




ِ أنَْفَعُهُمْ • اسِ إلَِى اللََّّ .للِنَّاسِ أحََبُّ النَّ

.جديدأو تبني سلوك تغيير لم ينجح في % 88•

.المجتمعيةالعدد الكبير من القضايا •

.الأطرافكثرة •

لماذا الموضوع ؟



.القانون•

.التعليم والتوعية•

.إدارة المشارع التنموية•

.الاقتصاد السلوكي•

.التسويق الاجتماعي•

العامة في التأثيرالمناهج



التجاري يهدف التسويق الاجتماعي الى دمج وتطوير مبادئ وآليات التسويق 

غيره من الوسائل المتاحة كالتعليم والقانون مع 

والمجتمعاتاجل التأثير الإيجابي على سلوك الأفراد من 

.ومن اجل الرقي بها الى مستويات أفضل

التسويق الاجتماعيتعريف



.نظريةمنهج علمي وليس •

.للتوعيةمنهج للتأثير على السلوك وليس •

.التوقعاتيعتمد على الحقائق والأبحاث وليس على •

خصائص التسويق الاجتماعي



.لهمعلى فهم العملاء واحتياجاتهم ليس على ما نعتقد أنه مفيد يركز •

.المدىغالباً يكون طويل •

.للقياسقابل •

.فقطيهتم بجميع الأطراف المعنية وليس الفرد •

خصائص التسويق الاجتماعي



.الاجتماعيةالتسويق من خلال المنصات •

.التسويقيالاتصال •

زُ الأشياء ها تتميَّ وَ بِضِدِّ



.السلوكيةتحديد الأهداف •

.المستفيدينالتركيز على •

.العلميةالاستفادة من النظريات •

.الحلولالعمق في التحليل والإبداع في •

.المنفعةتبادل •

.المنافسينمعرفة •

.الشرائحتقسيم •

.الأدواتالتنوع في •

معايير التسويق الاجتماعي



. وأسبابهاتحديد المشكلة •

.المستفيدينأهداف سلوكية ذكية مبنية على فهم •

.ما هو السلوك المطلوب وليس السلوك الغير مرغوب به•

.نجاح الحملة مرتبط بقيام الفئة المستهدفة بممارسة السلوك•

أهداف سلوكية واضحة



.السابقةالاستفادة من الدراسات •

:لمعرفة التالي( الكمية والوصفية)إجراء البحوث التسويقية •

( لماذا يفعل الأفراد هذا السلوك؟)تحديد الدوافع •

.والعقباتتحديد الحواجز •

التركيز على المستفيدين



.معينالقناعات تجاه سلوك فهم •

.المجتمعمعرفة التوجه السائد في •

.السلوكتحديد العوامل المؤثرة على •

.واختبارهأشركهم في صناعة البرنامج •

التركيز على المستفيدين



.السلوك البشري معقد، والنظرية تساعد تبسيط الأمور•

: تساعدنا النظريات للإجابة على ثلاثة أسئلة•

من السلوك؟ المستهدفون أين هم الأفراد •

ماهي العوامل التي تؤثر عليهم؟•

هل يمكن الاستفادة من هذه العوامل للتأثير عليهم؟•

استخدام النظريات العلمية



الغوص في أعماق المشكلة ومعرفة أبعادها والتنوع في تحليلها •

.المشكلةلحل ( أفكار)ومعنوية ( خدمات)إلى حلول محسوسة للوصول 

العمق والإبداع في التحليل 



الغوص في أعماق المشكلة ومعرفة أبعادها والتنوع في تحليلها •

.المشكلةلحل ( أفكار)ومعنوية ( خدمات)إلى حلول محسوسة للوصول 

العمق والإبداع في التحليل 

ثم ماذالماذا يحصلماذا يحصل



بر من الناس لديهم الاستعداد لتغير السلوك إذا اقتنعوا بأن هناك فائدة أك•

.الفائدة التي يحصلون عليها من السلوك الحالي

.المستقبليةالفائدة الحالية مقابل الفائدة •

تبادل المنفعة



ما ماذا سوف يحصل عليه الأفراد حين)يكون البديل للسلوك واضح، أن •

خوف من –بديل مادي محسوس (. )يتركون السلوك الغير مرغوب فيه

.صحيبديل -بديل اجتماعي-بديل معنوي–عقوبة 

تبادل المنفعة



تبادل المنفعة



هايجلبالتيالمزاياوندركنفهمأنأجلمنالمنافسينبتحليلتقومأن•

ديلالبسلوكنانجعلأنيمكنوكيفالأفرادنظروجهةمنالمنافسالسلوك

.جاذبيةأكثر

معرفة المنافسين



معرفة المنافسين

منافسين خارجيينمنافسين داخلين

الضغط الاجتماعيالثقة الزائدة

التفكير بالهدف القريب على

حساب الهدف البعيد
الضغط الاعلامي

الرغبةعدم 
فيها البيئة المحيطة التي يعيش

الإنسان

المشاكل الاقتصاديةعدم القدرة

ضغط الأقرباء والأصدقاءعادة وإدمان

توفر الخدمات المطلوبةةعوامل نفسية أو صفات شخصي

الشعور بالسعادة أو الراحة أو 

غيرها
الأنظمة والقوانين



.ةالمستهدفالشريحةوتحديدللشرائحواضحتقسيمبعملتقومأن•

لالعواموالأماكن،والجنسوالأعماروالسلوك،القناعاتحسبتقسيمهم•

.والنفسيةالشخصية

(السرعةحولالسائقينقناعة)•

للإحصاءالعامةالهيئة•

تقسيم الشرائح



.الحملةصناعةفيالتسويقنماذجأحدتُستخدمأن•

(يئةالب-العمليات-الأفراد-الترويج-المكان-السعر-المنتج)التسويقيالمزيج)•

(التصميمالدعم،-القانون-والتدريبالتوعية)•

.السيارةقيادةأثناءالغضبمشكلة•

التنوع في الأدوات



هاستنجزجيرارد–المجتمعيةالأنشطةتسويقفن•

عبدالعزيزسامي.د.أ–والسياسيالاجتماعيالتسويق•

العلاقبشير.د.أ–الاجتماعيالتسويق•

الشهريعليبنياسر.د–الاجتماعيالتسويق•

مصادر ومراجع


