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 : ملخص 
تقدددد  يهددده اددلا البددددة لدراسددة يقددل التسدددويق الع ددع نلددا ترسدددما ية الانددلا  و الددموي  مددد   ددلال 

كلا تقنيات وأساليب مخاطبة دماغ  ونقل المستهلك بالإضافة ترلى تقد   ارب كيلا مفهوم ن  التسويق الع ع و 
تددويتل و الاتددلات السياسددية ا الددولاةت المتدددد  مدد  مسسسددن الا م ددل ا دددال الدنايددة و الانددلا  ،فيسددبو  ، 

 الدنايدةمد  أدا ا أ  ثددو قدور  ا ددال  نتلافد يعدد قففد       التسدويق الع دعوتوصلل الدراسة بأ، الامريكية
والانلا  ، كو   يتبنى فكر  أ  ال بائ  يت رفو  لاأعورة ا ا تيار المنتجات أو الخدمات انتتادا نلا رسائل م  

 قل الباط .الع
 المغنطيسي. تقنيات الر ين  الع بية،  الأ ظتة  ،الع ع  قالتسوي  مفتاحية:كلمات 

 JEL: M31  ،M37  ،M39 اتتصنيف
Abstract:  

This research aims to study the effect of neuromarketing on advertising 

and promotion strategy by presenting an understanding of neuromarketing as 

well as techniques and methods of addressing the brain and mind of the 

consumer in addition to presenting the experiences of an agent of the Internet 

in the field of advertising, Facebook, Twitter and political campaigns in the 

United States The study found that neuromarketing is a "giant leap" that will 

revolutionize the field of advertising, as it adopts the idea that customers act 

unconsciously in choosing products or services depending on messages from 

the subconscious. 

Keywords: Neuromarketing; Neural Systems; Magnetic Resonance techniques  

Jel Classification Codes: M31, M37, M39 
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   : مقدمة .1
نتلية  ت للفرد   مخاطبة والانلا     ةالدنايطورت  الع بية  الخلاة  مخاطبة  ترلى  نليها  المتعاره  الاواس 

ترذ    وذلك  تيجة التقنيات  دال  الااصل ا  متسارنة    أصبحلتطور  يقف  بخطوات  التطور  ومتباند ، الا 
المستهلك    الإنلا و   الدناية  نتليات  وبدأت أفكاره و واةه  اه    والتعره نلاتهتم بالسيطر  نلا دماغ 

 دماغ ، الهالخبراء لا يسالو  مباأر  ن  رأي  ا السلعة بل يسالو     أصبحمنتجات  ارية محدد  كتا  
اساليب التسويق الن تسيطر نلا   أحدووا   م     الع ع. المرحلة ا دال التسويق تعره باسم التسويق  

او يشعر بل التوصل ايضا الى معرفة ماذا ينوى ا  دماغ المستهلك والتعره ليس فقط بماذا يفكر المشمى  
 .يفعل

سوفين، والتسويق و 
ُ
لطالما كا ل مخاطبة غرائ  المستهلك ودغدغة احتياجات  الدفينة اده وغاية الم

تكتيكا  الع ع   ونيهم   حديثا    يمثل  ترلى  ترنلا ية  رسائل  وتمرير  المستهلكين،  أرائح  رغبات  استجلاء  ا 
ا توجي  نتلية اتخاذ    البشري يحاول التسويق الع ع استغلال الفهم العلتي لطريقة نتل الدماغ  و ،  الباط 

 . فرار المستهلك لم لدة السلعة التجارية
م  طره نلتاء الان اب م  المجال   يرتك  التسويق الع ع نلا نتلية ثويل الدراسات المنج  و 

الطع الى المقاربة التسويقية، أي تطبيق تقنيات نلم الان اب المعرا ا التسويق والات ال بهده الفهم 
القيام بملاحظة   التقنيات  الدماغ وبالتالي تطوير وسائل الإفناع م  بين اله  القرار ا  الجيد لآليات اتخاذ 

 (. قالمنبهاتق التسويقية )كإنلانات، نلامات  ارية أو منتجات  الدماغ نند نرض بعض المسقرات 
 يلي:  فيتاومما سبق يمك  طرح السسال الرئيس لهله الورفة البدثية 

 والإعلان؟ ما مدى تأثير التسويق العصبي في تحقيق فعالية الدعاية 
 نلا ضوء ما سبق سنداول م   لال اله الورفة البدددددثية الإجابة نلا الا التساؤل م       و 

 : لال التطرق ترلى المحاور التالية
 .مااية التسويق الع ع الأولالمحور 

 تقنيات التسويق الع ع.  المحور الثاني: 
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 الاتلاتو  تويمو  والإنلا  لدى فيسبو دراسة يقل التسويق الع ع نلا الدناية  الثالة:المحور 
   .السياسية

 الدراسة: همية أ
 لال  يعد موضوع التسويق الع ع احد اام المواضيع الاديثة المطبقة ا نتليات التسويق م 

 :  يللا يمك  استخلاص  قاط الأهمي  فيتا يلاتباع الاسلوب العلتي ا استقطاب وجلب ال بائ  
ات ال بائ  نند هوتوج لا النوع م  التسويق ا التنبس بمبيعات منت  معين بعد معرفة ميولااستخدام  (1

 .م للتجربةهتر ضان
التنافسي للتنظتات  ستفاد  والسبقلاوثقيق االتدول م  التسويق التقليدي الى التسويق الع ع  (2

 . الضختة و اصة الن تنت  منتجات اسماتيجية
 .والانلا  الدناية تاسماتيجيا  باستخدام لانلإا المستقبل نلا ترناد  ت تيم المنت  أو ا الانتتاد (3

  الدراسة:هداف أ
نلا المسسسات ا  ويقلاا  الع ع وتقنيات التسويقبأهمية تعريف التهده الدراسة الاالية الى 

 والانلا .  الدناية تاسماتيجيا
  التسويق العصبي .2

يعُددددد التسدددددويق الع ددددع مددددد  القطانددددات الاديثدددددة ا ددددددال التسددددويق ويعتتدددددد نلددددا دراسدددددة النتددددداذ  
ا  للنشدداط الدددماغي والأساليب الع بية. واو نلم تقييم أعور المستهلكين وتفكلام وفراراتهم والت ره وفقدد 

الواني واللاواني. كا  أستاذ التسويق الألماني ألي سميدز او أول م  اسددتخدم اددلا الم ددطلح ا نددام كيددف 
 (https://www.massarate.ma , 2019 ) يمكننا استخدام التسويق الع ع ا تتبع سلو  المستهلك

 :مفهوم التسويق العصبي 1.2
البشري وردوده حول  الدماغ  الت وير الع ع ا دراسة  تقنيات  الع ع ترلى تطبيق  التسويق  يشل 

  وفرارات   اه ا ذلك مشانره   مستغلاما يحتا  ترلي  المستهلك سات التسويقية لمعرفة كيف يفكر و يقل السيا
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ن تعد تراكتات لعشرات منت  معين أو  دمة معينة، وم  التعاريف الن وصلل ترلى ثديد أدق لللك وال
 :السنوات م  البدوو  لكر

لاديثة ا لي  العلوم الطبية اترتوصلل    قنلم جديد يسعا الى الاستفاد  م  ا ر ما    أ نلا  نره  
وأ البشري  للتخ  جسم  دراستها  ا  الع بية  م  ظتت   الانلا   أ  الا سا ،  م   جديد  نمط  وضع  جل 

 . قوالخدمات والافكار المختلفةالتسويقي للسلع 
أ    و  قنلا  الع ع:  التسويق  الدماغ ا    استعتاليعره  لدراسة  نلتية   التسويقية  الأبحاوطرق 

(Häusel, 2013, p. 03)   ق 
أ   تطبيق   الع بية ا دكتا يعره كللك: قنلا   والاأهار م   الات الالتسويق    الاتالعلوم 

  " (webmarketing-com, 2014)   دماغ  استجواب لالسلو  المستهلك ليس م    دراسةأجل 

بأ يعره  الع ع  التسويق  فإ   والعلامات للا  للإنلانات  المخ  استجابة  بدراسة  المختص  العلم     
 .FMRI)) (dr-al-adakee.com) يالوظيفالتجارية بواسطة تقنيات الت وير بالر ين المغناطيسي 

 : التسويق العصبي فوائد 2.2
  كننا ذكراا فيتا يلي يمأ   يتتتع بالعديد م  الفوائد    ترلارغم كل ما يقال ن  التسويق الع يب  

 : ( 10)نبد الناصر، صفدة 
فعالية    ويعتبر أكثر   للتستهلكين،  الااجات الاقيقية   يساند التسويق الع يب نلا تلبية   (1

ل مستوى  ث  تكت   سلوكنا  محف اتم     الكثل ، ترذ أ   المعتاد التسويق    أساليب مقار ة مع  
  .الإدرا 

 لمستهلكين .با منتجاتهم نلافاتتطوير    (2
ا تبار    الع عالتسويق    يعتبر  (3 أ واع  م   فبدالمستهلكين   وع  استجواب   دردم     لا  ، 

 .اي استجواب الدماغ مباأر  بالأمر  المعني أخاص يتم مباأر  استجواب لاا
 :التسويق العصبيمساوئ  3.2

  (11-10)نبد الناصر، ال فدات  :ما يلي  لكر الع عمساوئ التسويق  م  اام 
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التسويق   (1 ا  المغناطيسي  الر ين  تكنولوجيا  استعتال  للعلا يسدي  زةد     وليس  ولو  ترلى 
كثل  بل   أمراضا   بالمقابل فإ ا م  المتك  أ  تسببنلا البشر و الإنلا  ا فانلية  طفيفة

زةد  معانا  البشرية، حية ستكو  وسيلة سهلة لدفع الناس لشراء فد تسدي ترلى الموت و 
  .ةمنتجات غل صدي

  .حتى بعد استخدام التسويق الع ع سوه يظل سلو  ال بو  م  ال عب التنبس ب  (2
الع ع تشوي    (3 التسويق  البائع    للعلافةيسبب  أ  تكو  اوال بو بين  فت  المفمض  نا   ، 

يدع    أسلوب التسويق الع ع لا   ولك  مع ال بو   للتداولة بين البائع و   دالاتمستويدددات و 
  .حاج  معلوماتي بين  وبين البائع فرصة لل بو  م   لق

نلا و  ، فيلاغل أ  يعتبرأ    الأأخاص فيتك ترذا ما أستخدم التسويق الع ع رغم ترراد   (4
أن الع ع  التسويق  مساوئ  م   ترلاالرغم  ينبغي أ    لا  ه،  مواصلة    لا  يجب  بل  منع ، 

 .أفافية رى الن ترمي الى جعل استخدام  أكثر الأالدراسات حول الخيارات 
 :التسويق العصبي تقنيات و أساليب .3

 :(54، صفدة 2016)منل و لينده،  أهمها و لكر تعددت تقنيات وأساليب التسويق الع ع 
 : تقنية التصوير بالرنين المغناطيسي أو الرنين المغناطيسي الوظيفي 1.3

الأمثل لكشفتمثل   تفعيل    الأسلوب  و تع بين   جداواي ت تيم  ريع بسيط    الدماغدالات 
تر تا االمجال  و   الراديوموجات   وتعتل نلا  و   لمغناطيسي،  الدماغ  اياكل  بعرض  تستح  البدة ن   ترأار  

أداء ترمي     محف ات  فياس  المغناطيسي نلا  الت وير بالر ين  تقنية  التسويقية، وتعتل   الإدرا    اللاكر الخبر  
ا تبار المنتجات الجديد  *ا تبار  *وتستخدم ا    الاسي، الثقة، الولاء للتاركة، تفضيل العلامة التجارية. 

 .و مواد الفيديوا تبار وتطوير الإنلانات*ثديد لاظات مهتة م  الإنلا  أ* الاتلات الجديد 
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 التصوير بالرنين المغنطيسي   : تقنية1الشكل                       
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 PET):) البوزيترونيتقنية التصوير المقطعي بالإصدار  2.3
نلا الا ول نلا صور في يولوجية مماقلة للر ين المغناطيسي   اي طريقة أ رى مكلفة، وتعتل

 نلا فياس  PETتسجيل ا بعاو ترأعاع بوزيمونات م  المواد المشقة، وتعتل تقنية   م   لال الوظيفي
ا تبار المنتجات الجديد  *ا تبار الإنلانات *ا تبار  ا  متستخد ،العواطفالإدرا  الاسي ونلا تكافس 

 التغليف.التعبئة و  ت تيم
 EEG):)تقنية تسجيل النشاط الكهربائي في الدماغ   3.3

اسددتخداما ا التسددويق الع ددع، بعددد الددر ين المغناطيسددي الددوظيفي،  اددي واحددد  مدد  التقنيددات الأكثددر
 ،)موجدددة بيتدددا)موجدددات الددددماغ الدددن تتوافدددق مدددع بعدددض الادددالات اللانيدددة مثدددل اليقظة وتعتدددل نلدددا تسدددجيل

وضددع ندددد مدد  الأفطدداب  ، حيددة يددتم(موجات دلتددا)، النوع (موجات قيتا)، الهدوء(موجات ألفا)الاسم اء
الددرأس، ا بعددض المندداطق وذلددك لقيدداس وتسددجيل بقعددة معينددة بالكهددرباء، كتددا تسددتح  فددرو نلددا 256حددتى 
 ظره م  الظروه . بتسجيل  شاط المخ ا أي EEG تقنية 
 TMS): ) تقنية التحفيز المغناطيسي عبر الجمجمة 4.3

 سم  2ترلى  1 شاط بعض مناطق الدماغ الن تقع نلا نتق  تستخدم التنشيط المغناطيسي لتعديل
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 تستهده أيضا مناطق الدماغ واي  TMSالمخية، التكنولوجيا الجديد  لتقنية  دو  أ  ت ل ترلى القشر 
أددكل لفددائف   البلاسددتيك ا TMSحيددة تسددتخدم  PETمدد  الددر ين المغناطيسددي الددوظيفي و تكلفددة أفددل

المددخ، والددلي يتدديح ترجددراء التغيددلات  المغناطيسددي الددلي يمددر نددبر لتيددارسددتخدم ايكهربائية بالقرب م  الرأس، و 
أو تعطددل  (باسددتخدام الددمددات العاليددة)الع ددبية المسفتددة  ا بعددض مندداطق أ سددجة المددخ، فإمددا تنشددط الخددلاة

فدددددادر  نلدددددا تسدددددليط الضدددددوء نلدددددا  TMS، وتقنيدددددة (تدددددردد مدددددنخفض( النشددددداط المسفدددددل للخدددددلاة الع دددددبية
تعطيدددل منددداطق معيندددة ا المدددخ، ثفيددد  و  أقنددداء دددلال ثليدددل المحفددد ات التسدددويقية،  ت السدددببية مددد الاسدددتدلالا

 .الااتتام، تغلات السلو  الإدرا نلا فياس  TMSتقنية  وتعتل
 تقنية تتبع العين 5.3

نلددا التغددلات ا اتسدداع حدفددة  الإدرا  دو  فيدداس  شدداط الدددماغ، بالمكيدد تستح بدراسددة السددلو  و 
العددين العين، فبتتبع حركة العين سيتم فياس تركي  الا تباه، وبالتالي رصد أ واع السلو ، وتستخدم تقنية تتبددع 

حركددة العدددين، اسدددتخدامات تقنيددة تتبدددع العين*ا تبددار ردود الفعدددل * ا تبدددار  التثبيدددل الب ددري، أنمددداط لقيدداس
 .لانلانات وموضع المنت ا ا تباروالتغليف *ت تيم التعبئة 

 تتبع العين  : تقنية2الشكل                       
 
 
 
 
 
 

 تقنية قياس الاستجابة الفسيولوجية  6.3
تقد  معلومات للتسويق الع ع برصد معدل ضربات  تمك  ردود الفعل للتسقرات الفسيولوجية م 

تقنية فياس الاستجابة الفسيولوجية  وتستخدمالإجهاد، نضلات الوج ،  القلب، ضغط الدم، ارمو 
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ثديد سلو  و   ا تبار الانلانات ا تبار مقطورات الفيلمتستخدم ا  المشاركة العاطفية والعواطف لقياس
 .المستهلك ا الطبيعة

 EMG)   )تقنية الوجه الكهربائي  7.3
بار حركات نضلات الوج   لعضلات الوج ، با ت الفسيولوجيةالخ ائص تقوم بتقييم التدابل و 

حية تر  كل ناطفة تتتي  بتكوي  معين   اللاونيالتعبل ن  نواطف  غل الطونية، الن تعكسالطونية و 
وذلك   طريقة القطبين نلا جا ع الوج ، لتسجيل حركة الوج ، EMG الوج ، وتستخدم تقنية لإجراءات

بارزا ا التعبل ن  العواطف    تسجل  شاط نضلات معينة، وتلعب دوراباستخدام أفطاب سطدية صغل 
ا الكشف ن  التغلات ا تعابل الوج ، تقيس   اي طريقة أكثر دفة وحساسية EMGالابتدائية، وتقنية 

ا  EMGالتواصل الاجتتاني، التكافس العاطفي، كتا تستخدم تقنية  العاطفية،  لتعبلاتا EMGتقنية 
  .فعل المستهلك، ا تبار العلامة التجارية  ا تبار ردود

 تقنية الجلد   8.3
يتم تنشيط الجهاز الع ع   نندماGSRتستند نلا ثليل التغيلات الطفيفة ا استجابات الجلد 

 .اللاتررادي 
ــويق العصــــــــبي علــــــــى تأثــــ ــــ  .4 ــة و ير التســــــ ــد الدعايــــــ ــويتر و الإعــــــــلان عنــــــ ــبوو وتــــــ الحمــــــــلات فيســــــ

 :السياسية
ا بيا   Neuro Marketing كل  2002جوا   مر  ترلى مفهوم التسويق الع ع ا    لأول   الإأار تم  

دلة أركة   ن     (Bright -advertising Atlanta House) للإنلا   أتلا تاصدفي  شر ا  في   تعل  
في    تستخدم  أنتال  فسم  المغنطيستر شاء  الر ين  و ل     FMRIي  تقنية  التسويقية  البدوو  الن تم  وظيفة 

 EEGباستعتال  تطبيق  نلا دتونة م  المستهلكين مع فياس رد  الفعل لديهم  اه بعض برام  التلف    

Electroencéphalographie )    )  تسجيل مثل الدماغ و   م مختلفة  أي فياس النشاط الكهربائي ا أج اء
 الشاأة. نلا ورق أو ذبلبات نلا  ةالأ شطاله 

 المعلومات الن ثتلها كل  RFID الدفبتجرد د ولك أي مرك   اري سوه يقرأ ماسح/ مستقبل 
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الشددرائح الموجددود  ا ملابسددك، ه يربطهددا بقانددد  البيددانات الموجددود  بالمركدد  ليتعددره نلددا تار ددك الشددرائي 
فتددد ل ا  طددة تسددويق محكتددة مف ددلة ي ددعب مقاومتهددا، يلاتك، ضدد بالكامددل، والمتضددت  ااتتاماتددك وتف

 .بالتسويق الع ع الإدراكيالمعتاد ، وحسك  تلعب نلا حسك الإدراكي بأساليب التسويق
أحدددد الأسدددباب وراء ذلدددك  مدددا الدددلي يحددددو ا نقولندددا ننددددما  شدددااد ترندددلانا  دددارة مدددسقرا ومقنعدددا 

أكثدددر  شددداطا لسدددبب مدددا  حسدددب مدددا ذكدددر باحثدددو   موجدددات معيندددة ا المدددخ تدددرتبط بالا تبددداه ال ائدددد ت دددبح
استخدموا صور مخطط كهربائية الدماغ )رسم مخ( لدراسة المددات الكهربائية ا المخ. وتميددل موجددات المددخ 

 .الن تشل ترلى الا تباه الأفل تركي ا ترلى الاستقرار ا الوفل  فس 
أو كتا يقددول أ  ددائيو نلددم التسددويق الع ددع،  للإنلاناتوبعبار  أ رى، اله اي استجابة نقلك  

واددي دتونددة ناأددئة مدد  البدداحثين الددلي  يسددتخدمو  تقنيددات ا نلددم الأن دداب لتدليددل اسددتجابات الندداس 
 .ترلى المنتجات والعروض المويجية

لك اقنين ا المائة فقط م  طافت  ا ويستتد سبب وجود التسويق الع ع م  حقيقة أ  المخ يسته
النشاط الواني الشعوري، مع تخ دديص النسددبة المتبقيددة بشددكل كبددل لعتليددة المعالجددة اللاأددعورية. ولهددلا يعتقددد 

مثددل نتليددات المسددح للتسددتهلكين ودتونددات  -المسوفو  الع ددبيو  أ  طددرق البدددة التقليديددة ا السددوق 
لأ  المشددداركين لا يمكدددنهم نلدددا الإطدددلاق توضددديح الا طباندددات  صدددلمتاتعتدددبر غدددل دفيقدددة بشدددكل  -المكيددد  

 .اللاأعورية الن تثل أهيتهم لمنتجات معينة
واددو المكددا   المددخفإ ددا بحاجددة ترلى الوصددول للتسددتوى اللاأددعوري ا  النجدداحكددي يقدددر للإنددلانات و 

ه المنتجددات والددولاء للعلامددة الددلي يطددور فيدد  المسددتهلكو  ااتتامددا أوليددا بمنتجددات معينددة والرغبددة ا أددراء اددل
الاتددلات السياسددية لمعرفددة مدددى يقددل التسددويق الغددرض فنددا بتتبددع  شدداطات فيسددبو  وتيددويم و ولهددلا  التجاريددة

 (https://alarab.co.uk/ ،2016) والاتلات السياسيةالع ع نلا الدناية 
 فيسبوو: 1.4
 لعتل دراسة ن  “كيف يرى   SalesBrain فيسبو  فد كلفل وكالة ، كا ل أركة  2015ا 
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 .”مستخدمو فيسبو  الإنلانات ويتفانلو  معها نبر الجوالات مقار ة بمشاادتها نلا التلفاز 
نلا   الدراسة  الجلد   70أجريل  ترفرازات  لقياس  ن بية  أجه    الباحثو   فيها  واستخدم  أخ ا 

اغ، وجاءت  تائ  الدراسة لتشل ترلى أ  الناس يح لو  نلا و بضات القلب وحركات العين و شاط الدم
معلومات أكثر م  ترنلانات الجوال ن  ترنلانات التلفاز، ذلك لأ  محتوى التلفاز يراق العقل ا المكي   
أكثر   يجعلنا  أجسادنا  م   الجوال  أاأة  فرب  وأ   الجا بية،  الإنلانات  مشااد   م   أكثر  المضتو   نلا 

 . الشاأة و تفانل مع  بإيجابية أنلاا تبااا لكل أيء ا
 ويتر: ت 2.4

للتسويق الع ع القائتة ا  ”Neuro-Insight“ موفع تويم طلب ا العام الماضي م  وكالة   أيضا 
الباحثو    فام  حية  الشبكة،  لمحتوى  ت فدهم  أقناء  الإ م ل  مستخدمي  فعل  ردود  تقييم  ترجراء  لند  

الويبباستخدام سمانات رأس   الدماغ وام يت فدو  محتوى  لقياس  شاط  أ   نند ،  للتشاركين  وجدوا 
للتغريدات نلا حسابات تويم الخاصة بهم، كا ل أدمغتهم  شطة   استعراض المستخدمين للجدول ال مني
أحد   وكا وا أكثر انخراطا مما كا وا نلي  مثلا نند فراء  محتوى  الإلكمونيجدا  كتا او الاال نند فتح البريد 

 .الموافع أو سماع مقطع صوتي أو مشااد  مقاطع الفيديو
ب المسدددددددتخدمو  بدددددددين التغريددددددددات  ايددددددد ر أ ددددددددرو المددددددددير التنفيدددددددلي للشدددددددركة يقدددددددول “ننددددددددما يقُلددددددد  
بسددددددرنة، لا تسددددددتطيع أدمغددددددتهم تسددددددجيل العلامددددددات التجاريددددددة ا الددددددلاكر ، ترلا ترذا كا ددددددل بسدددددديطة وملو  ددددددة 

 .ين والناأري  نبر موافع التواصل الاجتتانيبجرأ ”، والا درس آ ر مفيد للتعلن
 السياسية:الحملات  3.4

براء التسددويق الع ددع فددد أأدداروا ترلى أ   الت ددويتات واسددتطلانات الددرأي الددن و  فقددا للدراسددة، فددإ    ددُ
أجُريدددل ا السدددنوات السدددابقة كا دددل معيبدددة ترلى حدددد كبدددبر ذلدددك لأ  النددداس لا يسدددتطيعو  التنبدددس بإجدددابات 
مسدددتقبلية نددد  أسدددئلة تبددددأ بدددد”لماذا ”، حدددتى بإجدددراء الا تبدددارات الع دددبية الشدددائعة، فغالبدددا مدددا يتي النتدددائ  

 .متضاربة
 المخ ” تُظهر أ  الن اس يميلو  ترلى الخطابات المخت ر   تفد” رُسوماحتى نلا مستوى التلق ي، 
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لاري كلينتددو   دداه المهدداجري  كا ددل والمددوف ر  للطافددة حددتى وتر  كا ددل غددل نقلا يدد  فتددثلا ا اسددماتيجية اددي
 قدداط فع الددة ومنطقيددة ولكنهددا طويلددة، بينتددا فددد م ترامددب اسددماتيجية ف ددل  الكلتددات، “سددابني  9فائتددة مدد  

ونددي  ا” لاجدارا”  اله العبار  وتر  كا ل تبدو للبعض غل أ لافية أو غل منطقيددة ترلا أ ددا أقدد رت كثددلا 
جريددل لأصددداب الأصددوات المتارجدددة مدد  فبددل دلددة النيويددور  تايمدد  الددن النا بين وفقددا لاسددتطلانات رأي أُ 

 .أجرت تعديلات نلا معادلات مندنياتها الإح ائية لتعطي  تائ  أكثر دفة
 : خاتمة .5

منل  كبل ا  ااتتام ا  يتلقا  بدأ  لكن   التسعينيات،  بداية  منل  الع ع  التسويق  نلا  أبحاو  ُ رى 
(  Googleا حملاتٍ دنائيةٍ لشركاتٍ كبلٍ ، مثل: )  الاسماتيجيات. ومع تطبيق العديد م  اله 2002

و)Intelو)  )Pepsico) ا دائتةٌ  مكا ةٌ  الع ع  للتسويق  وأصبح  المفهوم  الا  ا تشر  م    ،  الجديد  الجيل 
 دراسات سلو  المستهلك والافت اد السلوكي. 

 يعتدددددبر التسدددددويق الع دددددع مفهدددددوم متشدددددعب الفدددددروع  ظدددددرا للإفما ددددد  بالعقدددددل البشدددددري  اصدددددة ا ظدددددل
 مددددددد  المكدددددددونات الع دددددددبية30%العلتيدددددددة إ تغطدددددددي ترلى  الاستكشدددددددافاتالاقدددددددائق العلتيدددددددة الدددددددن بيندددددددل أ   

 نلدددددوم الأن ددددداب ا المتارسدددددات التسدددددويقية أصدددددبح دسددددددا للتنبدددددس بمختلدددددف السدددددلوكيات اسدددددتخدامفوافدددددع 
 وردود الفعدددددل الددددددن يبددددددديها المسدددددتهلك أمددددددام السياسددددددات والإسدددددما يات المقدمددددددة و اصددددددة الدددددن لهددددددا يقددددددل

 حيددددة بينددددل الإأددددهارمباأددددر ا أن دددداب المددددخ ومدددد  ذلددددك السياسددددات المويجيددددة وبتدددددفيق أكددددبر سياسددددة 
 اسددددددددتخدامشددددددددار ترليهددددددددا ا البندددددددداء المعددددددددرا والدراسددددددددة التطبيقيددددددددة رغددددددددم ف ددددددددوراا ا جا ددددددددب الدراسددددددددات الم

 المعدددددددات الطبيددددددة لكشددددددف النتددددددائ  الاقيقددددددة الوافعيددددددة لتدددددداقل السياسددددددات المويجيددددددة نلددددددا صددددددور  وسددددددلو 
 المسدددتهلك والدددن تعدددد بدددديل ذو أدددفافية وموضدددونية لتقيددديم سدددلو  المسدددتهلك بددددل أسددداليب المقابلدددة الفرديدددة

 تانية الن تتتي  بطغيا  اللاتية ويقل العوامل البيئية نلا المستجوب، والج
  مخاطبة غرائ  المستهلك ودغدغة احتياجات  الدفينة اده وغاية الغالبية م  المسوفين، و اصة  •

 .تقنيات التسويق الع ع الن ثقق اات  الأاداه ضت  حالة اللاوني استخدامضت  



   والاعلانالدعاية   ةاستراتيجيتأثير التسويق العصبي على  
                          

225 

 

  م الأن اب ترلى تع ي  اات  الرابطة الجديد  و اصة ما تعلقيطتح المسوفو  ومتخ  وا نل •
 .منها بالتاقل نلا سلو  المستهلك م   لال السياسات المويجية المختلفة

تساند الأساليب والقياسات البيوممية المستتد  م  التسويق الع ع ثقيق فياسات حيوية   •
المناسب، كتا تمنح التقنيات المستعتلة حقائق المسوفين نلا اتخاذ القرار ا الوفل  تساند

 .ت رفات المستهلكين وردود فعلهم جديد  ن 
 . قائمة المراجع: 6

https://www.massarate.ma 2020, 08 12د تاريخ الاسمدا (.2019, 11 20. )    
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