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 Advertisingالإعلان

علىيتغلبسوفالشخصيوالبيعوالمبدعالجيدAdvertisementالإعلان"

"بالشراءالمستهلكينوإقناعمقاومة

" .اكتشف حاجة ثم قام بملئها … "المستهلك هو المالك"

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
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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
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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

الإعلان
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الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة

:النفسوعلمالعامةالعلاقات

االإعلانعلىالقائمونيعتمد لإعلانابينوتوأمةتكيفإحداثفيالنفسعلمعلىكثير 

.إليهالمعلنوالجمهورنفسه

:الاجتماعوعلمالإعلان

صولالحمنتتمكنحتىمعهوالتكيفالمجتمعمعللانسجامالإعلانيةالمؤسساتتحتاج

والتكوينالبناءطبيعةإدراكيجبلذاوبرامجها،لأنشطتهامساندتهأوتأييدهعلى

اتوالعادالقيمومنظومةالمجتمع،تحكمالتيوالمعاييرالمجتمعية،والأنماطالاجتماعي،

الجماعاتعلىالتأثيرفيالرأيقادةودورالجماعات،تجمعوأماكنالسائدة،والتقاليد

.المختلفة

الإعلان
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الإعلانأهداف

بمدىالإيمانلتحقيقوالوكلاءوالموزعينالتجاريينالوسطاءولاءكسبالإعلانيحاول•

التاليوبعنها،المعلنالسلععلىللإقبالالمستهلكينجمهوردفعفيالإعلانفنحنجا

.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
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:الإدراك-أولا  

راكهاإدللمستقبلينيمكنبحيثومحددةواضحةالإعلانيةالرسالةتكونأنيجب•

.تقديمهافور

هميالتيوالأفكاروالمعانيالمعلوماتالإعلانيةالرسالةتتضمنأنهذاويتطلب•

.الجمهورنظروجهةمنتكتبوأنمعرفتها،الجمهور

علىاعدتسوالتلفزيونالراديومنلكلوالتقنيةالفنيةالإمكانياتإلىنشيروهنا•

.الإعلانيةللرسالةالجمهورإدراكسرعة

الإعلان
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:التأثير-ثاني ا

وهذان،المستهلكيجماهيرعلىالمطلوبالتأثيرالإعلانيةالرسالةتحُدِثأنيجب•

.رسالةللاستقبالهبمجردالفردبهويشعروفوري ا،مباشرةيكونأنإماالتأثير

امسالتأثيريكونوقدالمؤثر،بزواليزولوقتيتأثيرأنهعليهيعابولكن• تمر 

الرسالةفيوردتكلمةكلفيالتفكيرطريقعنالمستقبلإليهيصلبحيثولاحق ا؛

.الرسالةتقدمهاالتيوالبراهينالأدلةمنمستمدوهوالإعلانية،
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:التأثير-ثاني ا

سلعةجاهتالمرتقبينالمستهلكيناتجاهاتفيالتأثيرتستهدفهناالرسالةأنأي•

كانإذاإلايتحققلاوهذاعليها،الحصولفيرغبتهموزيادةمعينة،خدمةأو

.ومعتقداتهمالمستهلكينهؤلاءاتجاهاتمعمتفق االإعلانيةالرسالةمضمون

لنالمعبينالمشتركةالخبرةمجاللأنذلكتحقيقفيصعوبةهناكأنشكولا•

الخاصةالمعلوماتترجمةفيالإعلانمصممدوريظهروهذامفقودة،والجمهور

لانيةالإعالرسالةتحدثحتىالمستهلك،لغةإلىالمعلنلغةمنالخدمةأوبالسلعة

.المطلوبالتأثير

الإعلان
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:الاستجابة-ثالث ا

لاستجابةاهذهتكونوقدالمستقبلين،سلوكفيالإعلانأثَّرحدأيإلىتعنيوهي•

أوخدمةالمنالاستفادةأوالسلعةشراءعلىالمستهلكينإقبالفيتتمثلفورية،

.المتجرزيارة

علىةالإعلانيالرسالةأحدثتهالذيالمباشرالتأثيرنتيجةالاستجابةهذهوتكون•

هة،استجابةتكونوقدالجمهور، فيالجمهورلدىالرغبةتخلقأنهاأيموجَّ

لهتقدمهماخلالمنبهااقتناعهطريقعنوذلكالخدمةأوالسلعةعلىالحصول

.وأدلةوأفكارمعلوماتمن
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الإعلانيةالرسالةعليهاتقومالتيالأسس

:الاستجابة-ثالث ا

ورالجمهمنالمنتظرالفعلرديعنيوهذاالمبيعات،زيادةفيالاستجابةوتظهر•

إذشرة،مباهذاالفعلردمعرفةيصعبأنهشكولاالإعلانية،الرسالةتقديمنتيجة

.الأبحاثطريقعنإلامعرفتهيمكنلا

الإعلان
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استراتيجيات الإقناع 

في الحملات التسويقية 
www.midocean.ae
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التسويقيةالحملاتفيالإقناعاستراتيجيات

خطتهامنكجزءالإعلانالأعمالومنظماتوالمؤسساتالشركاتتستخدم•

ذلكوغبلسبيلوفيوخدماتها،منتجاتهامبيعاتوزيادةالوعيلبناءالتسويقية

عإقناومحاولةالجمهورانتباهلجذبمتنوعةاستراتيجياتاستخداميتمالهدف

تلكفيالمفتاحيالعنصرويعتبرالخدمةأوالمنتجبتجربةالمحتملينالعملاء

.الإقناععلىالقدرةهوالعملية

الذيهدفالهوللسلوكالواقعيالتعديلأنأساسعلىالإقناعاستراتيجياتوترتكز•

قدتصاليةالاالعمليةكانتإذامالتقريرالمعيارباعتبارهالإقناعيالاتصاليستهدف

.لاأمنجحت

استراتيجيات الإقناع في الحملات التسويقية 
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التسويقلعمليةرئيسيمفتاحالإقناع

بمااملالعومنلعددتبع االإقناعيةوالاستمالاتللحججالعملاءحساسيةوتختلف•

فذةنا"عنالبحثإلىالمسوقيحتاجولذلكالمباشرة،العاطفيةحالتهمذلكفي

.المستهدفالجمهورلدى"الإقناع

لتسويقياتتقنلتطويرالبشريالنفسعلمتوظيفعلى“الإقناعيالتسويق“يقوم•

علىمديعتكماالترويجية،العروضعلىتحديد اهذاوينطبقالخدمات،أوالمنتجات

.الشراءإلىقيادتهأجلمنللعميلالمندفعالسلوك

www.midocean.ae
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التسويقلعمليةرئيسيمفتاحالإقناع

صفحةصميمتكيفيةالإقناعيالتسويقيشملالإنترنت،عبربالتجارةيتعلقوفيما•

فيهاالتحكميتملاالتيالقرارصنععمليةمنجزءعلىالتركيزمع–الإنترنت

لالرسائمعجنبإلىجنب اوالطباعة،والنسخالتخطيطمثلفعناصر-بوعي

ططةالمخالمساراتاتباععلىالإنترنتموقعزوارتشجع-الصحيحةالترويجية

فيالاختيارحريةمنحهممنبدلا  محددة،إجراءاتواتخاذالموقععلىمسبق الهم

.الموقعمعالتفاعلكيفية
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التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

ملاتالحتخطيطفيأساسيةاستراتيجياتعلىيقوم-مخططكاتصال-الإقناعإن•

:يجياتالاستراتهذهوتشملالسلوك،منمعيننوعتشجيعبهدفالناجحةالإقناعية

واستراتيجيةةالاجتماعيالثقافيةوالاستراتيجيةالنفسيةالديناميكيةالاستراتيجية

.المعانيإنشاء

فيتكمنالإقناعأداةأنعلىتقوموالتيالنفسيةالديناميكيةالاستراتيجية:أولا  •

ةالديناميكيالعلاقةتؤديبحيثللفرد،الداخليالسيكولوجيالبناءتعديل

يريدهاعالأفإلىالظاهرالعلنيوالسلوكالكامنةالداخليةالعملياتبينالسيكولوجية

.الإقناعيبالاتصالالقائم

www.midocean.ae
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س ، هو منهج في علم النفالديناميكية النفسية أو ما يعُرف باسم علم النفس الديناميكي

يركز على دراسة القوى النفسية الكامنة وراء السلوك الإنساني والمشاعر والعواطف 

.وإمكانية ارتباطها بالتجارب المبكرة



التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

منأخرىومجموعةالموروثة،البيولوجيةالخصائصمنمجموعةالفردخصائصوتشمل•

العواملمنعةومجموالانفعالية،والظروفكالحالاتجزئيًّاوالمكتسبةجزئيًّاالبيولوجيةالعوامل

أنبدلاةالثلاثالأنواعهذهبينومنللفرد،الإدراكيالتركيبلتنظيمتعلمهاتمالتيالمكتسبة

الواضحمنإذإدراكية،عواملعلىأوعاطفيةعواملعلىإماالإقناعاستراتيجياتترتكز

حالةلإثارةالاتصالرسائلاستخدامالممكنمنلكنموروثبيولوجيعاملتعديلاستحالة

مثلوتالاستجابة،تشكيلفيعندئذمهمةتكونأنيمكنوالتيوالخوف،كالغضبانفعالية

اأساس االعواطف منمحدودعددفيإلااستخدامهايتسنىلنلكنالإقناع،لاستراتيجياتواضح 

.الإدراكيةالعواملعلىالتأثيرإلىالهادفةالإقناعحملاتفيالتركيزيجريلذاالمواقف،
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التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

تؤديثقافةالأنمفادهافكرةعلىفتقومالاجتماعيةالثقافيةالاستراتيجية:ثانيا  •

عنةالمنبثقالسلوكيةالأنماطفيوتتحكمالسلوك،تشكيلفيحيويةوظيفة

.الشخصية

اتجدفلاالغربيةالسلوكياتبعضتبريرأردناوإذا• نشأالتيافةالثقضمنإلاتبرير 

يطبعالتيةالفكريوالقوالبالسلوكيةالأشكالطياتهافيتحملفالثقافةالفرد،فيها

.الفردعليها
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التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

النظمفيالمتضمنةالاجتماعيةالتوقعاتمسألةالعمليةهذهضمنتدمجكما•

موعةمجأوفالأسرةالبعض،بعضهممعالأفرادخلالهامنيتفاعلالتيالاجتماعية

.الفرديةالضوابطمنمجموعةتمارسالمدرسةأوالأصدقاء

عةجماضمنالسلوكياتببعضالقيامعلىالأحيانبعضفيالفرديجبروقد•

تشكلالتيهيالخارجيةالعواملفهذهبذلك،مقتنع ايكونأندونمعينةاجتماعية

وليس،الآخرينومطالبالاجتماعيةالتوقعاتعلىبناءمسبق اوتحددهالفردسلوك

.وأولوياتهالفردرغباتعلىبناء  

www.midocean.ae
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التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

خصيةشاختيارخلالمنالإعلاميةالحملاتفيبكثرةالاستراتيجيةهذهوتستخدم•

جانبمنوالتعاونالحماسلإثارةالمسؤولينكبارأحدأوجماهيريًّامعروفة

.والأفرادالمختلفةالمنظمات

افتمثلالمعانيإنشاءاستراتيجيةأما• أوالمعانيفيرالتأثييكفلللإقناعثالث انهج 

منةالذهنيالصورودعمإنشاءفيالإعلاموسائلوتستخدمالذهنية،الصوربناء

لدىالمعانيتعدلأوتصوغوالتيالمتنافسةللمعلوماتمحدودةغيرمصادرخلال

.الأفراد
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التسويقيةالحملاتفيللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث

دالاستبأوللمعانيجديدإنشاءشكلعلىتكونأنيمكنالاستراتيجيةهذهإن•

.الجديدةالمعانيتثبيتأوبأخرىالمعاني

لمعانيابناءإلىيؤديبماللجمهورالمعلوماتمنالكافيالكمتوفيرفإنوبالتالي•

.الإقناعيوالهدفالمتوافقالسلوكانبثاقإلىيؤديالمعرفيةمنظومتهفي

www.midocean.ae
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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

.القبولو

www.midocean.ae
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الإنكار

الغضب المساومة

الاكتئاب

القبول



الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

العاطفيةالعملاءردودلاستدعاءسرديإطاراستخداميعني:" Storytelling-القصصسرد"•

ةوالألفالمودةمثلمعتادة،عاطفيةفعلردودمعينةوصوركلماتاستخدامويثيرواللاواعية،

.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

نمطوأبرزالإقناعي،التسويقفيعنصرأهميكونربما:" Neuromarketing-العصبيالتسويق"•

فيالطبيهإلتوصلماآخرمنالاستفادةإلىيسعىحيثالتسويقية،الرسالةفيالنفسعلملتطبيق

يتوقعلفة،المختللسلعالتسويقيالإعلانمنجديدنمطلوضعالعصبية،وأنظمتهالبشريللمخدراسته

اوأبلغأجدىيكونأنله لباطناالعقلمخاطبةعلىوالقائمحالي اعليهالمتعارفالإعلانفنمنأثر 

.النفسعلمعلىاعتماد ا
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لموجودةاالعصبيةوالإشاراتدماغهواستجابةالعميلفعلردودالعصبيالتسويقيدرس•

ووهالتسوق،عندحتىأوإعلانقراءةأومشاهدةخلالخدمةأومنتجيشاهدعندمافيها

خلالمنليهاعالحصوليمكنلابمعلوماتالتقليديالبحثيكُملنسبي اجديدتسويقنظام

.أخرىقديمةتقنيات

اطونشأفعالهمردودوتتبعللعملاءالمنتجتصميمأوالإعلاناتالمسوقونفيعرض•

تحسينفياستخدامهاللشركاتيمكنالتغيراتوقياسالردودعلىحصولهموبعدعقولهم

.للعملاءللوصولالطرقأفضلواختيارالتجاريةعلاماتها



الإقناعيةالتسويقحملةتطويرعناصر

يقرباموأنالقرارفيتسهمالتيالمتنوعةالعواملحولمعلوماتعنالنفسيةالبحوثوتكشف•

الإشاراتأنالأبحاثتوضحالمثال،سبيلفعلىاللاوعي،فيتحدثالقراراتمن%90من

الةالبقمحلاتتعرضلذلكمعينة،مزاجيةحالةلبلوغالمجاللتهيئةمهمةوالشميةالبصرية

.ةونضرطازجةستكونالمنتجاتأنعنالعملاءلدىانطباعتوليدأجلمنالمقدمةفيالزهور

لتحسينةبصريومؤثراتألواننظاماستخداميعنيفهذاالإنترنت،موقعبتصميميتعلقوفيما

فعالةجيةاستراتيالإلكترونيالموقععلىالعملاءشهاداتعرضيعتبركما.الموقعزواراستجابة

.المحتملالجمهوروعاطفةوجدانلمخاطبة

www.midocean.ae
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التسويقحملةتطويرعناصر

الإقناعية

نفسعلمإنالقوليمكنسبق،ماعلىوتأسيس ا•

ايلعبأصبحالمستهلك حملةأيفيأساسيًّادور 

اتمنصعبرسواءللمؤسسةإقناعيةتسويقية

همقدمتوفيالجديدالإعلامأوالتقليديالإعلام

يجعلحيثالاجتماعي،التواصلشبكات

جذبعلىقادرةالتجاريةالعلامةأوالمؤسسة

اتهقرارعلىوالتأثيرالمستهدفالجمهورانتباه

.معينبسلوكللقياموتحفيزه

www.midocean.ae
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:المحاضرةموضوعات

الإعلان✓

الإعلانوخصائصمفهوم✓

الأخرىوالعلومالإعلانبينالعلاقة✓

الإعلانأهداف✓

نيةالإعلاالرسالةعليهاتقومالتيالأسس✓

قيةالتسويالحملاتفيالإقناعاستراتيجيات✓

قالتسويلعمليةرئيسيمفتاحالإقناع✓

يفللإقناعأساسيةاستراتيجياتثلاث✓

التسويقيةالحملات

ةالإقناعيالتسويقحملةتطويرعناصر✓

الإعلان وطرق الإقناع
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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-
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%D8%AC%D9%8A%D9%85%D8%B3-%D8%A8%D9%88%D8%B1/
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library.net/free-68512381-download

المراجع المقترحة للمقرر
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