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مفهوم الجمهور الرقمي

علونيتفاالذينالأفرادمنالمجموعةأوالمجتمعإلىيشيرالرقميالجمهور•

.ترونيةالإلكوالمنصاتالرقميةالوسائطعبرالبعضبعضهممعويتواصلون

اصلالتوووسائلالإنترنت،يستخدمونالذينالأشخاصالجمهورهذايشمل

وتبادلوالتواصلللتفاعلالأخرىالرقميةوالتطبيقاتالاجتماعي،

.والمحتوىالمعلومات

مكنيحيثالمجتمع،فيوالتغييرللتأثيرهامًامصدرًاالرقميالجمهوريعد•

لبشكوأفكارهمرسائلهموينشرواومواقفهمآرائهمعنيعبرواأنللأفراد

العلاماتمعالتفاعلفيأيضًاالرقميالجمهوريستخدم.النطاقواسع

اتواتجاهالمستهلكسلوكفييؤثروقدوالحكومات،والشركاتالتجارية

.السياسيةوالقراراتالسوق



سمات الجمهور الرقمي

من.كبيرةبسرعةأوسعجمهورإلىوالوصولالانتشارعلىبالقدرةالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريتميز:واسعانتشار

سهولة،بوينشرهالمحتوىيشاركأنللجمهوريمكنالرقمي،المحتوىومنصاتالاجتماعيالتواصلوسائلاستخدامخلال

.للمعلوماتوواسعسريعانتشارإلىيؤديمما

علىعلقوني.والمشاركةالتفاعلمنعال  بمستوىالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريشتهر:الفعّالةوالمشاركةالتفاعل

تفاعليةتوحملاتحدياتفيالمشاركةأيضًايمكنهم.ومباشرفوريبشكلتجاربهمويشاركونآرائهم،عنويعبّرونالمحتوى،

.والتعاونالشخصيالإبداعخلالمنالمحتوىإنشاءفيوالمساهمة

لمتنوعواالمخصصالمحتوىإلىالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريتطلع:والمتنوعالمخصصالمحتوىعلىالطلب

يعودذلكودقيق،بشكلنحوهموالموجهالشخصيالمحتوىيفضلون.الفرديةواحتياجاتهماهتماماتهممعيتناسبالذي

.احتياجاتهموتلبيةالجمهورتفضيلاتلفهمالضخمةوالتحليلاتالمستهدفالتسويقتقنياتتوفرإلى

الوعينشريمكنهم.والتغييرالتأثيرعلىالقدرةالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريمتلك:والتغييرالتأثيرعلىقدرة

الرقميةكاتوالشبالاجتماعيةالوسائطيستخدمون.والثقافيةوالبيئيةوالسياسيةالاجتماعيةالحملاتفيوالمشاركة

بهايهتمونالتيالقضايافيوالتأثيرآرائهمعنللتعبير



سمات الجمهور الرقمي

التكنولوجياىعلكبيربشكلالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريعتمد:الرقميةوالأدواتالتكنولوجياعلىالاعتماد

بوالحواسياللوحيةوالأجهزةالذكيةالهواتفيستخدمون.المحتوىإلىوالوصولللتواصلالرقميةوالأدوات

.الآخرينمعوالتواصلبالمحتوىللاستمتاعالرقميةوالمنصاتوالتطبيقاتالشخصية

عنيبحثون.كاروالابتالتجربةفيقويةرغبةالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريمتلك:والابتكارالتجربةفيالرغبة

فيمرالمستوالتطورالابتكاريتوقعون.الجديدةوالتقنياتالمحتوىاستكشافويحبونومثيرة،جديدةتجارب

.والتكنولوجياالمحتوى

والأمانيةللخصوصمتزايدًااهتمامًاالجديدةالرقميةالبيئةفيالجمهوريولي:الرقميوالأمانبالخصوصيةالوعي

وثوقةومآمنةبيئةتوفيرويتوقعونالحساسة،ومعلوماتهمالشخصيةبياناتهمحمايةإلىيتطلعون.الرقمي

الرقميةلتفاعلاتهم



مفهوم المستهلك الرقمي وسماته

العروضمعيالرقمالمستهلكيتفاعل.وشراءهاوالخدماتالمنتجاتعنللبحثالرقميةووسائطهالإنترنتيستخدمونالذينالأفرادإلىيشير

.الرقميةوتجاربهمعلوماتعلىبناءً الشراءقراراتويتخذالإنترنتعبروالإعلانات

:سماته

يستخدم.دماتوالخوالمنتجاتالمعلوماتعنللبحثكوسيلةالإنترنتعلىأساسيبشكلالرقميالمستهلكيعتمد:الإنترنتعلىالاعتماد❑

.الشراءقراراتولاتخاذيحتاجهالذيالمحتوىإلىللوصولوالتطبيقاتوالمواقعالبحثمحركات

التقييمات،اءوإعطالتعليقات،بكتابةيقوم.الإنترنتعبروالعروضالمحتوىمعبنشاطالرقميالمستهلكيتفاعل:ومشاركنشطمستهلك❑

.والخدماتالمنتجاتحولوآرائهتجاربهومشاركةالاجتماعي،التواصلوسائلفيوالمشاركة

وتفضيلاتهتياراتهاختخصيصيمكنهحيثله،مخصصةشخصيةلتجربةالرقميالمستهلكيسعى:الشخصيةالتجربةلتعميقالتطلعدائم❑

.الفرديةورغباتهلاحتياجاتهوفقًا

يستخدم.الشراءرقرااتخاذقبلالمختلفةوالخدماتالمنتجاتبينوالمقارنةالتحققعلىبقدرتهالرقميالمستهلكيتميز:والمقارنةالتحقق❑

.الشراءعمليةإتمامقبلوموثوقةشاملةمعلوماتعلىللحصولالإنترنتالعبروالمقارناتوالتقييماتالمراجعات

لتسوقلاللوحيةوالأجهزةالذكيةالهواتفمثلالمحمولةالأجهزةاستخدامالإنترنتعبرالمشترييفضل:المحمولةالأجهزةعبرالتسوق❑

.المحمولةالأجهزةمعومتوافقةومريحةسهلةتجاربعنيبحث.الإنترنتعبروالتفاعل



مفهوم استهداف الجمهور الرقمي

ىعلالمستهدفةالفئاتإلىوالإعلاناتالمحتوىوتوصيلتحديدعملية•

اعيالاجتمالتواصلووسائلالويبمواقعمثلالمختلفة،الرقميةالمنصات

:التاليةالخطواتالعمليةهذهوتشمل.المحمولةالهواتفوتطبيقات

ستهدفةالموالجماهيرالمستخدمينبسلوكللمعرفةالمتاحةالبياناتتحليل1.

.والتفضيلاتوالاهتماماتالديموغرافيةالبياناتمثلالإنترنت،على

ابهة،متشخصائصذاتمستهدفةفئاتأوشرائحإلىالجمهورتجزئة/تقسيم2.

.والإعلانيةالتسويقيةللحملاتالرئيسيةالأهدافتمثلوالتي

مراعاةمعمستهدفة،فئةلكلخاصبشكلموجهةوإعلاناتمحتوىإنشاء3.

.فيهستعرضالذيوالسياقتفضيلاتها

معقيتوافبماوالإعلانات،المحتوىلنشرالمناسبةالرقميةالقنواتاختيار4.

.المستهدفةالفئاتوسلوكياتعادات

تائج،النعلىبناءً الاستراتيجيةوضبطالرقميةالحملاتأداءوتحليلقياس5.

الاستهدافكفاءةوزيادةالأداءتحسينبهدف



مفهوم تجزئة الجمهور

هدفةالمستالسوقتقسيممنتتكونعمليةهيالجمهورتجزئة

مرالعمثل،متشابهةخصائصفيتشتركأصغرمجموعاتإلى

أوالاهتماماتأوالسلوكأوالشخصيةالسماتأوالدخلأو

.الموقعأوالاحتياجات

المنتجاتجهودلتحسينالقطاعاتهذهاستخداميمكن

.والمبيعاتوالإعلانوالتسويق

نواعلأاستراتيجياتبوضعالتجاريةللعلاماتالتقسيميسمح

يمةللقإدراكهمكيفيةعلىاعتمادًا،المستهلكينمنمختلفة

يمكنهمالطريقةوبهذه.معينةوخدماتلمنتجاتالإجمالية

.بنجاحاستلامهامنالتأكدمعتخصيصًاأكثررسالةتقديم



أساليب تجزئة الجمهور

جغرافيةتجزئة

فةمختلمجموعاتإنشاءمنالجغرافيالتقسيميتكون

.الجغرافيةالحدودعلىبناءً العملاءمن

اوفقً المحتملينالعملاءواهتماماتاحتياجاتتختلف

لكويسمح،ومنطقتهمومناخهمالجغرافيلموقعهم

،يةتجار علامةعنوالإعلانالبيعمكانبتحديدذلكفهم

.التجارينشاطكتوسيعمكانوكذلك



أساليب تجزئة الجمهور

الديموغرافيةتجزئة

منالسوقتقسيممنالديموغرافيالتقسيميتكون

ةوالجنسيوالجنسالعمرمثلمختلفةمتغيراتخلال

وماوالدخلوالمهنةالأسرةوحجمالتعليمومستوى

.ذلكإلى

نهلأ،استخدامًاالسوقتقسيمأشكالأكثرأحدهوهذا

اتكلمنتجالعملاءاستخدامكيفيةمعرفةعلىيعتمد

.ثمنهالدفعاستعدادهمومقداروخدماتك



أساليب تجزئة الجمهور

السيكوجرافيةالتجزئة

جمهورالتجميعمنالسيكوجرافيكيالتقسيميتكون

حياتهموأسلوبسلوكهمعلىبناءً المستهدف

.واهتماماتهمومواقفهم

أبحاثلأساليبيمكن،المستهدفالجمهورلفهم

والاستطلاعاتالتركيزمجموعاتمثلالسوق

يعتجمفيناجحةتكونأنالحالةودراساتوالمقابلات

.الاستنتاجاتمنالنوعهذا



أساليب تجزئة الجمهور

السلوكيةالتجزئة

يأ،محددةفعلردودعلىالسلوكيالتقسيميركز•

مريالتيوالطريقةوأنماطهالمستهلكسلوكيات

.والشراءالقرارصنععملياتخلالمنالعملاءبها

التجاريةعلامتكتجاهالجمهورمواقفتعتبر•

التجزئةعلىأمثلةووعيهماستخدامهاوطريقة

البياناتمنالنوعهذاجمعيشبه.السلوكية

هذا.يةالسيكوجرافالبياناتبهاستجدالتيالطريقة

.استهدافًاأكثرنهجبتطويرللمسوقينيسمح



أساليب تجزئة الجمهور

:الاجتماعيةالتجزئة

.بكاتوالشالاجتماعيةالعلاقاتعلىبناءً الجمهورتجزئةيتم

بكاتالشنفسإلىتنتميالتيالجمهورفئاتتحديديمكن

نيمكهذا.المشتركةالاجتماعيةالمجموعاتأوالاجتماعية

أوثرةالمؤالاجتماعيةالشبكاتاستهداففيمفيدًايكونأن

.الشفهيالتسويقاستراتيجياتتطوير



أساليب تجزئة الجمهور

:الزمنيةالتجزئة

ئاتفتحديديمكن.والتوقيتالزمنعلىبناءً الجمهورتجزئةيتم

ليومامنمعينةأوقاتفيمرتفعًالديهاالنشاطيكونالتيالجمهور

لتوجيهالمعلوماتهذهاستخداميمكن.العامأوالأسبوعأو

لجمهورافيهايكونالتيالأوقاتفيالتسويقيةوالحملاتالإعلانات

.للاستجابةاستعدادًاأكثرالهدف



أساليب تجزئة الجمهور

:الرقميةالسلوكيةالتجزئة

الرقميالسلوكعلىبناءً الجمهورتجزئةيتم

لوكالسبياناتتحليليتم.الإنترنتعبروالتفاعل

ائلوسعبروالتفاعلوالبحث،التصفح،مثلالرقمي

عبرالجمهورسلوكلفهمالاجتماعيالتواصل

فيالمعرفةهذهاستخداميمكن.الرقميةالقنوات

تجربةوتحسينالرقميةوالعروضالإعلانتوجيه

.الرقميةالقنواتعبرالمستخدم



أساليب تجزئة الجمهور

:العاطفيةالتجزئة

يتم.ةالعاطفيالاستجابةعلىبناءً الجمهورتجزئةيتم

ىالمحتوعلىللجمهورالعاطفيةالفعلردودتحليل

فيًاعاطيتفاعلونكيفلفهمالتسويقيةالعروضأو

العواطفلإثارةالمعرفةهذهاستخداميمكن.معها

مشاعرالتلامستسويقيةرسائلوتصميمالمناسبة

.الجمهوروتحفز



خطوات تجزئة الجمهور

الاهتمامات،الدخل،الجنس،العمر،مثلالمستهدف،الجمهورعنمعلوماتبجمعقم:البياناتوجمعالبحث•

.المتاحةاناتالبيوتحليلوالاستبياناتالدراساتخلالمنالمعلوماتهذهعلىالحصوليمكنك.الشرائيةوالسلوكيات

والعواملةالمشتركالسماتوحددالمستهدفللجمهوروالمتقاربةالمشتركةالبياناتبتجميعقم:البياناتتجميع•

.فئةكلتميزالتيالمميزة

حدد.ئةفكلفيالمشتركةوالتوجهاتوالرغباتالاحتياجاتلفهمالمجمعةالبياناتبتحليلقم:البياناتتحليل•

.الخدماتأوالمنتجاتواختيارالشراءسلوكفيتؤثرالتيالمهمةالعوامل



خطوات تجزئة الجمهور

مشتركةاتسمفيتشتركصغيرةفئاتإلىالجمهوربتقسيمقمالتحليلية،النتائجإلىاستنادًا:الجمهورتجزئة•

.الشرائيالسلوكأوالاهتمامات،الجنس،العمر،مثلللتجزئةالمختلفةالمتغيراتاستخداميمكنك.معينة

جهودكوجيهتفيسيساعدكواحتياجاتهاوتوقعاتهاالمختلفةالفئاتتفاصيلفهم:والتخصيصبالتفاعلاسمح•

احتياجاتبيةلتلالخدماتأوالمنتجاتوتصميموالإعلاناتالتسويقرسائلبتخصيصقم.فعالبشكلالتسويقية

.أفضلبشكلالمختلفةالفئات

إجراءإلىتحتاجدق.لأهدافكتحقيقكمدىوتحديدالتجزئةاستراتيجياتفعاليةوتقييمبمراجعةقم:النتائجتقييم•

السوقوتغيراتالأداءتقييمإلىاستنادًابكالخاصةالاستراتيجياتضبطأوتعديلات



أمثلة عن تجزئة الجمهور

:السياراتصناعةفيالجمهورتجزئة

الدخلذاتالعائلاتمثلفئاتإلىالجمهورتجزئةيمكن1.

تاجونيحالذينوالمحترفينالرياضيين،والشبابالمرتفع،

.للأعمالسياراتإلى

تالفئاهذهاحتياجاتعلىبناءً السياراتتصميميمكن2.

متقديأوللعائلات،وفيرةمقاعدتوفيرمثلالمختلفة،

.ترفينللمحوفخامةراحةتوفيرأوللشباب،تكنولوجيةميزات



أمثلة عن تجزئة الجمهور

:الأزياءصناعةفيالجمهورتجزئة

والنساءالشباب،مثلفئاتإلىالجمهورتجزئةيمكن1.

.السنوكبارالعاملات،

هذهواحتياجاتلأذواقوفقًاالملابستصميميمكن2.

لأحدثمواكبةملابستقديممثلالمختلفة،الفئات

ريحةومعمليةملابستوفيرأوللشباب،الموضةصيحات

ومحتشمةأنيقةملابستصميمأوالعاملات،للنساء

.السنلكبار



أمثلة عن تجزئة الجمهور

:والسياحةالسفرصناعةفيالجمهورتجزئة

المسافرينمثلفئاتإلىالجمهورتجزئةيمكن1.

.والعائلاتالثقافة،وعشاقالمغامرين،

ءً بناالسياحيةوالوجهاتالسفرعروضتصميميمكن2.

ترحلاتوفيرمثلالمختلفة،الفئاتهذهاهتماماتعلى

أوالمغامرين،للمسافرينالمغامرةورياضةمغامرة

شاقلعالسياحيةللمعالموزياراتثقافيةجولاتتنظيم

نادقالفمثلللعائلاتملائمةخياراتتوفيرأوالثقافة،

للأطفالالمناسبةالترفيهيةوالأنشطةالعائلية



أمثلة عن تجزئة الجمهور

ن تقوم جوجل بتجزئة جمهورها بناءً على الموقع الجغرافي، الاهتمامات، السلوكيات، وغيرها م: جوجل•

تُستخدم هذه المعلومات لتقديم إعلانات مخصصة لكل مستخدم. العوامل



أمثلة عن تجزئة الجمهور

يةالرياضالأنشطةالبدنية،اللياقةمستوىعلىبناءً جمهورهابتجزئةأديداستقوم:أديداس•

للكمخصصةوأنشطةمنتجاتلتقديمالمعلوماتهذهتُستخدم.العواملمنوغيرهاالمفضلة،

.الجمهورمنمجموعة



أمثلة عن تجزئة الجمهور

منوغيرهاالسلوكيات،الاهتمامات،الشراء،تاريخعلىبناءً جمهورهابتجزئةأمازونتقوم:أمازون•

.عميللكلمخصصةمنتجاتتوصياتلتقديمالمعلوماتهذهتُستخدم.العوامل



أمثلة عن تجزئة الجمهور

منوغيرهاهدة،المشاتاريخالمفضلة،الأنواععلىبناءً جمهورهابتجزئةنيتفليكستقوم:نيتفليكس•

.مستخدملكلمخصصةتلفزيونيةوبرامجأفلامتوصياتلتقديمالمعلوماتهذهتُستخدم.العوامل



فوائد تجزئة الجمهور

فئاتلالمختلفةوالرغباتللاحتياجاتأعمقفهميمكنكالجمهور،تجزئةخلالمن:والرغباتللاحتياجاتأعمقفهم✓

تهملتياوالمميزاتالسماتتحديديمكنكالجميع،تُناسبواحدةخدمةأومنتجتصميممنبدلاً .المختلفةالعملاء

.المحددةاحتياجاتهاوتلبيفئةكل

صةمخصتجاربتصميميمكنكالمختلفة،العملاءلفئاتأعمقفهملديكتكونعندما:العملاءتجربةتحسين✓

.ةمضافقيمةلهموتوفرتوقعاتهمتلبيحلولوإيجادالعملاءرضاتحسينفييساعدهذا.فئةلكلوملائمة

للتواصلعالةالفالقنواتتحديديمكنكأفضل،بشكلالمستهدفةالفئاتبفهم:التسويقفيوالجهدالوقتتوفير✓

.تقدمهاتيالالخدمةأوبالمنتجتهتملاالتيللفئاتالتسويقفيوالمواردالجهودتهدرلنأنكيعنيهذا.فئةكلمع



فوائد تجزئة الجمهور

يمكنك.فئةللكفريدةتسويقيةفرصتحديديمكنكالجمهور،تجزئةخلالمن:التنافسيوالتميزالتفردتحقيق✓

المنافسينبينتفردعلىيساعدكممامميز،بشكلمعينةفئةاحتياجاتتلبيمبتكرةخدماتأومنتجاتتصميم

.قويةتنافسيةميزةوتحقيق

يمكنكددة،محعملاءفئاتنحووالتطويرالتسويقبجهودتتوجهعندما:الاقتصاديالنجاحوتحقيقالربحيةزيادة✓

احتياجاتتلبيوخدماتمنتجاتتصميمفإنذلك،إلىبالإضافة.أعلىمبيعاتنسبةوتحقيقالبيعفرصزيادة

ادةزيإلىالنهايةفييؤديمماالعملاء،لدىوالولاءالرضامستوىمنيزيدأنيمكنأفضلبشكلالعملاء

للشركةالاقتصاديالنجاحوتحقيقالربحية



أدوات مهمة لتجزئة السوق

إجراءيمكنك.واحتياجاتهمسلوكهموتحليلالعملاءلفهمالسوقيةبالبحوثالاستعانةيمكنك:السوقيةالبحوث•

علىللحصولالأساليبمنوغيرهاالبيانات،وتحليلاتنقاش،ومجموعاتشخصية،ومقابلاترأي،استطلاعات

.المستهدفالجمهورعنقيمةمعلومات

فكرةتتمثل.الجمهورلتجزئةقويةأداةالشرائيةالشخصياتتعد :(Buyer Personas)الشرائيةالشخصيات•

مثلتمعلوماذلكفيبماالمحتملين،المستهدفينللعملاءمجسمةصورةإنشاءفيالشرائيةالشخصيات

يفجهودكلتوجيهالشخصياتهذهاستخداميمكنك.والتفضيلاتالاحتياجات،الاهتمامات،الجنس،العمر،

.المنتجاتوتطويرالتسويق



أدوات مهمة لتجزئة السوق

سلوكفهملالاصطناعيوالذكاءالبياناتتحليلاتاستخداميمكن:الاصطناعيالذكاءواستخدامالبياناتتحليل•

حولمةالهاوالتفاصيلوالنماذجالاتجاهاتلاكتشافالكبيرةالبياناتتحليليمكن.الجمهوروتجزئةالعملاء

.احتياجاتهموتحديدالعملاءفئاتتحديدفيتساعدقيمةرؤىيوفرأنيمكنهذا.المختلفينالعملاء

.يلاتهموتفضآرائهموفهمالعملاءمعللتفاعلالاجتماعيالتواصلوسائلاستخداميمكن:الاجتماعيالاستماع•

.اتالملاحظوجمعالمنشوراتعلىوالتعليقعملكبمجالالصلةذاتوالمحادثاتالمناقشاتمراقبةيمكنك

.المستهدفللجمهورأعمقوفهمًافوريةفعلردوديوفرأنيمكنهذا

تراتيجياتكاسوتقيمتتبعأنيجب.ومستمرةمرنةالجمهورتجزئةعمليةتكونأنيجب:المستمروالتعلمالتجربة•

يساعدكسهذا.منهاوالتعلمالنتائجوقياسأفكاركواختبارمختلفةتجربةإلىتحتاجقد.الحاجةحسبوتعديلها

الوقتبمرورالجمهورتجزئةعمليةتحسينفي



Buyer Personaشخصية المشتري 

لشخصخياليتمثيلهي (Buyer Persona)المشتريشخصية•

ميت.معينةخدمةأولمنتجالمستهدفالعميليمثلحقيقي

البياناتوتحليلجمعخلالمنالمشتريشخصيةإنشاء

اتالسلوكيمثلالمحتملين،بالعملاءالمتعلقةوالمعلومات

والتوجهاتوالأهدافوالتحدياتوالمشاكلوالاهتمامات

.الشخصية

علىوالمسوقينالشركاتيساعدالمشتريشخصيةمفهوم•

احتياجاتهموتحديدأفضلبشكلالمحتملينالعملاءفهم

كنيمالمشتري،شخصياتإنشاءخلالمن.وتوقعاتهمورغباتهم

أكثرشكلبوالإعلانيةالتسويقيةاستراتيجياتهاتوجيهللشركات

معهمأقوىعلاقاتوبناءالعملاءاحتياجاتلتلبيةفعالية



نموذج لشخصية المشتري



أمثلة على شخصية المشتري

تهتم.ةكبيرشركةفيتنفيذيةكمديرةتعملالعمر،منالأربعيناتفيامرأةهيهبة:التنفيذيةالمديرةهبة•

الموثوقيةوبالجودةتهتم.الوقتوتوفيرعملهاكفاءةلتحسينمتقدمةتكنولوجيةحلولعنوتبحثبالابتكار

.المثبتوالتاريخالطيبةالسمعةذاتالشركاتمعالتعاملوتفضل

فروتوحياتهاتسهلوخدماتمنتجاتعنتبحث.جزئيبدواموتعملمشغولةأمهيمنى:المشغولةالأممنى•

.والجودةوالمرونةالاستخدامفيبالسهولةتهتم.الأسرةوتنظيمالوقت



أمثلة على شخصية المشتري

ةتكنولوجيمنتجاتعنيبحث.الهندسةيدرسالعمرمنالعشريناتفيطالبهوكريم:الجامعيالطالبكريم•

.لالمامقابلقيمةعنويبحثوالموثوقيةبالأداءيهتم.الأكاديميةومشاريعهدراستهفيتساعدهمبتكرة

حلولنعيبحث.التكنولوجيامجالفيناشئةشركةيديرشابأعمالرجلهواللهعبد:الناشئالأعمالرجلاللهعبد•

ةالناشئشركتهاحتياجاتمعوالتوافقوالكفاءةبالتكلفةيهتم.المحدودةلميزانيتهومناسبةمبتكرة



الفرق بين تجزئة المشتري وشخصية المشتري

ةشخصيأنحينفيعامة،هدففئاتإلىالسوقتقسيمعمليةهيالمشترينتجزئة

ةتجزئ.المستهدفالعميليمثلحقيقيلشخصومفصلمحددتمثيلهيالمشتري

الفهمتحسينلالمشتريشخصيةتستخدمبينماالتسويق،فيأوليةخطوةتعتبرالمشترين

.أعمقبشكلالمستهدفينالعملاءمعوالتواصل



أدوات مهمة لرسم شخصية المشتري

https://www.semrush.com/persona/

https://www.canva.com/templates/s/user-persona/

https://offers.hubspot.com/persona-templates#

https://www.hootsuite.com/resources/blog/buyer-
persona-template

https://www.semrush.com/persona/
https://www.canva.com/templates/s/user-persona/
https://offers.hubspot.com/persona-templates
https://www.hootsuite.com/resources/blog/buyer-persona-template
https://www.hootsuite.com/resources/blog/buyer-persona-template


الأساسي  مفهوم النموذج

Archetypeالمستهدف 
وتحديدلفهمArchetypeمفهوميُستخدمالرقمي،التسويقفي

تسويقالاستراتيجياتوتوجيهالمستهدفةالمستهلكينشخصيات

رسائلإنشاءفيArchetypeاستخداميساعد.فعاليةأكثربشكل

.رالجمهوورغباتاحتياجاتتلبيومخصصةمستهدفةتسويقية

معمناسبرقميمحتوىإنشاءعلىالتجاريةالعلاماتوتعمد

منالعديدويوجدمنها،للمستهدفينالأساسيةالشخصية

تقسيمهامتالتسويقيةالبيئةفيالمستهدفةالمختلفةالشخصيات

:كالتاليهيالأساسيةالشخصية،أنماطمننمط12الى

The Creator)المُبدع.1

:The Rulerالحاكم .2

The Explorer)المُستكشف .3

The Warrior)المُحارب .4

:The Healerالمُعالج .5

:The Loverالمُحب .6

:The Jesterالمهرج .7

The Sage)الحكيم .8

:The Caregiverالراعي .9

The Rebel)المتمرد .10

The Innocent)البرئ .11

:The Heroالبطل .12



شخصيات العلامات التجارية من شخصيات جمهورها

1 .Apple:

.المبتكر، المبدع، المتطور التكنولوجيا: شخصية   

نولوجيا والماك، مع التركيز على التكوالآيبادبتصميمها الأنيق والمبتكر للأجهزة الإلكترونية مثل الآيفون  Appleتعرف 

.المتقدمة وتجربة المستخدم المميزة

2 .Nike:

.البطل، المغامر، المتحمس للرياضة: شخصية   

الذي يحث  "Just Do It"روح الرياضة والتحدي من خلال منتجاتها المخصصة للأداء الرياضي وشعارها  Nikeتعكس 

.المستهلكين على تحقيق أهدافهم الرياضية

3 .Coca-Cola:

.السعادة، الاحتفال، الصداقة: شخصية   

من العلامات التجارية الرائدة في مجال المشروبات الغازية، وترمز إلى السعادة والاحتفال والمشاركة  Coca-Colaتعتبر 

.الاجتماعية من خلال حملاتها الإعلانية المبهجة



شخصيات العلامات التجارية من شخصيات جمهورها

Mercedes-Benz: 4

.الفخامة، الأناقة، الابتكار: شخصية   

ير تجربة رمزًا للفخامة والأناقة في صناعة السيارات، وتركز على التصميم الراقي والتكنولوجيا لتوف Mercedes-Benzتعد 

.قيادة مميزة

5 .Airbnb:

.المغامرة، الاستكشاف، المشاركة: شخصية   

ة الإقامة منصة لحجز الإقامة المشتركة، وتعزز التواصل الثقافي والتجربة السفرية المميزة من خلال إمكاني Airbnbتقدم 

.في منازل محليين والتفاعل مع المجتمعات المحلية

6 .Google:

.الذكاء، البساطة، الاستكشاف: شخصية   

تواصل بكونها محرك بحث قوي وشركة تقنية مبتكرة تسعى لتسهيل الوصول إلى المعلومات وتحقيق ال Googleتعرف 

.والابتكار من خلال منتجاتها المتنوعة



شخصيات العلامات التجارية من شخصيات جمهورها

7.Amazon:

.السرعةالشمولية،الراحة،:شخصية   

.المشتراةاتللمنتجسريعتوصيلمعوشاملةسهلةتسوقتجربةوتقدمالرائدةالإلكترونيةالتجارةمنصة Amazonتعتبر

8.McDonald's:

.الشبابالقيمة،السرعة،:شخصية   

ظمفيمعوتستهدفمعقولة،وبأسعارالسريعةالطعامتناولوتجربةالطهيسريعةوجباتبتقديم McDonald'sتعرف

.والعائلاتالشبابحملاتها

9.Tesla:

.الابتكارالاستدامة،المستقبل،:شخصية   

مبتكرةياتكنولوجمعومستدامةنظيفةنقلوسائلتوفيرعلىوتركزالكهربائية،السياراتصناعةفيرائدة Teslaتعتبر

.فريدةقيادةوتجربة



شخصيات العلامات التجارية من شخصيات جمهورها
10 .Cadbury:

الرومانسي المحب العاشق: شخصية    

.والتي تقدم نفسها بأنها رقيقة وناعمة وللهدايا بين المحبينالشيكولاتهتوفر كادبوري جميع أنواع 

11 .GoPro:

.المغامرة، الحرية، الإثارة: شخصية    

اتهم كاميرات عالية الجودة للأنشطة الرياضية والمغامرات، وتسمح للمستخدمين بتسجيل لحظ GoProتقدم 

.المثيرة ومشاركتها مع الآخرين

12 .Red Bull:

.الطاقة، الإثارة، الشباب: شخصية    

شركة مشروبات طاقة معروفة، وتركز على استهداف الشباب المستعد للتحديات والأنشطة  Red Bullتعتبر 

.المثيرة مثل الرياضات المتطرفة والثقافة الشبابية



خلاصة المحاضرة

مفهوم الجمهور الرقمي وخصائصه

مفهوم استهداف الجمهور الرقمي

الجمهور الرقميأساليب تجزئة 

Buyer personaمفهوم 

Buyer personaأدوات لرسم الـ 



في المحاضرة القادمة

....اكتشف ما يلي 

Content personalizationتخصيص المحتوى التسويقي الرقمي •

launch scheduleجدولة المحتوى التسويقي الرقمي •



Thank You
Dr. Mohammed Refaat
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