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المباشرالتسويقفيالإقناعإلىعاممدخل

منالفوريةةالاستجابنحوالفرديالعميلسلوكتحريكإلىالمؤسسةتسعىإذالمباشر،التسويقفيالاتصالعمليةجوهرهوالإقناع

دوافعهمفعلىتقومعلميةاتصالعمليةهوبلبالعقول،تلاعبًاليسالمباشرالتسويقفيالإقناعلكن Kوموجهةمحددةرسالةخلال

يعتمدفبينما Kالشرائيللسلوكفعليتحفيزإلىالفهمهذاترجمةعلىقادرةرسالةصياغةثملديه،القراراتخاذوآلياتالمستهلك

.(Immediate Action) اللحظيالفعلتوليدإلىالمباشرالتسويقفيالإقناعيهدفالذهنية،الصورةبناءعلىالجماهيريالإعلان

مفهوم الإقناع التسويقي

ة افعه الإدراكيعملية اتصالية تستهدف تعديل المواقف أو الاتجاهات أو السلوك لدى المتلقي، عبر رسائل مقنعة تُقدَّم بطرق مدروسة تراعي دو“

Solomon, 2022   ”والعاطفية

:العملية الإقناعية هنا تتكون من

.المؤسسة أو العلامة التجارية :(Source) مرسل•

.العرض المباشر المصاغ بأسلوب تأثيري :(Message) رسالة•

.البريد الإلكتروني، الرسالة النصية، الإعلان الموجّه :(Medium) وسيلة•

.العميل المستهدف :(Receiver) مستقبل•

.(تفاعل–تسجيل –شراء )الفعل السلوكي المباشر  :(Response) نتيجة•
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الأسس النفسية للإقناع في التسويق المباشر

.كيف يتلقى الإنسان الرسائل وكيف يكوّن قناعتهيعتمد الإقناع على مبادئ علم النفس الاتصالي التي تشرح 

:أهم هذه الأسس ثلاثة

(Attention) الانتباه 1️⃣

:في التسويق المباشر، يُستعمل لذلك .لا يبدأ الإقناع إلا بعد أن ينجح المرسل في جذب الانتباه

.العنوان المشوّق•

.الصورة الموحية•

.)Call to Action( نداءات العاجلة•

(Comprehension) الفهم 2️⃣

.)Kahneman, 2012(يجب أن تُبنى الرسالة بلغة بسيطة ومباشرة خالية من الغموض، لأن أي جهد معرفي زائد يُضعف قابلية الإقناع 

(Acceptance) القبول 3️⃣

.يحدث الإقناع عندما يشعر المتلقي بأن الرسالة منسجمة مع قيمه ومصالحه
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التسويقيالإقناعنظريات

:مسارينعبريتمالإقناعأنالنموذجهذايفترض:(Elaboration Likelihood Model – ELM)للإقناعالموسّعالاحتمالنموذج❖

الدقيقةوالمعلوماتالمنطقيةالحججعلىيعتمد:عقلانيمركزي•

السريعةوالمحفزاتوالبصريةالعاطفيةالمؤثراتعلىيعتمد:عاطفيطرفي•

ولذلكالشراء،بعدقراراتهملتبريرالناسيسعىلماذاتفسر:Cognitive Dissonance Theory – Festingerالمعرفيالتنافرنظرية❖

.الشكوتقليلالرضالتعزيزالأولىالاستجابةبعدتأكيديةمتابعةرسائلبتقديمالنظريةتوصي

 .(Cost–Benefit)”والمنفعةالكلفة“مبدأوفققراراتهيتخذالإنسانأنتفترض:Social Exchange Theoryالاجتماعيالتبادلنظرية❖

.وواضحفوريبشكلالمنافعتُظهرالتيهيالمباشرالتسويقفيالمقنعةالرسالةتكونوبالتالي،

عناصر الإقناع في الرسالة التسويقية المباشرة

العلامةوهويةالخطابنبرةبينالتناسقويشترطكما،.(Expertise) والكفاءة (Credibility) بالمصداقيةيتمتعأنيجب::(Source) المصدر•

.(Rational & Emotional Appeals) والعاطفةالمنطقبينتجمعأنيجب::(Message) الرسالة•

.الإقناعقابليةفييؤثرمختلف”إدراكيإيقاع“لهاوسيلةفكل.العميلطبيعةتناسبالتيالقناةاختيار::(Channel) الوسيلة•

.ودوافعهالعميللخصائصدقيقتحليلعلىبناءًالرسالةتُبنىأنيجب::(Receiver) المستقبل•
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الأساليب النفسية للإقناع في التسويق المباشر

(Cialdini’s Principles of Influence, 2021)  روبرت سيالدينييُعتبر الدكتور (Cialdini)  المرجع الأهم في علم التأثير، وقد حدد ستة

:مبادئ تُستخدم اليوم في التسويق المباشر بكفاءة عالية

المبدأ الفكرة التطبيق في التسويق المباشر

(Reciprocity) المعاملة بالمثل الناس يميلون لرد الجميل ضتقديم عينة مجانية أو محتوى مجاني قبل العر

(Commitment & Consistency) الالتزام والاتساق امن يبدأ بخطوة صغيرة يميل لإكماله
سجّل مجانًا اليوم لتستفيد من خصم خاص“

”.لاحقًا

(Scarcity) الندرة الناس يقدّرون ما هو محدود ”.مشترك فقط100العرض متاح لأول “

(Authority) السلطة الثقة في الخبراء والمراجع ذكر اعتماد رسمي أو شهادة جودة

(Social Proof) الإثبات الاجتماعي الناس يتبعون ما يفعله الآخرون ”.ألف عميل اختاروا منتجنا50أكثر من “

(Liking & Similarity) الإعجاب والتشابه الناس يتأثرون بمن يشبههم
استخدام صور وشخصيات تمثّل الجمهور 

المستهدف
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