
متجر إلكتروني للعطور والعود من الرياض · إطلاق قبل موسم الشتاء

فترة الخطة

ر ٢٠٢٧ اي ن ر ٢٠٢٦ – ي مب وف ن
ميزانية التسويق

ال ٤٥٬٠٠٠ ري
السوق

ي المملكة اق م ب اض ث الري
القنوات

وات ن ٧ ق

المبيعات المستهدفة

١٤٠٬٧٤٠
يال خلال ٩٠ يوم ر

عدد الطلبات

٥٢٥
منها ٤٨٩ عميل جديد

العائد على ميزانية التسويق

٣٫١٣×
يال على كامل الـ٤٥٬٠٠٠ ر

كتساب العميل سقف تكلفة ا

٩٥
يال للعميل الجديد ر

ال ـ٤٩ ري « ب ة رب ج م الت ع له »طق ي ب ه. ن مّ ل ما ش ن العمي ن إ لاي ون ع العطر أ ي ي ب ز ف ر حاج كب : أ الرهان

ي لحالها. ج ة ت ارورة والهدي عدها الق ولاً، وب أ

ن« علامة افتراضية، وكل الأرقام توقعات مبنية على افتراضات مشروحة في الصفحة دَ يقة العمل. »عطور سَ طر هذا المستند مشروع تطبيقي من إعداد مرسى ديجيتال لعرض 

العاشرة، وليست نتائج محققة.

ال ت ي ج مشروع تطبيقي لعلامة افتراضيةمرسى دي

خطة الدخول إلى السوق

وم ق ٩٠ ي سوي طة ت خ
دَن ر عطور سَ ج طلاق مت لإ
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حة واحدة٠٢ ي صف طة ف ن · الملخص التنفيذيالخ دَ عطور سَ

ن متجر جديد بدون جمهور وبدون سجل طلبات، يدخل أزحم موسم في السنة. ما راح ننافس على السعر؛ ننافس على إزالة مخاطرة التجربة، دَ سَ

ونصرف الميزانية على مراحل حسب ما يثبت.

ع الرهانالوض

نخلّي أول عملية شراء صغيرة وسهلة: طقم تجربة فيه خمس روايح

بـ٤٩ ريال، وقيمته ترجع للعميل خصم على أول قارورة. كذا نشتري

العميل الجديد بتكلفة أقل، ونبني قائمة واتساب نرجع لها في ديسمبر

ويناير بدون ما ندفع للمنصات مرة ثانية.

لاث المراحل الث

اليوم ١–٣٠ · نوفمبر ٢٠٢٦

ة ئ هي الت
ر المحتوى، ونفتح ز المتجر والتتبع، نصوّ نجهّ
افتتاح تجريبي يوم ١٥ نبيع فيه طقم التجربة

فقط. ما ندخل حرب خصومات الجمعة البيضاء.

يباً المخرج: بكسل فيه بيانات + أول ٥٠ عميل تقر

يال ٩٬٠٠٠ ر

اليوم ٣١–٦٠ · ديسمبر ٢٠٢٦

طلاق الإ
إطلاق رسمي ١ ديسمبر بكامل المنتجات وبوكس

الهدية. أعلى صرف إعلاني، موجتين مؤثرين،
وإعادة استهداف لكل من جرّب الطقم.

المخرج: تكلفة عميل تحت السقف وعائد فوق

التعادل

يال ١٩٬٠٠٠ ر

اليوم ٦١–٩٠ · يناير ٢٠٢٧

ع وسّ الت
نوقف الخاسر ونزيد الرابح، نشغّل إعادة الطلب

ز قاعدة العملاء لموسم عبر واتساب، ونجهّ
رمضان.

المخرج: عملاء متكررون + خطة رمضان جاهزة

يال ١٧٬٠٠٠ ر

ام رق راضالأ ت اف

يارات مدفوعةالميزانيةالشهر تكلفة العميل الجديدالعائدالمبيعاتالطلباتز

١٨٤ ر.س×٩٬٠٠٠٦٬١٦٣٤٩٧٬٨٤٠٠٫٨٧التهيئة · نوفمبر ٢٠٢٦

٨٨ ر.س×١٩٬٠٠٠١٥٬٣٥٨٢١٩٦٣٬٥١٠٣٫٣٤الإطلاق · ديسمبر ٢٠٢٦

ع · يناير ٢٠٢٧ ٧٦ ر.س×١٧٬٠٠٠١٣٬٢٠٧٢٥٧٦٩٬٣٩٠٤٫٠٨التوسّ

٩٢ ر.س×٤٥٬٠٠٠٣٤٬٧٢٨٥٢٥١٤٠٬٧٤٠٣٫١٣الإجمالي

ح ج ن طة ت لّي الخ خ طةوش ي ه الخ طي غ وش ما ت

علامة جديدة: لا بكسل فيه بيانات، ولا تقييمات، ولا قائمة عملاء.

الجمعة البيضاء )٢٧ نوفمبر( تجي في نص مرحلة التهيئة، والمزادات الإعلانية
وقتها غالية.

الشتاء موسم العود والعطور الثقيلة، وبعد نهاية الخطة بأيام يدخل رمضان
وموسم الهدايا.

يال تشمل الإعلانات والمؤثرين والإنتاج والأدوات. الميزانية ٤٥٬٠٠٠ ر

طقم التجربة جاهز بالمخزون قبل يوم ١٥، وكوبون الاسترجاع يشتغل
تلقائي.

تتبع سليم من أول يوم: بدون بكسل وربط خادم ما نقدر نحكم على أي
إعلان.

محتوى جديد كل أسبوع؛ الإعلان الواحد يتعب بسرعة في الموسم.

قرار أسبوعي ثابت: نوقف ونزيد حسب القواعد في صفحة ٩، مو حسب

الإحساس.

كده تكلفة المنتج والتغليف والشحن: نفترض هامش إجمالي ٦٠٪ ويأ
صاحب المتجر.

بناء المتجر نفسه: نفترض إنه جاهز على سلة أو زد قبل اليوم الأول.

يادة على يارات المجانية ما حسبناها في التوقعات، وأي طلب منها ز الز
الأرقام.

شهر نوفمبر خاسر على الورق عن قصد: هو استثمار في البيانات والقائمة.
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مهور٠٣ ن · من نكلّم وليش يشتريالسوق والج دَ عطور سَ

ما نستهدف »كل من يحب العطور«. نركّز على ثلاث شرائح، كل وحدة لها دافع واعتراض ورسالة مختلفة، وكل إعلان ينكتب لشريحة وحدة بس.

طة عن السوق ات الخ راض ت اف

افتراض

الموسم
الطلب على العود والعطور الثقيلة

يرتفع في الشتاء، وموسم الهدايا يتصل
لين رمضان.

كيف نتحقق: نقارن طلبات الأسابيع
ببعض

افتراض

ول ز الأ الحاج
أكثر شي يوقف الشراء: »ما أقدر أشم

العطر من الجوال«.

كيف نتحقق: نسبة طلبات الطقم من
أول شراء

افتراض

وال الج
يارات من نفترض إن ٩٠٪ أو أكثر من الز

الجوال، فكل شي يتصمم للشاشة
الصغيرة.

ير الأجهزة في كيف نتحقق: تقر
التحليلات

افتراض

اف ش اة الاكت ن ق
سناب أقوى قناة اكتشاف للفئة من ٢٥

إلى ٤٤، وتيك توك للأصغر.

كيف نتحقق: اختبار قنوات في الأسبوع
٣

ل الخطة. يقة تحقق خلال أول ثلاث أسابيع، وإذا طلع غلط نعدّ هذي افتراضات عمل من خبرة السوق، مو إحصائيات منشورة. كل افتراض له طر

لاث ح الث رائ الش

١
ا ري الهداي ت مش

ياض موظفة، ٢٨–٤٠، الر
تشتري لمناسبة: زواج، مولود،

يارة، ترقية ز

٣٥٪ من الطلبات
حصة متوقعة · افتراض

الدافع

هدية تبيّض الوجه وتوصل جاهزة، بدون ما تلف على
المحلات.

الاعتراض

»أخاف الريحة ما تعجبه، أو التغليف يطلع عادي، أو تتأخر عن
المناسبة.«

وين نلقاه

يلز وستوري(، سناب، وقوقل قبل المناسبة بيوم أو إنستقرام )ر
يومين.

الرسالة اللي تحرّكه

بوكس جاهز بتغليف فاخر وكرت إهداء باسمك، ومعه طقم
تجربة صغير للمُهدى له.

بوكس الهدية · ٣٩٩ ر.س منتج الدخول: 

٢
ق العود عاش
رجل، ٣٥–٥٠، موظف أو

صاحب عمل
ين، ويشتري يعرف العود ز

للمجلس والمناسبات

٣٠٪ من الطلبات
حصة متوقعة · افتراض

الدافع

يحة ثقيلة تثبت، ودهن عود يعرف مصدره ويفتخر فيه قدام ر
ضيوفه.

الاعتراض

»عود النت مخلّط، وما أدفع في دهن عود ما جربته على يدي.«

وين نلقاه

سناب )حسابات العود والبخور(، واتساب، وبحث قوقل عن
»دهن عود أصلي«.

الرسالة اللي تحرّكه

نكتب المصدر والتركيز بصراحة على كل منتج. جرّب بالطقم
أول، وإذا ما عجبك لا تكمّل.

دهن العود · ٢٤٩ ر.س منتج الدخول: 

٣
اب ف الش الموظ

شاب أو شابة، ٢٢–٣٠
يبي عطر يومي للدوام

والطلعات، ويحب يجرب الجديد

٣٥٪ من الطلبات
حصة متوقعة · افتراض

الدافع

ه وما تكون عند كل الناس، بسعر ما يكسر الراتب. يحة تميّز ر
الاعتراض

»الماركات العالمية أضمن. ليش أجرب متجر ما أعرفه؟«

وين نلقاه

كثر من يلز إنستقرام، ويتأثر بتجارب ناس مثله أ تيك توك ور
المشاهير الكبار.

الرسالة اللي تحرّكه

يال، والمبلغ يرجع لك خصم على أول خمس روايح بـ٤٩ ر
قارورة.

طقم التجربة · ٤٩ ر.س منتج الدخول: 

وم ول ٩٠ ي ي أ هدف ف ست من ما ن

ر على الجمهور الغلط. يارات ويخرّب بيانات البكسل، ويعلّم المنصة تدوّ صيّادين الخصومات اللي ينتظرون ٧٠٪، ومشترين الجملة، وخارج المملكة. استهدافهم يرفع الز
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ع والعرض٠٤ موض ن · وش نقول ووش نبيعالت دَ عطور سَ

الوعد الأساسي

م ز لت ل ما ت ب ك ق ت ي ي ب ها ف ب رّ ج ح المصدر، ت عود صري ة ب ي رق عطور ش
. ارورة الق ب

ها. يحة ما شمّ يال على ر يحة مميزة أو هدية مرتبة من متجر سعودي. ضد من: متاجر تبيع على الصورة والوصف بس، والعميل يغامر بـ٣٠٠ ر لمن: اللي يبي ر

طلاق كل عرض الإ هي

منتج الدخول

ة رب ج م الت طق

٤٩ ر.س
خمس عينات ٢ مل من كل عطور التشكيلة.
يال على أول داخل الطقم كوبون بقيمة ٤٩ ر

قارورة خلال ٣٠ يوم، يعني التجربة فعلياً ببلاش
إذا اشترى.

رفع قيمة السلة

اء ت كج الش ب

٣٤٩ ر.س
عطرين ٥٠ مل من اختيار العميل مع طقم
يال، التجربة. لو انشرت مفردة قيمتها ٤٢٧ ر

يال. سعر باقة ثابت، مو تخفيض فالتوفير ٧٨ ر
مؤقت.

موسم الهدايا

ة وكس الهدي ب

٣٩٩ ر.س
عطر ١٠٠ مل وبخور معمول في علبة صلبة، مع

كرت إهداء مطبوع باسم المرسل وإخفاء السعر
من الفاتورة. خيار »أرسلها لعنوان ثاني« في

صفحة الدفع.

سعار م الأ راضسلّ ت اف

لمندوره في السلّمالسعرالمنتج

الكل، وخصوصاً الموظف الشابيكسر حاجز أول شراء ويبني القائمة٤٩ ر.سطقم التجربة · ٥ × ٢ مل

ل السلة لحد الشحن المجاني٩٥ ر.سبخور معمول · ٤٠ غ عاشق العود، مشتري الهداياإضافة تكمّ

الموظف الشابأول قارورة بعد التجربة١٨٩ ر.سعطر · ٥٠ مل

عاشق العودمنتج الثقة والتخصص٢٤٩ ر.سدهن عود · ربع تولة

ي حد الشحن المجاني٢٨٩ ر.سعطر · ١٠٠ مل العميل الراجعأفضل قيمة للمل، ويعدّ

الموظف الشاب، عاشق العوديرفع متوسط السلة٣٤٩ ر.سبكج الشتاء

مشتري الهداياأعلى سلة وأعلى هامش٣٩٩ ر.سبوكس الهدية

يال، والدفع: مدى، Apple Pay، تابي وتمارا. الأسعار مقترحة للعلامة الافتراضية ويعتمدها صاحب المتجر بعد حساب التكلفة. شحن مجاني للطلبات فوق ٢٥٠ ر

محاور الرسالة

١
ري ت ش ل ت ب ب ق رّ ج

نشيل المخاطرة عن العميل. هذا المحور يقود
إعلانات الاكتساب كلها.

الدليل: الطقم وكوبون الاسترجاع.

٢
ح عود صري

المصدر والتركيز والمكونات مكتوبة بوضوح، بدون
كلام تسويقي مبهم.

الدليل: بطاقة مكونات لكل عطر.

٣
ة اهز ة ج هدي

تغليف وكرت وتوصيل لعنوان المُهدى له.
العميل يطلب في دقيقتين.

الدليل: فيديو فتح البوكس.

طوط حمراء خ

ما نكتب سعر مشطوب أو »خصم ٥٠٪« بدون ترخيص تخفيضات من وزارة التجارة. ما نقول »يثبت ١٢ ساعة« إلا بعد اختبار فعلي. وما ننشر رأي عميل إلا إذا كان
حقيقي وبإذنه.
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وات٠٥ ن ة الق ي ج ي رات ن · كل قناة لها شغلة وحدةاست دَ عطور سَ

ما نطلب من كل قناة تبيع. سناب وتيك توك يعرّفون، إنستقرام وقوقل يقنعون ويقفلون، وواتساب يرجّع العميل. كل قناة نقيسها بمؤشر مرحلتها.

كيف نقيس المرحلةقمع العميلالقنوات في كل مرحلة

القنوات
سناب )فيديو(، تيك توك، المؤثرون

المؤشر
يارات ظهور، ز مشاهدة ٦ ثواني، تكلفة الألف 

جديدة

القنوات
يلز وكاروسيل(، قوقل بحث، إنستقرام )ر
ين محتوى المؤثر

المؤشر
نسبة النقر، مشاهدة صفحة منتج، إضافة

للسلة

القنوات
إعادة الاستهداف في سناب وميتا، قوقل )اسم
العلامة(، واتساب للسلة المتروكة

المؤشر
تكلفة الطلب تحت ٩٥ ر.س، نسبة التحويل

القنوات
واتساب، إيميل، SMS، كوبون الطقم

المؤشر
طلب ثاني خلال ٣٠ نسبة استخدام الكوبون، 

يوم

اة ن دور كل ق

مؤشر الحكمالصيغةالدورتكرارشراءاهتماموعيالقناة

كتساب، ونص الصرف فيها–سناب شات كبر قناة ا أ
على المبيعات

فيديو عمودي ٦–١٠ ث،
كولكشن

تكلفة الطلب

وصول رخيص للشباب وتغذية–تيك توك
جمهور إعادة الاستهداف

فيديو عفوي، إعلانات
سبارك

يارة تكلفة الز

يلز، كاروسيل، كتالوجالإقناع والهدايا، والكتالوج الديناميكيإنستقرام )ميتا( العائد على الإنفاقر

تكلفة التحويلإعلانات بحث نصيةيصيد اللي يبحث وهو جاهز يشتري––قوقل بحث

تجربة الطقم قدامثقة وتجربة حقيقية، ومادة للإعلانات–المؤثرون
الكاميرا + كود

طلبات الكود

SMS ل المجرّب إلى مشتري، والمشتري–واتساب وإيميل و يحوّ
إلى راجع

ترحيب، سلة متروكة،
طلب إعادة 

الطلب الثاني

ثلاث دوائر = دور أساسي، دائرتين = دور مساند، دائرة = حضور خفيف.

رون ث المؤ

٦–٨ مؤثرين صغار ومتوسطين على ثلاث
موجات، بدل اسم كبير واحد. كل واحد له كود
خاص ونقيسه بطلباته. نتعامل مع المرخّصين

فقط، والإعلان يتوضح إنه إعلان.

ساب وات

أرخص قناة عندنا. ثلاث رسائل آلية: ترحيب مع
تتبع الطلب، تذكير السلة بعد ساعة، وتذكير

الكوبون في اليوم ٧ واليوم ٢٥. بموافقة صريحة
من العميل.

ل وق ق

ميزانية صغيرة تكبر مع الوقت: كل ما زادت
ين، زاد اللي يبحث باسم الإعلانات والمؤثر

دَن«، وهذي أرخص طلبات في الخطة. »سَ

الوعي
ن دَ أول مرة يسمع عن سَ

مام الاهت
ويدخل المتجر ويسأل  يقارن 

راء الش
أول طلب، غالباً الطقم

كرار الت
القارورة ثم الهدية
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ة٠٦ ي ان ز ع المي ي وز يال على ٩٠ يومت ن · ٤٥٬٠٠٠ ر دَ عطور سَ

٧٢٪ من الميزانية إعلانات مباشرة على أربع منصات، والباقي للمؤثرين والإنتاج وأدوات الرسائل. الصرف يبدأ قليل ويكبر مع الإطلاق: ٢٠٪ ثم ٤٢٪ ثم

.٪٣٨

ع · ينايرالإطلاق · ديسمبرالتهيئة · نوفمبرالبند ليش هذا المبلغالنسبةالإجماليالتوسّ

أكبر جمهور شرائي للفئة المستهدفة٢٥٫٦٪٢٬٠٠٠٥٬٠٠٠٤٬٥٠٠١١٬٥٠٠سناب شات

وصول رخيص ومحتوى يتحول لإعلانات١٥٫٦٪١٬٥٠٠٣٬٠٠٠٢٬٥٠٠٧٬٠٠٠تيك توك

الهدايا والكتالوج وإعادة الاستهداف٢٠٫٠٪١٬٥٠٠٤٬٠٠٠٣٬٥٠٠٩٬٠٠٠إنستقرام )ميتا(

يادة البحث عن العلامة١١٫١٪٥٠٠٢٬٠٠٠٢٬٥٠٠٥٬٠٠٠قوقل بحث تكبر مع ز

ين على ثلاث موجات١٤٫٤٪١٬٠٠٠٣٬٥٠٠٢٬٠٠٠٦٬٥٠٠المؤثرون ٦–٨ مؤثر

يومين تصوير ثم تجديد شهري٨٫٩٪٢٬٠٠٠١٬٠٠٠١٬٠٠٠٤٬٠٠٠إنتاج المحتوى

SMS واتساب للأعمال وإيميل ورسائل نصية٤٫٤٪٥٠٠٥٠٠١٬٠٠٠٢٬٠٠٠واتساب وإيميل و

يطابق الميزانية المعتمدة ٤٥٬٠٠٠ ر.س١٠٠٫٠٪٩٬٠٠٠١٩٬٠٠٠١٧٬٠٠٠٤٥٬٠٠٠الإجمالي

د ن هري حسب الب الصرف الش
يال السعودي · كل شريط شهر، وكل لون بند بالر

٠٥٬٠٠٠١٠٬٠٠٠١٥٬٠٠٠٢٠٬٠٠٠

ة ئ هي الت
نوفمبر ٢٠٢٦

٢٬٠٠٠٢٬٠٠٠٩٬٠٠٠

طلاق الإ
ديسمبر ٢٠٢٦

٥٬٠٠٠٣٬٠٠٠٤٬٠٠٠٢٬٠٠٠٣٬٥٠٠١٩٬٠٠٠

ع وسّ الت
يناير ٢٠٢٧

٤٬٥٠٠٢٬٥٠٠٣٬٥٠٠٢٬٥٠٠٢٬٠٠٠١٧٬٠٠٠

واتساب وإيميل و SMSإنتاج المحتوىالمؤثرونقوقل بحثإنستقرام )ميتا(تيك توكسناب شات

إعلانات المنصات الأربع

٣٢٬٥٠٠
٧٢٫٢٪ من الميزانية

المؤثرون

٦٬٥٠٠
١٤٫٤٪ من الميزانية

إنتاج المحتوى

٤٬٠٠٠
٨٫٩٪ من الميزانية

أدوات الرسائل

٢٬٠٠٠
٤٫٤٪ من الميزانية

ع ي وز طق الت ةمن ي ان ز ك المي حري واعد ت ق

نوفمبر خفيف عن قصد: الجمعة البيضاء ترفع أسعار المزادات، والبكسل
لسا ما تعلّم. نصرف على الإنتاج وبناء القائمة.

يال. ديسمبر الذروة: إطلاق رسمي، برد، وهدايا نهاية السنة. هنا ١٩٬٠٠٠ ر

يناير أذكى: نقلّل الوعي ونزيد قوقل والرسائل، لأن عندنا جمهور دافي
وعملاء سابقين.

١٠٪ من ميزانية كل شهر مرنة: تنتقل كل أحد للقناة الأقل تكلفة طلب،
والإجمالي ثابت.

نرفع الصرف اليومي ٣٠٪ من يوم ٢٥ إلى ٢٩ كل شهر )أيام الرواتب(
ونعوّضها من نص الشهر.

يال لأسبوعين ورا بعض ينسحب منها ٣٠٪. أي قناة تعدّي سقف ٩٥ ر

يال إلا بموافقة مكتوبة من العميل. ما نزيد على ٤٥٬٠٠٠ ر
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وم٠٧ ارطة الـ٩٠ ي ن · من ١ نوفمبر إلى ٢٩ ينايرخ دَ عطور سَ

ثلاث مراحل كل وحدة ٣٠ يوم، و١١ مسار عمل. الانتقال من مرحلة للثانية مربوط بمعيار واضح، مو بالتاريخ بس.

ر مب وف ة · ن ئ هي الت
اليوم ١–٣٠

ر سمب طلاق · دي الإ
اليوم ٣١–٦٠

ر اي ن ع · ي وسّ الت
اليوم ٦١–٩٠

أ١٣أ١٢أ١١أ١٠أ٩أ٨أ٧أ٦أ٥أ٤أ٣أ٢أ١

١–١٤تجهيز المتجر والتتبع

٦٨–٤٤٧٦–٥٥٢–٢٥تصوير وإنتاج المحتوى

١٠–٣٠قائمة الانتظار وطقم التجربة

٨–٩٠محتوى يومي على المنصات

١٥–٦٢إعلانات الوعي )فيديو(

٣١–٩٠إعلانات المبيعات

٢٤–٩٠إعادة الاستهداف

٢٨–٩٠قوقل بحث

٧٤–٥٠٨٣–٢٦٥٩–٣٦موجات المؤثرين

SMS ١٤–٩٠واتساب وإيميل و

ير الأسبوعي ١٧–٩٠اختبار الإعلانات والتقر

١٢٣٤٥٦ محطات مهمة

الأرقام داخل الأشرطة = أيام الخطة · أ = أسبوعقائمة وعلاقة عملاءإعلانات مدفوعةمحتوى ومؤثرونتأسيس وقياس

يوم ١٥ · ١٥ نوفمبر ١

يبي بطقم التجربة افتتاح تجر

يوم ٢٧ · ٢٧ نوفمبر ٢

الجمعة البيضاء ويوم الرواتب

يوم ٣١ · ١ ديسمبر ٣

الإطلاق الرسمي بكل المنتجات

يوم ٥٧ · ٢٧ ديسمبر ٤

رواتب ديسمبر وذروة الهدايا

يوم ٨٨ · ٢٧ يناير ٥

رواتب يناير وعرض العملاء السابقين

يوم ٩٠ · ٢٩ يناير ٦

ير الختامي وخطة رمضان التقر

المرحلة ١ · نوفمبر ٢٠٢٦

ة ئ هي الت
نبني الأساس ونبيع الطقم فقط

معيار الانتقال: البكسل سجّل ٣٠ عملية شراء أو أكثر،
والتتبع مطابق للوحة المتجر

المرحلة ٢ · ديسمبر ٢٠٢٦

طلاق الإ
نفتح كل المنتجات ونصرف بقوة

معيار الانتقال: تكلفة العميل الجديد تحت ٩٥ ر.س
لأسبوعين متتاليين

المرحلة ٣ · يناير ٢٠٢٧

ع وسّ الت
نزيد الرابح ونرجّع العملاء

معيار الانتقال: ١٢٪ من العملاء السابقين يطلبون مرة
ثانية

المتجر والدفع والشحن مجرّبين بطلب

حقيقي

تصوير يومين: ١٢ فيديو و٣٠ صورة

صفحة قائمة الانتظار وواتساب الترحيب

أول موجة مؤثرين مع الافتتاح التجريبي

حملات المبيعات على سناب وميتا وتيك توك

كوبون الطقم يتفعّل لكل من جرّب

موجة المؤثرين الثانية قبل رواتب ديسمبر

اختبار ٦ إعلانات جديدة كل أسبوع

نقل الميزانية للحملات الرابحة فقط

رسائل إعادة الطلب وعرض العملاء السابقين

توسيع قوقل على كلمات الهدايا

تجهيز محتوى وعروض رمضان
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وى٠٨ طة المحت ن · وش ننشر وكم مرةخ دَ عطور سَ

أربع محاور ثابتة عشان ما نبدأ كل أسبوع من الصفر. كل قطعة محتوى تنتمي لمحور، والقطعة اللي تنجح عضوياً تتحول إعلان.

٣٥٪ من المحتوى١

ري ت ش ل ت ب ب ق رّ ج
يقة التجربة، الكوبون، الطقم، طر

أسئلة العملاء عن الروايح.

٢٥٪ من المحتوى٢

صة العود ق
المصدر، المكونات، الفرق بين الدهن

والعطر، كيف نختار.

٢٥٪ من المحتوى٣

ا الهداي
فتح البوكس، أفكار هدايا حسب

المناسبة، التغليف والكرت.

١٥٪ من المحتوى٤

ر عطّ ت ف ت كي
نصايح قصيرة: وين ترش، كيف تثبّت

يحة، تنسيق العطر مع البخور. الر

صة وعي لكل من سب اع الأ ق ي الإ

افتراضوش ننشرفي الأسبوعالمنصة الهدفأفضل وقت 

قرب وثقة٩–١١ مساءًيوميات التجهيز والطلبات، وأسئلة وأجوبةستوري ٥ أيام + ٢ سبوتلايتسناب شات

يحتك«، تجارب٤ فيديوهاتتيك توك وصول جديد٨–١٢ مساءًهوكات قصيرة، اختبار »وش ر

يلز + ٢ كاروسيل + ستوري يوميإنستقرام ظهراً و٩ مساءًالهدايا، بطاقات المكونات، خلف الكواليس٣ ر إقناع ومرجع١–٣ 

إعادة شراءالخميس ٨ مساءًجديد الأسبوع أو تذكير الكوبونرسالة ١قناة واتساب

إعادة شراءالأحد صباحاًقصة عطر مع رابط مباشر للمنتجرسالة ١الإيميل

لها من بيانات الحساب بعد أسبوعين. المجموع: نحو ١٧ قطعة محتوى في الأسبوع من يومين تصوير في الشهر. الأوقات نقطة بداية ونعدّ

ر صوي ة للت اهز ة ج ي علان م إ اهي ة مف ست

ه؟«١ ت ي مّ ت ما ش ن ت وأ ري عطر من الن ت ش »ت
يد تفتح ظرف الطقم وتطلّع العينات وحدة وحدة، ثم السعر.

فيديو ٨ ثوانيسناب · تيك توكالموظف الشاب

جرّب الخمس بـ٤٩

حد«٢ دام أ لك ق شّ  ف ة ما ت »هدي

فتح البوكس بصوت العلبة والورق بدون موسيقى، ثم لقطة الكرت.

يلزمشتري الهدايا فيديو ١٢ ثانيةإنستقرام ر

اطلبها توصل جاهزة

لس«٣ ك للمج ق سب ك ت حت »ري
قطرة دهن عود على المعصم، ثم بطاقة المصدر والتركيز مكتوبة بوضوح.

اعرف وش تلبسفيديو ١٠ ثوانيسنابعاشق العود

٤» ع لك رج لغ ي ـ٤٩.. والمب ح ب مس رواي »خ

يحتك، استخدم الكوبون. شرح العرض في ثلاث شرائح: اطلب الطقم، اختر ر

اطلب الطقمصورة ثابتة + كاروسيلسناب · ميتاالكل

؟«٥ ك ك عن حت ول ري ق »وش ت

اختبار سريع من ثلاث أسئلة يوصل لعطر من التشكيلة، والنتيجة في التعليقات.

يلزالموظف الشاب فيديو ١٥ ثانيةتيك توك · ر

يحتك اعرف ر

٦» لت معي ي اللي كمّ وع، وهذ سب م أ بت الطق رّ »ج

يحة لكل يوم ثم اختياره ليش، بكلامه هو بدون تجربة حقيقية من مؤثر: ر
نص مكتوب.

تيك توك )سبارك(عاشق العود · الموظف الشاب

كود المؤثرفيديو مؤثر ٢٠–٣٠ ثانية

و دي ي اج لكل ف ت ن واعد الإ رةق ت ل الف وى داخ محطات المحت

الافتتاح التجريبي: العد التنازلي وأول الطلبات١٥ نوفمبر

الجمعة البيضاء: »ما عندنا خصم، عندنا تجربة«٢٧ نوفمبر

الإطلاق الرسمي: التشكيلة كاملة وبوكس الهدية١ ديسمبر

هدايا نهاية السنة ودخول البردآخر ديسمبر

ياراتآخر يناير تمهيد رمضان: بخور وهدايا الز

المنتج أو الجملة الافتتاحية يظهر في أول ثانيتين، بدون مقدمة ولا شعار.

نص على الشاشة دايماً: أغلب المشاهدات بدون صوت.

السعر والعرض قبل الثانية الخامسة في إعلانات المبيعات.

عمودي ٩:١٦، ولكل مفهوم ثلاث افتتاحيات مختلفة للاختبار.

نهاية واحدة واضحة: وش يسوي المشاهد الحين.
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وعة٠٩ ات المدف علان كل الإ ن · الحملات والاختبار وقواعد القرارهي دَ عطور سَ

٩ حملات على أربع منصات، كل وحدة لها هدف وجمهور واحد. الميزانيات اليومية هنا لشهر الإطلاق )ديسمبر(، ومجموعها ٤٦٧ ريال في اليوم، يعني

١٤٬٠٠٠ ريال في الشهر.

يال / يومالإعلانالجمهورالهدفالحملةالمنصة ر

طقم التجربةالسعودية ٢٢–٤٥، اهتمامات عطور وهدايامشاهدات فيديوS1 · وعي الإطلاقسناب ٥٠فيديو ٦–١٠ ث: 

٣٧٥ هوكات × صيغتينجمهور مشابه لزوار المتجر والمشترينشراء )بكسل(S2 · مبيعاتسناب

٤٢عرض الشحن المجاني + آراءزوار ١٤ يوم + سلة متروكةشراء )بكسل(S3 · إعادة استهدافسناب

مشاهدات /T1 · وعي بفيديو المؤثرينتيك توك
يارات ز

٥٠إعلان سبارك على فيديو المؤثرواسع ١٨–٣٤، بدون تضييق

٥٠فيديو "خمس روايح بـ٤٩"تفاعلوا مع الفيديو ٧ أيام + مشابهشراء )بكسل(T2 · مبيعات طقم التجربةتيك توك

يلز + كاروسيل الهداياواسع، المنصة تختارشراء )أدفانتج+(M1 · مبيعات واسعةميتا ٨٠ر

كتالوج ديناميكي + بوكسزوار ٣٠ يوم + متفاعلو الحسابشراء )كتالوج(M2 · كتالوج وإعادة استهدافميتا
الهدية

٥٣

١٣إعلان نصي + روابط إضافيةبحث "عطور سدن" ومشتقاتهتحويلاتG1 · اسم العلامةقوقل

"دهن عود أصلي"، "هدايا عطورتحويلاتG2 · كلمات الشراءقوقل
ياض" الر

٥٣إعلان نصي لكل مجموعة

٤٦٧إجمالي الصرف اليومي في شهر الإطلاق )الأرقام مقرّبة لأقرب ريال(

ار ب ت طة الاخ خ

اختبار الهوك: ٣ جمل افتتاحية على نفس الفيديوالأسبوع ٣–٤

اختبار العرض: الطقم لحاله مقابل بكج الشتاءالأسبوع ٥–٦

اختبار الصيغة: فيديو مؤثر مقابل فيديو منتجالأسبوع ٧–٨

اختبار صفحة الهبوط: صفحة الطقم مقابل الرئيسيةالأسبوع ٩–١٠

اختبار الجمهور: مشابه للمشترين ١٪ مقابل واسعالأسبوع ١١–١٣

متغيّر واحد في كل اختبار، وميزانية الاختبار ٢٠٪ من صرف المنصة. الفائز ينتقل لحملة
المبيعات والخاسر يتوقف.

رار ام الق رق أ

سقف تكلفة الطلب الجديد٩٥ ر.س

عائد التعادل عند هامش ٦٠٪×١٫٦٧

يد الميزانية٧٦ ر.س تحتها نز

فوقها نوقف المجموعة١٢٤ ر.س

أقل مدة للحكم على حملة مبيعات٧ أيام

كل الأرقام مشتقة من سقف التكلفة والهامش المفترض، وتتحدّث إذا تغيّر الهامش
الفعلي.

ر ي كب اف والت ق ي واعد الإ ق

القرارالشرطالحالة

طلبإيقاف إعلان يال بدون ولا  ل الهوك في قائمة »ما اشتغل«صرف ١٤٥ ر يتوقف، ونسجّ

يالإيقاف مجموعة يال بعد صرف ٢٨٥ ر تتوقف وتنتقل ميزانيتها لأفضل مجموعة في نفس المنصةتكلفة الطلب فوق ١٢٤ ر

كثر في ٧ أيامتكبير طلبات أو أ يال مع ٨  كثر، عشان ما ترجع لمرحلة التعلّمتكلفة الطلب تحت ٧٦ ر يد ٢٠٪ كل ٣ أيام، مو أ نز

ل الإعلان بنسخة جديدة من نفس المفهومالتكرار فوق ٣٫٥ في أسبوع، أو نسبة النقر نزلت ٣٠٪تعب الإعلان نبدّ

نغيّر أول ثانيتين من الفيديو قبل ما نغيّر الجمهورتكلفة مشاهدة ٦ ثواني أعلى من متوسط الحساب بـ٤٠٪حملات الوعي

ير الخميسعائد المنصة تحت ×١٫٦٧ لأسبوعين متتاليينحماية ننزّل ميزانيتها ٣٠٪ ونرفع الموضوع للعميل في تقر
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ات١٠ راض ت ة على اف ي ن عات مب وق ن · مؤشرات الأداء شهر بشهرت دَ عطور سَ

هذي توقعات مو وعود. كل رقم في الجدول محسوب من الافتراضات المكتوبة تحت، وإذا تغيّر افتراض يتغيّر الجدول كله. نراجعها بالأرقام الفعلية

نهاية كل شهر.

يارات مدفوعةالصرفالشهر تكلفة العميلالعائدالمبيعاتمتوسط السلةإجمالي الطلباتطلبات متكررةطلبات جديدةنسبة التحويلز

١٨٣٫٧×٠٫٨٤٩٠٤٩١٦٠٧٬٨٤٠٠٫٨٧٪٩٬٠٠٠٦٬١٦٣نوفمبر

٨٨٫٤×١٫٤٢١٥٤٢١٩٢٩٠٦٣٬٥١٠٣٫٣٤٪١٩٬٠٠٠١٥٬٣٥٨ديسمبر

٧٥٫٦×١٫٧٢٢٥٣٢٢٥٧٢٧٠٦٩٬٣٩٠٤٫٠٨٪١٧٬٠٠٠١٣٬٢٠٧يناير

٩٢٫٠×١٫٤١٤٨٩٣٦٥٢٥٢٦٨١٤٠٬٧٤٠٣٫١٣٪٩٠٤٥٬٠٠٠٣٤٬٧٢٨ يوم

يال السعودي. العائد = المبيعات ÷ كامل ميزانية التسويق للشهر )مو الإعلانات بس(. تكلفة العميل = ميزانية الشهر ÷ الطلبات الجديدة. المبالغ بالر

ل الصرف اب عات مق ي المب
يال ميزانية التسويق · بالر المبيعات المتوقعة   

٠

٢٠ ألف

٤٠ ألف

٦٠ ألف

٨٠ ألف

٩٬٠٠٠٧٬٨٤٠

نوفمبر ٢٠٢٦
×٠٫٨٧العائد

١٩٬٠٠٠

٦٣٬٥١٠

ديسمبر ٢٠٢٦
×٣٫٣٤العائد

١٧٬٠٠٠

٦٩٬٣٩٠

يناير ٢٠٢٧
×٤٫٠٨العائد

ات الطلب
متكررة جديدة   

٤٩

نوفمبر
كلها جديدة

٢١٩

ديسمبر
منها ٤ متكرر

٢٥٧

يناير
منها ٣٢ متكرر

دول ها الج ى علي ن ب ات اللي ان راض ت الاف

راض ت اف ارة  ي ة الز كلف ت

يارة )ر.س(القناة ينايرديسمبرنوفمبرتكلفة الز

٠٫٩٠٢٬٢٢٢٥٬٥٥٦٥٬٠٠٠سناب شات

٠٫٧٠٢٬١٤٣٤٬٢٨٦٣٬٥٧١تيك توك

١٫٤٠١٬٠٧١٢٬٨٥٧٢٬٥٠٠إنستقرام )ميتا(

٢٫٢٠٢٢٧٩٠٩١٬١٣٦قوقل بحث

٢٫٠٠٥٠٠١٬٧٥٠١٬٠٠٠المؤثرون

٦٬١٦٣١٥٬٣٥٨١٣٬٢٠٧–المجموع

راض ت اف كرار  ل والسلة والت حوي الت

ينايرديسمبرنوفمبرالافتراض

يارة المدفوعة ١٫٧٪١٫٤٪٠٫٨٪نسبة تحويل الز

١٦٠٢٩٠٢٧٠متوسط قيمة السلة )ر.س(

١٢٪٨٪–عملاء سابقون يطلبون مرة ثانية

كده العميلالهامش الإجمالي ٦٠٪ ثابت · يأ

السلة في نوفمبر صغيرة لأن أغلب الطلبات طقم تجربة، والتحويل يتحسن مع
التقييمات وإعادة الاستهداف.

هامش المساهمة بعد التسويق

٣٩٬٤٤٤ ر.س
= المبيعات × ٦٠٪ − ٤٥٬٠٠٠

لو التحويل أقل بـ٢٠٪

١١٢٬٥٩٢ ر.س
يباً، والعائد ×٢٫٥٠ · لسا فوق التعادل ×١٫٦٧ تقر

وش ما دخل في الحساب
يارات المجانية والبحث المباشر، وطلبات ما بعد الز

اليوم ٩٠ من عملاء الخطة، وضريبة القيمة المضافة.
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وعي١١ سب اع الأ ق ي اس والإ ي ن · كيف نعرف ومتى نقررالق دَ عطور سَ

الخطة ما تمشي بدون قياس صحيح. أول أسبوعين نضبط التتبع، وبعدها نشتغل على إيقاع أسبوعي ثابت ينتهي بتقرير من صفحة وحدة كل

خميس.

ع ب ت عداد الت مة إ ائ وعيق سب اع الأ ق ي الإ

قراءة أرقام الأسبوع ومطابقة المنصات مع لوحة المتجرالأحد

قرارات الإيقاف والتكبير ونقل الميزانية المرنةالإثنين

رفع الإعلانات الجديدة وبداية اختبار الأسبوعالثلاثاء

ينالأربعاء مراجعة المحتوى القادم والتنسيق مع المؤثر

ير صفحة وحدة للعميل ومكالمة ٢٠ دقيقةالخميس تقر

متابعة يومية خفيفة )١٠ دقايق(: الصرف، تكلفة الطلب، وأي إعلان مرفوض.

ميس ر الخ ري ق ي ت ةوش ف ق ي مصدر الحق

المنصات تبالغ في نسب الطلبات لنفسها. لوحة المتجر هي المرجع لعدد
الطلبات والمبيعات، وأرقام المنصات نستخدمها للمقارنة بين الإعلانات فقط.
إذا الفرق بين مجموع المنصات واللوحة زاد عن ٢٥٪ نراجع التتبع قبل أي قرار

ميزانية.

طة وى الخ رار على مست واعد الق ق

فـإذا

يادة ديسمبر أسبوع، ونراجع صفحة الطقم والسعر قبل ما نصرف على الإطلاقنهاية نوفمبر وطلبات الطقم أقل من ٢٩ )٦٠٪ من المتوقع( ل ز نأجّ

ي رسائل التذكير ونختبر تمديد صلاحية الكوبوناستخدام كوبون الطقم تحت ١٥٪ بعد ٣٠ يوم نقوّ

يادة الميزانية، والقرار لهتكلفة العميل تحت ٧٦ ر.س لأسبوعين نقترح على العميل ز

كثر من ٦٠٪ من الطلبات نرفع صرف ثاني أفضل منصة عشان ما نعتمد على مصدر واحدمنصة وحدة تجيب أ

عامل معها ت ف ن اطر وكي المخ

المعالجةالأثرالاحتمالالخطر

صرف خفيف في نوفمبر، وتركيز على الطقم وبناء القائمةغلاء الإعلانات في موسم الجمعة البيضاء

كيد المخزون قبل كل موجة، وإيقاف إعلان أي منتج ينقصتأخر المخزون أو الشحن في الذروة تأ

iOS ين، ولوحة المتجر مرجعتتبع ناقص بسبب قيود الخصوصية في كواد المؤثر ربط الخادم، أ

مبالغ صغيرة موزعة على ثلاث موجات، ونكرر مع اللي نجح بسمؤثر ما يجيب طلبات

ل يحة اللي عجبتهالعميل يجرّب الطقم وما يكمّ كوبون بمدة محددة، وتذكيرين واتساب، وسؤال عن الر

يع الصرف على أربع منصاترفض إعلان أو إيقاف حساب إعلاني الالتزام بسياسات المنصات، وتوز

بكسل سناب وتيك توك وميتا مع أحداث: مشاهدة منتج، إضافة للسلة،
بدء الدفع، شراء

ربط الخادم )Conversions API( لكل منصة من إعدادات سلة أو زد

وسم قوقل وتحليلات GA4 مع تحويل الشراء وقيمته

د: المصدر / الحملة / الإعلان لكل رابط نظام UTM موحّ

كود خصم خاص لكل مؤثر، وما يتكرر

رفع كتالوج المنتجات لميتا وسناب وتيك توك

كد إن القيمة توصل صح لكل منصة طلب تجريبي حقيقي يتأ

خانة موافقة على الرسائل التسويقية في صفحة الدفع

الصرف والطلبات والمبيعات مقابل توقع الأسبوع

تكلفة العميل الجديد لكل منصة مقابل سقف ٩٥ ر.س

أفضل إعلان وأضعف إعلان، مع السبب

ثلاث قرارات للأسبوع الجاي وشي واحد نحتاجه من العميل
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ة١٢ اي طوات الج ن · وش نحتاج عشان نبدأالخ دَ عطور سَ

أول أسبوعين هم اللي يحددون الباقي. هذي قائمة العمل، ووش نحتاجه من صاحب المتجر، ووش يستلمه خلال الـ٩٠ يوم.

وم ١–٧ ول · الي وع الأ سب وم ٨–١٤الأ ي · الي ان وع الث سب الأ

ل اج من العمي حت لوش ن لم العمي ست وش ي

تتبع كامل مجرّب، و١٢ فيديو و٣٠ صورةالأسبوع ٢

يباًكل أسبوع ير صفحة وحدة ومكالمة، و١٧ قطعة محتوى تقر تقر

ير أداء شهري وتحديث التوقعات بالأرقام الفعليةكل شهر تقر

مراجعة مرحلة وقرار الانتقال للي بعدهااليوم ٣٠ و٦٠

ير ختامي، مكتبة الإعلانات الرابحة، وخطة رمضاناليوم ٩٠ تقر

الحسابات والبيانات والجماهير كلها باسم العميل وملكهعلى طول

ات ولي ع المسؤ ي وز ت
ال ت ي ج مرسى دي

ير، الاستراتيجية، إدارة الإعلانات، كتابة المحتوى، التقار
وتنسيق المؤثرين.

ر ج صاحب المت
المنتج والمخزون، الشحن وخدمة العملاء،

الاعتمادات، والدفع للمنصات مباشرة.

رك ت مش
ين، وقرار أي تغيير في يوم التصوير، اختيار المؤثر

الميزانية أو الأسعار.

طلاق ماع الان ت ي اج حسمها ف لة ن سئ أ

د ن ا المست عة هذ ي طب ر ب كي ذ ت
يقة شغلنا في التخطيط. ما فيها عميل حقيقي ولا نتائج محققة ولا آراء دَن« لعرض طر تها مرسى ديجيتال لعلامة افتراضية اسمها »عطور سَ هذي خطة تطبيقية أعدّ

عملاء، وكل الأرقام توقعات من افتراضات مكتوبة. لو اشتغلنا على متجرك، نبدأ بأرقامك أنت ونعيد بناء الخطة عليها.

ال ت ي ج مرسى دي
تسويق رقمي للمتاجر السعودية · استراتيجية، إعلانات مدفوعة، محتوى

أعدّ الخطة

كتوبر ٢٠٢٦ فريق مرسى ديجيتال · أ

اجتماع انطلاق واعتماد الخطة والميزانية

استلام صلاحيات المتجر والحسابات الإعلانية

UTM تركيب البكسلات وربط الخادم ونظام

اعتماد الأسعار النهائية وتركيبة طقم التجربة

كتابة نصوص ١٢ فيديو وحجز يومين التصوير

اختيار ٦–٨ مؤثرين وإرسال العروض لهم

تجهيز صفحة قائمة الانتظار ورسالة الترحيب

يومين تصوير: فيديوهات الطقم والبوكس والعود

مونتاج أول ٦ إعلانات بثلاث هوكات لكل واحد

طلب تجريبي كامل: دفع، شحن، رسالة واتساب

بناء الحملات على المنصات الأربع )موقوفة(

رفع الكتالوج وتجهيز جماهير إعادة الاستهداف

إرسال الطقم للمؤثرين قبل الافتتاح بثلاث أيام

مراجعة نهائية، ثم الافتتاح التجريبي يوم ١٥

صلاحية مدير على المتجر والحسابات الإعلانية وواتساب للأعمال

كد الهامش وسقف التكلفة تكلفة كل منتج والتغليف والشحن، عشان نأ

كمية المخزون المتوفرة لكل منتج، وخصوصاً طقم التجربة

الوثائق النظامية: السجل التجاري وتراخيص المنتجات

معلومات صادقة عن كل عطر: المكونات، المصدر، التركيز

شخص واحد للاعتمادات يرد خلال ٢٤ ساعة

وعد التوصيل الفعلي داخل الرياض وخارجها

ز قبل يوم ١٥، وكم تكلفة الطقم الواحد؟ كم طقم تجربة نقدر نجهّ

هل الشحن داخل الرياض في نفس اليوم ممكن فعلاً، ومع أي شركة؟

أي عطر من التشكيلة نبني عليه الإطلاق؟

هل فيه ترخيص تخفيضات لو احتجنا عرض في ديسمبر؟

من يرد على واتساب العملاء، وفي أي ساعات؟

وش الحد الأدنى للهامش اللي ما ننزل عنه؟
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