهتها الحملة

ية رغم الدعم من المتبرعين الحاليين، واجهت الحملة تحديات كبيرة أبرزها ارتفاع الطلب على الدم، محدود

ر دولار فقط، والحاجة إلى حلول مبتكرة تتناسب مع سلوكيات الشباب في العص25,000الميزانية التي بلغت 

.الرقمي
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الاستراتيجية المعتمدة

د الذي يتيح للمستخدمين تلقي إشعارات فورية عن Red Cross Connectionاعتمدت الحملة على تطوير تطبيق

طبيق مع كما تم دمج الت. الحاجة لأنواع دم معينة، تحديد مواقع مراكز التبرع، وتوفير معلومات للمتبرعين الجدد

Facebookملة من خلال لتشجيع المستخدمين على مشاركة التنبيهات مع شبكاتهم الاجتماعية، مما عزز فعالية الح

.العلاقات الشخصية

آلية التفاعل عبر التطبيق

في مراكز التبرع، مع تقديم مكافآت  QRأتاح التطبيق للمستخدمين تسجيل تبرعاتهم عبر إدخال رمز أو مسح رمز

لأصدقاء، كما وفر التطبيق ميزات إضافية مثل دعوة ا. رمزية مثل الرسوم المتحركة التي تشكرهم على مساهمتهم

.مشاركة التنبيهات، وتلقي عروض من شركاء تجاريين، مما ساعد في تعزيز المشاركة المستمرة
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النتائج المحققة

متبرع جديد 20,000مرة، واكتشاف 15,000حققت الحملة نجاحًا ملحوظًا، حيث تم تحميل التطبيق أكثر من 

%.  21تبرع بالدم، متجاوزة الهدف السنوي بنسبة 121,360عن القاعدة السابقة، إضافة إلى جمع % 20بزيادة 

.  إعجاب55,000إلى Facebookكما ارتفع التفاعل على صفحة 

الدروس المستفادة

كما . ية الموسميةأظهرت الحملة أن التسويق عبر الهاتف المحمول يوفر منصة دائمة للتفاعل، مقارنة بالقنوات التقليد

عزيز أبرزت أهمية الاستفادة من السلوك الاجتماعي القائم على العلاقات الشخصية، وتقديم حوافز رمزية لت

مع هذا النموذج يمكن تكراره وتكييفه في سياقات أخرى، سواء في حملات التبرع بالأعضاء أو ج. المشاركة

.التبرعات المالية
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:في هذه المحاضرة، ناقشنا الموضوعات التالية

مقدمة 

التسويق عبر الهاتف المحمولمنظومة 

التسويق عبر الهاتف المحمولتقنيات 

Gartner Hype Cycleإطار

المحمولالتعاون مع شركاء النظام البيئي للهاتف 

Share Your Blood: دراسة حالة
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Thank You
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