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ي توجه العميل
اء؟ماهي الدوافع النفسية الت  للشر

التفسير النفس  العامل

التغيير يفتح نافذة سلوكية جديدةتغيير الروتير  

يتأثير الجماعة ي لأن الجميع يشير الناس تشير

اء ملابس وهداياالأطفال   إيجاب   لشر
ضغط عاطف 

اء"العيد له الطقوس شبه ثابت" بروتوكول شر

يزيد الإيحاء الجمع  بالحاجةالإعلان المكثف

حملات المناسبات
لعميلالتسويق والمبيعات مقابل ا.. رحلة الخصم والحكم

 الدافع النفسي 
 
اء الأكثر تأثرا ؟مجالات الشر

 
 كيف نفعّله كيف نوجهه تسويقيا

 
؟مبيعيا

الانتماء 

الاجتماعي 

الملابس، العطور، الضيافة، 

الهدايا

ي "رسائل تركز على 
 
"  الظهور الراق

 "و
 
ا ز "اجعل حضورك ممث 

عروض –باقات جاهزة للزيارات 

عائلية

يةالمكافأة العاطف
ونيات،  الملابس، الإلكث 

فيه الحلويات، الث 
ئ نفس"محتوى يعزز فكرة 

ز
"ككاق

باقات –عروض نهاية الشهر 

احتفالية

مالروحانية والكر
الهدايا، السلال الغذائية، 

عات، ملابس الأطفال التثر

رسائل تربط المنتج بالقيمة

كة والثر

خيار–منتجات مجمعة للصدقة 

اء" ع مع الشر "تثر

كل السلع الموسميةالندرة والفرصة
 تنازلي 

ّ
–كمية محدودة –عد

وقت محدود

ز الإغلاق الشي    ع  إبراز–تحفث 

نقص المخزون

 ملابس الأطفال، الألعابضغط الأطفال
 
حملات موجهة للأهل عاطفيا

–مناطق عرض خاصة بالأطفال 

باقات عيد

الانتماء 

الاجتماعي 

المكافأة 

العاطفية

الروحانية 

والكرم

الندرة 

والفرصة

ضغط 
الأطفال

الدوافع 
الأساسية

ماذا يحدث داخل العميل؟الدافع النفسي 

ي الظهور اللائق وتجنب الإحراجالانتماء الاجتماعي 
ز
رغبة ق

طشعور بالاستحقاق بعد شهر من الانضباةالمكافأة العاطفي

ي والعطاءالروحانية والكرم
 
ارتفاع الحس الأخلاق

خوف من فوات العرض أو المقاسالندرة والفرصة

ي إسعاد الأبناءضغط الأطفال
ز
رغبة ق

...دوافع نفسية إضافية

ي درجة الاندفاعالأثر السلوكي الدافع النفسي نوع الدافع
أفضل أسلوب تسويق 

اء يحافظ على الصورة أمام العائالانتماء والمكانةاجتماعي  رسائل الهيبة والظهورمتوسطلةشر

 بنفس النمطالطقوس والعاداتاجتماعي 
 
اء متكرر سنويا تذكث  موسمي مبكرمنخفضشر

ي 
اء زائد عن الحاجةالمكافأة الذاتيةعاطقز "استحقاقك"خطاب مرتفعشر

ي 
ي فرحة الأطفالعاطقز

ز
 قرار شي    ع غث  عقلان

 
ةمرتفع جدا مشاهد عاطفية مباشر

ي 
ةعد تنازلي وكمية محدودمرتفعتشي    ع القرارالندرة والوقتعاطقز

ي موسم رمضانالبعد
ز
أمثلة تطبيقيةالعيد؟/ماذا نفعل ق

Sأصحاب المصلحة
طفال أ–أشة )تحديد الدافع المسيطر لكل فئة 

(ضيوف–شباب –

ي 
ب الشبا–استهداف الأمهات بخطاب عاطقز

بخطاب مكافأة

Eز تناسب الدافعالأدوات ز أدوات تحفث  تجهث 
مناطق عرض –عد تنازلي –باقات جاهزة 

خاصة

Pتشغيل خطة موسمية مبكرةالعمليات
تدريب فريق المبيعات على–إدارة مخزون 

الإغلاق الشي    ع

L  ز والمعايث جاع واضحة–وضوح الخصومات ضبط العروض والسياسات لضمان الثقةالقواني  سياسة اسث 

ي المواسم لا 
ز
…فقطق االأسوتتحرك ق

.بل تتحرك النفس

…يستطيع أن يصمم الأدوات… ومن يفهم الدافع

…اتيستطيع أن يضبط العملي… ومن يصمم الأدوات

.يحصد النتائج… ومن يضبط العمليات

:مثال

ي رمضان
ز
 إلتتحول تدريج<< الدوافع تبدأ روحانية : ق

 
يا

.استهلاكية

ي العشر الأواخر
ز
وري: ق اء غث  الضز .ينخفض الشر

ي .يرتفع الإنفاق الخث 

ي : أيام5قبل العيد ب  
.أعلى ذروة اندفاع عاطقز

".موجات نفسية موسمية"هذه 

.المؤثر على القرار: الفئة

ي رمضان والعيد
ز
ي تختار و: مثال ق

.توصي الأم الت 

.الصورة الاجتماعية والراحة: الدافع الغالب

.متخذ القرار: الفئة

ي رمضان والعيد
ز
.عالأب الذي يدف: مثال ق

انية والقيمة: الدافع الغالب ز .المث 

ي : الفئة
ئ
.المستخدم النهان

ي رمضان والعيد
ز
تدي الم: مثال ق .لابسالطفل الذي سث 

.الفرح والمتعة: الدافع الغالب

المستخدم

ي 
ئ
النهان

المؤثر على

القرار

متخذ 

القرار

يحة  الشر
المستهدفة
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