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تهدف         تسويقية حديثة أداة هو Psychological Targetingالاستهداف السيكولوجي 

النفسية وفقًا للخصائصالتأثير على سلوك الأفراد من خلال تخصيص الرسائل الإعلانية إلى 

ا الأفراد يعتمد هذا النوع من الاستهداف على تحليل البيانات الرقمية التي يتركه. لكل فرد

سوقين للميتيح التواصل الاجتماعي والمواقع الإلكترونية، مما منصات أثناء تفاعلهم مع 

.   المستهلكين بشكل أفضلوسلوكيات فهم دوافع 

الضروري ظل المنافسة المتزايدة وتتنوع الخيارات المتاحة أمام المستهلكين، أصبح منفي 

.  بشكل أفضلأن تتبنى الشركات استراتيجيات تستند إلى علم النفس لفهم سلوك المستهلك

ى فهم في علم النفس، حيث تساعد علالمحورية الشخصية من الموضوعات تعتبر السمات 

 Big Five Personality“الكبرىالخمس العوامل "نموذج تطوير تم . سلوك الأفراد وتوجهاتهم

Traits”،والذي يجمع بين مجموعة من السمات الشخصية الأساسيةفي التسعينات    .
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تكمن أهمية الاستهداف السيكولوجي في:

الإعلانية الاستهداف السيكولوجي على تخصيص الرسائليساعد : تحسين التخصيص1.

ائل المستهدف، بحيث يتم تخصيص رسلتتناسب مع اهتمامات واحتياجات الجمهور 

.مما يعزز من رضاهم عن المنتج أو الخدمةتُناسب كل فئة، 

كين، خلال فهم السمات النفسية والسلوكية للمستهلمن : الحملاتفعالية زيادة 2.

ف بالطرق فعالية مقارنة بالاستهداأكثر حملات تسويقية يمكن للمسوقين تصميم 

.التقليدية

 العلامة يسهم الاستهداف السيكولوجي في تحسين جودة التفاعل بين: تعزيز التفاعل3.

عر يشفعندما . والجمهور ، حيث يتم بتحفيزهم على التفاعل مع المحتوىالتجارية 

.إيجابيبشكلستجابة المستهلكون بأن الرسائل مخصصة لهم، فإنهم يكونون أكثر ا
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أهمية الاستهداف السيكولوجي:

في يتمكن المستهلكون من التعرف على أنفسهمعندما : التجاريةالولاء للعلامة زيادة 4.

زيادة الرسائل الإعلانية، فإن ذلك يعزز شعورهم بالارتباط بالعلامة التجارية، مما يؤدي إلى

.الولاء والثقة

ستهلكين المالتنبؤ بسلوك الاستهداف السيكولوجي في يساعد : المستهلكسلوك توقع 5.

أكثر هذا يمكن الشركات من اتخاذ قرارات استراتيجية. من خلال تحليل أنماطهم النفسية

.ذكاءً في الوقت المناسب

وجي، الاستهداف السيكولباستخدام استراتيجيات تستند على : ROIعائد الاستثمار تحسين 6.

الأكثر دقة ائل فالرس. تحقيق أفضل عائد استثمار في الحملات التسويقيةيمكن للمسوقين 

.العملاءتؤدي إلى معدلات تحويل أفضل وتكاليف أقل في اكتساب 
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 الشخصيةPersonality هي مجموعة من الصفات والسمات النفسية التي تحدد سلوك

ة، وتظهر وتتاثر الشخصية بمجموعة من العوامل الوراثية والبيئي. الفرد وتفكيره وعواطفه

.من خلال الأنماط المستمرة في السلوك والتفاعل مع الآخرين

الجمعية الأمريكية لعلم النفسAPA)  )بأنها الفروق الفردية في الأنماط : تُعرف الشخصية

:من خلال تعريف الشخصية يتضح ما يلي. المميزة من التفكير، والشعور، والسلوك

سلوكيةتشير إلى الاختلافات بين الأشخاص في خصائصهم النفسية وال: الفروق الفردية  .

ف الأفراد يختل. هو العملية العقلية التي تشمل معالجة المعلومات واتخاذ القرارات: التفكير

.في كيفية تحليلهم للمعلومات وكيف يؤثر ذلك على سلوكهم

ير على وتؤثر المشاعر بشكل كب. يشير إلى التجارب العاطفية التي يمر بها الأفراد: الشعور

.كيفية تفاعل الشخص مع العالم من حوله

هو الاستجابة الظاهرة للفرد تجاه مواقف معينة: السلوك .
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السمات الشخصية الخمسة الكبرى1.

لوصف          نموذج نفسي يُستخدم هي The Big Five Factorsالكبرى الخمسة العوامل 

بر هذا النموذج يُعت. شخصية الفردرئيسية تُشكل خمسة سمات على البشرية، حيث يركز الشخصية 

موا في ومن أبرز الباحثين الذين ساه. سلوك الأفرادوتفسير شائعًا وفعالًا في فهم الشخصية 

.  ، الذي قدم آليات لتقييم هذه السماتهم"لويس جولدبيرج" تطوير هذا النموذج 

(.  الانفتاح، والوعي، والانبساط، والتوافق، والعصبية: )السمات الشخصية الخمس هي

يشير إلى مدى استعداد الفرد لتجربة أشياء :Openness to Experienceالتجارب على الانفتاح 1.

:ويُصنف الاشخاص وفقًا للانفتاح إلى. جديدة ومختلفة

 الانفتاح عالٍ من مستوىHigh Openness : على كل ماهو يميل هؤلاء الأشخاص إلى الانفتاح

.  المعرفة، والفضول، واستكشاف الأفكار الجديدةبالإبداع وشغف ، ويتسموا جديد

 الانفتاح من مستوى منخفضLow Openness :،يميل هؤلاء الأشخاص إلى التحفظ والتقليدية

.ويخشون التغيير ، أكثر حذرين
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السمات الشخصية الخمسة الكبرى1.

.                               والجدية في العملالتنظيم والتحمل يُعبر عن درجة :Conscientiousnessالوعي 2.

:ويُصنف الاشخاص وفقًا للوعي إلى

 ٍمستوى وعي عالHigh Conscientiousness : ويتميز هؤلاء الأشخاص بالتنظيم والموثوقية، إنهاء

.اليةالمهام بسرعة، الترتيب والاهتمام بجدول المواعيد، التركيز على التفاصيل، ويحققون إنتاجية ع

 مستوى وعي منخفضLow Conscientiousness : الالتزام يميل هؤلاء الأشخاص إلى العشوائية، وعدم

.بالمواعيد أو الواجبات، وتسويف المهام العاجلة

:لىوفقًا للانبساط إالأشخاص ويُصنف . يقيس مدى اجتماعية الشخص ونشاطه: Extraversionالانبساط 3.

 أشخاص اجتماعيينHigh Extraversion : ين الفعال، ويكونون أكثر انفتاحًا على تكوويتسموا بالتواصل

.عليهمتسليط الضوء صداقات جديدة، لذا يفضلون 

 أشخاص انطوائيينLow Extraversion : بالإرهاق الوحدة والاستقلالية ويشعروا يفضلون هم أشخاص

.ينسحبوا فورًادائرة الضوء وضعوا تحت وقت في التفكير، اذا المواقف الاجتماعية، يأخذوا في 
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:ويُصنف الأشخاص إلى. يشير إلى مدى تعاون الشخص ووداعته: Agreeablenessالتوافق 4.

 أشخاص ذو توافق عاليHigh Agreeableness : هؤلاء بالود والتعاون، ولديهم نظرة يتميز

.للحياةإيجابية 

 أشخاص ذو توافق منخفضLow Agreeableness : سلوكيات تنافسية يظهر هؤلاء الأشخاص

.عدائية، ولا يهتمون بمشاعر الآخرين، وغالبًا ما يقللون من الآخرينأو 

:إلىويُصنف الأشخاص.النفسيةيشير إلى استجابة الشخص للضغوط : Neuroticismالعصبية 5.

 عصبيين أشخاصHigh Neuroticism : الذين يتمتعون بمستوى عالٍ من وهم الأفراد

لق للقأكثر عرضة الحساسية، وغالبًا ما يشعرون بالضغط، ومشاعرهم متقلبة، مما يجعلهم 

.والاكتئاب

 مستوى منخفض من العصبية أشخاص ذوLow Neuroticism : يتسموا هم أشخاص

.بالاستقرار النفسي والثقة بالنفس
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:كيفيه قياس العوامل الخمسة للشخصية

تم قياس الانفتاح عن طريق اختبار يطلب من الأفراد اختيار :  Opennessعلى التجارب الانفتاح 1.

.الحياتيةيقيم هذا الاختبار مدى قبولهم للتغيير والتنوع في التجارب. بين خيارات عادية أو جديدة

يقاس الوعي بمدى قدرة الشخص على المثابرة وإكمال المهام : Conscientiousnessالوعي 2.

.والسلوكيات المرتبطة بالتوجه نحو تحقيق الأهداف

اعي يتم قياس الانبساط من خلال تقييم كمية ونوعية التفاعل الاجتم: Extraversionالانبساط 3.

.الذي يقوم به الفرد

يقاس هذا العامل بناءً على العلاقة بين الشخص والأشخاص : Agreeablenessالتوافق 4.

.الآخرينالمحيطين به، ويتم تقييمه من ناحية الفكر والمشاعر والأفعال تجاه 

حيث ،الأفراديتم قياس العصبية من خلال تقييم تقلبات المشاعر لدى : Neuroticismالعصبية 5.

.يتم طرح أسئلة حول كيفية تعامل الشخص مع الضغوط والمواقف العاطفية المختلفة
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ىالسمات الشخصية الخمسة الكبر1.

 العلاقة بين السمات الخمسة للشخصية وتقدم السنAging

.سن بشكل ملحوظالسمات الشخصية ليست ثابتة في الإنسان، لكنها تتغير بمرور الوقت؛ حيث تتاثر بتقدم ال

ث حيأقل انفتاحًا على التجارب الجديدة؛ يكونوا مع تقدم العمر، يميل الأفراد إلى أن :  Opennessالانفتاح 1.

.أكثر تحفظًا وأقل رغبة في تجربة أشياء جديدة مقارنة بالشبابيصبحون 

.جًاونضيكونون أكثر تنظيمًا سنًا الأكبر فالأفراد . يزداد الوعيمع تقدم السن: Conscientiousnessالوعي 2.

ون أقل اجتماعية ويميليصبحون كبار السن . مع تقدم العمرعادة يقل الانبساط : Extraversionالانبساط 3.

.الفرديةإلى تفضيل الأنشطة 

.وتعاونًاأكثر تعاطفاً العمر، ويصبح الأفراد مع تقدم عادة ما يزداد التوافق : Agreeablenessالتوافق 4.

تشير. العمر، مما يعكس زيادة في الاستقرار النفسيالعصبية تقل مع تقدم : Neuroticismالعصبية 5.

عامًا بدقة أكبر مقارنة    60فوق لأفراد لالسمات الشخصية من % 90الدراسات أنه يمكن توقع أكثر من 

.بالأصغر سنًا، وهذه نقطة مهمة تدعم ثبات السمات الشخصية مع مرور الوقت
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أطلق العنان . أرسطو؟ سيشل؟"

لإبداعك وتحدَّ خيالك مع عدد غير

محدود من ألغاز الكلمات 

."المتقاطعة

لى استقر مع اللعبة المفضلة ع"

الكلمات المتقاطعة. مر العصور

".تحدي اللاعبين عبر الأجيال

ورالسمات الشخصية الخمسة الكبرى واستهداف الجمه

استراتيجيات لفهم وتطوير  The Big Fiveالكبرىالعوامل الخمسة "استخدام نموذج يمكن 

.  الجمهور المستهدفاستخدام السمات النفسية من خلال تسويقية فعّالة 

النفسي كنهج فعال للإقناع الجماهيري الاستهداف : "بعنوان2017عام " ماتزأجرتها سوزان ففي دراسة 

عية، مع على فيسبوك لاستهداف الجمهور بطريقة طبيتسويقية رقمية بتنفيذ حملة قامت ". الرقمي

مات اختارت لعبة الكل. نفسي يعتمد على العوامل الخمسة لتصنيف السمات الشخصيةبُعد إضافة 

.إعلانية، وأعدت نسختين من الإعلانكمادة المتقاطعة 

:   وبمكتصورة اللعبة مع نص استخدمت : الانفتاحاستهدفت أفراد ذو مستوى عالٍ من :النسخة الأولى

."المتقاطعةمن ألغاز الكلمات غير محدود مع عدد خيالكوتحدَّ لإبداعكأطلق العنان . ؟أرسطو؟ سيشل"

رة الشكل صوفكانت موجهة للأفراد ذوي الانفتاح المنخفض، واستخدمت صورة اللعبة مع : النسخة الثانية

الكلمات . استقر مع اللعبة المفضلة على مر العصور": المتقاطعة، بالإضافة إلى نصالتقليدي للكلمات 

.  ل التقليدياستخدمت كلمات تحفز الأشخاص الذين يفضلون الشك".المتقاطعة تحدي اللاعبين عبر الأجيال
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هورالسمات الشخصية الخمسة الكبرى واستهداف الجم

مجموعة ذات انفتاح عالي وأخرى ذات انفتاح : )عرض الإعلانات على مجموعتينتم 

.صيةفعالية الرسائل التسويقية المختلفة بناءً على السمات الشخلاختبار ؛(منخفض

:  نتائج الدراسة

للجمهور 37مقارنة بـ ، 140عالي الانفتاح كان للجمهور الشراءتنفيذ : الرسالة الأولى

.الاستهداف النفسيمما يؤكد على فعالية منخفض الانفتاح، 

 للجمهور 174الشراء كان فإن تحقيق تنفيذ : الرسالة الثانية الخاصة بالإعلان التقليديأما

دية يشير إلى أن الرسائل التقليالانفتاح، مما للجمهور عالي 149منخفض الانفتاح مقابل 

.قد تكون أكثر فعالية مع الجمهور الذي يتمتع بخصائص معينة

 في تنفيذ عمليات % 50وزيادة بنسبة الإعلان، في الضغط على % 40تبين زيادة بنسبة

.الاستراتيجيةهو مؤشر قوي على نجاح هذه النفسي، الشراء نتيجة للاستهداف 
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ورالسمات الشخصية الخمسة الكبرى واستهداف الجمه

استهدفت معرفة تأثير السمات الشخصية على عملية             2023في دراسة أجرتها سوزان ماتز عام 

لتعكس السمات الشخصية للجمهور Xphoneرسائل نصية لإعلان عن هاتف اسمه 5وتم تصميم . الشراء

.  الرسائل، لتوحيد شكل الرسالةتثبيت أول جملة في كل وتم .المستهدف
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وهو هاتف مصمم الآن، ما توصل إليه العلم حتى نتيجة هو Xphone: الأولىالرسالة 

. دائرة الاهتمام، ستكون دائمًا في الجديدXphoneمع . مثلكالنشيطين والمرحّين للأشخاص 

هم، من تحبمع تواصل. الحديثة، وعبّر عن نفسك للعالمالفرح ومكافآت التكنولوجيا جرب 

.الذي تستحقهالاهتمامعلى المزيد من لتحصل Xphoneواستفد من قوة 

من الألف إلى الياء مُصنّع الآن، هو نتيجة ما توصل إليه العلم حتى Xphone: الرسالة الثانية

مًا لذا يمكنك دائ. إلى أحبابك كما لم يحدث من قبلستصل ، الجديدXphoneمع . الناسليجمع 

تخصيص الوقت للأشخاص الذين على Xphoneيساعدكبهم، والاهتمام التعاطف ممارسة 

.Xphoneمن تحبهم مع مع تواصل. مكانكواكتشف Xphoneانضم إلى عائلة . تهتم بهم أكثر

رسالة مخصصة

لسمة الانبساط

ة رسالة مخصص

لسمة التوافق



هورالسمات الشخصية الخمسة الكبرى واستهداف الجم
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حسب يعمل هاتف وهو هو نتيجة ما توصل إليه العلم حتى الآن، Xphone: الرسالة الثالثة

مم مص. حياتك العمليةيُسهل ، مما رسالة مهمةأبدًا تفوتك ، لن الجديدXphoneمع . جدولك

طويلة الأجل، بغض مركزًا على خططكعلى البقاء الأحدث Xphoneيساعدك لتعزيز إنتاجيتك،

اءة الكفجديدة من لتصل لمستويات مع أحدث التكنولوجيا، حقق أهدافك . النظر عن مكانك

.Xphoneمع نظم حياتك. الشخصية

.آمنًاهاتف سيبقيك هو هو نتيجة ما توصل إليه العلم حتى الآن، Xphone: الرسالة الرابعة

في الحياة والتوتر تقليل القلق على Xphoneيساعدك . لحمايتك وضمان سلامتكمصمم 

.  مرة أخرىالظلاممع الوصول إلى معلومات حول العالم من حولك، لن تكون في . الحديثة

ر عن من خلال الوصول الفوري إلى المساعدة التي تحتاجها، بغض النظالأمان والحماية اختبر 

ابقَ آمنًا ومضمونًا ودرعك ضد الطوارئ، دفاعك ضد المجهول هو الجديد Xphone. مكانك

Xphoneمع 

رسالة مخصصة

لسمة الوعي 

رسالة مخصصة

ة لسمة العصبي
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يحطم وهو هاتف هو نتيجة ما توصل إليه العلم حتى الآن، Xphone: الرسالة الخامسة

، ستحصل على معلومات كما لم يحدث من قبل، مما الجديدXphoneمع. الابتكارحدود 

أينما خيالكتوجيه على Xphoneيساعدكمصمم بذكاء ورقي، . نشطًاعقلك يبقي 

.  ن قبل، واكتشف العالم بطرق لم تفكر فيها مأحدث التكنولوجياوسع آفاقك مع . يقودك

.  Xphoneمع الإبداعيتواصل مع جانبك 

أن والانبساط، تشير إلى أن الأشخاص الاجتماعيين كانوا أكثر تأثرًا بالرسائل المخصصة لسمة: نتائج الدراسة

ى مع الأبحاث هذه النتائج تتماش. وهكذا... الاشخاص المتوافقين كانوا أكثر تأثرًا بالرسائل المخصصة للتوافق

ب مع سماتهم أن الأفراد يميلون إلى الاستجابة بشكل أفضل للرسائل التي تتناسالسابقة التي تدعم فكرة 

 قوى على معني ذلك أن الرسالة الإعلانية المخصصة وفقًا للسمات الشخصية للجمهور لها تأثير.الشخصية

.اقبال الجمهور على المنتج وزيادة معدل الشراء

رسالة مخصصة

لسمة الانفتاح
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:التجاريةأنواع العلامات 

بتة وأدائها يثق بها المستهلكون بسبب جودتها الثاهي العلامات التي : الموثوقةالتجارية العلامات 1.

. STCالاتالاتصشركة العملاء، مثل تتمتع بسمعة طيبة وتاريخ جيد في تلبية توقعات . المتميز

تعزيز تجارية تُركز على القضايا الاجتماعية وتعمل علىعلامات هي : التجارية الاجتماعيةالعلامات 2.

.البيكم مثل مطاع. لإظهار التزامها بالمسؤولية الاجتماعيةوتسعى . والمجتمعيةالقيم الإنسانية 

ل مشاعر معينة لدى المستهلكين، مثهي العلامات التي تثير : العلامات التجارية العاطفية3.

.مثل كوكاكولا افرح. السعادة أو الحماس؛ بهدف بناء روابط عاطفية قوية مع العملاء

ا ترتبط تثير الحماس لدى المستهلكين، وغالبًا معلامات هي : التجارية المثيرة للاهتمامالعلامات 4.

.حديثةللسيارات التي تقدم تصميمات " فورد"مثل شركة . بالابتكار والتجديد

ون وتكتُظهر النزاهة والشفافية في تعاملاتها، هي العلامات التي : الصادقةالتجارية العلامات 5.

.مثل الخطوط الجوية السعودية. صادقة في رسائلها وتقديم وعودها للعملاء
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:  تأثير السمات الشخصية الخمس الكبرى على أنواع العلامات التجارية 

مثل واحدة، غالبًا ما ترتبط بسمةحيث مخاطبة جميع أنواع المستهلكين، تحديات في التجارية العالمية العلامات تواجه 

التجارية مات كيفية استجابة الأفراد للعلاتلعب السمات الشخصية الخمسة دورًا مهمًا في . مما يؤثر على رسالتهاالانفتاح، 

.المختلفة

فية العاطالتجارية الانفتاح العلامات الذين يتمتعون بمستويات عالية من يفضل الأشخاص : Opennessالانفتاح 1.

.تجربة أشياء جديدةوالاجتماعية؛ نظرًا لرغبتهم في 

س التجارية التي تعكالعلامات ( مستوى عالي من الانبساط)الاجتماعيون يفضل الأشخاص : Extraversionالانبساط 2.

.الاجتماعيةالقيم 

.ادقةالصالعلامات التجارية إلى تفضيل عالية من التوافق يميل الأشخاص ذوو مستويات : Agreeablenessالتوافق 3.

الموثوقة، حيث يقدرونالعلامات التجارية يميل الأشخاص الأكثر وعيًا إلى تفضيل : Conscientiousnessالوعي 4.

.  الجودة

.تقرارالموثوقة، حيث يسعون إلى الآمان والاسالعلامات التجارية يفضل الأشخاص العصبيين : Neuroticismالعصبية5.
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 كان هناك تطابق بين السمات كلما

جارية، الشخصية للمستهلكين والعلامة الت

تفضيلهم لتلك العلامة، مما يعزز منزاد 

. نجاحها في السوق

 العلامات تلعب الأنواع المختلفة من

التجارية دورًا مهمًا في كيفية استهداف

الشركات لعملائها بناءً على خصائصهم

علىوالشخصية؛ مما يساعدها النفسية 

صولها تحسين رسائلها التسويقية وضمان و

.المستهدفة بشكل مناسبإلى الفئات 

أنواع الإعلانات
السمات الشخصية

افقًاوتوالأكثر تفضيلًا 

السمات الشخصية

فقًاوتواالأقل تفضيلًا 

الانفتاحالوعي والعصبيةالعلامة التجارية الموثوقة

التوافقالانبساطةالعلامة التجارية الاجتماعي

العصبية والوعيالأكثر انفتاحًاالعلامة التجارية العاطفية

العصبيينالانبساط العلامة التجارية المثيرة 

الانبساطالتوافقالعلامة التجارية الصادقة



إعلان معلوماتي

حركز على سرد معلومات عن السيارة بشكل مر

إعلان تحويلي

التحول من مأساة المرض إلى التخلص منه 

.والعلاج لحياة جديدة 
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:أنواع الإعلانات من حيث سياقها العام

تنقسم إلى إعلانات تحويلية أو إعلانات معلوماتية: وفقًا للمعلومات.

التي تهدف إلى تغيير سلوكهي الإعلانات : Transformationإعلانات تحويلية 1.

هذه الأنواع من الإعلانات غالبًا. المستهلك أو وجهة نظره تجاه منتج معين

أثير ما تستخدم أساليب عاطفية أو تحفيزية لجذب انتباه الجمهور وإحداث ت

(.، ثم يرتاح عندما يتناول الدواءشخص يتألم. )نفسي

معلومات موضوعية تشير إلى تقديم : Informationalإعلانات معلوماتية 2.

الهدف هنا هو تزويد المستهلكين . وحقائق حول المنتج أو الخدمة

هذا النوع من الإعلانات . مدروس ومستنيرلاتخاذ قرار اللازمة بالمعلومات 

.يعتمد على تقديم بيانات واضحة ومباشرة
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 المقارنالإعلان غير المقارن أو الإعلان :

مكن هذا النوع من الإعلانات ي. تتضمن مقارنة المنتج مع منتجات أخرى في السوق: الإعلان المقارن1.

.تاحةمقارنة بالخيارات الأخرى المالمنتج أن يكون فعالًا لأنه يساعد المستهلكين على رؤية مزايا 

د لا تتضمن أي مقارنة مع منتجات أخرى، بل تركز على تقديم ميزات وفوائ: الإعلان غير المقارن2.

لمعلن هذا النوع قد يكون مناسبًا عندما يكون للمنتج سمعة قوية أو عندما يرغب ا. المنتج بمفرده

.في التركيز على نقاط القوة الفريدة للمنتج
الإعلانات أحادية الجانب أو الإعلانات ثنائية الجانب :One-sided or Two-sided
ما يعزز محتملة، مللمنتج دون ذكر أي عيوب الجوانب الإيجابية تقدم فقط : الجانبالإعلانات أحادية 1.

. قرار الشراء

وء على كيفية تعترف بوجود عيوب أو جوانب سلبية للمنتج ولكنها تسلط الض: الجانبالإعلانات ثنائية 2.

.هذا النوع يمكن أن يعزز مصداقية الإعلان ويظهر الشفافية. عليهاالتغلب 
إعلان ثنائي الجانب

طعمه صعب جدًا، لكن نتائجه قوية

إعلان مقارن

....وهم.....  نحن 



اتالسمات الشخصية الخمسة الكبرى وأنواع الإعلان

:الإعلانالخمسة الكبرى وتأثيرها على تفضيلات السمات الشخصية 

لتحويليايفضلون الإعلان الانفتاح الأشخاص الذين يتمتعون بمستويات عالية من : الانفتاح1.

ات الأشخاص الذين يتمتعون بمستويات عالية من الانبساط يفضلون الإعلان: الانبساط2.

.مما يزيد من نيتهم للشراءالمعلوماتية، 

التحويلية، التوافق يفضلون الإعلاناتالأشخاص الذين يتمتعون بمستويات عالية من : التوافق3.

.والإعلان الغير مقارن أكثر من الإعلان المقارن

ماتي الوعي يفضلون الإعلان المعلوالأشخاص الذين يتمتعون بمستويات عالية من : الوعي4.

.والإعلان المقارن والإعلانات التي تعرض وجهتي النظر 

ن التحويلي، العصبية يفضلون الإعلاالذين يتمتعون بمستويات عالية من الأشخاص : العصبية5.

.والإعلان المقارن

www.midocean.ae

Lecture

08



السمات الشخصية الخمسة الكبرى وأنواع الإعلانات

نماذج تطبيقية

www.midocean.ae

Lecture

08

الأفضل أن تخاطب فئة خطأ التضارب في المعنى
واحدة في الإعلان

يفضل استخدام جمل افتتاحية تناسب 
فئات 5على الأقل 



نظريات السمات الشخصية من الأدوات المهمة لفهم سلوكيات الأفراد تعتبر 

:ومن أبرزها. النفسيةوخصائصهم 

قيق تشير إلى كيف يؤثر تفضيل الأفراد في تح: Regulatory Fitالتوافق التنظيمي نظرية 1.

تم تطوير هذه النظرية من قبل عالم . الشرائيةسلوكهم وقراراتهم الأهداف على 

أن الأفراد يميلون إلى اتخاذ قرارات تتماشى مع أسلوب تفترض، وهيكمانالنفس

.تنظيمهم الشخصي، سواء كان ذلك أسلوبًا إيجابيًا أو سلبيًا

:ة للأفرادالتنظيميأن هناك نوعين من الأساليب نظرية التوافق التنظيمي على فكرة تقوم 

الأفراد لتحقيق أهداف إيجابية، مثل النجاحيسعى :  Promotion Focusالإنجازالتوجه نحو 1.

.أو المكافآت

.يسعى الأفراد لتجنب الفشل أو المخاطر:  Prevention Focusالحمايةالتوجه نحو 2.
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: Regulatory Fitالتوافق التنظيمي نظرية 1.

على مه يؤثر يتخذ المستهلك قرارًا شرائيًا، فإن أسلوب تنظيعندما : المستهلكالنفسي على التأثير 

.  كيفية تقييمه للخيارات المتاحة له

النجاح التي تعزز من فرصالمنتجات الجديدة يميل إلى البحث عن : المستهلك ذو التوجه نحو الإنجاز1.

.افآتللإعلانات التي تبرز الفوائد والمكللاستجابة يكون أكثر عرضة وبالتالي . وتحقيق الأهداف

نب يميل إلى البحث عن المنتجات التي توفر له الأمان وتج: المستهلك ذو التوجه نحو الحماية2.

المنتجات مثليكون أكثر استجابة للإعلانات التي تركز على كيفية حماية المنتج وبالتالي . المخاطر

.المعروفة بجودتها العالية

سلوكياتهم الدوافع النفسية للمستهلكين علىلفهم كيف تؤثر التوافق التنظيمي تقدم إطارًا نظرية 

لتسويقية من خلال التعرف على توجهاتهم المختلفة، يمكن للشركات تحسين استراتيجياتها ا. الشرائية

.لتلبية احتياجات عملائها بشكل أفضل وتعزيز تجربتهم الشرائية
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-Selfنظرية المراقبة الذاتية 2. monitoring: تشير إلى قدرة الأفراد على مراقبة وتعديل سلوكهم

سلوكياتهم يختلفون في مدى قدرتهم على مراقبةفالأفراد . بناءً على السياقات الاجتماعية والبيئية

.  وتكييفها وفقًا لمتطلبات البيئة المحيطة بهم

:لمراقبة الذاتيةلويصنف الأشخاص وفقًا 

 بناءً على يميلون إلى تعديل سلوكهم بشكل كبيرهم أشخاص : الذاتية العالية الأشخاص ذو المراقبة 1.

هم لتناسب فهم يتأثرون بشكل كبير بآراء الآخرين ويعملون على تكييف تصرفات. السياق الاجتماعي

.توقعات المجتمع

بناءً كون بالبيئة،  تأثرهم يتأثراً وهم أشخاص يكونوا أقل : المنخفضةالأشخاص ذو المراقبة الذاتية 2.

كياتهم وعدم حيث يتسمون بالثبات في سلوعن آرائهم الشخصية، هم أكثر ميلًا للتعبير . على السياق

.  الاجتماعيةتأثرهم بالبيئة 
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تؤثر المراقبة الذاتية على سلوك المستهلك؟كيف 

تجاهات المستهلكون ذوو المراقبة الذاتية العالية يميلون إلى شراء المنتجات التي تتماشى مع الا

يبون كما أنهم يستج. السائدة وتوصيات الأقران، مما يجعلهم يفضلون العلامات التجارية المعروفة

ارية التي للعلامات التجكما يكونوا أكثر ولاءً . الاجتماعيةللإعلانات التي تستهدف المشاعر والتصورات 

تعزز صورتهم الاجتماعية

 منتج وما ذو المراقبة المنخفضة يركزون على الاتساق بين ما يدعيه الإعلان أن يقدمه الالمستهلكون

قدمه ما يُعلن عنه المنتج وما يبين للفجوة هذا يعني أنهم أكثر حساسية . يقدمه المنتج بالفعل

.اهمرضفعليًا، هذا يجعل الشركات بحاجة إلى تقديم معلومات دقيقة وصادقة حول منتجاتها لضمان 

 حيث إن قراراتهم الشرائية؛مثل المزاج والضغط الاجتماعي، على النفسية للمستهلكين، الحالة تؤثر

نفاق المال الأشخاص الذين يشعرون بالراحة والثقة في بيئة اجتماعية معينة يكونون أكثر استعدادًا لإ

.وشراء منتجات جديدة
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راد الأف. المعرفيإلى الاستعداد الشخصي للانخراط في التفكير يشير :Need to cognitionالحاجة إلى التفكير 3.

أولئك نما أعمق، بيالذين يمتلكون مستوى عالٍ من الحاجة إلى التفكير يميلون إلى تحليل المعلومات بشكل 

.عةالسرييميلون إلى اتخاذ القرارات بناءً على الانطباعات منخفض من التفكير الذين يمتلكون مستوى 

:الشراءالحاجة إلى التفكير بشكل كبير على سلوك المستهلك وقرارات تؤثر 

 ت ومقارنة يميلون إلى البحث عن معلومات إضافية، مثل قراءة المراجعاذوو الحاجة العالية للتفكير المستهلكون

م أقل كما يقومون بتقييم الإعلانات بشكل نقدي، مما يجعله. مدروسةالأسعار، مما يساعدهم على اتخاذ قرارات 

.توقعاتهمبي إلى ولاء أكبر للعلامات التجارية التي تليؤدي هذا التحليل العميق . عرضة للتأثر بالرسائل السطحية

 لبًا على يستجيبون بشكل أقل للمعلومات المعقدة، مما يؤثر سذوو الحاجة المنخفضة للتفكير المستهلكون

ويتشكل ة، يفضلون الإعلانات البصرية الجذاب. فعالية الحملات الإعلانية التي تعتمد على التفاصيل العميقة

نون أكثر نتيجة لذلك، قد يكو. انطباعهم عن العلامات التجارية بناءً على الجاذبية المرئية بدلًا من جودة المنتج

.عرضة للتأثيرات الاجتماعية والتحيزات في اتخاذ القرار

www.midocean.ae

Lecture

08 نظريات السمات الشخصية2.



Profile Photoprintsتتبع السلوكيات 3.

تماماتهم واههو عملية تتبع وتحليل سلوكيات وتوجهات المستهلكين بناءً على سماتهم :تتبع السلوكيات

، ليقاتوالتع، الإعجاباتالأصدقاء، ووعدد الحالة الاجتماعية، : الاجتماعي،وتشملعلى منصات التواصل وتفاعلهم 

.التي يتابعها المستخدموالمجموعات المشترك بها، بالإضافة إلى الصفحات ، والصور، والمشاركات

ات التواصل متخصصة لتحليل السمات الشخصية لحسابات منصيتم استخدام برامج وتطبيقات : أدوات التحليل

.Analyzewords.com: مثل موقعالاجتماعي 

:أنواع الكلمات المستخدمة في التحليل

.  عن اهتمامات المستخدمينوتعبر تحمل المعنى الرئيسي وهي كلمات :  Content Wordsالأساسيةالكلمات 1.

.، فهذا يدل على اهتمامه بالسياحة”السفر“على سبيل المثال، إذا كان المستخدم يتحدث كثيًرا عن 

ية في فهم كيفتساعد . تستخدم لربط الأفكار أو فصلهاعبارات أو كلمات وهي  Style Words :الأسلوبكلمات 2.

يمكن ،” لذلك”، و”أيضًا“، ”لكن“على سبيل المثال، استخدام كلمات مثل . تعبير الأشخاص عن مشاعرهم وآرائهم

.أن يكشف عن طريقة تفكير الشخص وعواطفه تجاه موضوع معين
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Profile Photoprintsتتبع السلوكيات 3.

":كفيسبو"العلاقة بين السمات الشخصية وسلوكيات المستهلكين على 

اب الأشخاص ذو المستوى العالي من الانفتاح يميلون إلى الإعج:الانفتاح1.

.بالصفحات، والاشتراك في المجموعات ونشر الحالات

صفحات الإعجاب باليميلون إلى بوعي مرتفع الأشخاص الذين يتمتعون : الوعي2.

.والاشتراك في المجموعات ونشر الصور بشكل أكبر

.الاجتماعيين يكون لديهم عدد كبير من الأصدقاءالأشخاص : الانبساط3.

زيادة الإعجابيميلون إلى التوافق عالٍ من ذو مستوى الأشخاص : التوافق4.

.بالصفحات

.دقاءزيادة عدد الإعجابات والأصيميلون إلى العصبيين الأشخاص : العصبية5.
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Profile Photoprintsتتبع السلوكيات 3.

:السمات الشخصيةالإعلانات المتطابقة مع فعالية 

أنها أكثر كما. أكثر جذبًا وفعالية من حيث معدلات النقرالشخصية تكون المتطابقة مع السمات الإعلانات 

عجبون التي تبيع غرف الفنادق عادةً ما تستهدف الأشخاص الذين يُ الشركات . التكلفةكفاءة من حيث 

 واضحة كلمات رئيسية غيرالاستهداف باستخدام ومع ذلك، فإن . بصفحات فيسبوك المتعلقة بالسفر

ل مثل استخدام كلمات تتعلق بالهوايات التي تتماشى مع تجارب السفر مثأرخص، يجعل الإعلانات 

نفس فئة للشركات بالوصول إلىسمح تفهذه الكلمات . الجبالالمنتجعات الصحية، المغامرات مثل تسلق 

.  يتبعون نفس الاستراتيجيةالمباشر مع الآخرين الذين دون التنافس الجمهور المستهدف 

كلما زاد عدد CPCالنقرة شراء الإعلانات في فيسبوك وجوجل يعمل كنظام مزاد، حيث تزيد تكلفة نظام 

اضحة في فاستخدام كلمات رئيسية غير ولذا، . الأشخاص الذين يتنافسون على نفس الكلمة الرئيسية

مرات مقارنة باستخدام الكلمات الرئيسية 7يكون أكثر كفاءة بحوالي الجمهور ملف تعريف استهداف نفس 

.الواضحة
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Persuasion Elements & Big Fiveعناصر الاقناع والسمات الشخصية 4.

مات الإعلانية من نص مكتوب والصور والألوان، ويجب مراعاة السالرسالة تتكون : الرسالة : أولًا 

.ايصال الرسالة بالشكل الصحيحالشخصية للجمهور المستهدف لضمان 

ة في يجب استخدام الكلمات التي تُعبر عن كل سمة من السمات الشخصي: النص المكتوب1.

الجمهور عبر له دور كبير في توصيل الرسالة والتأثير علىالسرد القصصي . الرسالة الإعلانية

اسب، مناستهداف السمات الخمس للشخصية باستخدام كلمات تعبر عن كل سمة بشكل 

جعل النوع من الكتابة يهذا .اتصالًا عاطفيًا مع الجمهور ويزيد من تأثير الرسالة مما يخلق 

.القصة أكثر جذبًا ويساعد في تعزيز الفهم والتعاطف مع الشخصيات والأحداث

ستخدام لم تشير الأبحاث بالعلاقة بين الصور والسمات الشخصية، ومع ذلك يمكن ا: الصور2.

ائج في معرفة السمات الشخصية باستخدام الصور فقط، ويستخرج نتVisualDNAموقع 

. قوية تساعدنا في اختيار الصور التي تؤثر في كل سمة من السمات الشخصية
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Persuasion Elements & Big Fiveعناصر الاقناع والسمات الشخصية 4.

:الألوان3.

:علاقة الألوان بالسمات الشخصية الخمس

ا يفضلون الألوان الباردة، بينم: L-Extraversionالأشخاص الانطوائيين 1.

-Hالأشخاص الاجتماعيين  Extraversion :يفضلون الألوان الدافئة.

شخاص الأشخاص الأقل وعيًا يميلون لتفضيل اللون الأسود، بينما الأ2.

.اللون الأبيضإلى تفضيل الأكثر وعيًا يميلون 

اعيين الأشخاص الأكثر انفتاحًا والاجتم: بالنسبة لدرجة تشبع اللون3.

عيًا بينما الأشخاص الأكثر و. يفضلون الألوان ذات التشبع العالي

.وعصبية وتوافقًا يفضلون الألوان ذات معدل تشبع منخفض
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Persuasion Elements & Big Fiveعناصر الاقناع والسمات الشخصية 4.

:Cialdini’sلتشالديني مبادئ الاقناع الستة : ثانيًا

.الناس يميلون إلى رد الجميل عندما يتلقون شيئًا: Reciprocityالمعاملة بالمثل أو التبادل 1.

.الأشياء النادرة تكون أكثر قيمة في نظر الناس: Scarcityالندرة2.

.يكونون أكثر إقناعًاالخبرة المعرفية الأشخاص ذوو السلطة أو : Authorityالسلطة3.

. بالفعلفعلوه الناس يميلون إلى الالتزام بما : commitment and consistencyوالاتساق الالتزام 4.

.فالجمهور يميل إلى تطابق السلوك السابق

الناس يميلون إلى الاقتناع بالأشخاص الذين يحبونهم أو يشعرون بالإعجاب: Likingالإعجاب 5.

.تجاههم

يميلون إلى اتباع سلوك الآخرين، خاصةً إذا كانوا غير متأكدين منالناس : Consensusالإجماع6.

.كيفية التصرف
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Persuasion Elements & Big Fiveعناصر الاقناع والسمات الشخصية 4.

 العلاقة بين مبادئ الاقناع الستة والسمات الشخصية الخمسة الكبرى:

دًا الذين يتمتعون بسمات توافق عالية قد يكونون أكثر استعداالأشخاص :الالتزام1.

.  التعاونوللالتزام بالمبادئ أو العروض، حيث يميلون إلى تفضيل العلاقات الاجتماعية 

ذوو مستوى وعي عالٍ يميلون إلى احترام السلطة والمعلومات لأفراد ا: السلطة2.

.الطيبةالموثوقة، مما يجعلهم أكثر تأثراً بالمصادر ذات السمعة 

ونون قد يكوالمتعاونون الأفراد الأكثر توافقًا الودودون : أو التبادل المعاملة بالمثل 3.

.بالمثلأكثر تأثراً بمبدأ التبادل، حيث يشعرون بالالتزام بالرد على العطاء 

خرين، يميلون إلى الانجذاب إلى آراء الآ( الأكثر انبساطًا) الاجتماعبون الأشخاص  :الإجماع4.

مما يجعلهم أكثر عرضة لتأثير التأثير الاجتماعي، حيث يسعون إلى التوافق مع

.المجموعات الاجتماعية
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Persuasion Elements & Big Fiveعناصر الاقناع والسمات الشخصية 4.

 العلاقة بين مبادئ الاقناع الستة والسمات الشخصية الخمسة الكبرى:

ن علاقات الذين يتمتعون بسمات انبساط وتوافق عالية يميلون إلى تكويالأفراد :الإعجاب5.

.والتعاطفإيجابية بسهولة، مما يجعلهم أكثر قابلية للتأثر بالمودة 

ندرة، حيث بشكل أقوى لمبدأ اليستجيبون الذين يتمتعون بانفتاح عالٍ الأشخاص : الندرة6.

.يميلون إلى استكشاف الفرص الجديدة والمميزة

مات أن تعزز مبادئ الإقناع الستة فعالية استراتيجيات التسويق بناءً على السيمكن 

لأفراد الشخصية، مما يوفر طرقًا لفهم كيف يمكن أن تؤثر السمات الفردية على استجابة ا

طوير من خلال التعرف على هذه العلاقات، يمكن للمسوقين ت. لتقنيات الإقناع المختلفة

.حملات أكثر فعالية وموجهة تحقق نتائج أفضل
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:أنختام هذه المحاضرة، يمكننا أن نستنتج في 

ةخاتم

صول الاستهداف السيكولوجي يُمثل أداة قوية في التسويق الرقمي، حيث يمكن الشركات من الو

لكبرى الأبحاث أن السمات الخمسة اتشير . بشكل أكثر فعالية إلى جمهورها وزيادة تأثيرها في السوق

عندما . متعةللشخصية تلعب دورًا حاسمًا في تشكيل تفضيلات المستهلكين، خصوصًا تجاه منتجات ال

يع، مما يعزز يكون اهتمام المستهلك بالموضوع الإعلاني منخفضًا، يتجه تفكيره نحو نظام التفكير السر 

ي لذا، فإن فهم السمات الشخصية يُعد عنصًرا أساسيًا ف. من أهمية هذه السمات في اتخاذ القرارات

ل تقسيم من خلا. تصميم استراتيجيات تسويقية ناجحة تُركز على تلبية احتياجات الأفراد وتوجهاتهم

مق السوق إلى مجموعات فرعية بناءً على الخصائص النفسية والسلوكية، يمكن تحقيق فهم أع

ملات للأنماط السلوكية والاهتمامات التي تؤثر على قرارات الشراء، مما يسهم في تعزيز فعالية الح

.  التسويقية
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