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يةإعلانحملةالمرأةبجمالتهتمالتيبمنتجاتهاالتعريفعنالغنيةدوفشركةأطلقت

.ويقالتستاريخفيكبيرتأثيرلهاكانالتيالإعلانيةالحملاتكإحدىسُجلتضخمة

ائقةفعارضةهنالكللمرأةمخصصمنتجلأيتلفزيونيإعلانأيفيعليهالمتعارفمن

فيةالمثاليعنالاستغناءقررتدوفولكنالمنتج،لتعرضتظهرالملامحومثاليةالجمال

لقبالتالفةوبشرتهاالحقيقةبملامحهالعارضة2006عامفيديووتسجيلالإعلانيةحملتها

فيصورالعلىالتعديلمرحلةتصويروأيضا ًالعيوبوإخفاءالمكياجمرحلةوخلالالمكياج

علىوأطلقت!العارضةتشبه لاومثاليةجدا ًجميلةنسخةلإظهارالفوتوشوببرنامج

(التطور)تسميةالفيديو
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هووالفيديهذايكنولم!مشوهالجمالعنمفهومناأنغريبا ًليسالفيديوأختتم

لفيديوباالعالمانبهرالقادمة،الإعلانيةللحملةترويجمجردكانبلالإعلانية،الحملة

قيةبمصداتعاملتالشركةأنبابمنالإيجابيةالآراءمنالكثيرعلىوحصدآنذاك

جمليأنيمكنمنتجيوجدلابأناعترفتولكنهاتجميل،منتجاتشركةأنهابرغم

.مثاليةبطريقةالإنسان
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بدقةةمدروسحملةكانتبلللشركة،الإعلاناتفريقمنعاديةحملةمجردتكنولم!بالصدفةالحملةتلكتكنلم

.المجتمعفيالمرأةلدىالثقةاهتزازلحالاتمدروسةمجتمعيةوإحصائياتنفسيينبخبراءفيهاالشركةاستعانت

وكانالسعوديةالعربيةالمملكةضمنهامنالعالمحولدول10شملتالحملةهذهدراساتأنبالذكرالجديرمن

!!بالنفيأجبنالنساءمن%98بأنالمفاجأةكانت(؟جميلةنفسكترينهل)الدراساتهذهفيالأساسيالسؤال

.الإعلاناتفيحقيقيا ًجمالا ًيظنوهبمامقارنةجميلاتلسنأنهن

18عمردونالفتياتمن%92و60-18عمربينالسعوديةفيالنساءمن%88أنالدراساتهذهأظهرتكما

بينتكما.والجسمبالوزنيتعلقفيمابالأخصعامةبصورةمظهرهنفيالأقلعلىواحدتغييربإجراءيرغبنسنة

.هنبأنفسثقتهنعلىسلبيا ًيؤثروهذاأنفسهنحيالالسوءشعورمنيعانينالنساءمن%70أنالدراسات

رويجيةالتالحملةهذهإطلاقدوفقررتلذلكالعالمأنحاءجميعفيمتفاوتةوبنسبمشابهةدراساتهنالكوطبعا ً

.الإعلاناتفيللعارضاتالمثاليالجمالسرففضحتالحقيقيالجمالفهمعلىجوهرهايرتكزالتي
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تليسالمرةهذهولكن،العامةالطرقفيإعلانيةلافتاتصوربرفعتبدأأندوفقررتهناومن

سيطةبملامحذوالتلفزيونمجالفييعملنلامتطوعاتلفتياتبلجميلات،لعارضاتلافتات

.متنوعةوأوزانمختلفةوبأجسادعادية

.الاستمراردوفقررتالحملةحصدتهاالتيالإيجابيةوالتعليقاتالباهرالنجاحبعد

مقابلاتعلىيعتمدالفيديوكان.لدوفالإعلانيةالفيديوهاتأجملمنيعدفيديوأطلقت2007في

راهميأندونويرسمهاملامحهميصفواأنمنهميطلبرساممععارضاتليسواحقيقياتلنساء

شبهتالتيالرسمةبأنالصدمةوكانتأيضا ًويرسمهمللرسامبوصفهمثالثشخصيقومثم

!نفسهالشخصوليسالثالثالشخصوصفهاالتيهيالحقيقيالشخص
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منشهربعدمشاهدةمليون1.7علىالأساسيالفيديووحصد!مختلفةلغة25الىالفيديوترجمةتمت

مليون3.7الفيديوالنشرإعادةتمتكما2006فياليوتيوبعلىمشاهدةالأكثرالفيديوجعلهمماطرحه

ومازالمشاهدةمليون70الحاجزتجاوزالفيديوفإنالحملةهذهمنعديدةسنينبعدالآنأما!!مرة

.الاجتماعيالتواصلمنصاتبعضفييتداول

فعتارتالوقتوبنفسالعالميةإلىاسمهاوصلواحد،بحجرعصفوريندوفشركةضربتالحملةبهذه

.السابقةبالسنواتمقارنة ًالمئةفي5.8بنسبةمبيعاتها

هنالنساءبأندوفعرفت…المستهدفجمهوركألملمناطقمعرفتكهيالتسويقطرقأذكىمن

سهنبأنفثقتهناهتزازمنمعاناتهنباكتشافهاالألمنقاطدرستلذلكللشركةالأولالمستهدفالجمهور

عالميةضيةقإلىحولتهابلقضيتهنوناقشتمنهناقتربتوبذلكالتلفزيونفيالمثاليةالملامحبسبب

.وتقديرهمبحبهمفازتوبالتاليالجماليخصفيماالوعيلرفع
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adyouneed.com الاصطناعيالذكاءبمساعدةإعلانيةحملات

تهدفالمسالجمهوروأدقالتصميمات،الإعلانية،النصوص:شيءكلالاصطناعيالذكاءلكوسيستخرجموقعك،رابطأدخِل
.ببساطة …Googleو Instagramو Facebookمثلمتعددةمنصاتعلىالحملةتنشرواحدةوبنقرة—

:هتحبهاالليالمميزاتأهم

.عاليةبدقةوالجمهورالنصوص،التصميمات،توليديتمموقعكرابطمن:تلقائيإبداع✓

.واحدةلوحةمنتديرهتقدردهكل — TikTokوحتى،لينكدإنجوجل،،إنستاجرامفيسبوك،:للمنصاتكاملدعم✓

الوقتفيالإنفاقويوزعيومي، A/B testingيعملأوتوماتيكيا،الميزانيةيقسّم:الاصطناعيبالذكاءمستقلتحسين✓
.عائدأعلىلتحقيقالحقيقي

.ميزانيتكعلىويحافظوالمنافسينالبوتاتمنالضارةالنقراتيمنع :(Click Fraud)الاحتياليةالإعلاناتمنحماية✓

.وسهلواضحبشكلإلخ،النقر،نسبةالتحويلات،الحملة،أداءتعرض:فوريةوتحليلاتذكيةتحكملوحة✓

.خارجيلمصممالحاجةغيرمنالمنصةداخلالتصميماتتعدّلتقدر :Canva/Crelloمعتكامل✓

.بسرعةفيهامحترفتبقىتساعدكبخطوةخطوةوشروحاتدروس :(AdYouNeed University)تعليميةمصادر✓
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 Advertisingالإعلان

علىيتغلبسوفالشخصيوالبيعوالمبدعالجيدAdvertisementالإعلان"

"بالشراءالمستهلكينوإقناعمقاومة

" .اكتشفًحاجةًثمًقامًبملئهاً… "المستهلكًهوًالمالك"

رغيالمنتجاتيقاومونسوفالزبائنأنالبيعيالتوجهذاتالشركاتتفترض

.جاتالمنتتلكبشراءالزبائنإقناعفيتكمنالإعلانمهمةفإنلهذالهم،الضرورية
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 Advertisingالإعلان

مابشيءوالجهروالإشهار،الإظهارهواللغويبالمعنىالإعلان

منمجتمعأيفيعليهاالمتعارفوالإشهاروالإظهارالجهرطرقمنطريقةأيأو

.المجتمعات
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 Advertisingالإعلان

صالإيلقاءأجرا ًيدفعمنظمقبلمنتستخدمجماهيريةاتصالوسيلةبأنهعرف•

أوخدمةالأوبالمنتجالمستفيدينوإقناعإخباربهدفالوسيلةهذهخلالمنرسالته

.وموقفهومعرفتهالمشتريإدراكلتغييريستخدمفهوالفكرة

خدماتوالوالسلعالأفكاروترويجإبرازيستهدفشخصيوغيرمدفوعشكلأيهو•

.ومعروفمحددشخصبواسطة
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 Advertisingالإعلان

جهةبهتقومالأجرمدفوعشخصيغيراتصالينشاطبأنهالحليمعبدهناءالدكتورةتعرفه•

أو،السلعاقتناءعلىوحثهوإقناعهوإثارتهانتباههجذببهدفكبيرجمهورإلىموجهةمعلومة

.عنهاالمعلنالأفكارأوالأشخاص،أوللمنشآت،الطيبالقبولأوالخدمات،

جلأمنمعروفمعلنبهيقومالأجرمدفوعاتصالينشاطبأنه"جلالأشرفالدكتورويعرفه•

أومعلوماتلتوصيلوذلكشخص؛أومنظمة،أوفكرة،أوخدمة،أولسلعة،والترويجالإعلام

ةكافباستخداموذلكالشراءقراراتاتخاذعلىالمتلقيأوالمستهلكتساعدمحددةانطباعات

."والعاطفيةالعقلانيةوالأوتارالمداخل

الإعلان

www.midocean.ae

محاضرة

09



الإعلانخصائص

"تشارا ًانأوسع"جماهيريةالاتصالأدواتأكثرمنالإعلانيعتبر:للعامةتوضيحيةأداة-1

.العامةندعالمشتريندوافعيفهموبذلك،للمنتجالشرعيةمننوعا ًتمنحالإعلانفطبيعة

لمشتريلتسمحكما،مراتعدةرسالتهيكررأنللبائعتسمحالتتابعيةهذه:التتابعية-2

قبلنمالكبيرةالتكراريةذوفالإعلان،المنافسينمنالأخرىالرسائلومقارنةاستقبال

.ونجاحهوقوتهالبائعحجمعنجيدا ًانطباعا ًيعطيالبائع
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الإعلانخصائص

فناماستخدخلالمنومنتجاتهاالمنظمةلتمثيلالفرصةالإعلانيوفر:تعبيريةأداة-3

.واللونوالصوتالطباعة

بإعطاءالجمهورالتزامعدممعالجمهورمنلقطاعموجةفالإعلان:شخصيةغيرأداة-4

.لهاستجابتهأوانتباهه
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الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

التواصلوأهدافهوتحقيقأساليبه،وتحديثتطويرفيالعلوممنالعديدعلىالإعلانيعتمد

:يليماالعلومهذهأهممنولعلالجماهيري،

علمالنفس،علمالعام،الرأيالدعاية،الصحافة،التسويق،الإعلام،الإدارة،الاتصال،

.الاجتماع
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الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

:والاتصالالإعلان

بينوالتأثرأثيرالتعلىقائمةتفاعليةدائريةعمليةبأنهيعرفاتصالي انشاط االإعلانيعتبر
.والمتلقيالمرسل

:والإدارةالإعلان

المصالحتحقيقخلالهمنالمؤسسةتحاولإداريةمهنةالإعلاناعتبارالممكنمن

ارةالإدبمهاراتالتمتعالإعلانيةبالمهامالقائمينعلىوينبغيجماهيرها،معالمشتركة

،الوقتوإدارةالأزمات،وإدارةالتغييروإدارةوالمتابعة،والتنظيموالتنفيذكالتخطيط

...وغيرها
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الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

:والإعلامالإعلان

ىعلوالآراءوالأفكارالأخبارلنشركبيرةبصورةالإعلاميالنشاطعلىالإعلانيعتمد

منولتبنيفعله،ردةومعرفةالجمهوروتأييدثقةوكسبالتفاهمبغيةالمؤسسةجمهور

.بهوالتأثرفيهوالتأثيرالعامالرأيتعبئةخلاله

:والتسويقالإعلان

وأنماطهوأفكارواتجاهاتهالعامبالرأيالاهتماموسائلمنكوسيلةالتسويقالإعلانيستخدم

ورةالصخلالمنالتسويقيةالعملياتبدعمبالإعلان،الخاصةالشركاتوتجتهدسلوكه،

.الإعلانيقدمهاالتيالإيجابية

لإشباع(خدمة-سلعة-فكرة)منتجوتوزيعوترويجوتسعيروتنفيذتخطيطعملية:التسويقمفهوم

.المؤسسةأهدافوتحقيقالجمهورحاجة

الإعلان

www.midocean.ae

محاضرة

09



الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

:والدعايةالإعلان

تسعىنأعلىالتركيزضرورةمعلهاالترويجيةالجوانببعضفيالدعايةالإعلانيستخدم

.الجماهيركرامةأوحريةتمسلامحترمةأهدافلتحقيقالدعاية

:الدعايةمفهوم

مبدأ،أوكرةبفيؤمنلجعلهسواءالجمهور،(تفكير)عقيدةفيالتأثيرإلىيؤدىالذيالنشاط

الإعلام،الإعلان،:منهامتعددةوسائلولهابه،يؤمنمبدأأوفكرةعنصرفهأجلمنأو

كتبالتأليفوالندوات،المؤتمراتوعقدالاجتماعاتتنظيموالمناقشات،والأحاديثالخطب

.إلخ...الإشاعاتترويجوالقصص،
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الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

:العاموالرأيالإعلان

ؤسسةالمبينوالانسجامالتوافقلتحقيقالإعلانلعملالهامةالأمورمنالعامالرأييعتبر

.الأخلاقيةوالقيمالمعاييرباستخداموجماهيرها

:العامالرأيمفهوم

معينوقتفيمؤسسةأوشخصأوقضيةأوموضوعحولالأغلبيةنظروجهةاتفاق

.العامللصالحمحققا ًيكونوبمامحددجغرافينطاقوفي
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الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

:النفسوعلمالعامةالعلاقات

االإعلانعلىالقائمونيعتمد لإعلانابينوتوأمةتكيفإحداثفيالنفسعلمعلىكثير 

.إليهالمعلنوالجمهورنفسه

:الاجتماعوعلمالإعلان

صولالحمنتتمكنحتىمعهوالتكيفالمجتمعمعللانسجامالإعلانيةالمؤسساتتحتاج

والتكوينالبناءطبيعةإدراكيجبلذاوبرامجها،لأنشطتهامساندتهأوتأييدهعلى

اتوالعادالقيمومنظومةالمجتمع،تحكمالتيوالمعاييرالمجتمعية،والأنماطالاجتماعي،

الجماعاتعلىالتأثيرفيالرأيقادةودورالجماعات،تجمعوأماكنالسائدة،والتقاليد

.المختلفة
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الإعلانأهداف

بمدىالإيمانلتحقيقوالوكلاءوالموزعينالتجاريينالوسطاءولاءكسبالإعلانيحاول•

التاليوبعنها،المعلنالسلععلىللإقبالالمستهلكينجمهوردفعفيالإعلانفننجاح

.أرباحهموارتفاعمبيعاتهمزيادةبهدفمعهمالتعاملبزيادةاقتناعهم

لمعلناالشركةأوالخدمةأوالسلعةتجاهالمستهلكينسلوكفيإيجابيةتغييراتإحداث•

رجالوجهودأعمالومساندةدعمخلالهامنيمكنالسلعةعنمعينةفكرةوتكوينعنها

.المنافسةالسلععلىوتفوقهالمنتجوفوائدبمزاياالمستهلكينلإقناعالبيع

إليهمنالمعللدىالرغبةلبعثالمختلفةالأساليبواستخدامالاهتماموإثارةالانتباهجذب•

لضمانالعلميةالطرقاستخداممعالمسوقة،بالسلعإقناعهمإلىترميمحاولةفي

ورةصفيالمباشرالأمرأوالرقيقأوالضمنيالإيحاءخلالمنالمستهلكيناستجابة

.“للغايةمحدودةالمعروضةالكميةإنحيثفورا ًنسختكاحجز”تقولكأنكمقبولة

الإعلان

www.midocean.ae

محاضرة

09



الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

لىإتوصيلهاالمرادوالمعانيالأفكارمنمجموعة:أنهاعلىالإعلانيةالرسالةتعُرّف•

.معينجمهور

منفادةالاستأوالسلعبشراءالأفرادإقناعفيإعلانيةرسالةلأيالأخيرالهدفويتركز•

.معينموضوعأورأيأولفكرةالترويجأوالخدمة

ةمعينعاداتعنالابتعادأومعينةسلعةشراءبعدمالجمهورإقناعالهدفيكونقدأو•

قليلتبهدفالسلعلبعضالجيدالاستخدامأوالاستهلاك،بترشيدالخاصةكالإعلانات

.المبيعات

الرسالةفإنالأهداف،هذهواختلفتتنوعتومهماالإعلانيةالرسالةأهدافكانتوأي ا•

.الاستجابةالتأثير،الإدراك،:وهيرئيسةمراحلبثلاثتمرالإعلانية

الإعلان

www.midocean.ae

محاضرة
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:الإدراك-أولاً 

راكهاإدللمستقبلينيمكنبحيثومحددةواضحةالإعلانيةالرسالةتكونأنيجب•

.تقديمهافور

هميالتيوالأفكاروالمعانيالمعلوماتالإعلانيةالرسالةتتضمنأنهذاويتطلب•

.الجمهورنظروجهةمنتكتبوأنمعرفتها،الجمهور

علىاعدتسوالتلفزيونالراديومنلكلوالتقنيةالفنيةالإمكانياتإلىنشيروهنا•

.الإعلانيةللرسالةالجمهورإدراكسرعة

الإعلان
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مليةعتعدإذ،والفهمالمعرفةاكتسابفيالمتضمنةالعقليةالعملياتيشملالإدراك

رفة،والمعالتفكير،عملياتتشملبحيثالمستوىعاليةالدماغوظائفإحدىالإدراك

.المشكلاتوحلوالحكم،والتذكّر،

الوسيلة



الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:التأثير-ثاني ا

وهذان،المستهلكيجماهيرعلىالمطلوبالتأثيرالإعلانيةالرسالةتحُدِثأنيجب•

.رسالةللاستقبالهبمجردالفردبهويشعر،وفوري امباشرةيكونأنإماالتأثير

امسالتأثيريكونوقدالمؤثر،بزواليزولوقتيتأثيرأنهعليهيعابولكن• تمر 

الرسالةفيوردتكلمةكلفيالتفكيرطريقعنالمستقبلإليهيصلبحيث؛ولاحق ا

.الرسالةتقدمهاالتيوالبراهينالأدلةمنمستمدوهوالإعلانية،

الإعلان
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:التأثير-ثاني ا

سلعةجاهتالمرتقبينالمستهلكيناتجاهاتفيالتأثيرتستهدفهناالرسالةأنأي•

كانإذاإلايتحققلاوهذا،عليهاالحصولفيرغبتهموزيادةمعينة،خدمةأو

.ومعتقداتهمالمستهلكينهؤلاءاتجاهاتمعمتفق االإعلانيةالرسالةمضمون

لنالمعبينالمشتركةالخبرةمجاللأنذلكتحقيقفيصعوبةهناكأنشكولا•

الخاصةالمعلوماتترجمةفيالإعلانمصممدوريظهروهذامفقودة،والجمهور

لانيةالإعالرسالةتحدثحتى،المستهلكلغةإلىالمعلنلغةمنالخدمةأوبالسلعة

.المطلوبالتأثير

الإعلان
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:الاستجابة-ثالث ا

لاستجابةاهذهتكونوقد،المستقبلينسلوكفيالإعلانأثَّرحدأيإلىتعنيوهي•

أوخدمةالمنالاستفادةأوالسلعةشراءعلىالمستهلكينإقبالفيتتمثلفورية،

.المتجرزيارة

علىةالإعلانيالرسالةأحدثتهالذيالمباشرالتأثيرنتيجةالاستجابةهذهوتكون•

هة،استجابةتكونوقدالجمهور، فيالجمهورلدىالرغبةتخلقأنهاأيموجَّ

لهتقدمهماخلالمنبهااقتناعهطريقعنوذلكالخدمةأوالسلعةعلىالحصول

.وأدلةوأفكارمعلوماتمن

الإعلان
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:الاستجابة-ثالث ا

ورالجمهمنالمنتظرالفعلرديعنيوهذا،المبيعاتزيادةفيالاستجابةوتظهر•

إذشرة،مباهذاالفعلردمعرفةيصعبأنهشكولاالإعلانية،الرسالةتقديمنتيجة

.الأبحاثطريقعنإلامعرفتهيمكنلا

الإعلان
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دحلاب"و"قطةبراسبطة"

تخطىوهمىمنتجقصة"دحلاب

إعلاناتفيالأصليشهرة

التواصلمواقعرواد..رمضان

"كرانش"يتجاهلونالاجتماعي

"اسكنشايزر"بإنتاجويطالبون

2015فنكوش
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كلا ًشوصمموافكرته،نجاحالإعلانعملفريقاستغل

يفوصفهجاءكما،"اسكنشايزر"لمنتجتخيلي ا

االصورةانتشرتفيماالإعلان، لىعواسع اانتشار 

علىالكثيرونوعرضالاجتماعي،التواصلمواقع

فيلبالفع"اسكنشايزر"منتجإصدارالإعلانمنتجي

اسيحققأنهمؤكدينالأسواق، انجاح  الرغمعلىكبير 
.الآنحتىوجودهعدممن
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"اسكنشايزر"باسمصفحاتتدشين

إحداهايمعجبعددوصلوالتي"اسكنشايزر"الوهميالمنتجباسمصفحاتعدة،"بوكفيس"روادبعضدشنفيما

فيفحة،الصهذهمنشوراتعلىتعليقاتهمفيالإعلانمصطلحاتاستخدامعلىتناوبونوالذينمعجب،آلافلخمسة
.الأسواقفيوطرحه"اسكنشايزر"لإنتاج"كرانش"منتجيتدفعقدخطوة
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التسويقيةالحملاتفيالإقناعاستراتيجيات

خطتهامنكجزءالإعلانالأعمالومنظماتوالمؤسساتالشركاتتستخدم•

ذلكوغبلسبيلوفي،وخدماتهامنتجاتهامبيعاتزيادةوالوعيلبناءالتسويقية

عإقناومحاولةالجمهورانتباهلجذبمتنوعةاستراتيجياتاستخداميتمالهدف

تلكفيالمفتاحيالعنصرويعتبرالخدمةأوالمنتجبتجربةالمحتملينالعملاء

.الإقناععلىالقدرةهوالعملية

الذيهدفالهوللسلوكالواقعيالتعديلأنأساسعلىالإقناعاستراتيجياتوترتكز•

قدتصاليةالاالعمليةكانتإذامالتقريرالمعيارباعتبارهالإقناعيالاتصاليستهدف

.لاأمنجحت

استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 

www.midocean.ae
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التسويقلعمليةرئيسيمفتاحالإقناع

بمااملالعومنلعددتبع االإقناعيةوالاستمالاتللحججالعملاءحساسيةتختلفو•

فذةنا"عنالبحثإلىالمسوقيحتاجولذلك،المباشرةالعاطفيةحالتهمذلكفي

.المستهدفالجمهورلدى"الإقناع

لتسويقياتتقنلتطويرالبشريالنفسعلمتوظيفعلى"الإقناعيالتسويق"يقوم•

علىمديعتكماالترويجية،العروضعلىتحديد اهذاوينطبقالخدمات،أوالمنتجات

.الشراءإلىقيادتهأجلمنللعميلالمندفعالسلوك

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 

ساعات3لخلاينتهيالخصم":مثل)خصمعرضبجانبزمنياًعدّادًاتجدقدإلكتروني،لمتجردخولكعند

منالخوفةإثارخلالمنالبشريالنفسعلمتوظفوهي،"الزمنيالإلحاح"تسُمّىالتقنيةهذه."(دقيقة25و

كنيلملوحتىالعرض،انتهاءقبلبسرعةالشراءقرارلاتخاذالعميليدفعما ،((FOMOالفرصةفقدان

.البدايةفيللشراءيخطط



التسويقلعمليةرئيسيمفتاحالإقناع

صفحةصميمتكيفيةالإقناعيالتسويقيشمل،الإنترنتعبربالتجارةيتعلقوفيما•

فيهاالتحكميتملاالتيالقرارصنععمليةمنجزءعلىالتركيزمع–الإنترنت

لالرسائمعجنبإلىجنب اوالطباعة،والنسخالتخطيطمثلفعناصر-بوعي

ططةالمخالمساراتاتباععلىالإنترنتموقعزوارتشجع-الصحيحةالترويجية

فيالاختيارحريةمنحهممنبدلا ًمحددة،إجراءاتواتخاذالموقععلىمسبق الهم

.الموقعمعالتفاعلكيفية
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 

مثلًموقعً

Ali Express



التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

ملاتالحتخطيطفيأساسيةاستراتيجياتعلىيقوم-مخططكاتصال-الإقناعإن•

:يجياتالاستراتهذهوتشمل،السلوكمنمعيننوعتشجيعبهدفالناجحةالإقناعية

واستراتيجيةةالاجتماعيالثقافيةوالاستراتيجيةالنفسيةالديناميكيةالاستراتيجية

.المعانيإنشاء

فيتكمنالإقناعأداةأنعلىتقوموالتيالنفسيةالديناميكيةالاستراتيجية:أولا ً•

ةالديناميكيالعلاقةتؤديبحيث،للفردالداخليالسيكولوجيالبناءتعديل

يريدهاعالأفإلىالظاهرالعلنيوالسلوكالكامنةالداخليةالعملياتبينالسيكولوجية

.الإقناعيبالاتصالالقائم

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 

س ، هو منهج في علم النفالديناميكيةًالنفسيةًأوًماًيعُرفًباسمًعلمًالنفسًالديناميكي

يركز على دراسة القوى النفسية الكامنة وراء السلوك الإنساني والمشاعر والعواطف 

.وإمكانية ارتباطها بالتجارب المبكرة



التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

منأخرىومجموعة،الموروثةالبيولوجيةالخصائصمنمجموعةالفردخصائصوتشمل•

العواملمنعةومجموالانفعالية،والظروفكالحالاتجزئيًّاوالمكتسبةجزئيًّاالبيولوجيةالعوامل

أنبدلاةالثلاثالأنواعهذهبينومنللفرد،الإدراكيالتركيبلتنظيمتعلمهاتمالتيالمكتسبة

الواضحمنإذ،إدراكيةعواملعلىأوعاطفيةعواملعلىإماالإقناعاستراتيجياتترتكز

حالةلإثارةالاتصالرسائلاستخدامالممكنمنلكنموروثبيولوجيعاملتعديلاستحالة

مثلوتالاستجابة،تشكيلفيعندئذمهمةتكونأنيمكنوالتي،والخوفكالغضبانفعالية

اأساس االعواطف منمحدودعددفيإلااستخدامهايتسنىلنلكنالإقناع،لاستراتيجياتواضح 

.الإدراكيةالعواملعلىالتأثيرإلىالهادفةالإقناعحملاتفيالتركيزيجريلذاالمواقف،

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 



التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

تؤديثقافةالأنمفادهافكرةعلىفتقومالاجتماعيةالثقافيةالاستراتيجية:ثانيا ً•

عنةالمنبثقالسلوكيةالأنماطفيوتتحكم،السلوكتشكيلفيحيويةوظيفة

.الشخصية

اتجدفلاالغربيةالسلوكياتبعضتبريرأردناوإذا• نشأالتيافةالثقضمنإلاتبرير 

يطبعالتيةالفكريوالقوالبالسلوكيةالأشكالطياتهافيتحملفالثقافةالفرد،فيها

.الفردعليها

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 



التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

النظمفيالمتضمنةالاجتماعيةالتوقعاتمسألةالعمليةهذهضمنتدمجكما•

موعةمجأوفالأسرةالبعض،بعضهممعالأفرادخلالهامنيتفاعلالتيالاجتماعية

.الفرديةالضوابطمنمجموعةتمارسالمدرسةأوالأصدقاء

عةجماضمنالسلوكياتببعضالقيامعلىالأحيانبعضفيالفرديجبروقد•

تشكلالتيهيالخارجيةالعواملفهذه،بذلكمقتنع ايكونأندونمعينةاجتماعية

وليس،الآخرينومطالبالاجتماعيةالتوقعاتعلىبناءمسبق اوتحددهالفردسلوك

.وأولوياتهالفردرغباتعلىبناءً 

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 

يعهمجمالأصدقاءمنلمجموعةمشاهدالإعلانفيوتستخدمذكية،هواتفلمنتجتسويقيةحملةتطلقشركة:مثال

اتكونلكي":تقولالضمنيةالرسالةأنهناالفكرة.بسهولةوالفيديوهاتالصورويتبادلونالهاتفنفسيمتلكون جزء 
."الهاتفهذاتمتلكأنعليكبه،يستمتعونبماوتستمتعالمجموعةمن
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التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

خصيةشاختيارخلالمنالإعلاميةالحملاتفيبكثرةالاستراتيجيةهذهوتستخدم•

جانبمنوالتعاونالحماسلإثارةالمسؤولينكبارأحدأوجماهيريًّامعروفة

.والأفرادالمختلفةالمنظمات

افتمثلالمعانيإنشاءاستراتيجيةأما• أوالمعانيفيرالتأثييكفلللإقناعثالث انهج 

منةالذهنيالصورودعمإنشاءفيالإعلاموسائلوتستخدم،الذهنيةالصوربناء

لدىالمعانيتعدلأوتصوغوالتيالمتنافسةللمعلوماتمحدودةغيرمصادرخلال

.الأفراد

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 



التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

دالاستبأوللمعانيجديدإنشاءشكلعلىتكونأنيمكنالاستراتيجيةهذهإن•

.الجديدةالمعانيتثبيتأوبأخرىالمعاني

لمعانيابناءإلىيؤديبماللجمهورالمعلوماتمنالكافيالكمتوفيرفإنوبالتالي•

.الإقناعيوالهدفالمتوافقالسلوكانبثاقإلىيؤديالمعرفيةمنظومتهفي

www.midocean.ae
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استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 
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الإعلان
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الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

 Structured-المنظمالتواصل":وهيالإقناعيللتسويقأساسيةعناصرأربعةتوجد

communication"، القصصسرد"و-Storytelling"، الإعلاناتكتابة"و-Copywriting"،  

."Neuromarketing-العصبيالتسويق”و

أوالحوار،ترتيبفيبالتحكميتعلق:" Structured communication-المنظمالتواصل"•

"ندفاعالامنحنى"طولعلىالعميلتحريكهوذلكمنوالهدف.للمستهلكالمعلوماتتقديمكيفية

.البدايةفيالعميلدافعوتشجيعبه،الخاص

إلىورالفعلىتسعىلاالعميليراهاالتيالأولىالصفحةفإنالإنترنت،موقعتصميمفخلال•

.موقعللالاستكشافمنالمزيدعلىوتشجعالأوليةالرسالةتقدمذلكمنبدلا ًولكنهاالبيع،
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التسويقحملةتطويرعناصر

الإقناعية

ويديةالسالنفسطبيبةلـالتغييرمنحنى•

شائعنموذجوهوروسكوبلرإليزابيث

جاهتالناسسيكولوجيةفهمعلىيساعد

تكونسكيفتوقععلىيساعدكماالتغيير

وكيفالتغييرتجاهالناسفعلرد

.لهسيستجيبون

بهايمرمراحلخمسالمنحنىويصف•

هيالتغييرمعتأقلمهمأثناءالأفرادمعظم

والمساومةوالاكتئابوالغضبالإنكار

.والقبول
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الإنكار

الغضب المساومة

الاكتئاب

القبول

التغييرمنحنى

التييةالكيففهمعلىيساعدشهيرنفسينموذج

لأزماتاأوالفقدأوالتغييرمعالناسبهايتفاعل



(Denial) الإنكار1.

o "لا بد أن هناك خطأ... هذا لا يمكن أن يحدث!"

oهل قد يتجا. في هذه المرحلة، يرفض الشخص تصديق ما يحدث
.التغيير أو يتصرف كما لو أنه لم يحدث بعد

oحماية النفس من الصدمة الأولية :وظيفتهًالنفسية.

(Anger) الغضب2.

o "لماذا أنا؟ هذا غير عادل!"

oاه نفسه، عندما تبدأ الحقيقة بالظهور، قد يشعر الفرد بالغضب تج
.الآخرين، أو الظروف

oيتجلىًالغضبًفيًالاتهام،ًالرفض،ًأوًالسلوكًالعدواني.

(Bargaining) المساومة3.

o "لو أمكنني فعل شيء لتفادي هذا... لو فقط..."

o ي ، أملاً ف(مع النفس أو مع الواقع)يحاول الشخص عقد صفقات
.تخفيف أثر التغيير أو عكسه

oًثًعنًأوًالبح" الفرصًالضائعة"مرحلةًيغلبًعليهاًالتفكيرًفي
.مخرج

(Depression) الاكتئاب4.

o "ما الفائدة؟ لا أستطيع التعامل مع هذا."

oور يبدأ الشخص في استيعاب واقع التغيير، ما يؤدي إلى شع
.بالحزن أو فقدان الدافع أو الانسحاب الاجتماعي

oًعلىًاضطراب مهمًتفهمًأنًهذهًمرحلةًطبيعيةًوليستًدليلاً 
.نفسيًدائم

(Acceptance) القبول5.

o "هذا هو الواقع، سأتعامل معه."

oلواقع يصل الشخص إلى مرحلة من السلام النفسي والتكيفّ مع ا
.ة للتأقلميبدأ بالتفكير في المستقبل واتخاذ خطوات عملي. الجديد

oهناًيبدأًالشخصًفيًالنموًمنًالتجربة.

www.midocean.ae

محاضرة

09
استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 

Live



الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

العاطفيةالعملاءردودلاستدعاءسرديإطاراستخداميعني:" Storytelling-القصصسرد"•

ةوالألفالمودةمثلمعتادة،عاطفيةفعلردودمعينةوصوركلماتاستخدامويثير،واللاواعية

.والتعاطف

الصحيحةوالعباراتالكلماتاستخداميتمالعمليةهذهوخلال:" Copywriting-الإعلاناتكتابة"•

علىلإقناعياالتسويقويقوم.الأخرىوالنصوصالمنتجوأوصافالتوضيحيةوالتعليقاتللعناوين

لمشاعراتنتجأنالمرجحمنالتيالصيغةتحديدأجلمنالإعلانات،كتابةمنمختلفةأنواعاختبار

منالخوفأنوالمسوقالإعلاناتكاتبيتذكرأنويجب.عنهاالأفراديبحثالتيالإجابةأو

أكبرثيرتألها"تفوتلا"عبارةفإنوبالتالي.بالمكاسبالوعدمنأكثرالناسمعظميحفزالخسارة

.الدعايةمحلالمنتج"امتلك"من
www.midocean.ae
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الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

نمطوأبرز،الإقناعيالتسويقفيعنصرأهميكونربما:" Neuromarketing-العصبيالتسويق"•

فيالطبيهإلتوصلماآخرمنالاستفادةإلىيسعىحيثالتسويقية،الرسالةفيالنفسعلملتطبيق

يتوقعلفة،المختللسلعالتسويقيالإعلانمنجديدنمطلوضعالعصبية،وأنظمتهالبشريللمخدراسته

اوأبلغأجدىيكونأنله لباطناالعقلمخاطبةعلىوالقائمحالي اعليهالمتعارفالإعلانفنمنأثر 

.النفسعلمعلىاعتماد ا
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لموجودةاالعصبيةوالإشاراتدماغهواستجابةالعميلفعلردودالعصبيالتسويقيدرس•

ووه،التسوقعندحتىأوإعلانقراءةأومشاهدةخلالخدمةأومنتجيشاهدعندمافيها

خلالمنليهاعالحصوليمكنلابمعلوماتالتقليديالبحثيكُملنسبي اجديدتسويقنظام

.أخرىقديمةتقنيات

اطونشأفعالهمردودوتتبعللعملاءالمنتجتصميمأوالإعلاناتالمسوقونفيعرض•

تحسينفياستخدامهاللشركاتيمكنالتغيراتوقياسالردودعلىحصولهموبعدعقولهم

.للعملاءللوصولالطرقأفضلواختيارالتجاريةعلاماتها



الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

:" Neuromarketing-العصبيالتسويق"•

:مثال•

اء فحوص عبر تصوير إعلاناتها بعد إجرالتسويقًالعصبيشركة مشروبات غازية تستخدم 
على متطوعين، لمعرفة أي المشاهد والألوان  (fMRI)التصويرًبالرنينًالمغناطيسيًالوظيفيً

.والموسيقى تثير مناطق المتعة في الدماغ بشكل أكبر

يثير السكبمشهدًفقاعاتًالمشروبًمعًصوتًالفتحًوبعد تحليل النتائج، تكتشف الشركة أن 
هد العنصر فتقرر جعل هذا المش. استجابة عصبية قوية مرتبطة بالشعور بالانتعاش والرغبة

.المنتجالرئيسي في الإعلان، لضمان تأثير عاطفي وعصبي أقوى يدفع المستهلك لشراء

www.midocean.ae

محاضرة

09
استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 



الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

يقرباموأنالقرارفيتسهمالتيالمتنوعةالعواملحولمعلوماتعنالنفسيةالبحوثتكشفو•

الإشاراتأنالأبحاثتوضحالمثال،سبيلفعلى،اللاوعيفيتحدثالقراراتمن%90من

الةالبقمحلاتتعرضلذلكمعينة،مزاجيةحالةلبلوغالمجاللتهيئةمهمةوالشميةالبصرية

.ةونضرطازجةستكونالمنتجاتأنعنالعملاءلدىانطباعتوليدأجلمنالمقدمةفيالزهور

لتحسينةبصريومؤثراتألواننظاماستخداميعنيفهذاالإنترنت،موقعبتصميميتعلقوفيما

فعالةجيةاستراتيالإلكترونيالموقععلىالعملاءشهاداتعرضيعتبركما.الموقعزواراستجابة

.المحتملالجمهوروعاطفةوجدانلمخاطبة
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التسويقحملةتطويرعناصر

الإقناعية

نفسعلمإنالقوليمكنسبق،ماعلىوتأسيس ا•

ايلعبأصبحالمستهلك حملةأيفيأساسيًّادور 

اتمنصعبرسواءللمؤسسةإقناعيةتسويقية

همقدمتوفيالجديدالإعلامأوالتقليديالإعلام

يجعلحيثالاجتماعي،التواصلشبكات

جذبعلىقادرةالتجاريةالعلامةأوالمؤسسة

اتهقرارعلىوالتأثيرالمستهدفالجمهورانتباه

.معينبسلوكللقياموتحفيزه
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:المحاضرةموضوعات

الإعلان✓

الإعلانوخصائصمفهوم✓

الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة✓

الإعلانأهداف✓

نيةالإعلاالرسالةعليهاتقومالتيالأسس✓

قيةالتسويالحملاتفيالإقناعاستراتيجيات✓

قالتسويلعمليةرئيسيمفتاحالإقناع✓

يفللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث✓

التسويقيةالحملات

ةالإقناعيالتسويقحملةتطويرعناصر✓

الإعلان وطرق الإقناع
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الرابطعلىمتاح.سورياالسورية،الافتراضيةالجامعة".الإلكترونيةبالوسائلالإقناعمهارات".(2060).راتبمحمدالشعار،•

https://pedia.svuonline.org/course/view.php?id=531&lang=ar

الرابطعلىمتاح.المتحدةالمملكةهنداوي،مؤسسة.".تريدبماالفوزفن:الإقناع".(٢٠١٦).سارةعادل،زينب؛عاطف،ديف؛لاكاني،•

https://www.hindawi.org/books/80637930/

.مصرالمصرية،الأنجلومكتبة".الإنسانيةوالعلاقاتوالتفاعلالاتصالمهارات".(2068).أمانيالفتاح،عبد•

لىعمتاح.السعوديةالعربيةالمملكة،كلمة–العبيكان".الإقناعنفسعلم:التأثيركتاب".(2060).سامرالأيوبي،روبرت؛سيالديني،.ب•

https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0606.pdfالرابط

الرابطعلىمتاح.السعوديةالعربيةالمملكةجرير،مكتبة".الآخرينإقناعفن:الإقناع".(2009).جيمسبورج،•

https://maktbah.net/%D9%83%D8%AA%D8%A7%D8%A8-

%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%82%D9%86%D8%A7%D8%B9-%D9%81%D9%86-

%D8%A5%D9%82%D9%86%D8%A7%D8%B9-

%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AE%D8%B1%D9%8A%D9%86-

%D8%AC%D9%8A%D9%85%D8%B3-%D8%A8%D9%88%D8%B1/

-https://booksالرابطعلىمتاح.مصروالتوزيع،للنشرالأجيال".فعالةتقنياتجديدةومهاراتفنون:الإقناعفن".(2009).سوزانالشوا،•

library.net/free-68512381-download

المراجع المقترحة للمقرر

www.midocean.ae

محاضرة

09

https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://www.hindawi.org/books/80637930/
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books4arabs.com/B7/books4arab.com.BOOK0205.pdf
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download
https://books-library.net/free-68512381-download


Thank You
www.midocean.ae


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10
	Slide 11
	Slide 12
	Slide 13
	Slide 14
	Slide 15
	Slide 16
	Slide 17
	Slide 18
	Slide 19
	Slide 20
	Slide 21
	Slide 22
	Slide 23
	Slide 24
	Slide 25
	Slide 26
	Slide 27
	Slide 28
	Slide 29
	Slide 30
	Slide 31
	Slide 32
	Slide 33
	Slide 34
	Slide 35
	Slide 36
	Slide 37
	Slide 38
	Slide 39
	Slide 40
	Slide 41
	Slide 42
	Slide 43
	Slide 44
	Slide 45
	Slide 46
	Slide 47
	Slide 48
	Slide 49
	Slide 50
	Slide 51
	Slide 52
	Slide 53
	Slide 54
	Slide 55
	Slide 56
	Slide 57
	Slide 58
	Slide 59
	Slide 60
	Slide 61
	Slide 62
	Slide 63
	Slide 64
	Slide 65

