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المحاضرة 

الثامنة

يمقدمة في الاقتصاد السلوك:أولاً 



ر الأفضل في المقابل، يفترض الاقتصاد التقليدي أن الناس يتخذون قرارات عقلانية تهدف لتحقيق أقصى منفعة، حيث يختارون الخيا

. بناءً على موازنة التكاليف والفوائد

كون لكن الاقتصاد السلوكي يوضح أن البشر قد يتأثرون بعوامل نفسية وعاطفية تؤثر على قراراتهم، مما يؤدي إلى قرارات قد لا ت

يختارون عقلانية في بعفي المقابل، يفترض الاقتصاد التقليدي أن الناس يتخذون قرارات عقلانية تهدف لتحقيق أقصى منفعة، حيث

. الخيار الأفضل بناءً على موازنة التكاليف والفوائد

كون لكن الاقتصاد السلوكي يوضح أن البشر قد يتأثرون بعوامل نفسية وعاطفية تؤثر على قراراتهم، مما يؤدي إلى قرارات قد لا ت

.عقلانية في بعض الأحيان

.ض الأحيان

مفهوم الاقتصاد السلوكي . 1

علىيةالنفسالعواملتأثيريدرسالاقتصادمنفرعهوالسلوكيالاقتصاد•

.والمؤسساتللأفرادالاقتصاديةالقراراتاتخاذ

:علىالمجالهذايعتمد•

علم 
النفس

لفهم أسباب اتخاذ الأشخاص لقرارات غير 

.تفضيلاتهم أو بيئتهمعقلانية بناءً على 

عقلانيةقراراتيتخذونالناسأنالتقليديالاقتصاديفترضالمقابل،في•

موازنةلىعبناءً الأفضلالخياريختارونحيثمنفعة،أقصىلتحقيقتهدف

.والفوائدالتكاليف

وعاطفيةيةنفسبعوامليتأثرونقدالبشرأنيوضحالسلوكيالاقتصادلكن•

عضبفيعقلانيةتكونلاقدقراراتإلىيؤديمماقراراتهم،علىتؤثر

.الأحيان

علم 

الاقتصاد



)اقتصاد تقليدي  Homo economicus) - قرارات عقلانية تمامًا

نشأة الاقتصاد السلوكي . 2

تمتدجذورهأنمرغالعشرين،القرنمنوالثمانينياتالسبعينياتفيالسلوكيالاقتصادنشأ•

.صاديالاقتالسلوكعلىالرغباتتأثيرسميثآدمناقشحيثعشر،الثامنالقرنإلى
Homoفكرةعلىيعتمدالتقليديالاقتصادكانالبداية،في• economicus،يفُترضحيث

.عقلانيةقراراتيتخذونالأفرادأن

علماءأعمالبفضلالعشرينالقرنأواخرفيبالظهورالسلوكيالاقتصادبدأذلك،ومع•

اتالنظريمعالنفسيةالمعرفةدمجواالذين،تفيرسكيأموسوكانيماندانيالمثل

علىالنفسيةالعواملتأثيرالاعتبارفيتأخذسلوكيةنماذجتطويرفيأسهممماالاقتصادية،

.والشكوكالمخاطرظلفيالأفرادقرارات

بعدقبل (  (Homo economicusاقتصاد تقليدي 

قرارات عقلانية تمامًا

ية تأثير العوامل النفس-اقتصاد سلوكي 

(كانيمان وتفيرسكي)



الاقتصاد السلوكي

الاقتصاد السلوكي وعلاقته بعلم النفس. 3

البشراتخاذيةكيفلفهممحاولةفيالاقتصادوعلمالنفسعلمبينالسلوكيالاقتصادعلمجمع•

،لانيونعقبشرالأنالكلاسيكيالاقتصادعلميفترضحينفي.الاقتصاديةللقرارات

ً واضحةتفضيلاتعلىبناءً قراراتويتخذون أقصىحقيقلتتهدفمنطقيةلأسبابووفقا

.الجانبهذافييختلفالسلوكيالاقتصادفإنلهم،منفعة

ً البشرأنيعتقدإذ• ً تكونلادوقوعاطفية،نفسيةبعواملتتأثرقراراتيتخذونماغالبا دائما

متوقعغيرلبشكيتصرفونقدالبشرأنإلىالسلوكيالاقتصاديشير.منطقيةأوعقلانية
تأثرهمسبببأو،(العاطفيةالتأثيراتأوالتأكيديالانحيازمثل)المعرفيةالانحيازاتبسبب

.الاقتصاديةقراراتهماتخاذفيالنفسيةأوالاجتماعيةبالظروف

علم 
النفس

علم 
الاقتصاد

الاقتصاد 

السلوكي



الاقتصاد السلوكي

ليديالاقتصاد السلوكي وعلاقته بالاقتصاد التق. 4

بتحليليقومونثحيعقلانية،بطريقةيتصرفونالأفرادأنيفُترض،التقليديالاقتصادفي•

لهممنفعةأقصىلتحقيقواضحمنطقعلىبناءً قراراتهمويتخذونالمتاحةالمعلوماتكافة

يتخذونينعقلانيأفرادمنيتكونالسوقأنيفُترض."(الذاتيةالمصلحة"بـيسُمىماأو)

.رفاهيتهموتحسينالاقتصاديالتوازنتحقيقفييساهمبشكلقراراتهم

ً الافتراضهذايوافقلافإنهالسلوكي،الاقتصادفيأما• البشرأنالمجالهذايعتقد.تماما

ً بشرالأنالسلوكيالاقتصاديظُهر.الاقتصاديةقراراتهمفيعقلانييندائمًاليسوا ماغالبا

التيةالنفسيوالعواملالاجتماعية،والظروفالمعرفية،والانحيازاتبالعواطف،يتأثرون

.منطقيغيربشكلالقراراتاتخاذفيتؤثر

فقطقرارات عقلانية بناءً على المنطقالاقتصاد التقليدي                

ازاتقرارات تتأثر بالعواطف والانحيالاقتصاد السلوكي   



الاقتصاد السلوكي

أهمية الاقتصاد السلوكي . 5

مناديةالاقتصللقراراتواتخاذهالإنسانسلوكفهمفييساعدالسلوكيالاقتصادعلم•

اتيجياتهماسترتحسينمنوالمسوقينالشركاتالمجالهذايمُكّن.النفسيةالعواملخلال

.المستهلكينقراراتعلىوالمشاعرالمعرفيةالتحيزاتتأثيرفهمخلالمن

التي،لدفعاتأجيلمثلتقنياتتطويرفيالسلوكيالاقتصاديساعدالمثال،سبيلعلى•

السلعقيمّونيقدالناسأنكيفيوُضحكما.المستقبلفيالماللإنفاقالناسميلتستغل

.مبررةغيرالفعليةالتكلفةكانتلوحتىقيمة،أعلىأنهاعلىالمرتفعةالأسعارذات

فيعياًوأكثرقراراتاتخاذعلىيساعدهممما،بأنفسهمالأفرادوعيتحسينفيويسهم•

شاعرهممعلىبناءً خياراتهمعلىيؤثرقدالذي"الإسقاطتحيز"مثلالتحيزاتمواجهة

.الحالية



الاقتصاد السلوكي

ي الواقعتطبيقات الاقتصاد السلوكي . 6
 
ف

اتخاذوتحفيزالمستهلكسلوكلتحليلالمجالاتمنالعديدفييسُتخدمالسلوكيالاقتصاد•

.ثمرينللمستالمتهورةالقراراتيفسرحيثالماليةالأسواقمثلعقلانية،غيرقرارات

يعتقدونمستهلكيناللجعلبالسعرالتلاعبمنالشركاتتستفيد،التسعيراستراتيجياتفي•
iPhoneسعرتخفيضمثالفيكمامميزة،صفقةعلىيحصلونأنهم 8GB.،فيكذلك

مختلفةبعبواتالمنتجنفسلتسويقالسلوكيالاقتصاديسُتخدم،وتوزيعهالمنتجتغليف

.متنوعةمستهدفةمجموعاتلجذب

أو"امجانً الآخرعلىواحصلواحدًااشتر  "مثلالترويجيةالعروضمنيسُتفادكما•

سلوكملفهقويةأداةالسلوكيالاقتصاديعُتبر.المبيعاتلزيادةالموسميةالعروض

.فعاّلةبطرقالتسويقاستراتيجياتوتوجيهالمستهلكين



الاقتصاد السلوكي

ي الواقعتطبيقات الاقتصاد السلوكي . 7
 
ف

:مثال•

99.99، يتم كتابة ريال100بدلاً من كتابة 
.مما يجعلها تبدو أرخص نفسياً، ريال



المحاضرة 

الثامنة

 ً ي تطبيقات الاقتصاد السلوكي ف: ثانيا

الرقمياستراتيجيات التسويق



الاقتصاد السلوكي

اء باستخدام التوقي. 1 تالتحفي   على الشر

تحفيزلالوقتضغطمنللاستفادةالسلوكيالاقتصاديسُتخدم،الرقميالتسويقفي•

أو"فقطاليومعرض"مثل،الوقتالمحدودةالعروض.بسرعةالشراءعلىالمستهلكين

.المستهلكينقراراتعلىتؤثر،"ساعةخلالينتهيالخصم"

:مثال عملي•
ه ، مما يشُعر المستهلك بالإلحاح ويحفزساعة24خاصة لمدة يقدم عروضًا Amazonموقع 

.على اتخاذ قرار الشراء بسرعة حتى لو لم يكن يخطط لذلك

فقدانمنالخوفتستغلالمحدودةالعروض

إلىالمستهلكينيدفعمما((FOMOالفرصة

.طويلتفكيردونالشراء



الاقتصاد السلوكي

ويجي. 2 ةالتحفي   باستخدام العروض الير

ج الثانيخصم على المنتأو اشتر  واحدًا واحصل على الآخر مجاناًتسُتخدم العروض مثل •

ونوا بحاجة إلى لاستغلال التحيز النفسي لدى المستهلكين، الذي يدفعهم للشراء حتى لو لم يك

.المنتج الآخر

:مثال عملي
مما يجعل المشترين ، %"50خصم واحصل على 2اشترِ "يقدم عروضًا مثل eBayموقع •

ة إلى يشعرون بأنهم يحصلون على قيمة أعلى من المال المدفوع، حتى لو لم يكونوا بحاج

.الكمية المضافة
تزيد هذه :النتيجة

العروض من المبيعات 

وتؤثر على قرارات 

الشراء بناءً على التحيزات 

السلوكية للمستهلكين



الاقتصاد السلوكي

التخصيص والتوجيه الشخصي . 3

والإعلانات بناءً للمستهلكين لتخصيص العروضالبيانات السلوكيةيستغل التسويق الرقمي •

لعروض هذا التخصيص يعزز شعور المستهلك بأن المنتجات أو ا. على سلوكياتهم السابقة

.مختارة له بشكل خاص

•

:مثال عملي
ن، عندما يقوم المستخدم بتصفح أو شراء منتج أو محتوى معي،Netflixو Amazonعلى 

من احتمال اتخاذه تعُرض له توصيات لمنتجات مشابهة بناءً على تفضيلاته السابقة، مما يزيد

.المدى الطويل.قرار الشراء أو المشاهدة



الاقتصاد السلوكي

التأثي  الاجتماعي والمراجعات. 4
هذا . ماتمن خلال عرض المراجعات والتقييالتأثير الاجتماعيالتسويق الرقمي يعتمد على •

.رينيعُزز من مصداقية المنتج ويجذب العملاء الجدد عن طريق الثقة في اختيارات الآخ

•

:مثال عملي
ليقات يلاحظ المستخدمون دائمًا التقييمات العالية والتع،Amazonأو Yelpموقع عند تصفح 

.شراءالإيجابية، ما يشجعهم على اتخاذ القرار بأن هذا المنتج أو الخدمة موثوقة ويستحق ال



الاقتصاد السلوكي

"الندرة"التحفي   باستخدام . 5
خبارهم أن من خلال إ. لتحفيز المستهلكين على اتخاذ القرارات بسرعةالندرةستخدم مفهومي•

.المنتج أو العرض محدود الكمية، يتم إثارة الشعور بالإلحاح لديهم

:مثال عملي

، مما يدفع "غرف فقط بسعر منخفض2بقيت "يعرض إشعارات مثل Booking.comموقع 

.راء.الزوار إلى حجز الغرف على الفور خوفاً من فقدان الفرصة



الاقتصاد السلوكي

ونية. 6 تبسيط الخيارات على منصات التجارة الإلكير
عددقديمتيؤديأنيمكنالإلكترونية،الأجهزةأوالملابسمثل،الإنترنتعبرمنتجاتبيععند

.العميلتشتتإلىالخياراتمنجدًاكبير

مننواعأخمسةأوالحذاءنفسألوانمنعشراتالعميلعلىيعُرضعندماالمثال،سبيلعلى

تقديميمكنك،لذل.القراراتخاذفيشللإلىذلكيؤديقدالمواصفات،بنفسالإلكترونيةالأجهزة

الاختيارالعميلعلىيسهلماطلباً،أوشهرةالأكثرالخياراتمنمحدودعدد

.
قد تعرض لك خيارات مخصصة بناءً على "  "Zalando"أو  "Amazon"مثل متاجر : مثال

.اهتماماتك السابقة، مما يقلل من عدد الخيارات ويزيد من فرصة إتمام عملية الشراء

ة تقليل الخيارات المفرط: النتيجة

يعزز تجربة التسوق، ويساعد 

المستهلك على اتخاذ قرارات أسرع 

! وأكثر ثقة



الاقتصاد السلوكي

النفور من الخسارة.7
مثل )"الفرص الضائعة"لتسريع اتخاذ القرارات من خلال فرض الشركات تستخدم هذا المبدأ 

لى الشراء ، مما يحفز المستهلك ع(العروض الترويجية التي تنتهي قريباً أو العروض المحدودة

.بسرعة لتجنب الخسارة المحتملة

عروض الاشتراكات المدفوعة: مثال
ة هذه الفكرة عندما تقدم عروضًا تجريبي Spotifyو Netflixتستخدم العديد من منصات البث مثل 

:إليك كيف يتم تطبيق مبدأ النفور من الخسارة. مجانية

30تقدم الشركات عرضًا مجانياً لمدة : التجربة المجانية

خلال هذه الفترة، يمكن للعملاء . يومًا لاشتراك مدفوع

.الاستمتاع بالخدمة دون دفع أي شيء

.



المحاضرة 

لثامنةا

 ً كيف يؤثر التسويق الرقمي: ثالثا

قرارات المستهلكينعلى 



الاقتصاد السلوكي

تأثي  العاطفة والشخصنة1.
أنعميلاليشعرعندما.الخدماتأوالمنتجاتمعللعملاءالشخصيةالعواطفتفاعلعلىيعتمد

باطارتإلىيؤديذلكفإنخاصة،معاملةعلىحصلأنهأولهتخصيصهاتمالخدمةأوالمنتج

.ولائهمنيزيدمماالتجارية،العلامةمعأقوىعاطفي

.عمليمثال

تمقدوبالمشرهذاأنالعميليشعر،الكوبعلىالعميلاسمباكسستارموظفويكتبعندما•

هذه.أعلىارالأسعكانتلوحتىبالشركة،العاطفيارتباطهيعززمماله،خصيصًاتحضيره

فيالسعادةوبالراحةيشعرونيجعلهممماللعملاء،والتقديرالاحترامتظُهرالبسيطةالحركة

.باكسستارمعالتعامل

.



الاقتصاد السلوكي

تأثي  التقدير والتقييم الاجتماعي . 2
ق الأمر الناس يتخذون قراراتهم بناءً على آراء وتقييمات الآخرين، خصوصًا عندما يتعل•

.بالمنتجات أو الخدمات التي لم يسبق لهم تجربتها

:مثال عملي 
Netflix حتوى بناءً اختيار الميعرض تقييمات للأفلام والمسلسلات، مما يساعد المستخدمين في

.على تجارب المشاهدين الآخرين

Amazon وTripAdvisorيعتمدان على تقييمات العملاء لتوجيه قرارات الشراء أو الحجز

ديم تجارب ، مما يضع ضغوطًا على الشركات لتقو التقييمات توفر للمستهلكين آراء مباشرة

.ومنتجات ذات جودة أعلى



الاقتصاد السلوكي

تأثي  التجربة السلسة والتصميم الجذاب . 3

دي إلى بشكل جذاب وسهل الاستخدام يعزز من راحة العميل، مما يؤتجربة المستخدم تصميم •

.اتخاذ قرارات شراء أسرع وأكثر سهولة

مثال عملي•

ل يشعر عندما يكون تصميم الموقع أو التطبيق سهل الاستخدام ومرتباً، فإنه يجعل العمي
، مما قعلى تصميم موقعها الإلكتروني بشكل بسيط وأنيتركز Apple. بالراحة أثناء التصفح

 للشراء تجعل العميل أكثر احتمالاً البيئة المريحة هذه . يجعل تجربة التسوق مريحة وشيقة

.لأنهم لا يواجهون صعوبة في التنقل أو اتخاذ القرارات



الاقتصاد السلوكي

((Framing Effectتأثي  التأطي  . 4

أنمكنيحيثالمعلومات،"إطار"أوعرضبهايتمالتيالطريقةإلىيشيرالتأطيرتأثير•

كيفيةعلىبناءً الاختياريختلفقد.الأشخاصيتخذهاالتيالقراراتعلىالعرضهذايؤثر

.متطابقةنفسهاالخياراتكانتوإنحتىالمعلومات،أوالخياراتتقديم

:عمليمثال

من العملاء يوصون بهذا % 90"إذا كانت شركة تقدم منتجًا وذكرت أنه :إعلانات المنتجات

، فإن العملاء سيشعرون بتوجه "لا يوصون بهذا المنتجمن العملاء % 10"بدلاً من " المنتج

.إيجابي نحو المنتج بسبب تأثير التأطير الذي يظُهر النسبة المئوية المرتفعة من الرضا



الاقتصاد السلوكي

((The Anchoring and Adjustment Heuristicتأثي  الارتساء . 5

لتقييمداةكأ(المرساة)أوليةمرجعيةنقطةلاستخدامالناسميلإلىيشيرالارتساءتأثير•

التعديلنولكإضافية،معلوماتعلىبناءً التقديراتهذهتعديلثمالقرار،واتخاذالقيمة

علىناءً بقراراتهماتخاذفيالناسيبدأآخر،بمعنى.كاف  غيرأومحدودًاغالباًيكون

.ةإضافيتفاصيلعلىبناءً فقطقليلًا قراراتهممنيعدلونثمأولية"مرساة"

:مثال عملي

شكل يعند تصفح متجر إلكتروني، قد يتم عرض منتج معين بسعر مرتفع جدًا في البداية، مما 

ثم بعد ذلك، يتم عرض نفس المنتج أو منتج مشابه بسعر أقل، مما ". مرساة"نقطة مرجعية أو 

.يجعل السعر الثاني يبدو أكثر جاذبية



الاقتصاد السلوكي

ي التسويق الرقمي . 6
 
مثال آخر على تأثي  الارتساء ف

عند اختيار خطة الاشتراك، ستجد أن. في خطة شهريةللاشتراك Spotifyأو Netflixخدمة افترض أنك تقوم بتصفح 

التي ( (Premiumالباقة المميزةدولار شهرياً، لكن في البداية، سيتم عرض خطة 9.99بسعر أساسيةهناك خطة 

.دولار شهريا19.99ًتكلف 

ثم، . لعملية اتخاذ القرار" مرساة"، تكون هذه نقطة مرجعية أو (دولار19.99بسعر )عند عرض الباقة المميزة أولًا 

على الرغم من أن هذه الباقة الأساسية قد تكون . دولار شهريا9.99ًالتي تكلف الأساسيةبعد ذلك، يتم عرض الباقة 

تبدو أكثر جاذبية مقارنة بسعر دولار9.99الـ أكثر توافقاً مع ميزانيتك أو احتياجاتك، إلا أن تأثير الارتساء يجعل 

.دولار19.99الباقة المميزة البالغ 

.دولار شهرياً، يتم ضبط توقعات العميل للسعر19.99في البداية، عندما يتم عرض الباقة المميزة بسعر :التفسير

سعر )الأولية " المرساة"دولار، فإن العميل يعدل تقييمه بناءً على 9.99بعد ذلك، عندما يتم تقديم الباقة الأساسية بسعر 

(.الباقة المميزة

دولار، 19.99دولار هي صفقة جيدة جدًا مقارنة بالـ 9.99هي أن العميل يشعر أن الباقة الأساسية بسعر :النتيجة

.حتى لو كان في بعض الأحيان لا يحتاج إلى جميع المميزات التي تقدمها الباقة المميزة

ضع خيار من خلال و( الاشتراك الأساسي)يتم استخدام تأثير الارتساء لزيادة جاذبية الخيار الأرخص في هذا المثال،

.أولاً كمرساة( الباقة المميزة)أغلى 



المحاضرة 

الثامنة

ً رابع المنافسة السلوكية في : ا

التسويق الرقمي



الاقتصاد السلوكي

ي التسويق الرقمي . 1
 
المنافسة السلوكية ف

فهمعلىتعتمدةتسويقياستراتيجياتاستخدامهيالرقميالتسويقفيالسلوكيةالمنافسة•

الرقميةجاربالتتحسينأجلمنللمستهلكينالنفسيةوالقراراتالبشريالسلوكوتحليل

.التسويقيةالحملاتفاعليةوزيادة

علىفعلردودمجردمنأكثرالمستهلكينسلوكيعُتبرالمنافسة،منالنوعهذافي•

معفاعلالتوزيادةالتسويقاستراتيجياتلتحسينالرئيسيالمحركهوبل؛العروض

.التجاريةالعلامات

:مثال علمي•

.عرض المنتجات بناءً على تصفح المستخدم السابق: الإعلانات المستهدفة��

!".عملاء10متوفر فقط لـ"استخدام الشعور بالندرة مثل : التسويق بالتلاعب النفسي��

يمات عرض عدد الأشخاص الذين اشتروا المنتج حديثاً أو تقي: التحفيز الاجتماعي��

.المستخدمين



الاقتصاد السلوكي

ي التسويق الرقمي . 2
 
أهمية المنافسة السلوكية ف

أوتوىمحتقديميمكنبياناته،وتحليلالمستهلكسلوكفهمخلالمن:التفاعلزيادة•

.التجاريةالعلامةمعالتفاعليعززمماجذباًأكثرعروض

أكثرحيصبمخصصة،بطريقةمعهالتعامليتمأنهالعميليشعرعندما:الولاءتحقيق•

.التجاريةللعلامةولاءً 

يحفزأننيمكالندرةأوبالعجلةالشعورمثلالنفسيةالعواملاستخدام:المبيعاتتعزيز•

..أكبربسرعةشراءقراراتاتخاذعلىالعملاء

:النتيجة

📈 ✅تسويق أكثر ذكاءً 

🛒 ✅زيادة المبيعات 

💡 ✅تجربة عميل محسنة 



الاقتصاد السلوكي

ي التسويق الرقمي . 3
 
:أمثلة عملية على المنافسة السلوكية ف

. :إعلانات العروض المخصصة على وسائل التواصل الاجتماعي. 1•
للمستخدمين من أجلالبيانات السلوكيةInstagramو Facebookتستخدم منصات مثل •

سابقةتفاعلاته الهذه الإعلانات تستند إلى اهتمامات الشخص و. إعلانات مخصصةتقديم 

اضية أو على سبيل المثال، إذا قام مستخدم بالبحث عن أحذية ري. مع المنتجات أو الخدمات

علانات تفاعل مع منشورات متعلقة بالرياضة، فستعرض له هذه الشبكات الاجتماعية إ

ى تلك لمنتجات رياضية أخرى، مثل الملابس الرياضية أو المعدات، وعروض حصرية عل

.المنتجات

في عبر الإنترنتحقيبة ظهر رياضيةإذا كنت قد بحثت عن : مثال عملي•
في عرض إعلانات لحقيبة Instagramأو Facebookموقع ما، سيبدأ 

ظهر رياضية مع عروض خصم خاصة أو ترويج لمنتجات مماثلة



الاقتصاد السلوكي

((Gamificationالتحفي   من خلال المنافسة واللعب . 4

•Gamification تجارية هي استخدام آليات اللعب في العمليات ال" اللعب في التسويق"أو

مثالان رائعان على استخدام هذه Starbucksو Nike. لزيادة تفاعل العملاء وولائهم

يحصل العملاء ،Starbucks Rewardsو +Nikeمن خلال تطبيقات مثل . الاستراتيجية

ورة مثل مشاركة ص)عند قيامهم بشراء منتجات أو أداء أفعال معينة نقاط أو مكافآتعلى 

(.على وسائل التواصل الاجتماعي أو إتمام عدد معين من التدريبات

يمكن نقاطيمكنك الحصول على ،Starbucksإذا كنت تشتري قهوة من : مثال عملي•

. استخدامها للحصول على مشروبات مجانية أو خصومات في المرة القادمة

هذا يعزز التفاعل المستمر مع العلامة التجارية ويحافظ على ولاء العميل•



الاقتصاد السلوكي

تحقيق الشعور بالاستعجال.  4

استراتيجيات يتم استخدام ،eBayو AliExpressمثل مواقع التجارة الإلكترونيةفي 

هر على تظ. لتشجيع العملاء على اتخاذ قرارات سريعةالعد التنازليمثل العروض المحدودة

قطع 5فقط "أو " دقيقة30الخصم ينتهي في "الصفحة الرئيسية للمنتج عادةً عبارة مثل 

."متبقية

%  50وتجد عرضًا للخصم AliExpressعندما تقوم بزيارة صفحة منتج على : مثال عملي

مع عد تنازلي يظهر في الجزء العلوي من الصفحة، هذا يشجعك على اتخاذ قرار شراء

.بسرعة لتجنب تفويت العرض



الاقتصاد السلوكي

ونية. 5 :التخصيص عير الرسائل الإلكير

.تخصيصالخلالمنسلوكيبشكلالإلكترونيالبريدعبرالتسويقالشركاتتستخدم•

ضافأإذا.السابقالعميلسلوكعلىبناءً فرديبشكلموجهةرسائلإرساليعنيهذا

تذكيرسالةربإرسالالشركةتقومالشراء،عمليةيكملولمالتسوقسلةإلىمنتجًاالعميل

.الشراءإتمامعلىالعميللتحفيزخصمأوخاصعرضعلىتحتوي

:عمليمثال•

لكنكالتسوقسلةإلىمنتجًاوأضفتAmazonمثلإلكترونيموقعبزيارةقمتإذا•

علىتحتويإلكترونيبريدرسالةAmazonإليكترسلقدشراء،دونالموقعغادرت

شجعكيُ هذا.الشراءلإتماممباشرةللانتقالرابطمعالمنتجنفسعلىخاصخصمعرض

.الشراءعمليةوإتمامالعودةعلى



الاقتصاد السلوكي

استخدام خطة تسعي  تنافسية.6

ي التاستراتيجية التسعير التنافسيSamsungو  Appleتستخدم بعض الشركات مثل •

ل المثال، إذا على سبي. تعرض منتجًا بأسعار مرتفعة ثم تقدم خصومات أو عروضًا مغرية
بسعر مرتفع، فقد يعرضون خصمًا iPhoneقد عرضت منتجًا مثل هاتف Appleكانت 

.  أو قسائم عند شراءه خلال فترة معينة

مع إعطاء العميل خصمًا iPhoneعروض على أحياناً بتقديم Appleتقوم : مثال عملي•

.الملحقاتأو AppleCareخدمة عند شراء الجهاز مع 



المحاضرة 

ثامنةال

ً خامس دراسات حالة في الاقتصاد : ا

السلوكي والتسويق الرقمي



الاقتصاد السلوكي

من تحويل منتقديها لعملاء لها؟ KFCكيف استطاعت . 1

انت ك. تكمن في نوعية البطاطس المقلية التي تقدمها مع وجباتها KFCكانت مشكلة : التحدي•

لفرايد ورغم أن طعم ا. البطاطس لا تحظى بإعجاب الجمهور وكانت تتلقى العديد من الانتقادات

. يةتشيكن كان محبوباً، إلا أن البطاطس كانت تؤثر سلباً على صورة العلامة التجار

ة خوفهم على الاقتصاد السلوكي لفهم سلوكيات المستهلكين، خاص KFCاعتمدت : الاستراتيجية

ه رغم الناس كانوا مرتبطين بالمذاق القديم للبطاطس، ولا يريدون التخلي عن. من الخسارة

.لذا، استخدمت الاعتراف بالمشكلة كأداة لتحفيز التغيير. وجود مشاكل في جودتها

Ain’t"بعنوان  Twitterحملة على  KFCأطلقت : النتيجة• No Small Fry"  التي أظهرت

ذا أسلوب ه". شيء قديم"أن البطاطس القديمة كانت بالفعل تحتوي على عيوب، واصفة إياها كـ 

انت مجازفة الحملة ك. أعاد تقديم البطاطس الجديدة كحل للمشكلة بدلاً من مجرد تحسين للمنتج

669,100وحققت  Twitterملايين مشاهدة في 3لكنها أثبتت نجاحها، حيث حصلت على 

.عميل إضافي



الاقتصاد السلوكي

مليون عميل من فئة الشباب عير انستغرام؟2كيف اكتسبت مرسيدس بي   .  2

لى مرسيدس بنز كانت تسعى للوصول إلى جمهور شاب و مواكبة العصر الرقمي ع: التحدي•

أرادت أن تظُهر سياراتها الجديدة بشكل مميز وجذاب لجذب. وسائل التواصل الاجتماعي

.  الأجيال الجديدة

تتضمن دعوة  Instagramقررت مرسيدس استخدام مسابقة تفاعلية عبر : الاستراتيجية•

نوا يتنافسون المشاركون في المسابقة كا. المتابعين لالتقاط صور لعجلة سيارة مرسيدس الجديدة

.للحصول على أكبر عدد من الإعجابات على الصور للفوز بالسيارة

و  Instagramمليون ظهور على 87حققت الحملة نجاحًا هائلًا، حيث حصلت على : النتيجة•

كما أسهمت الحملة في زيادة الوعي بالعلامة التجارية وظهرت صورة . مليون إعجاب2

سة و هذه الحملة استخدمت المناف: الملاحظة. مرسيدس بنز كعلامة فاخرة تجذب الأجيال الجديدة

منتجات التفاعل الاجتماعي كأداة لتحقيق الانتشار الواسع، وهذا يظُهر كيف يمكن تسويق ال

.باستخدام الاقتصاد السلوكي عبر خلق تفاعل اجتماعي يتسم بالتحدي



الاقتصاد السلوكي

كيف استخدمت إيكيا الواقع المعزز لزيادة مبيعاتها؟. 3

كانت.نتالإنترعبرالأثاثمبيعاتزيادةكيفيةهوإيكياأمامالتحدياتأكبرأحدكان:التحدي•

معالأثاثتناسبكيفيةرؤيةمنيتمكنوالمالعملاءأنفيتكمنالإنترنتعبرالشراءمشكلة

.منازلهممساحة

كتالوجوالمعززالواقعبينيجمع2010عامفيمبتكرًاتطبيقاًإيكياأطلقت:الاستراتيجية•

فيلأثاثاظهوركيفيةلعرضالمحمولةهواتفهمباستخدامللعملاءالتطبيقهذاسمح.المنتجات

.الأبعادثلاثيةالافتراضيةالصورعبرمنازلهم

إلىأدىامملمنازلهم،الفعليالسياقفيالمنتجاترؤيةللعملاءأتاحالمعززالواقع:النتيجة•

المستمرلتفاعلاعلىإيكياشجعتكما.الإنترنتعبرالشراءعمليةفيالثقةوزيادةالترددتقليل

علالتفايمكنكيفالحملةهذهأظهرت:الملاحظة.واحدةلمرةالشراءمجردوليسمنتجاتهامع

.الشراءقرارلتحفيزالحديثةالتكنولوجياباستخداممبتكرةبطرقالعميلمع



الاقتصاد السلوكي

كيف استخدمت إيكيا الواقع المعزز لزيادة مبيعاتها؟. 3

كانت.نتالإنترعبرالأثاثمبيعاتزيادةكيفيةهوإيكياأمامالتحدياتأكبرأحدكان:التحدي•

معالأثاثتناسبكيفيةرؤيةمنيتمكنوالمالعملاءأنفيتكمنالإنترنتعبرالشراءمشكلة

.منازلهممساحة

كتالوجوالمعززالواقعبينيجمع2010عامفيمبتكرًاتطبيقاًإيكياأطلقت:الاستراتيجية•

فيلأثاثاظهوركيفيةلعرضالمحمولةهواتفهمباستخدامللعملاءالتطبيقهذاسمح.المنتجات

.الأبعادثلاثيةالافتراضيةالصورعبرمنازلهم

إلىأدىامملمنازلهم،الفعليالسياقفيالمنتجاترؤيةللعملاءأتاحالمعززالواقع:النتيجة•

المستمرلتفاعلاعلىإيكياشجعتكما.الإنترنتعبرالشراءعمليةفيالثقةوزيادةالترددتقليل

علالتفايمكنكيفالحملةهذهأظهرت:الملاحظة.واحدةلمرةالشراءمجردوليسمنتجاتهامع

.الشراءقرارلتحفيزالحديثةالتكنولوجياباستخداممبتكرةبطرقالعميلمع



الاقتصاد السلوكي

ي حملته" المنافسة السلوكية"تأثي  " كوكولا"كيف استخدمت . 4
 
 Share a"ا ف

Coke" لزيادة المبيعات؟

يدة في سوق كانت كوكاكولا تواجه تحدياً كبيرًا في السنوات الأخيرة من المنافسة المتزا: التحدي

كان . ةالمشروبات الغازية، وخاصة مع ازدياد الاهتمام بالمشروبات الصحية والعصائر الطبيعي

.عليها إيجاد طريقة لزيادة الانتماء العاطفي للعلامة التجارية وسط هذا التنافس الشديد

،Share a Cokeقررت كوكاكولا استخدام الاقتصاد السلوكي في حملتها الشهيرة : الاستراتيجية

كولا بتغيير في هذه الحملة، قامت كوكا. والتي كانت تستهدف بناء رابط عاطفي قوي مع المستهلكين

هم متصلون بشكل تصميم العبوات الشهيرة لتكون مكتوبة عليها أسماء مختلفة، ليشعر المستهلكون بأن

على . هدفةحملت كل زجاجة اسم شخص أو لقب شائع في المنطقة الجغرافية المست. شخصي بالمنتج

مثل ء سبيل المثال، في الولايات المتحدة، كان بإمكان الناس شراء زجاجات كوكاكولا تحمل أسما

."أحمد"أو " مريم"



الاقتصاد السلوكي

ي حملت" المنافسة السلوكية"تأثي  " كوكولا"كيف استخدمت . 4.1
 
 Share"ها ف

a Coke" لزيادة المبيعات؟

لناس على بجانب ذلك، قامت الحملة بتشجيع ا. خلق شعورًا شخصياً لدى المستهلكين: النتيجه

اعي، مما مشاركة زجاجات كوكاكولا مع أصدقائهم وأفراد عائلاتهم باستخدام وسائل التواصل الاجتم

.خلق نوعًا من التفاعل الاجتماعي



الاقتصاد السلوكي

الخلاصة
علىتؤثرالتييةوالعاطفالنفسيةالعواملفهمعلىيعتمدالرقميالتسويقفيالسلوكيالاقتصاد•

يثح،"الخسارةمنالنفور"مثلمفاهيمتطبيقخلالمن.المستهلكوسلوكالشراءقرارات

طريقةأنيعنيالذي"التأطير"والمكاسب،لتحقيقالسعيعلىالخسارةتجنبالعملاءيفضل

.الشراءقراراتتعزيزللشركاتيمكنالقرارات،اتخاذفيتؤثرالمعلوماتعرض

إلىبالإضافةل،التفاععلىالمستهلكينتشجعتحفيزيةبيئةتخلق"السلوكيةالمنافسة"أنكما•

.دمالمستخسلوكعلىبناءً مخصصةوإعلاناتعروضتقديميتيحالذي"التخصيص"

بيةالتجريالعروضاستخدامهوالرقميالتسويقفيالمبادئهذهعلىالعمليةالأمثلةمن•

وتخصيصة،التجريبيالفترةانتهاءقربعندالخسارةمنالنفورشعورمنتعززالتيالمجانية

لمحدودةاالعروضواستخدامالتفاعل،لزيادةوإنستغرامفيسبوكمثلمنصاتعلىالإعلانات

.سريعةشراءقراراتاتخاذعلىيحفزممابالإلحاحشعورلتوليد

منفعالكلبشالشراءسلوكياتوتحفيزمبيعاتهازيادةللشركاتيمكنالمبادئ،هذهبتطبيق•
.للعملاءالنفسيةالعواملعلىالتأثيرخلال



Thank You


