


ملاحظات لاصقة ترويجية: كيف تحوّل فرق التسويق والفعاليات دفاتر الملاحظات إلى مرات ظهور قابلة
للقياس في حملاتها

Details
الإجابة السريعة: تحقق الملاحظات اللاصقة الترويجية أكبر عدد من مرات ظهور العلامة التجارية في المعارض التجارية وفي
ر وتلُصق حيث ينظر الناس. لتقدير المطبوعات البريدية المباشرة وفي حقائب التهيئة للعملاء، لأن كل ورقة يكُتب عليها وتمُر
تكلفة الظهور، اقسم التكلفة الواصلة للدفتر الواحد على حاصل الأوراق المستخدمة × مرات مشاهدة كل ورقة. ثم حددّ كمية
.كل قناة على حدة

لماذا تتسرب ميزانيات الهدايا قبل أن ينتهي المعرض
يقيمّ معظم الفرق الهدية بسرعة خلو طاولة الجناح منها. هذا الرقم يبينّ مدى سرعة خروج القطع من يدك، ولا يقول شيئاً عمّا
إذا كان أحد قد رأى علامتك التجارية مرة أخرى. وعادةً ما تشُترى المنتجات الترويجية على دفعات صغيرة ومتكررة. ففي بحث
PPAI عن المشترين النهائيين، يقع نحو 63% من الطلبات بين $1,001 و$5,000، ويشتري ما يقارب 73% من المشترين
ولأن كل قرار صغير ومتكرر، لا يتوقف أحد ليتحقق من القناة التي .(PPAI 2024[1] شهرياً أو ربع سنوياً (دراسة المستهلك
.حققت أداءً فعلياً

لعام 2026 أن نحو 60% من المشترين يخفضون PPAI تظهر التكلفة الحقيقية عندما تضيق الميزانيات. فقد وجدت متابعة
يناير 2026[2]). فتقلصّ الفرق حجم الطباعة دون أن ،PPAI الكميات أولاً، بينما لا يخفض التخصيص سوى نحو 11% (أبحاث
تعرف هل كانت دفاتر المعرض التجاري أم دفاتر حقائب التهيئة هي التي تؤدي المهمة. والدفتر الذي يبقى مغلقًا في حقيبة
.المؤتمر يكلفّ بقدر الدفتر الذي يعيش على مكتب العميل ربع سنة

الحل أن تخطط لدفاتر الملاحظات كما تخطط لأي شراء إعلامي: اختر الموضع، وقدرّ مرات الظهور، واحسب تكلفة الظهور، ثم
.حددّ الكميات والتوقيت لكل قناة. ويستعرض بقية هذا الدليل هذه العملية خطوة بخطوة
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ما الملاحظات اللاصقة الترويجية؟
الملاحظات اللاصقة الترويجية هي دفاتر ملاحظات بلاصق قابل لإعادة التثبيت، مطبوع عليها علامة تجارية أو بيانات اتصال أو
ن، أما دفتر ع مجاناً على العملاء المحتملين أو العملاء أو الموظفين ولا تبُاع. تعُرض معظم الهدايا أو تخُز رسالة حملة. توُز
.الملاحظات فيسُتهلك. كل ورقة تغادر الدفتر وتنتقل إلى حافة شاشة أو ملف أو مكتب زميل، وتنتقل علامتك التجارية معها

ويعتمد هذا السلوك على اللاصق. فقد وصفت قاعة مشاهير المخترعين الوطنية لاصق سبنسر سيلفر الأكريليكي ذا الكريات
المحمي ببراءة الاختراع الأمريكية رقم 3,691,140، بأنه «قوي بما يكفي لتثبيت الأوراق معاً، لكنه ضعيف بما ،Mالدقيقة لدى 3
يكفي للسماح بفصلها مرة أخرى دون تمزيق» (قاعة مشاهير المخترعين الوطنية[3]). مُنحت البراءة عام 1972 وانتهت صلاحيتها
لأهم DPMA منذ زمن بعيد، كما يشير المكتب الألماني للبراءات والعلامات التجارية في عرضه لتاريخ الاختراع (مراجعة
.المحطات[4]). وأصبحت الملاحظات القابلة لإعادة التثبيت اليوم فئة منتجات عامة تنتجها مطابع كثيرة
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علامة تجارية مسجلة ®Post-it الترويجية»، لكن Post-it أما الاسم فقصة مختلفة. يبحث كثير من المشترين عن «ملاحظات
على حمايتها. ففي 2014 رفعت الشركة دعوى ضد مطبعة في كانساس أمام محكمة اتحادية في Mوتحرص M، 3لشركة 3
في .(Star Tribune، 2014[5]) وأمرًا قضائياً دائمًا in طالبةً تعويضات تزيد على Stick-it»، 75,000$» مينيسوتا بسبب الاسم
ملخصات الطلب وأوامر الشراء ولافتات الفعاليات، استخدم «ملاحظات لاصقة» أو «ملاحظات ذات لاصق» أو «ملاحظات
.لاصقة بالشعار». ولا تستخدم العلامة التجارية إلا إذا كان مورّدك يطبع على ورق أصلي مرخّص

عن المشترين النهائيين في الشركات التي يعمل بها ASI دفاتر الملاحظات بند مألوف أيضًا لدى مشتري الشركات. فبحث
101–500 موظف يضع مستلزمات المكتب والمكاتب بين الفئات التي يشترونها أكثر من غيرها، إلى جانب القمصان والقبعات
.فرق المشتريات تفهم هذا المنتج أصلاً. مهمتك أن تثبت أي موضع يحقق مرات الظهور .(ASI، 2024[6] والحقائب (أبحاث

كيف تخطط لحملة ملاحظات لاصقة ترويجية في خمس خطوات

الخطوة 1: اربط كل موضع بالطريقة التي يولدّ بها مرات الظهور

.تنتج كل قناة مرات الظهور بطريقتها الخاصة، لذا خططّ لها كل على حدة

المعارض التجارية تصل إلى أكبر عدد من الناس يومياً، لكن كل متلق يمنحك انتباهاً قليلاً. يتنافس دفترك مع عشرات
.القطع الأخرى في الحقيبة القماشية نفسها، وبعض الدفاتر لا يفُتح أبداً
المطبوعات البريدية المباشرة تذهب إلى جهة اتصال معروفة بالاسم وتصل إلى المكتب الذي سيسُتخدم فيه
.الدفتر. وتأتي مع هذه الدقة تكاليف البريد والتغليف والقوائم
حقائب التهيئة للعملاء والموظفين تصل إلى أقل عدد من الناس. لكنها تفُتح عن قصد، ويكون المتلقي في علاقة
.عمل نشطة معك، فيميل الدفتر إلى الاستخدام على مدى أسابيع لا أيام

لا يقل أهمية عن مكان وصول الدفتر هوية من يتلقاه. فالمصممون وفرق الوكالات من أكثر مستخدمي الملاحظات اللاصقة. كما
تقريرًا عن شركة هندسة معمارية في بوسطن استخدمت ملاحظات خضراء وصفراء ووردية وزرقاء لمساعدة Monocle نشرت
وللعملاء الذين يكثرون من ورش .(Monocle، 2024[7]) نحو 30 أسرة في مشروع سكن تعاوني على الاتفاق على تصميم
العمل، ستحظى مجموعة دفاتر بألوان متعددة باستخدام أكبر من دفتر واحد بلون واحد (1). والجيل مهم أيضًا. فقد أظهرت
للمشترين النهائيين لعام 2025 أن أكثر من 80% من المشترين من جيل الطفرة السكانية يعدوّن المنشأ الأمريكي ASI بيانات
ضع ذلك في حسابك إذا كانت قائمة .Z (Print+Promo Marketing، 2025[8]) مهمًا، مقابل أقل من 60% من مشتري الجيل
.مطبوعاتك البريدية تميل إلى كبار صناّع القرار

https://www.startribune.com/3m-challenges-company-over-use-of-the-name-stick-it/284939891
https://members.asicentral.com/news/strategy/august-2024/end-buyer-research-companies-with-101-500-employees/
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https://monocle.com/business/post-its/
https://printandpromomarketing.com/article/explore-asi-researchs-full-set-of-2025-end-buyer-data/


الخطوة 2: قدرّ مرات الظهور لكل دفتر

مرة الظهور تعني أن شخصًا واحداً رأى علامتك التجارية مرة واحدة. ويولدّ دفتر الملاحظات مرات الظهور بطريقتين. فكل ورقة
مستخدمة يراها من كتبها ومن ترُكت له وكل من يمرّ بالسطح الملصقة عليه. ويرُى الدفتر نفسه أيضًا كلما ألقى أحدهم نظرة
:على المكتب. وفيما يلي صيغة تخطيط عملية

مرات الظهور لكل دفتر = (الأوراق المستخدمة × مرات مشاهدة كل ورقة) + (أيام البقاء على المكتب ×
(النظرات في اليوم

إليك مثالاً محسوباً بافتراضات توضيحية. استبدلها بملاحظاتك الخاصة. لنفترض دفترًا من 50 ورقة. افترض أن المتلقي يستخدم
40 ورقة، وأن كل ورقة ترُى 4 مرات، فيكون الناتج 160 مرة ظهور. أضف 20 يوم عمل على المكتب بمعدل 2 نظرة يومياً،
فيعطي ذلك 40 مرة ظهور إضافية. والمجموع نحو 200 مرة ظهور لكل دفتر. كل مدخل هنا متغيرّ. وستحسّن بيانات إعادة
.الطلب ومحادثات المتابعة والاستطلاعات السريعة مع عملاء التهيئة أرقامك بمرور الوقت

الخطوة 3: حوّل مرات الظهور إلى تكلفة الظهور

اقسم التكلفة الواصلة للدفتر على عدد مرات الظهور لكل دفتر. وتشمل التكلفة الواصلة الطباعة إضافةً إلى الشحن وتجميع
التكلفة (CPM) الحقائب وشحن الجناح أو البريد وأي تغليف. ومع 200 مرة ظهور لكل دفتر، تساوي التكلفة لكل ألف ظهور
وهذا يتيح لك مقارنة الدفاتر بالإعلام .CPM الواصلة للدفتر × 5. فكل دولار من التكلفة الواصلة يصبح خمسة دولارات من
.المدفوع دون انتظار قائمة أسعار

معدل الاستخدام هو أكثر ما يحرّك هذه الحسابات. افترض أن نصف دفاتر المعرض التجاري لا يفُتح أبداً. عندها تنخفض مرات
ع، ويتضاعف الظهور الفعلية إلى 100 لكل دفتر موز CPM ليصبح التكلفة الواصلة × 10. وقد تتفوق مطبوعة بريدية مرتفعة
نفسه أن المشترين يحكمون على PPAI 2026 كلفة البريد على هدية جناح أرخص إذا استخُدم كل دفتر تقريباً. وقد وجد بحث
المنتجات الترويجية أساسًا بحسب المتانة (70.4%) والتصميم (65.2%) والخامة (58%). وهذه بالضبط العوامل التي تحسم
هل يسُتخدم الدفتر أم لا. ولمعرفة سبب توقف استخدام بعض الدفاتر المطبوعة بعد وقت قصير من تسلمّها، راجع تحليل أسباب
.الإخفاق في صفحة دفتر الملاحظات المطبوع‏. لن نكرره هنا

الخطوة 4: خططّ للكميات قناةً قناة

.احسب كمية كل قناة على حدة. فالإجمالي الواحد للحملة يسهل أن تفرط في طلبه في مكان وتقصّر في آخر

https://ar.zigpac.com/custom-stickers/custom-printed-sticky-note-pads.html


المعارض التجارية: ابدأ من عدد المحادثات أو عمليات مسح الشارات المستهدفة لا من إجمالي الحضور. اضرب في
عدد الدفاتر لكل جهة اتصال. أعطِ الزوار العابرين دفترًا واحداً واحتفظ بالمزيد للعملاء المحتملين المؤهلين. ثم أضف
.احتياطياً لأيام المعرض الإضافية
المطبوعات البريدية: اضرب حجم القائمة في عدد الدفاتر لكل قطعة. أضف نسخًا اختبارية للفحص الداخلي ونسخًا
احتياطية لإعادة الشحن. تحقق من سماكة الطرد ووزنه مع شركة الشحن قبل أن تحسم عدد الدفاتر لكل قطعة، لأن
.البريد قد يقفز إلى الشريحة التالية
حقائب التهيئة: اضرب عدد العملاء أو الموظفين الجدد المتوقع في كل ربع سنة في عدد الدفاتر لكل حقيبة. حددّ
نقطة لإعادة الطلب كي لا تشُحن حقيبة دون دفاتر. ويناسب معظم الشركات جدول إعادة طلب ربع سنوي، لأن معظم
.المشترين يشترون وفق هذه الدورة أصلاً

الذي حسبته في الخطوة 3. وإذا خُفّضت الميزانية في منتصف العام، فاخفض الكميات أولاً CPM بعد ذلك، رتبّ القنوات بحسب
فالمشترون يميلون أصلاً إلى خفض الكميات عند تضييق الميزانيات، وبهذه الطريقة يستند الخفض إلى .CPM في القناة الأعلى
بيانات الأداء. وإذا كنت تقارن أسعار الجملة للملاحظات اللاصقة المخصصة، فاطلب شرائح خصم الكمية عند كل إجمالي قد
تجمعه في تشغيلة طباعة واحدة، مثل كميات المعرض التجاري مع كميات المطبوعات البريدية. والتصميم المشترك والمقاس
المشترك يجعلان عادةً تشغيلة واحدة أرخص من ثلاث تشغيلات منفصلة. ويعتمد السعر على مواصفاتك، فاطلب عرض سعر
.بكميات قنواتك. ولا تفترض رقمًا واحداً

الخطوة 5: جدول الإنتاج والتوزيع والقياس

خططّ بالعكس انطلاقاً من تاريخ الاستلام المطلوب لكل قناة. اترك وقتاً لتثبيت التصميم واعتماد البروفة والإنتاج والنقل وتجميع
الحقائب، ثم هامشًا احتياطياً. واحصل على مدد الإنتاج والنقل من المورّد كتابةً. وفي الفعاليات، فكرّ في تقسيم الشحنة: دفعة
تذهب مباشرة إلى مكان الفعالية أو إلى جهة الشحن التابعة للمعرض، والباقي إلى مكتبك للمطبوعات البريدية والحقائب. وإذا
تأخرت إحدى الشحنتين، يبقى لدى القنوات الأخرى مخزون. أما قواعد التصميم، مثل إبعاد التفاصيل المهمة عن شريط اللاصق
. وترك مساحة فارغة للكتابة، فنتناولها في صفحتنا الخاصة بـ الملاحظات اللاصقة المخصصة

في رأس الدفتر. وبذلك ترى في تحليلاتك أي QR امنح كل قناة عنصر تتبع خاصًا بها: رابطاً قصيرًا فريداً أو رمز عرض أو رمز
لحاملي تراخيص FSC موضع جلب الزيارات. وإذا كانت الحملة تبُرز الاستدامة، فاجعل الادعاءات دقيقة الصياغة. فإرشادات
وحدها «تنطوي على مستوى مرتفع من المخاطر لأنها «FSC المنتجات الترويجية تحذرّ من أن عبارة «منتج حاصل على شهادة
ورمز الترخيص ومورّد حاصل على شهادة سلسلة FSC تفتقر إلى التحديد». ولا تعُتمد الادعاءات إلا بوجود العلامة التجارية
بغلاف ملاحظاتها UPM لترخيص المنتجات الترويجية[9]). والتغليف جزء من القصة أيضًا. ففي 2025 استبدلت FSC الحيازة (دليل
،Packaging Strategies) %بغلاف ورقي شفاف تقول إنه ينتج انبعاثات أقل بنحو µm 20–15 بسماكة OPP 30 فيلم
.فإذا كانت مطبوعتك البريدية تغلفّ كل دفتر بالبلاستيك، فإن ذلك يضُعف الرسالة الخضراء .([10]2025

https://ar.zigpac.com/custom-stickers/custom-printed-sticky-note-pads.html
https://se.fsc.org/sites/default/files/2026-06/FSC%20Trademark%20Use%20Guide%20for%20Promotional%20Licence%20Holders%20summary.pdf
https://se.fsc.org/sites/default/files/2026-06/FSC%20Trademark%20Use%20Guide%20for%20Promotional%20Licence%20Holders%20summary.pdf
https://se.fsc.org/sites/default/files/2026-06/FSC%20Trademark%20Use%20Guide%20for%20Promotional%20Licence%20Holders%20summary.pdf
https://www.packagingstrategies.com/articles/106063-onefive-and-upm-partner-to-develop-paper-based-packaging-for-sticky-notes
https://www.packagingstrategies.com/articles/106063-onefive-and-upm-partner-to-develop-paper-based-packaging-for-sticky-notes


المعارض التجارية مقابل المطبوعات البريدية مقابل حقائب التهيئة: أي
قناة تحقق أكبر عدد من مرات الظهور؟
يقارن الجدول أدناه بين المواضع الأربعة الشائعة. استخدمه لضبط افتراضات معدل الاستخدام ومرات مشاهدة كل ورقة في
.صيغة الخطوة 2 لكل قناة

القناة من يتلقى
الدفتر

أبرز مخاطر
الهدر

ما الذي يصنع
مرات الظهور

تكاليف تتجاوز
الدفتر

طريقة
القياس الأنسب لـ

جناح المعرض
التجاري

زوار كثُر،
بعضهم غير
مؤهل

دفاتر تبقى
مغلقة في
الحقائب
القماشية

ع حجم ما يوُز
شحن الجناح
والتخزين ووقت
الموظفين

رابط قصير أو
رمز خاص
بالجناح

رفع الوعي لدى
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تتفوق المعارض التجارية عادةً من حيث الوصول الإجمالي. وتتفوق حقائب التهيئة غالباً في تكلفة الظهور، لأن كل دفتر تقريباً
يسُتخدم ولدى المتلقي سبب ليبقي بيانات اتصالك قريبة. وتقع المطبوعات البريدية بينهما، ويحسم البريد نتيجتها إلى حد كبير.
يبرز قطاع الرعاية الصحية بوصفه شريحة ASI كما يغيرّ قطاع الصناعة الصورة. فتقرير حالة الصناعة لعام 2026 الصادر عن
وفي البيئات السريرية والإدارية تسُتخدم الملاحظات طوال اليوم لتمييز الملفات، ما يرفع .(ASI، 2026[11]) مشترين متصاعدة
.مرات المشاهدة لكل ورقة في دفاتر التهيئة وزيارات المبيعات

https://members.asicentral.com/news/press/press-releases/august-2026/2026-state-of-the-industry-healthcare-surges-t-shirts-stay-no-1-as-promo-market-shifts-create-new-opportunities/


الأسئلة الشائعة
الأسئلة الشائعة: كم ملاحظة لاصقة ترويجية ينبغي أن أحضر إلى معرض تجاري؟

ابدأ من عدد المحادثات أو عمليات مسح الشارات المستهدفة في الجناح، لا من إجمالي الحضور. اضرب في عدد الدفاتر لكل
جهة اتصال، بدفتر واحد للزوار العابرين وأكثر للعملاء المحتملين المؤهلين. وأضف احتياطياً لأيام المعرض الإضافية. واحتفظ
.ببقية الكمية في المكتب لرسائل المتابعة البريدية بدلاً من شحنها كلها إلى مكان المعرض

الأسئلة الشائعة: كيف أحسب تكلفة الظهور للملاحظات اللاصقة المطبوع عليها الشعار؟

اقسم التكلفة الواصلة للدفتر (الطباعة والشحن وتجميع الحقائب والبريد) على مرات الظهور المقدرّة لكل دفتر. وقدرّ مرات
الظهور بوصفها الأوراق المستخدمة × مرات مشاهدة كل ورقة، مضافاً إليها نظرات المكتب على مدى عمر استخدام الدفتر.
يساوي التكلفة الواصلة للدفتر × 5. وخفّض عدد مرات الظهور بنسبة CPM فإذا افترضت 200 مرة ظهور لكل دفتر، فإن
.الدفاتر التي تتوقع ألا تسُتخدم

الترويجية»؟ Post-it الأسئلة الشائعة: هل يمكنني تسمية هديتي «ملاحظات

Mوقد لجأت M، 3علامة تجارية مسجلة لشركة Post-it® 3أصلي ومرخّص. فـ ®Post-it فقط إذا كان مورّدك يطبع على ورق
إلى القضاء بسبب أسماء مشابهة. وفيما عدا ذلك، استخدم «ملاحظات لاصقة» أو «ملاحظات ذات لاصق» في ملخصات الطلب
.واللافتات وقوائم المنتجات

الأسئلة الشائعة: أي قناة تحقق عادةً أدنى تكلفة للظهور؟

غالباً حقائب التهيئة وما يتُرك بعد زيارات المبيعات، لأن كل دفتر تقريباً يسُتخدم خلال علاقة نشطة. وتحقق المعارض التجارية
أكبر وصول لكنها تخسر دفاتر تبقى في حقائب مغلقة. أما المطبوعات البريدية فتعتمد كثيرًا على البريد. تتبعّ كل قناة برمزها
.الخاص وقارن النتائج قبل طلبك التالي

الأسئلة الشائعة: قبل كم من الوقت ينبغي أن أطلب لفعالية؟

خططّ بالعكس انطلاقاً من تاريخ الاستلام المطلوب. احسب وقتاً لتثبيت التصميم واعتماد البروفة والإنتاج والنقل وتجميع
الحقائب، ثم أضف هامشًا احتياطياً. وتختلف مدد الإنتاج والنقل بحسب المواصفات والمورّد، فاحصل عليها كتابةً عند طلب عرض
.السعر. وتقسيم التسليم بين مكان الفعالية ومكتبك يقلل خطر تأخر شحنة واحدة



أو صديقة للبيئة؟ FSC الأسئلة الشائعة: هل يمكنني تسويق دفاتر الملاحظات على أنها حاصلة على شهادة

العلامة التجارية ورمز الترخيص وإمداداً حاصلاً على شهادة سلسلة الحيازة، وتحذرّ من أن عبارة FSC فقط مع الوثائق. تشترط
المجرّدة عالية المخاطر. وتجنب كلمات فضفاضة مثل «أخضر» ما لم تستطع إثباتها. وراجع «FSC «منتج حاصل على شهادة
.تغليفك أيضًا، فالغلاف البلاستيكي قد يقُوضّ رسالة الاستدامة

أبرز النقاط
شراء المنتجات الترويجية صغير ومتكرر، لذا نادرًا ما يرُاجَع أداء القنوات. — يشتري 73% من المشترين
(النهائيين شهرياً أو ربع سنوياً (المصدر
قبل أن CPM عند تضييق الميزانيات يخفض المشترون الكمية لا التخصيص، لذا رتبّ القنوات بحسب
(تخفض. — 60% يخفضون الكميات مقابل 11% يخفضون التخصيص (المصدر
يضع — .CPM يهيمن معدل الاستخدام على تكلفة الظهور؛ فإذا لم يسُتخدم نصف دفاترك يتضاعف
(المشترون المتانة في صدارة عوامل القيمة بنسبة 70.4% (المصدر
علامة تجارية ®Post-it اللاصق القابل لإعادة التثبيت خرج من حماية البراءة منذ زمن بعيد، لكن اسم
(محمية. — براءة الاختراع الأمريكية رقم 3,691,140، مُنحت عام 1972 (المصدر
يغيرّ عمر الجمهور ما يجعل الدفتر ذا قيمة، خصوصًا في المطبوعات البريدية الموجهة إلى كبار
يقدرّون المنشأ Z المشترين. — أكثر من 80% من مشتري جيل الطفرة السكانية مقابل أقل من 60% من الجيل
(الأمريكي (المصدر
علامة تجارية FSC ادعاءات الاستدامة في الهدايا تحتاج إلى صياغة محددة ومرخّصة. — تتطلب ادعاءات
(ورمز ترخيص وإمداداً ضمن سلسلة الحيازة (المصدر

الخاتمة
تنجح الملاحظات اللاصقة الترويجية لأنها تسُتخدم. فكل ورقة تحمل علامتك التجارية إلى سطح جديد وأعين جديدة. ولتحقيق
وحددّ ،CPM أقصى استفادة منها، خططّ لكل موضع على حدة. قدرّ مرات الظهور لكل دفتر، وحولّ التكلفة الواصلة إلى
الكميات لكل قناة، وتتبعّ كل قناة برمزها الخاص. وبمجرد أن تتوافر لديك هذه الأرقام، تتبع قرارات الكمية نتائجك بدلاً من تخمين
.سرعة خلو طاولة الجناح

عندما تصبح كميات قنواتك جاهزة، أرسلها مع تصميمك للحصول على عرض سعر لـ ملاحظات لاصقة مخصصة مطبوعة‏. اطلب
.شرائح خصم الكمية عند كل حجم تشغيلة مجمّعة لترى أي دمج يخفض تكلفة الظهور لديك
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