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دليل الوسيط
المعرف



إن عالــم الوســاطة التعريفيــة يعتبــر مشــهد جديــد ومثيــر حيــث يمكــن مــن خلالــه للمتداوليــن مــن جمــيع

تــداولك ف طريقــة رائعــة لتكملــة  ئــد. ويمكــن أن يكــون العمــل كوســيط مُعــرِّ العوا ،المؤهــلات جنــي 

تــه. ونقــدم لــك فــي هــذا الكتــاب الإلكترونــي نظــرة عــامة ئــم بحــد بذا أو حتــى يمكــن أن يكــون عمــل قا

علــى عالــم الوســيط المعــرف           مــن الألــف إلــى اليــاء، وذلــك لمســاعدتك علــى فهــم ماهيــة هذا الدور

المثيــر بالضبط، وكيف يعمل وكيف يمكنك الاســتفادة من ممارســته.

ســيكون هــذا الكتــاب الإلكترونــي، مع مــا يحتويه مــن الكثير من الأفكار الرئيســية والــرؤى الصناعية والمعرفة

المفيــدة، بمثابــة دليــل كامــل لأي شــخص مهتــم بدخــول عالــم الوســاطة التعريفية والارتقــاء بأعماله في

مجــال الفوركس إلى المســتوى المتقدم.

ونقــدر ملاحظاتــك كمــا هــو الحال دائماً، ونتطلع إلى ســماع أي أفكار أو استفســارات لديك حــول المعلومات

المتضمنة.

التعريفية الوساطة 

(IB)



. لمــاً مــن الفــرص لقســم مــن الســوق لــم يكــن موجــوداً مــن قــبل لتــداول الإلكترونــي عا لقــد فتــح تطــور ا

يمكــن الآن للمتداوليــن الأفــراد الاســتفادة مــن التحــركات فــي أســواق العمــلات بنفــس الطريقــة التي يمكن

أن تحققهــا البنــوك الاســتثمارية والمؤسســات الكبيــرة الأخــرى. ومــع نمــو التــداول بالتجزئة في الآونة الأخيرة،

ظهــر مســتوى جديــد مــن الفــرص: الوســطاء المعرفين أو

بــدأ الوســطاء المعرفيــن فــي الأصــل فــي ســوق العقــود الآجلــة للســلع ولكنــه نمــا بشــكل متزايــد في سوق

. العمــلات الفوريــة، حيــث شــهد هــذا القطــاع زيــادة كبيرة فــي الحجم خلال الســنوات الأخيرة

كثيــر مــن النــاس يفعلــون ذلــك بالفعــل دون التصــرف بصفــة رســمية. علــى ســبيل المثال، من الشــائع جداً أن

يخبــر المتداولــون أصدقاءهــم بتجربــة جيــدة مــروا بهــا مــع وســيط معيــن، ويوصــون بــأن يصبــح أصدقاؤهم

. . ومــع ذلــك، مــن الممكــن إبــرام اتفاقيــة رســمية مــع وســيط ليصبــح وســيطاً معرّفاً وإحالة عمــلاء أيضــاً

الأشــخاص بصفــة رســمية نظــراً لتضخــم قطاع تــداول العمــلات الأجنبيــة (الفوركــس) بالتجزئة خلال السنوات

الأخيــرة، فقــد تضخمــت أيضــاً مجموعــة فرعيــة من هــذا القطاع تعتمــد على تعليــم الفوركس وخدمــات التحليل

والإشــارة. ويمكــن للمتداوليــن الذيــن أثبتــوا نجاحهــم مشــاركة تحليــل الســوق الخــاص بهــم وممارســة التعليم

.عبــر الإنترنــت؛ ويختــار بعــض المتداولين أيضاً مشــاركة تداولاتهم حتى يتمكن المشــتركون من متابعة نشــاطهم

وقــد جــرت العــادة أن يعــرض هــؤلاء المتداوليــن خدماتهــم عبــر مواقعهــم الإلكترونية، مســتخدمين وســائل

. التواصــل الاجتماعــي والمشــافهة التســويقية لكســب متابعيــن جــدد

ومــع ذلــك، فقــد أوجــد قطــاع الوســيط المعــرف ثــروة مــن الفــرص للمتداوليــن الذيــن يتطلعون إلــى تقديم

خدماتهــم، حيــث يمكنهــم الآن الشــراكة مع الوســطاء ذوي الســمعة الحســنة لكســب العملاء وكذلك الوصول

. إلى ســوق أكبر بمــوارد أفضل

ما هو الوسيط المعرّف؟

.IBs



What is an Introducing Broker?

كمــا أوضحنــا أعــلاه، يجنــي الوســطاء المعرفــون الأموال من إحالة الأشــخاص إلى شــركة الوســاطة المرتبطة 

بهــم. ومــع ذلــك، علــى الرغــم مــن أن العملية تبدو بســيطة، فمــن المهم أن نتذكــر أن الوســطاء المُعرّفين يتم

الدفــع لهــم فقــط للعملاء الذين يصبحون عملاء نشــطين.

علــى ســبيل المثــال، لنفتــرض أن الوســيط المعــرف            يحيــل خمســة أصدقــاء إلــى وســيط وأن ثلاثــة منهم

فقــط يفتحــون حســاباً ويودعــون الأمــوال. وهــذا يعنــي أن الوســيط المعــرف            ســيجني المــال من الثلاثة

المحاليــن الذين أصبحوا عملاء نشــطين.

قد تتســاءل الآن كيف يكســب الوســيط المعرف            من عملائه النشــطين. بشــكل أساســي، ســتحدد اتفاقية

الوســيط المعــرف العمولــة المتفــق عليهــا، والتــي ســيتم دفعهــا إلــى الوســيط المعــرّف لقــاء المبلــغ الذي يتم

تداولــه من قبل أحد عملائــه المُحالين.

وفــي كل مــرة يحيــل فيهــا الوســيط المعــرف           عميــلاً نشــطاً، ســيفتح حســاباً ويبــدأ التداول. وســيبدأ العميل

النشــط بعــد ذلــك فــي فتــح صفقات تــداول ذات حجم معيــن، على ســبيل المثال لوت واحد. لذلــك، كلما تداول

العميــل النشــط المحــال، ســيدفع الوســيط للوســيط المعــرّف وفقــاً لمقدار تــداول العميل النشــط. وكلما زاد

الحجــم، زادت العمــولات المحققة للوســيط المعرّف.

عــادةً، يتــم دفــع عمولة معينة للوســيط المعرف عــن كل لوت يتداوله عملائــه المُحالين.

ما الذي يقوم به الوسطاء المعرفون بالضبط

وكيف يجنون المال؟
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الخبــر الســار هــو أن أي شــخص يمكــن أن يصبــح وســيطاً معرّفــاً. وبغــض النظر عن مقــدار خبرتك فــي المجال  

الماليــة، فيمكنــك النجــاح فــي هــذا المجــال إذا كان لديــك الدعــم والمــوارد والأدوات المناســبة، حتــى من ليس

لديهــم خبــرة أو خبــرة قليلة.

فــي البدايــة، ســيكون الوســطاء المعرفيــن الأنجــع هــم المتداولــون النشــطون والمتقدمــون. وغالبــاً مــا يجد

المتداولــون الذيــن يمكنهــم تحليــل الأســواق بطــرق مفيــدة وجذابــة أنهــم قــادرون علــى اســتخدام خبراتهم

لجــذب المزيــد من الإحالات.

تمكــن العديــد مــن المتداوليــن الأفــراد الناجحيــن مــن بناء أعمــال قوية من خــلال عملهم كوســطاء مُعرفين،

. حيــث يقدمــون خدماتهــم التحليليــة حصريــاً لعمــلاء شــركة الوســاطة المعيّنيــن مــن قبلها

من يمكنه أن يصبح وسيطاً معرّفا؟ً



يمكــن للوســطاء المعرفيــن الذيــن بــدأوا للتو فــي تنمية شــبكتهم إحالة العملاء الذيــن يعرفونهم بشــكل مباشر.

ومــن المرجــح أن يقــوم العمــلاء بالتســجيل لدى شــركة وســاطة عندما يقدم لهــم توصية من شــخص يعرفونه

شــخصياً، مــع القدرة أيضــاً على طلــب المعلومات والنصائح بســهولة أكبر.

علــى الرغــم مــن أن هــذه الطريقــة تتســم بمعــدل نجاح أعلــى بكثيــر، نظــراً لأن المتداولين قــادرون على الوثوق

بالشــخص الــذي أحالهــم، إلا أنه لا يوجد ســوى عــدد محدود من العملاء الذيــن يمكن للوســيط المعرف إحالتهم.

ومــع ذلــك، لا يعمــل جميــع الوســطاء المعرفيــن بمثل هــذه المقاييس الصغيــرة، وأصبح العديد مــن المتداولين

الأفــراد وســطاء مُعرفيــن كوســيلة لتكملة دخلهم مــن التداول. يمكن للوســطاء المعرفين، باســتخدام الإنترنت،

الإعــلان عــن خدماتهــم لجمهور أوســع وبالتالي كســب عدد أكبــر من الإحالات والعملاء النشــطين وفي النهاية

العمولات. كسب 

وأصبحــت وســائل التواصــل الاجتماعــي أداة لا تقدر بثمن للوســطاء المعرفين بوصفها وســيلة للترويج لخدماتهم

وجــذب عمــلاء جدد. وســنقوم بتفصيــل الطرق المختلفــة المســتخدمة لجذب العملاء لاحقاً.

كيف يمكن للوسطاء المعرفين كسب العملاء؟



عندمــا يتعلــق الأمــر بالإعــلان عــن خدماتهــم إلكترونيــاً، يوفر الإنترنــت مجموعة لا حصــر لها من طرق التواصل. 

أولاً، يمكــن للوســطاء المعرفيــن إنشــاء واســتخدام موقــع إلكترونــي يعمل بصفحــة مقصــودة. ويمكنهم توفير

المحتــوى الــذي يتعلــق بالتــداول والنصائــح والحيــل والمعلومــات المتعلقة بالتــداول. وقد يتمكنــون بعد ذلك من

إنشــاء قائمة بريديــة من العملاء الذيــن يجذبونهم.

تعتبــر وســائل التواصــل الاجتماعــي أيضــاً أداة قويــة للوصــول إلــى العمــلاء المحتملين. وإلى جانــب المجموعات

والصفحــات علــى منصــات التواصــل الاجتماعــي القادرة علــى جذب انتباه المتــداول، فإن تطبيقات مثل واتســاب

و تيليجــرام و وي تشــات هــي أيضاً أدوات قويــة لجذب العمــلاء المحتملين.

لقــد كانــت الركيــزة التقليديــة لأعمال الوســيط المعرف هــي منتديات التــداول الشــعبية العديدة الموجودة.

ويعــد التفاعــل مــع المتداوليــن الآخريــن وإثبات المعرفة الجيدة بالأســواق طريقــة فعالة لبناء ســمعة قوية.

ويتعلــم العديــد مــن المتداوليــن الجــدد مــن أولئــك الموجوديــن فــي منتديــات التــداول، وقــد تمكن الوســطاء

المعرفــون دائمــاً من الحصــول على إحالات باســتخدام هذه المواقع.

وإلــى جانــب ذلــك، يســتخدم معظــم الوســطاء المعرفيــن وســائل التواصــل الاجتماعــي للتواصــل مــع العملاء

والإعــلان عــن خدماتهــم واكتســاب عمــلاء جدد. وفيمــا يتعلق بقنــوات الاتصال، يتم الجــزء الأكبر من الاتصالات

عبــر البريــد الإلكترونــي وفيســبوك وتويتــر ومؤخراً عبــر قنوات التواصل الاجتماعي مثل إنســتغرام و ســناب شات.

ما هي قنوات الاتصال المفتوحة للوسطاء المعرفين؟



أدى الارتفــاع اللامتناهــي علــى مــا يبدو في شــعبية وســائل التواصــل الاجتماعي إلى فتح ثــروة هائلة من الفرص

للوســطاء المعرفيــن. ولــم يكــن مــن الســهل على الوســيط المعرف الإعلان عــن خدماتهم وكســب العملاء.

حيــث فــي الماضي، كان على الوســطاء المعرفين اســتخدام مواقعهــم الإلكترونية وبطء عمليــة بناء قوائم البريد

الإلكترونــي (أو الدفــع مقابــل القوائــم، والتــي قد تكون باهظــة الثمن) لبناء قاعدة عمــلاء قوية. ومع ذلك، فقد

أحدثــت وســائل التواصــل الاجتماعــي ثــورة فــي الطريقة التــي يمكن بها مشــاركة المحتوى. وبالنســبة للوســطاء

المعرفيــن، فــإن هــذا المحتــوى هو فــي النهاية ما سيســاعدهم على كســب العملاء.

تتمثــل الفائــدة الرئيســية لوســائل التواصــل الاجتماعــي في ســهولة مشــاركة المحتوى وإشــراك جماهير جديدة.

علــى تويتــر وفيســبوك وإنســتغرام علــى ســبيل المثال، يمكن إعادة نشــر المنشــورات من قبــل أي وجميع

المســتخدمين، مما يوفر للوســطاء المعرفين فرصة لزيادة ظهورهم على الإنترنت والوصول إلى عدد أكبر بكثير

.مــن العمــلاء المحتملين (نطاق أوســع)

تقــدم جميــع منصــات الوســائط الاجتماعيــة الآن حســابات تجاريــة تتيــح لك عرض الإعلانــات. ويمكن كذلك أن

تســتهدف هــذه الإعلانــات الجمهــور الــذي اخترتــه، مما يســمح لــك بتحديد البلــد والجنــس والعمر وما إلى ذلك.

علــى ســبيل المثــال، لنفتــرض أنــك تنشــر بانتظــام تحليلك الفنــي على إنســتغرام كوســيلة لجذب الإحالات، لكنك

ترغــب فــي زيــادة عدد المشــاهدين. يمكنك تشــغيل إعلان مخصــص للرجال، الذين تتــراوح أعمارهم بين 20 و 50

عامــاً، والمقيميــن فــي المملكــة المتحــدة والمهتميــن بالتمويــل والتداول.

الفــرص التــي يحدثهــا هــذا الإعــلان المخصــص تعنــي أن وســائل التواصــل الاجتماعــي هــي أداة لا تقدر بثمن

للوســطاء المعرفيــن. ويمكنــك أيضــاً متابعــة ميزانيتــك للتأكــد من أن الدخــل الذي تجنيــه يبرره نفقاتــك وتعديله

لذلك وفقاً 

فوائد وسائل التواصل الاجتماعي للوسطاء المعرفين



فــي حيــن أن جميــع العمــلاء الذيــن تكتســبهم يعتبــرون ذو فائــدة بالطبــع بالنســبة للوســطاء المعرفيــن، إلا أن 

هنــاك بالطبــع عمــلاء ســيكونون أكثــر فائــدة مــن غيرهــم. هــؤلاء هــم المتداولــون المتقدمــون. وقــد يكون

محاولــة تحويــل المتداوليــن المتقدميــن إلــى عملاء نشــطين أكثــر فائدة من جذب متداوليــن جدد أو أقل خبرة.

فين؟ من هم العملاء المثاليون للوسطاء المُعرِّ

المتداولــون المتقدمــون هــم المتداولــون الذيــن كانــوا نشــطين فــي الســوق لمدة عام أو أكثر. وعــادةً ما يكون 

هــؤلاء المتداولــون قد مروا بتجربة خســارة الأمــوال وتعديل إســتراتيجيتهم وصقل مهاراتهــم. يميل المتداولون

المتقدمــون إلــى الحصــول على مســتويات أعلــى من رأس المال وطريقة تداول أكثر اتســاقاً، ويقدمــون احتمالية

علاقــة أطــول بكثير مــن المتداولين الجدد.

ويميــل العديــد مــن المتداوليــن الجــدد إلــى البــدء بإيداعــات أصغــر بكثيــر ويمكن أن يصابــوا بالإحباط غالباً بســبب

الخســائر التــي ســيعانون منهــا حتمــاً أثناء عمليــة التعلم. إلى جانب ذلك، عادة مــا يكون لدى المتداوليــن المتقدمين

مجموعــة أفضــل مــن جهــات الاتصــال، وبالتحديــد المتداوليــن المتقدمين الآخريــن. وعلى هذا النحــو، فإن تحويل

المتداوليــن المتقدميــن إلــى عمــلاء يمكــن أن يــؤدي إلــى تدفــق أفضــل بكثيــر مــن العمــلاء المحتمليــن للتفاعل

معهــم وفــي نهاية المطاف، علاقــات أكثر ربحية.

من هم المتداولين المتقدمين ولماذا يعتبرون أفضل العملاء؟



حسناً، لقد تحدثنا حتى الآن عما يفعله الوسيط المعرف والوسائل التي يمكنهم من خلالها اكتساب المشاهدين.

ومــع ذلــك، كمــا أوضحنــا، يتقاضى الوســطاء المعرفون أتعابهــم فقط على هــؤلاء المتداولين الذيــن يقومون

بتحويلهم إلى عملاء نشــطين من خلال شــركة الوســاطة التي تعينهم. إذن، كيف يقوم الوســيط المعرف بتحويل

المصلحــة العامــة إلــى عميل يدفع له؟

الطريقة التي يعمل بها معظم الوســطاء المعرفين هي أنهم ينشــرون عبر الإنترنت مســتوى معيناً من المحتوى

المجانــي ولكنــه ذو قيمــة، والذي قد يكون أي شــيء من نظرة عامة للســوق كل أســبوع إلــى بعض أفكار التداول
المحــددة والمتاحــة للجميــع. وســيحدد الوســيط المعــرّف الوســيط بعد ذلك، أن أي متــداول يصبح عميلاً نشــطاً

لوســاطته ســيحصل علــى حــق الوصول إلى المــواد الحصرية. وفيمــا يتعلق بالمــواد المقدمة للعمــلاء المحتملين،

تتمثــل بعــض العوامــل الرئيســية المهمة فــي جودة المحتــوى وكميته وتفرده.

علــى ســبيل المثــال، لنفتــرض أن المحتــوى العــام المتــاح مجانــاً للوســطاء المعرفيــن يتكــون مــن مقطــع فيديو

مدتــه 15 دقيقــة في بداية الأســبوع ويعطي نظرة عامة على الســوق ويســلط الضوء علــى بعض الأفكار الخاصة

بالتداول. وبعدها ينشر الوسيط المعرف كل يوم مخططاً واحداً يوضح بعض التحليلات الأساسية أو مستوى الاهتمام.

وقــد يعــرض الوســيط المعــرف بعد ذلــك الوصول إلى ندوة تفاعليــة عبر الإنترنت مدتها ســاعة واحدة في بداية

كل أســبوع، مــع أفــكار تــداول محــددة لأي متــداول يصبــح عميلاً نشــطاً. وكل يــوم، ســيتلقى العملاء بعد ذلك

إخطــارات حــول أفكار تداول محددة وســيكون بإمكانهم أيضاً الوصول إلى غرفة الدردشــة حيــث يمكنهم التحدث

عن الســوق مع الوســيط المعرف.

إن تقديــم خدمــات ذات قيمــة مضافــة مثل هــذه يعد طريقة رائعــة لتحويل الاهتمام إلى عملاء نشــطين.

كيفية تحويل الاهتمام إلى عملاء نشطين؟



. مــن الأهميــة بمــكان أن تتذكــر أن العمــل لــم ينتــه بعــد أن نجحــت فــي تحويــل الأطــراف المهتمــة إلــى عملاء

نشــطين. تذكــر، بصفتــك وســيطاً معرفــاً، بأنــك ســتتلقى الأمــوال مقابــل كل لــوت يتــم تداوله مــن قبل عميل

نشــط. لذلــك، وبمجــرد قيامــك بتحويــل العميــل وإتمامــه عملية الإيــداع وبدء التــداول، فمن مصلحة الوســطاء

المعرفيــن أن يتــداول العميــل لأطــول فتــرة ممكنة. وهذا مرتبط إلى ما ناقشــناه ســابقاً فيما يتعلــق بالمتداولين

المتقدميــن الذيــن يعملــون علــى تكويــن أكثــر عــدد من العمــلاء النشــطين، حيث عادةً مــا ســيكون لديهم فترة

تــداول أطــول. ومــع ذلــك، يمكــن أن يســاعد الوســيط المعرف            أيضــاً المحافظة على العملاء نشــطين.

يعــد تقديــم تحليــل تــداول دقيــق وقابــل للتنفيــذ طريقة رائعة للمســاعدة في دعــم العملاء النشــطين والحفاظ

علــى تداولهــم. كمــا يســتفيد العديــد مــن المتداوليــن مــن الــدروس والتوجيهــات ســواء كان ذلك على شــكل

أفــكار تــداول أســبوعية ويوميــة أو دروس أكثــر تفاعلية مثل مكالمات ســكايب وندوات عبــر الإنترنت، وإن تقديم

الدعــم المســتمر للمتداوليــن هــو أفضــل طريقة للمســاعدة فــي المحافظة على العملاء النشــطين.

هنــاك طريقــة مذهلــة أخــرى للحفــاظ علــى العمــلاء نشــطين مــن خــلال تقديم مســتوى أعلى مــن الخدمة مع

مــرور الوقــت. وهــذا يعنــي أي شــيء بــدءاً من زيادة عدد جلســات النــدوات عبــر الإنترنت أو أفــكار للتداول إلى

الجلســات الفردية.

تذكــر أنــه مــن المحتمــل أن يظــل العميــل نشــطًا فقط إذا شــعر أن هنــاك قيمــة للوصول إلــى خدماتك. لذلك،

يحتــاج الوســطاء المعرفــون إلــى التأكــد مــن أنهم يحتفظــون بمســتوى ثابت من النواتــج لموادهــم والتركيز على

خدمــة العمــلاء للحفاظ علــى علاقات مهنيــة جيدة مع عملائهم.

كيفية المحافظة على العملاء النشطين؟

(IB)



يحتــاج الجــزء الأخيــر مــن خطــة العمــل إلــى تحديــد اســتراتيجياتك للاحتفــاظ بالعمــلاء النشــطين. وبمجرد تسجيل

العميــل لــدى شــركة الوســاطة، مــن المهــم أن يحافــظ الوســطاء المعرفــون علــى مســتوى ثابت مــن النواتج

. وخدمــة العمــلاء لإرضــاء العميــل والحفــاظ علــى تداوله

التخطيط بالاحتفاظ؟

ريفــر برايــم هــي شــركة وســاطة منظمــة وقائمة وجميــع أنشــطتنا اللوائــح تخضــع للوائــح والقوانين، لذلك

لدينــا أقصــى درجــة التــزام بمعاملــة عملائنــا بإنصــاف وكفــاءة وصدق بمــا في ذلــك العلاقات التــي نتمتع به

مــع أطــراف ثالثــة مثــل الإحالات. مــن المتوقــع التــزام المُحيلين ما يلي:

الالتــزام بالقواعــد وأي تشــريعات أخرى معمول بهــا أثناء عملهــم كمحيلين

عــدم تقديــم المشــورة الماليــة بشــأن المنتجات ما لم يحصلــوا على ترخيــص للقيام بذلك

ضمــان أن إحالاتهــم لا تنتهــك أي حظــر بيــع الإحالات قــد يكون معولاً به في أي مــكان يعملون به

وجــوب التأكيــد على أن شــركة ريفــر برايم لم تســهّل تصرفات المحيل غيــر المرخصة

وجــوب التأكيــد أنهــم لــن يتصرفــوا بطريقة تهدف إلــى التأثير على أي عمــلاء محتملين بشــأن منتج ما

يُحظــر علــى المُحيليــن اســتهداف الأشــخاص غير المناســبين للمنتجــات التي تقدمها شــركة ريفر برايم

يُحظــر علــى المُحيليــن خرق أي إجراءات حماية للمســتثمر المرخّص لتقديم الخدمات المالية في موريشــيوس

أو أي لوائــح للخدمــات الماليــة في أي بلدان أخرى

تطلــب شــركة ريفــر برايــم مــن المُحيلين تقديــم معلومات عن أنشــطتهم و/أو تقديــم أي معلومات أخرى

لتمكيــن شــركة ريفــر برايم مــن مراقبة ومراجعة أنشــطة المُحيلين بشــأن أي انتهــاكات لالتزاماتها

الالتزام بالقواعد؟



عندمــا تقــوم شــركة ريفــر برايــم بتقييــم مــدى ملاءمــة المُحيل، فإنهــا تطبــق عموماً نفــس الاعتبــارات التنظيمية

التــي يجــب أن تلتــزم بهــا عنــد تســويق منتجاتهــا وخدماتهــا. وإذا قبلــت مُحيــل لديــه محتــوى مضلــل علــى قناتــه

. الإعلاميــة، فســيكون ذلــك خرقــاً لالتزاماته

يجــب أن يكــون المُحيلــون علــى اســتعداد فــي جميــع الأوقــات لتزويــد شــركة ريفــر برايم بالأدلــة الكافيــة لملكية

مدونتهــم أو موقعهــم الإلكتروني/بوابتهــم الإلكترونيــة أو ملفهــم الشــخصي علــى وســائل التواصــل الاجتماعي

. أو أي منصــة أخــرى مســتخدمة لأداء الخدمــات وفقــاً لهــذه الاتفــاقية

يجــب أن يقــدم المُحيلــون بعــض الوصــف لمصــدر (مصــادر) الزيارات/حركــة المــرور التــي يقترحهــا المحيل. وأثناء

عمليــة التقديــم، يجــب علــى المُحيــل المحتمــل أن يذكــر بوضــوح مــا إذا كان المقترح هو إنشــاء حركة مرور ســواء

.مــن الرقميــة أو غيــر المتصلــة

لــة المتداوليــن إلــى شــركة ريفــر برايــم، فيجــب أن تقــدم إذا كنــت بصــدد اســتخدام قنــاة رقميــة لأغــراض إحا

للمُحيــل، وفــي حــال اســتخدام قنــاة غيــر متــصلة بــة الإلكترونيــة  لبوا ا عنــوان             للموقــع الإلكترونــي/ 

بالإنترنــت، فيجــب أن تقــدم وصفــاً للأنشــطة غيــر المتصلــة بالإنترنــت التــي يتــم تشــغيلها أو يُقتــرح تشــغيلها

.بواســطة المُحيــل وذلــك لتقــوم شــركة ريفــر برايــم بمراجعتهــا والموافقــة عليهــا

يتــم التعــرف علــى حركــة المــرور غيــر متصلــة بالإنترنــت لبرنامــج المُحيــل طالمــا أن المُحيــل يحــدد ذلــك بوضــوح

أثنــاء عمليــة التقديــم ويتعهــد بالتصــرف وفقــاً للأحــكام المنصــوص عليها في هــذه التوجيهــات واتفاقية الإحالة.

تقييم طلبات الإحالة

URL



المراقبة المستمرة

تحتفــظ شــركة ريفــر برايــم بالحــق فــي إجــراء أي وجميــع عمليــات التحقــق التــي تراهــا ضروريــة عند إنشــاء حركة

مــرور عبــر الاتصــال بالإنترنــت أو دون الاتصــال بالإنترنــت. وعنــد تقييــم طلبات الإحالة مــع حركة المرور الرقمية

عبــر الاتصــال بالإنترنــت، تأخذ شــركة ريفــر برايم فــي الاعتبار ما يلي:

      الأعمــال التــي يمارســها المحيلون؛ و

      المعلومــات الموجــودة علــى منصة/قنــاة وســائط المُحيلون ومــا إذا كان هناك أي معلومــات يُحتمل أن تكون

مضللــة أو خادعة؛ و

      العلامــة التجارية/الســمعة الخاصــة بالمُحيليــن في الســوق/المجال اســتناداً إلى جميع الوثائــق والمعلومات التي

تــم جمعهــا مــن المُحيــل المُحتمــل، بمــا في ذلك عمليــة تقديم طلــب المُحيــل المُكتملة، ويجوز لشــركة ريفر برايم،

وفقــاً لتقديرهــا الوحيــد والمطلــق، إمــا الموافقــة على طلــب المُحيــل أو رفضها

ســتخضع الموافقــة علــى طلــب المُحيــل إلــى نتيجــة العنايــة الواجبــة المُرضية

ســيخضع المُحيلــون الموافــق عليهــم للمراقبــة المســتمرة بمــا فــي ذلــك المراجعــة الســنوية لقنــاة /منصــة

. الوســائط الخاصــة بالإحالات

التعديــلات المُحيليــن إجــراء  تنــا بعــد الموافقــة علــى الطلــب، فســيُطلب مــن  إذا تــم اكتشــاف خــرق لتوجيها

اللازمــة علــى المــواد التســويقية. وقــد يــؤدي عــدم القيــام بذلك خــلال فتــرة زمنيــة معقولة إلى إنهــاء اتفاقية

. الإحالــة مــن قبــل شــركة ريفر برايم



الانطباع

لــم يقصــد أن لــو  يجــب ألا يكــون المحتــوى الموجــود علــى منصــة الوســائط خاصتــك مضلــلاً أو خادعــاً (حتــى 

). فــي حــال كان لا يمكــن إثبــات الادعــاء المتعلــق بمنتجــك أو خدماتــك بأدلــة وثــائقية يكــون مضلــلاً أو خادعــاً

. محدثــة، فقــد يُعتبــر مضلــلاً

بــة دليــل لشــركة ريفــر برايــم، علــى ســبيل المثــال لا الحصــر، لتدقــيق تكــون القائمــة المرجعيــة أدنــاه بمثا

. اتباعهــم بدقــة لهــذه التوجيهــات لـــلمُحيلين لضمــان  حركــة المــرور الرقميــة عبــر الإنترنــت 

المعلومات الوقائعية فقط. عدم تقديم المشورة بشأن المنتجات المالية

يجــب أن توفــر منصــة الوســائط معلومــات واقعيــة عــن المنتجــات والخدمــات الماليــة فقــط. المعلومــات

أو التشــكيك فــي صحتهــا  لتحقــق منهــا بشــكل موضوعــي، ولا يمكــن  ا ــة هــي معلومــات يمكــن  الواقعي

أو ــم  تقيي أو  ــر  أو تقدي  - ــاً حــول  نوعي ــة عمومــاً حكمــاً  لي لما ا المنتجــات  المشــورة بشــأن  . وتتضمــن  دقتهــا

. مقارنــة - بعــض أو كل ميــزات المنتــج المالــي

يحــق فقــط للمرخــص لهــم والمســجلين والمعتمديــن تقديــم المشــورة الماليــة للعمــلاء. ونقتــرح تضمــين

ا هــذ علــى  ة  د جــو لمو ا ت  مــا لمعلو ا د  ا عــد إ  : ل لمثــا ا ســبيل  علــى   ، قعيــة ا و ت  مــا معلو يــم  تقد عنــد  ح  فصــا إ

. وأن المعلومــات المقدمــة لــم تأخــذ فــي الاعتــبار التعليــم فقــط وهــي عامــة بطبيعتهــا الموقــع لأغــراض 

أهدافــك أو وضعــك المالــي أو احتياجاتــك، ولا يُقصــد بهــا الإشــارة ضمناً إلــى أي توصية أو رأي حــول منتج مالي.

المراقبة المستمرة



 المنافع والمخاطر

الوســائط خاصتــك رســالة متوازنــة حــول منافــع ومخاطــر الموجــود علــى منصــة  المحتــوى  يجــب أن يقــدم 

ــة. ويتعــين ــر واقعي أو تخلــق توقعــات غي ــة  المحتمل المنافــع  ــر  لــغ فــي تقدي تبا - ولا  المنتجــات والخدمــات 

. لــي واضحــة وليســت مخفيــة أو يصعــب فهمهــا الما المتعلقــة بمنتجــك  تتأكــد مــن أن المخاطــر  أن 

الأداء السابق

عنــد تقديم/اســتخدام أرقــام الأداء علــى منصــة الوســائط خاصتــك، يجــب عليــك عدم تزويــر البيانــات أو "اختيارها

:بعنايــة" وتضميــن تحذيــراً بمــكان نشــر البيانــات. في حال الإشــارة إلى أدائــك الســابق، فعليك كتابة بيــان مثل هذا

. ئــج المســتقبلية للنتا إن المؤشــر علــى الأداء الســابق ليــس مؤشــراً موثوقــاً 

آراء أو توقعات بشأن الأمور المستقبلية

إلــى افتراضــات معقولــة ويجــب ألا تكــون مضللــة. كمــا يجــب الإشــارة أيضــاً إلى التوقعــات  يجــب أن تســتند 

أن التوقعــات حــول الأداء المســتقبلي ليســت مضمونــة الحــدوث. وأي آراء وتوقعــات وبيانــات مســتقبلية

واردة هــي تقديــرات فقــط، ولا يمكــن أن يكــون هنــاك ضمــان بــأن أي من هــذه البيانــات المســتقبلية ســتثبت

أنهــا صحيحــة. وقــد تختلــف النتائــج الفعليــة جوهريــاً عــن تلــك المتوقعــة أو الضمنيــة باعتبارهــا بيانــات مســتقبلية.

التحذيرات وإخلاء المسؤولية والمؤهلات والشروط والأحكام (المكتوبة بحروف دقيقة)

المحتــوى الآخــر (علــى سبيل التحذيــرات وإخــلاء المســؤولية والمؤهــلات مــع  يجــب ألا يتعــارض اســتخدام 

المثــال، مطالبــات العناويــن الرئيســية) ويجــب أن تكــون بــارزة بدرجــة كافيــة (علــى ســبيل المثــال، نفس تنســيق

.( الرئيســي وليــس مكتوبــاً بحــروف دقيقــة أو مخفيــاً الرســالة  نــص 



الرسوم والتكاليف

عنــد الإشــارة إلــى الرســوم أو التكاليف، يجب أن يعطــي انطباعاً واقعياً عن المســتوى الإجمالي للرســوم والتكاليف

التــي يحتمــل أن يدفعهــا العميــل (بما في ذلك أي رســوم أو تكاليف غير مباشــرة).

تقييد استخدام مصطلحات وعبارات معينة

عليــك توخــي الحــذر وتجنــب اســتخدام مصطلحــات مثــل: مجاني وآمــن ومضمون والتــي قد تكــون مضللة إذا تم

اســتخدامها فــي ســياق غير مناســب. تجنــب خلق توقعــات لا يمكن الوفاء بها.

الصور الفوتوغرافية والرسوم البيانية والمشاهد والأمثلة

يجــب ألا يكــون اســتخدام المشــاهد والصــور الفوتوغرافيــة مضلــلاً ومتناقضــاً أو ينتقــص مــن أو يقلــل من بروز

أي تحذيــرات أو إخــلاء مســؤولية أو مؤهــلات. ويجــب أن تكــون الجداول والمخططات والرســوم البيانية ســهلة

الفهــم وألا تكــون غامضــة أو مفرطــة التعقيد أو مزورة.

التزكيات/شهادات العملاء

لا يســمح باســتخدام شــهادات مزورة للعملاء. ويمكن اســتخدام الشــهادات الحقيقية فقط بموافقة الشخص

الذي يقدم الشــهادة.

استخدام اسم وشعار شركة ريفر برايم

يُمنــع منعاً باتاً اســتخدام اســم وشــعار شــركة ريفــر برايم ما لم تم توافق شــركة ريفر برايــم خطياً على ذلك.
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