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The public relations landscape is undergoing a seismic shift. The digital age has
fundamentally changed how audiences consume information, how stories are told,
and how reputations are built and damaged. Digital transformation in PR is no longer
about simply adding social media to a press release; it’s about a complete overhaul
of strategies, tools, and mindsets. This course is designed to guide PR leaders and
practitioners through this essential evolution, moving from traditional press agentry
to becoming architects of integrated, data-driven communication ecosystems.
This program explores the fusion of technology and strategic communication.
Participants will learn to leverage data analytics for insights, master digital
storytelling across new platforms, manage online communities, and utilize
automation tools to enhance efficiency and impact. This course provides the
roadmap for transforming the PR function from a cost center into a measurable,
strategic driver of business value in the digital economy

Course Introduction

• Pre-assessment
• Live group instruction
• Use of real-world examples, case studies and exercises
• Interactive participation and discussion
• Power point presentation, LCD and flip chart
• Group activities and tests
• Each participant receives a binder containing a copy of the  
   presentation
• slides and handouts
• Post-assessment

Training Method



Upon successful completion of this course, participants will be able to:
Develop a comprehensive client engagement strategy aligned with broader digital
branding objectives
Leverage data analytics and AI-powered tools to create hyper-personalized
customer experiences
Design and implement multi-tiered loyalty programs that drive emotional
connection and repeat business
Build and manage brand communities that foster authentic engagement and user-
generated content
Measure and optimize engagement initiatives using advanced metrics and ROI
calculations
Integrate emerging technologies (AR, VR, chatbots) into engagement strategies
seamlessly
Cultivate brand advocates and leverage influencer relationships for organic growth

Course Objectives

Who Should Attend?
This advanced course is designed for professionals responsible for customer
relationships and brand experience:

Brand Managers and Brand Strategists
Customer Experience (CX) and Client Success Directors
Digital Marketing Managers focused on retention
CRM Specialists and Loyalty Program Managers
Community Managers and Social Media Directors
E-commerce Managers and Growth Hackers
Agency Professionals managing client branding campaigns
Startup Founders building customer-centric brands



 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

Course Outline

Morning Session: The Evolution of Customer Relationships
From Transactional to Relational: The new rules of brand loyalty
The Economics of Client Engagement: LTV, CAC, and retention metrics
Psychology of Engagement: Understanding emotional drivers and behavioral
triggers

Afternoon Session: Strategy Framework Development
Mapping the Customer Engagement Flywheel
Personalization Architecture: Data requirements and system design
Workshop: Audit current client engagement strategy and identify gaps

Day 1: Foundations of Modern Client Engagement

Day 2: Data-Driven Personalization & Experience Design

Day 3: Loyalty Systems & Community Building

Morning Session: Advanced Loyalty Program Design
Beyond Points: Emotional loyalty vs transactional loyalty
Tiered Program Architecture: Designing for different engagement levels
Partnership Ecosystems: Expanding loyalty beyond your brand

Afternoon Session: Community-Led Engagement
Building Brand Communities: Platforms, moderation, and activation
strategies
User-Generated Content (UGC) Systems: Encouraging and leveraging
customer creativity
Case Study: Analyze successful brand communities (e.g., Sephora Beauty
Insider, Nike)

Morning Session: Advanced Personalization Techniques
AI-Powered Recommendation Engines and Predictive Analytics
Behavioral Trigger Campaigns: Automation that feels human
Cross-Channel Personalization: Email, mobile, web, and social integration

Afternoon Session: Experience Design & Journey Mapping
Creating Signature Moments: Designing “wow” experiences
Journey Mapping for Emotional Connection: Identifying pain points and
delight opportunities
Practical Exercise: Design a personalized onboarding journey for a high-
value client segment



 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

Course Outline

Morning Session: Engagement Technology Stack
CRM Selection and Implementation: Enterprise vs startup solutions
Marketing Automation Platforms: Advanced workflow design
Emerging Technologies: AR/VR experiences, chatbots, and voice
integration

Afternoon Session: Gamification & Interactive Engagement
Game Mechanics for Engagement: Points, badges, leaderboards design
Interactive Content Strategies: Quizzes, calculators, and immersive
experiences
Workshop: Gamify a routine customer interaction to increase
engagement

Day 4: Technology Integration & Emerging Trends

Morning Session: Advanced Measurement & ROI
Beyond NPS: Engagement scoring models and health scores
Calculating the ROI of Engagement Initiatives: Attribution models
A/B Testing and Optimization Frameworks for engagement programs

Afternoon Session: Capstone Project & Implementation
Final Project: Develop a comprehensive client engagement strategy
for a real brand, including personalization architecture, loyalty
program design, and technology recommendations
Presentation & Critique: Present strategies to faculty and peers for
feedback
Implementation Planning: Creating a 90-day action plan for strategy
execution
Course Certification & Graduation

Day 5:  Measurement, Optimization & Capstone



ا، في ظلّ المنافسة الشديدة في عالمنا الرقمي اليوم، لم يعد مجرد اكتساب العملاء كافيً
ل العملاء إلى دعاة مخلصين فالقيمة الحقيقية تكمن في بناء علاقات وطيدة ودائمة تُحوّ

د رت خدمة العملاء التقليدية إلى تفاعل متطور مع العملاء، حيث تُحدّ للعلامة التجارية. لقد تطوّ
التجارب الشخصية، والروابط العاطفية، والتفاعلات القائمة على القيمة نجاح العلامة التجارية.

تتجاوز هذه الدورة المتقدمة تكتيكات إدارة علاقات العملاء الأساسية لتستكشف التكامل
الاستراتيجي بين ذكاء البيانات، وعلم النفس السلوكي، والابتكار الرقمي في بناء منظومات

تفاعل عملاء استثنائية.
مم هذا البرنامج لمحترفي العلامات التجارية الراغبين في إتقان فن وعلم بناء الولاء العاطفي صُ

في العصر الرقمي. سيتعلم المشاركون كيفية الاستفادة من أحدث الأدوات والمنهجيات
لتصميم تجارب عملاء مخصصة، وتعزيز المشاركة المجتمعية الأصيلة، وتطبيق أنظمة ولاء

تُعزز الاحتفاظ بالعملاء وزيادة الإيرادات. من خلال دراسات حالة لعلامات تجارية تتفوق في
التفاعل، وورش عمل عملية باستخدام سيناريوهات واقعية، تُقدم هذه الدورة الإطار

الاستراتيجي لتحويل علاقات العملاء إلى أهم أصول أعمالك.

المقدمة 

• التقييم المسبق
• تدريب جماعي مباشر

• استخدام أمثلة واقعية ودراسات حالة وتمارين
• مشاركة ونقاش تفاعلي

• عرض تقديمي باستخدام باور بوينت، وشاشة LCD، ولوح ورقي
• أنشطة واختبارات جماعية

• يحصل كل مشارك على ملف يحتوي على نسخة من العرض التقديمي
• شرائح ومطبوعات

• التقييم اللاحق

طريقة التدريب



عند إكمال هذه الدورة بنجاح، سيكون المشاركون قادرين على:
تطوير  استراتيجية شاملة لجذب العملاء تتوافق مع أهداف العلامة التجارية الرقمية

الأوسع
استخدم  تحليلات البيانات والأدوات التي تعمل بالذكاء الاصطناعي لإنشاء تجارب عملاء

مخصصة للغاية
تصميم  وتنفيذ برامج الولاء متعددة المستويات التي تعمل  على تعزيز الارتباط

العاطفي وتكرار العمل
بناء  وإدارة مجتمعات العلامة التجارية التي تعزز المشاركة الأصيلة والمحتوى الذي  

ينشئه المستخدم
قياس  وتحسين   مبادرات المشاركة باستخدام المقاييس المتقدمة وحسابات العائد على

الاستثمار
دمج  التقنيات الناشئة )الواقع المعزز، والواقع الافتراضي، والروبوتات الدردشة( في

استراتيجيات المشاركة بسلاسة
تنمية  دعاة العلامة التجارية والاستفادة من علاقات المؤثرين لتحقيق النمو العضوي

أهداف الدورة

من ينبغي أن يهتم؟
تم تصميم هذه الدورة المتقدمة للمحترفين المسؤولين عن علاقات العملاء وتجربة العلامة

التجارية:
مديري العلامات التجارية  وخبراء  استراتيجيات العلامات التجارية

مديري تجربة العملاء )CX(  ونجاح  العملاء
مديرو التسويق الرقمي  يركزون على الاحتفاظ

متخصصو إدارة علاقات العملاء  ومديرو  برامج الولاء
مديري المجتمع  ومديري  وسائل التواصل الاجتماعي

مديرو التجارة الإلكترونية  وخبراء  النمو
محترفو الوكالات  الذين يديرون حملات العلامات التجارية للعملاء

مؤسسو الشركات الناشئة  يبنون علامات تجارية تركز على العملاء



 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

محتويات الكورس 

الجلسة الصباحية: تطور علاقات العملاء
من المعاملات إلى العلاقات: القواعد الجديدة للولاء للعلامة التجارية

اقتصاديات إشراك العملاء: مقاييس قيمة عمر العميل )LTV(، وتكلفة اكتساب العميل
)CAC(، والاحتفاظ بالعملاء

علم نفس المشاركة: فهم الدوافع العاطفية والمحفزات السلوكية
جلسة بعد الظهر: تطوير إطار الاستراتيجية

رسم خريطة لعجلة تفاعل العملاء
هندسة التخصيص: متطلبات البيانات وتصميم النظام

ورشة عمل:  مراجعة استراتيجية التعامل مع العملاء الحالية وتحديد الثغرات

أساسيات التعامل الحديث مع العملاءاليوم الأول

الجلسة الصباحية: تقنيات التخصيص المتقدمة
محركات التوصيات المدعومة بالذكاء الاصطناعي والتحليلات التنبؤية

حملات التحفيز السلوكي: أتمتة تبدو إنسانية
التخصيص عبر القنوات: البريد الإلكتروني، والهاتف المحمول، والويب، والتكامل

الاجتماعي
جلسة بعد الظهر: تصميم التجربة ورسم خريطة الرحلة

خلق لحظات مميزة: تصميم تجارب "مذهلة"
رسم خريطة الرحلة للتواصل العاطفي: تحديد نقاط الألم وفرص البهجة

تمرين عملي:  تصميم رحلة توجيهية مخصصة لشريحة العملاء عالية القيمة

التخصيص القائم على البيانات وتصميم التجربةاليوم الثاني

الجلسة الصباحية: تصميم برنامج الولاء المتقدم
ما وراء النقاط: الولاء العاطفي مقابل الولاء المعاملاتي

هندسة البرنامج المتدرجة: التصميم لمستويات المشاركة المختلفة
أنظمة الشراكة: توسيع نطاق الولاء إلى ما هو أبعد من علامتك التجارية

جلسة بعد الظهر: المشاركة المجتمعية
بناء مجتمعات العلامات التجارية: المنصات، والاعتدال، واستراتيجيات التنشيط

أنظمة المحتوى الذي ينشئه المستخدم )UGC(: تشجيع إبداع العملاء والاستفادة منه
Sephora ،دراسة الحالة:  تحليل مجتمعات العلامات التجارية الناجحة )على سبيل المثال

)Beauty Insider، Nike

أنظمة الولاء وبناء المجتمعاليوم الثالث



 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

محتويات الكورس

الجلسة الصباحية: مجموعة تقنيات المشاركة
اختيار وتنفيذ إدارة علاقات العملاء: حلول المؤسسات مقابل حلول الشركات الناشئة

منصات أتمتة التسويق: تصميم سير العمل المتقدم
التقنيات الناشئة: تجارب الواقع المعزز والواقع الافتراضي، والروبوتات الدردشة،

وتكامل الصوت
جلسة بعد الظهر: اللعبيّة والمشاركة التفاعلية

آليات اللعبة للمشاركة: النقاط، الشارات، تصميم لوحات الصدارة
استراتيجيات المحتوى التفاعلي: الاختبارات والآلات الحاسبة والتجارب الغامرة
ورشة عمل:  تحويل التفاعل الروتيني مع العملاء إلى لعبة لزيادة المشاركة

تكامل التكنولوجيا والاتجاهات الناشئةاليوم الرابع 

الجلسة الصباحية: القياس المتقدم وعائد الاستثمار
ما وراء نظام NPS: نماذج تسجيل المشاركة ونتائج الصحة

حساب عائد الاستثمار لمبادرات المشاركة: نماذج الإسناد
أطر عمل اختبار A/B والتحسين لبرامج المشاركة

جلسة بعد الظهر: مشروع التخرج والتنفيذ
المشروع النهائي:  تطوير استراتيجية شاملة لجذب العملاء لعلامة تجارية
حقيقية، بما في ذلك بنية التخصيص، وتصميم برنامج الولاء، وتوصيات

التكنولوجيا
العرض والنقد:  عرض الاستراتيجيات على أعضاء هيئة التدريس والزملاء

للحصول على ردود الفعل
ا لتنفيذ الاستراتيجية تخطيط التنفيذ:  إنشاء خطة عمل مدتها 90 يومً

شهادة الدورة والتخرج

القياس والتحسين والمشروع النهائياليوم الخامس



Terms & Conditions
Complete & Mail to future centre or email

Info@futurecentre.com

Cancellation and Refund Policy
Delegates have 14 days from the date of booking to cancel and receive a full
refund or transfer to another date free of charge. If less than 14 days’ notice
is given, then we will be unable to refund or cancel the booking unless on
medical grounds. For more details about the Cancellation and Refund policy,
please visit
https://futurecentre.net/

Registration & Payment
Please complete the registration form on the course page & return it to us
indicating your preferred mode of payment. For further information, please
get in touch with us

Course Materials
The course material, prepared by the future centre, will be digital and
delivered to candidates by email

Certificates
Accredited Certificate of Completion will be issued to those who
attend & successfully complete the programme.

Travel and Transport
We are committed to picking up and dropping
 off the participants from the airport to 
the hotel and back.



Registration & Payment

Payment Options 

Full Name (Mr / Ms / Dr / Eng) 

Position

Telephone / Mobile

Personal E-Mail

Official E-Mail 

Company Name

Address

City / Country 

Complete & Mail to future centre or email

Info@futurecentre.com

Registration Form 

Please invoice me 
Please invoice my company

Course Calander:

16/03/2026 - 20/03/2026 Click Now

22/06/2026 - 26/06/2026 Click Now

28/09/2026 - 02/10/2026 Click Now

https://futurecentre.net/offline-courses/advanced-client-engagement-strategies-in-digital-branding-255011-2/
https://futurecentre.net/offline-courses/advanced-client-engagement-strategies-in-digital-branding-255011-3/
https://futurecentre.net/offline-courses/advanced-client-engagement-strategies-in-digital-branding-255011-4/


VENUES

OUR PARTNERS

LONDON
BARCELONA
KUALA LUMPER
AMSTERDAM 

 ISTANBUL
SINGAPORE
PARIS
DUBAI

 DAMASCUS



+963 112226969

+963 953865520

Info@futurecentre.com

Damascus - Victoria - behind  Royal Semiramis hotel

THANK
YOU

CONTACT US

futurecentre.net


