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C AM P A I G N  O VER VI EW  — ة   ي د و ع س ل 1 ا س7 ر ا 2 م 0 2 6 

 ليست قيمة الشاي في مذاقه فقط،

 .بل في الأشخاص الذين يجتمعون حوله

01 
 والمنصة الإطلاق تاريخ

 

02 
 الإبداعية الفكرة

 

03 
 والهوية الشعار

 

04 
 الهدف الإعلاني

 

05 
 الاستراتيجية

 



 تحديد الجمهور المستهدف

 

الأساسي الجمهور  

يستهدف شريحة واسعة من المجتمع مع التركيز على الأسر السعودية واليمنية والخليجية 
لأشخاص الذين وا ،سنة 25-55، الآباء والأمهات من عمر  البيوت ربات ،والعربية

 .يعتبرون الشاي جزءاً من تقاليدهم اليومية وجلساتهم الأسرية

Core 70% التفاعل من  

الثانوي الجمهور  

، الذين يظهرون في الإعلان كجزء من النسيج سنة  18-24الشباب والمراهقين من 
 .الضيافة العربية المقبلون على تكوين أسرة ومحبو ،العائلي

Secondary 30% 

الجمهور نوع  

لا يقتصر على  ،يومية استهلاكية سلعةنظراً لأن الشاي (  (Mass Market عام جمهور
 .بيت لكل اليومي الضيافة روتين من جزء يالشافئة مخصصة، ف

FMCG 
 

جم العينة الظاهرة في الإعلان ح  

من مختلف شخصاً  12-8نحو تشمل تضم الحملة مجموعة متنوعة من الشخصيات والتي 
أسرة متعددة الأجيال، الجد والجدة، الأب والأم، عدد من الأبناء، أطفال ) الأجيال 
  .في أجواء احتفالية لتعكس الاستهلاك العائلي الممتد عبر الزمن.(وشباب
 .الأفضل له تقدم الكبوس له تقدم من :الرسالة

Emotional Family First 

 T a r g e t  Au d i e n c e ر  و ه جم ل ا م  ه ن  م  



DEM OGRAPHIC PROFILE — من ث؟ ل حد ت ن  

 الخصائص الديموغرافية

 العمر
 جميع المراحل العمرية مع تركيز بصري 

سنة فأكثر 60-18على الفئة النشطة من 

 

 الاجتماعي النوع
 رجال %50 نساء %50الجنسين بنسب متساوية 

 

 الإجتماعية الحالة
 يركز بصورة واضحة على العائلات الكبيرة

.الممتدة، المتزوجين ،الأجداد، الأبناء  

 والإقتصاديالمستوى التعليمي 
.استهدف الإعلان مختلف المستويات التعليمية  

 أما المستوى الاقتصادي فستهدف الطبقة 
 المتوسطة إلى المرتفعة ويظهر لك من خلال

 الفلل الفاخرة والسيارات الحديثة ومستوى
.الضيافة  

 الضيافة خطاب — قيم %20  عاطفة 80%

 الموقع الجغرافي
 المملكة العربية السعودية بشكل أساسي، اليمن

 دول الخليج، مصر وبعض الدول العربية 
.الكبوسالتي تعرف علامة   

      



P S Y C H O G R A P H I C  P R O F I L E 

 لماذا يشتري؟ —الخصائص السيكوجرافية 
 

 القيم الإجتماعية %20+ %80 بنسبة الإعلان خاطب العاطفة 

 والترابط العائلي والسرد الأسري والدفء الحنين »المرتبطة بـــ 

 . «عمر علي»والروحانية مستخدماً صوتاً وقوراً . «القصصي

 .لتعزيز مشاعر الدفء والسكينة بعيداً عن الكوميديا أو الإثارة

 حب =  الجيد الشاي 

 بثمن يُقدّر لا العائلة وحب

 الحياة بهم تحلو من إكرام رغبة بل ،فقط المذاق ليس الحقيقي الدافع
 محبة رمز إلى سلعة من يتحول الكبوس .اللحظة ذكرى وتخليد

 الأصالة الثقة الذكرى الضيافة

الحياة نمط  

يحب التجمعات ،عائلي ،جتماعيإ  • 

والعصر الإفطار بعد شاي طقوس  • 

والعيد الجمعة لمة تقديس  • 

الجوهرية القيم  

والاستمرارية الأصالة  • 

، مذاق لا ينسى الثقة بها نثق جودة :  • 

.العربية الأصيلة الضيافة كرم  • 

 الاهتمامات

 • الجلسات العائلية والاجتماعية، المناسبات

 • المشروبات التقليدية الساخنة

 • التجمعات الرمضانية

الشراء دوافع  

 • جودة الشاي، ارتباط المنتج بالذكريات

الشعور بالدفء، الألفة، واكتمال : دافع عاطفي  
.الحلوة" اللمة"  

• 

للعلامةثقة العميل في الجودة الثابتة  :عقلاني دافع  
.الاقتصاديوسعره ( عاماً  75)عقود عبر   

• 



S I T U A T I O N A L  A N A L Y S I S  — ا  ذ ا م ؟ ل ن لآ ا  

 المشكلة ليست في الشاي، بل في فقدان اللمة

 

 المشكلة

وضغوطات اليوم التي تتسبب الحياة الحديثة، ضجيج 
وتؤدي إلى وتقلل من وقت تجمع الأسرة، في التوتر 

 .  افتقاد اللحظات الدافئة مع الأحبة

 الذي يقدمه الإعلان الحل

يقدم نفسه كجسر للترابط،  الكبوسيجعل الإعلان شاي 
ووسيلة لاستعادة الهدوء وجمعة الأهل ولمة الأحباب، 

 ..الذاكرة في ليبقى يُصنع شاي كلفليس 
 .  وتعديل للمزاج صفاء لحظة  = رشفة كل
 .أجيال 3 ممتدة عائلة لمة  = جلسة كل

 

العائلة يجمع الذي الاختيار هو الكبوس شاي يبقى جلسة كل مع  

والميزة الضمنية الرسالة  

الرفيق شاي كبوس ليس مجرد مشروب، بل هو 
الأصيل والسبب الذي تتوقف عنده عجلة الحياة 

اللحظات التي السريعة لتلتقي القلوب وتكتمل به 
 .  ”تحلو بها الحياة“

  ثقة



 حجم الذكر والتفاعل الرقمي

  127Kأكثر من    

 إطلاقهمن أول شهر مشاهدة خلال 

 يوتيوبمشاهدات 

تعليق   أكثر من + 55

 تعليقات

  �� 744حصل على 

YouTube 40% 

الاجتماعيتحليل الجمهور باستخدام أدوات الاستماع   

 الإعجابات

 توزيع الذكر عبر المنصات

Facebook 35% 

Instagram 15% 

X 10% 

 عاطفي طويل كمحتوى يوتيوبال هي الأمالمنصة 

 وتصدر وسم 
  الحياة_بهم_تحلو_من_إلى#

 قائمة الأكثر تداولاً   



  AnalysisSentiment  المشاعر تحليل 

 

 إيجابي
 

85% 

 %12 محايد

 %3 سلبي

الرئيسيةالاتجاهات   

85% 

3% 

12% 

 المشاعر تحليلالرسم البياني ل

 محايد  سلبي  إيجابي 



K E Y W O R D S  &  H A S H T A G S  — ا  ذ ا ث م ح ب ؟ ي ر و ه م ج ل  ا

 الكلمات المفتاحية والهاشتاجات

تداولاً  الأكثر المفتاحية الكلمات ��  

 

الكبوس شاي   

يُنسى لا مذاق   

بها نثق جودة   

العائلة لمة + الأصيل الشاي   

الهاشتاجات أشهر #  

 

 الكبوس_شاي#

 الحياة_بهم_تحلو_من_الى#

 ينسى_لا_مذاق#

 AlkbousTea# الأصيل_الشاي#



P L A T F O R M  P E R F O R M A N C E  &  C O M P E T I T O R S 

الجمهور؟ يعيش أين — والأداء المنصات توزيع  
 

 : الفيسبوكو  يوتيوبال
 .والغنائيللإعلاننجاحاً في إيصال الفكرة الكاملة بسبب البعد البصري هما الأعلى 

 
 :ومنصة إكس الانستقرام

 وتعليقات سريعةمناقشات فيها مقاطع الصوت الأصلي للإعلان وتم فيها انتشرت   
 

المنافسين مع الأداء مقارنة 02  

عاطفياً  القائد  الكبوس  

  ليبتون
 

   العروسة

   ربيع

 : الخلاصة
 تفوق الإعلان بتركيزه على البعد العاطفي والموسيقى الأصيلة والتراث العائلي 

 مقارنة بالإعلانات المنافسين التي تركز على السعر والعروض ( عاماً  75بمناسبة ) 
 .أو النكهة المجردة فقط

 الجمهورتحليل منصات التواصل ونوع 
 

 :الحملة جمهور طبيعة•
 ومحب الخليجي، الجمهور الضيافة، محبو الشباب، ،الأسر ، عائلي

 .والتقاليد بالضيافة يهتم .الهادف للمحتوى

 

 :نشاطاً  المنصات أكثر •



S T R A T E G I C  R E C O M M E N D A T I O N S  — ة  و ط خ ل ة ا م د ا ق ل ا  

  التوصيات والاستنتاجات

 أبرز الاستنتاجات

 الماديةيتجاوز الجودة خلق ارتباط عاطفي قوي نجحت الحملة في. 
 
 والخليجيتمتلك رصيدًا عاطفيًا وثقافيًا كبيرًا لدى الجمهور العربي العلامة. 

 
 والأصالةيتجاوب بقوة مع المحتوى الذي يلامس قيم الترابط الجمهور. 

 

تالتوصيا  

 في الاستثمار زيادةTikTok 
 
إشراك الجمهور بمشاركة قصصهم مع الشاي عبر المسابقات 

 
 مثل رمضان والأعياد تحمل نفس الروح للمناسبات إطلاق نسخ مخصصة

 العاطفية

V O I C E  O F  C U S T O M E R  — ا  ذ ا ل م ا ؟ ق س ا ن ل ا  

« إعلان يلامس القلب.. ليس مجرد شاي، هو ذكريات الطفولة واجتماعات العائلة الكبوسشاي» 

 

«أجمل إعلان في رمضان    » 

 

«الذاكرة في ليبقى يُصنع شاي كل ليس « 
 

«نفتخر بالمنتج اليمني الأصيل الذي وصل لهذه المكانة في السعودية» 

 أمثلة تعليقات الجمهور

https://www.tiktok.com/


 أدوات التحليل الرئيسية

 والتحليلالأدوات الرئيسية المستخدمة في دراسة التفاعل 

o YouTube Analytics ( المشاهدات والتفاعلالبيانات.)  

o Google Trends ( الاهتمام بموضوع الحملةلقياس.)  

o Brandwatch ( والمشاعر والجمهورالذكر تحليل.)  

o Talkwalker ( وحجم الذكر والوسوم الهاشتاقاتتحليل.)  

o Sprout Social (تحليل أداء المنصات الاجتماعية والجمهور.)  

o Hootsuite Analytics ( التفاعل عبر المنصاتقياس.)  

o Social Blade ( إحصاءات قناةYouTube). 

o VidIQ ( أداء الفيديو والكلمات المفتاحيةتحليل.)  

o TubeBuddy ( تحسين وتحليل محتوىYouTube). 

o Google Keyword Planner ( الكلمات المفتاحيةتحليل.)  



 قائمة المراجع والمصادر

 YouTube   على ( الأساسي لتحليل محتوى الإعلانالمصدر ) الرسمي الفيديو https://youtube.com/watch?v=-
JRb6m4Devk&si=XFDtbZGOXe9rFI7N 

 YouTube Analytics Help ( والتفاعلالمشاهدات تحليل)  
https://support.google.com/youtube/answer/9002587?hl=ar&co=GENIE.Platform%3DiOS 

 Google Trends  ( الاهتمام والبحثتحليل.)  https://trends.google.com/trends/ 
 Brandwatch  ( المشاعر والذكرتحليل.)  https://www.brandwatch.com/blog/ 
 Talkwalker  ( المحادثات والوسومتحليل.)  https://www.talkwalker.com/ 
 Sprout Social  ( أداء وسائل التواصلتحليل.)  https://sproutsocial.com/?utm_source=chatgpt.com 
 Hootsuite Analytics  ( وتحليل المنصات الاجتماعيةإدارة.)  https://www.hootsuite.com/ 
 Social Blade  ( قنوات إحصاءات (YouTube https://socialblade.com/?utm_source=chatgpt.com 
 VidIQ  ( الكلمات المفتاحية وتحسين الأداءتحليل.)  https://vidiq.com/ 
 Kotler & Keller – Marketing Management  ( الشرائيأكاديمي لتقسيم الجمهور والسلوك مرجع.)  

https://www.pearson.com/en-us/subject-catalog/p/marketing-management/P200000003277/9780137502813 
 Philip Kotler – Principles of Marketing  ( أكاديمي في تحليل الجمهور والاستهدافمرجع)  https://www.pearson.com/en-

us/subject-catalog/p/principles-of-marketing/P200000003185/9780136008064 
 المرئيعبر أدوات الذكاء الاصطناعي الشرائح تحليل   (Gemini / Manus AI / Meta AI / Copilot / ChatGPT / Dola ) 
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 بعض الوثائق لاستخدام أدوات الذكاء الاصطناعي

 إعداد الطالبة
الماسإبراهيم موسى علي أمل   


