
هم ف ا لا تُ ب )لماذ كت ن ت ل أ ب اء: ق ز ج عة أ رب ي أ رارات ف سعة ق ت

ق م الطري د(، ث ، والمرش كلة صة )المش م الق طلها(، ث ، ومن ب الرسالة
ي العمل م الرسالة ف (، ث عل، والرهان لى الف ، والدعوة إ طة )الخ

ي رار الدراسة الت (. لكل ق ة سي ي حة الرئ ، والصف ملة الواحدة )الج
م دّ ق ث ي كور حي سه مذ ف اب ن رط، والكت ي ش أ عمل وب ا ي ول لماذ ق ت

.)Miller, 2017( كرة الف

مثال سعودي لكل فصل9 رسوم ومخططات9 قرارات = 9 فصول

نحو 17 دقيقة قراءة كاملةالدراسة الأصلية باسم الباحث والسنة

المسار السريع · 5 دقائق

»الفكرة في سطر« + الرسم
لى ر إ ظ الي وان ق رت دوق الب رأ الصن صل اق ي كل ف ف

صر من طلب كل عن ا ي عرف ماذ ي لت كف الرسم. ت
. ك رسالت

المسار الكامل · 17 دقيقة

القرارات بالترتيب

خ ه، الف ق بّ ط ف ت ه، كي لف ف خ ق ي ت رار: الدراسة الت كل ق
ع. ، والمرج ال من عالمك ع، مث ائ الش

مسار القرار · 3 دقائق

ملحق »من أي قرار تبدأ؟«
ل اب صل المق ح الف ت دول، واف ي الج ك ف ملت حث عن ج اب

ط. ق لها ف

كتيب تطبيقي · 9 قرارات في 4 أجزاء · من
الرسالة إلى الصفحة الرئيسية

بناء علامة
تحكي
قصة

Building a StoryBrand, applied: 9

decisions from message to homepage
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الفكرة الكبرى في 5 جمل
مس1.  ي خ ر ف ب ت خ داع، ويُ ق الإب سب وح ي . الوض ف وقّ ت ي همها، ف ف ا لي هدً ل ج طلب من العمي ها ت ل لأن رسالت ، ب سوأ ها أ ج ت ا لأن من مً سر دائ خ العلامات لا ت

. نٍ وا ث

طل2.  . الب كسب سر وما يُ خ م ما يُ عل، ث لى الف ، ودعوة إ طة د، وخ ر، ومرش ري كلة لها ش ا، ومش ئً  ي د ش ري طل ي : ب صة ق م الرسالة ب ظّ  ن لر )2017( ي الد مي دون
د. ك هي المرش ل، وعلامت هو العمي

 .3. ة ي ان رون حل الث ت ش ا ما ي رً ي ع حل الأولى، والعملاء كث ي ب ا. العلامات ت لمً راه ظ ا ي ه، ولماذ عر ب ش ل، وما ي راه العمي : ما ي ات ق لاث طب كلة ث المش

ة4.  لاث ي ث ح ف ر واض ر، وز ه الأكب وف ل خ ي ز ، ووعد ي حدث ا ي ه ماذ ري طوات ت لاث خ : ث ق رى الطري و لا ي ف أ ائ ه خ ري لأن ت ش د لا ي ع ق ن ت ل المق العمي
. ماكن أ

ر5.  ه والز ت ج ي ت علاها: العرض ون ة من أ سي ي حة الرئ ها الصف ب ب تَّ ر سها، وتُ ف الكلمات ن عمل معك ب ولها كل من ي ق ملة واحدة ي ي ج ظ ف حف صة كلها تُ الق
ر. ء آخ ي ي ش ل أ ب ق

مصادر هذا الكتيب

كرة م الف دّ ق ث ي كور حي سه مذ ف اب ن صل، والكت ل الف ي ي ذ ة ف احث والسن اسم الب كورة ب ه، مذ لف ف خ ق ي ت وب من الدراسة الت رار مكت كل ق
ب السرد ي رت ت ظ ب ف حت صة ت اصر الق ، وعن اب صول الكت ف ب الرسالة لا ب مامه كات ف أ ق ي ي رار الذ حسب الق ة ب ب اء مرتّ ز )Miller, 2017(. الأج

ة حي ي وض « ت ي عالمك ـ»ف لة الموسومة ب ص. الأمث اب ن ل من الكت ق ن له. لم يُ ب ي ق رأ من الذ ق صر يُ الث لأن كل عن ي والث ان ن الث ي أ ز ل الج داخ
كر مصدر. ذ عة ما لم يُ ام مصطن رق أ ب

Booklet map · by decision خريطة الكتيب: قبل أن تكتب، القصة، الطريق، ثم الرسالة في العمل
اضغط أي قرار للانتقال إلى فصله. الأجزاء بترتيب القرارات التي تقف أمامها حين تكتب رسالتك.

الجزء الأول · قبل أن تكتب: لماذا لا تُفهم الرسالة، ومن بطلها؟

العميل بطلًالماذا لا تُفهم

الجزء الثاني · القصة: المشكلة، ومن يساعد على حلها

المرشدالمشكلة والشرير

الجزء الثالث · الطريق: الخطة، والدعوة، والرهان

الرهانالدعوة إلى الفعلالخطة

الجزء الرابع · الرسالة في العمل: الجملة، والصفحة

الصفحة الرئيسيةالجملة الواحدة

الفصلان الأولان يقرّران هل تُفهم الرسالة ولمن هي، والفصلان الأخيران يضعانها في جملة وصفحة.
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الجزء الأول من 4 · فصلان

قبل أن تكتب: لماذا لا
تُفهم الرسالة، ومن بطلها؟

Before you write

طل كون هو ب ن ي ب أ ج ا ي ، ولماذ لك ة لعمي امض حة لك وغ ك واض دو رسالت ب ا ت : لماذ ي كلمة ل أ ب صلان ق ف
. ك صة لا علامت الق

· الفصل 1 الجزء الأول 

لماذا لا يفهم العميل رسالتك؟ لعنة المعرفة والضجيج
Why the message is not understood

مصطلحات الفصل Curse of knowledge ة ة المعرف لعن Cognitive load ي الحمل المعرف Processing fluency ة ة المعالج طلاق Brand message رسالة العلامة

Clarity وح الوض Grunt test مس ي الخ وان ار الث ب ت اخ

الفكرة في سطر

ن ل أ ب ه ق سرت د خ ق عه، ف ي ب هم ما ت ف ر لي كي ف لى الت ل إ اج العمي ن احت ا. إ هدً ه ج كلّف اهل ما ي ج ت ل ي . والعق عرف ل لا ي ها، والعمي لف عرف كل ما خ ك ت حة لك لأن ك واض رسالت
. ي ان رأ السطر الث ق ي

ن ن أ ري ، ومن آخ ة ة معروف ي ن غ عهم على الطاولة لحن أ صاب أ روا ب ق ن ن ي ن أ اركي ورد من مش ف ان امعة ست ج ة ب رب ج ي ت ت ف ن )1990( طلب وت ي ث ن ي اب ز لي إ
سه، ي رأ سمع اللحن ف ر ي اق ي 2.5%. الن وا على 3 من 120، أ ف عرّ ت ، ف ي ان صف الأغ معون على ن ف المست عرّ ت ن ي رون أ اق ع الن وقّ . ت ة ي ن وا الأغ ن مّ خ ي

عرف ة (Curse of knowledge): من ي ة المعرف ا لعن وا هذ ر )1989( سمّ ب ي ن ف ن ومارت اي ت ش ن ورج لوي ن كامرر وج ا. وكولي رً ق لا ن سمع إ مع لا ي والمست
سمع كل ما ب رسالة العلامة (Brand message) وهو ي كت ر: ي اق روع هو الن ه. وصاحب المش عرف دو لمن لا ي ب ف ي ل كي يّ خ ت ن ي ع أ طي ست ا لا ي ئً  ي ش

ها. لف خ

Newton 1990 · tappers and listeners عه الناقرون، وما حدث فعلًا لعنة المعرفة: ما توقّ
ع الناقرون أن يتعرّف عليها المستمعون، ونسبة ما تعرّفوا عليه فعلًا، من 120 أغنية. نسبة الأغاني التي توقّ

50%

ع توقّ
الناقرين

2.5%

ما تعرّف عليه
المستمعون

من يكتب الرسالة يسمع اللحن في رأسه. اختبار الثواني الخمس يعطيك أذن المستمع.

طع من ت ق ة العرض يُ ق هم طري صرف على ف هد يُ ن كل ج ، وأ اكرة العاملة محدودة ن الذ ن أ يّ لر )1988( ب ون سوي . ج كّ الرسالة  ف ا لي تً ملك وق ل لا ي والعمي

سهولة عالَج ب ن ما يُ دوا أ لمان )2004( وج كي ن ي ر ف وت ي س وب ارت ف رت ش ورب ر ون ب ي (Cognitive load). ورولف ري اه الحمل المعرف وى، وسمّ هم المحت ف

ي : الرسالة الت طة ق ه الن ه على هذ اب ي كت ن ب لر )2017( ي ة (Processing fluency). مي ة المعالج لك طلاق وا ذ ، وسمّ لى الصدق رب إ ق مل وأ ج دو أ ب ي
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. ق د، وطري ، ومرش ق ا، وعائ ئً  ي د ش ري طل ي : ب ج ي ج م الض ظّ  ن ي ت صة هي الأداة الت ، والق رك ت ا تُ رً ي ر كث كّ ف ل ي عل العمي ج ت

The five-second test التطبيق: اختبار الثواني الخمس

ع؟ ي ب ا ن له: ماذ م اسأ ط، ث ق نٍ ف وا روعك 5 ث عرف مش ص لا ي خ عطها لش ، وأ ك ي حساب ور ف ش ول من و أ ة (Homepage) أ سي ي حة الرئ ح الصف ت اف
ار. ب ت ا الاخ ي هذ سمّ لر ي ؟ مي ري ت ش عل لت ف ا ت ؟ ماذ ك ات ن حي حسّ ف ي كي

اهه. ب ت ي ان عف ف ، لا ض حة ة من الصف ب ائ ملة غ ه ج ب عن ج ال لم ي ه. كل سؤ كلمات ه ب ات اب ج ب إ اكت

وح. د الوض ي ز د الحمل ولا ت ي ز ة ت لاث لة الث حد الأسئ ب عن أ ي ج ملة لا ت و ج : كل صورة أ ف ي ض ن ت ل أ ب ف ق احذ

ملاحظة

عرف ي لا ي ل الذ صده، والعمي ق عرف ما ي ه ي ق لأن سوي ق الت ري رح ف ف كي (Clever headline) ي وان الذ وح. العن ل الوض ب كاء ق ع: الذ ائ خ الش الف
. ي مكان ق ن ب ي إ ت أ كاء ي ، والذ حة ملة الواض الج دأ ب ا. اب زً  رأ لغ ق ي

الدراسة الأصلية والمراجع
ماع ر والاست ق الن

Newton, E. L. (1990). The rocky road from actions to intentions [Doctoral dissertation, Stanford

University] · Heath, C., & Heath, D. (2007). Made to Stick: Why Some Ideas Survive and Others Die.

Random House

ة ة المعرف · لعن

Camerer, C., Loewenstein, G., & Weber, M. (1989). The curse of knowledge in economic settings: An

experimental analysis. Journal of Political Economy, 97(5), 1232–1254

ي · الحمل المعرف

Sweller, J. (1988). Cognitive load during problem solving: Effects on learning. Cognitive Science, 12(2),

257–285

ة ة المعالج · طلاق

Reber, R., Schwarz, N., & Winkielman, P. (2004). Processing fluency and aesthetic pleasure: Is beauty in

the perceiver's processing experience? Personality and Social Psychology Review, 8(4), 364–382

· الفصل 2 الجزء الأول 

البطل: لماذا يجب أن يكون العميل بطل القصة لا علامتك؟
The customer is the hero

مصطلحات الفصل Storytelling صصي السرد الق Narrative transportation ال السردي ق ت الان Self-brand connection ات والعلامة ن الذ ي الصلة ب

Hero's journey طل رحلة الب Customer desire ل ة العمي ب رغ Value proposition مة ي عرض الق

الفكرة في سطر

عل ج ي ت ساعده. العلامة الت ي ي د الذ ي دور المرش ك ف ا، وعلامت حً ا واض ا واحدً ئً  ي د ش ري ي ي طل الذ ل الب عل العمي ها. اج ي سه ف ف ارئ ن رى الق ن ي اه حي ب ت دّ الان ش صة ت الق
لها على المسرح. س عمي اف ن طل ت سها الب ف ن

في عالمك: عيادة أسنان في الطائف

ها ن هم أ حد من عرف أ لم ي ، ف نٍ وا مس ث ادة خ ارج العي اص من خ خ ش مسة أ حة لخ عطت الصف سم. أ ت ب ب ي ي ل« وصورة طب ض حق الأف ست ك ت سامت ت عها »اب وان موق كان عن
ر عت ز «، ووض اهرة سلاك ظ لا أ ، ب ف ي الطائ ار ف اف للكب ف م ش وي ق لى »ت وان إ رت العن يّ . غ ز ر الحج ان ز ن د اث ج ا، ولم ي حً ها رب دمات على خ ار، وهو أ ا للكب فً ا ف ا ش مً وي ق م ت دّ ق ت

هر. ي الش لى 31 ف ع من 12 إ ارة من الموق ش ات الاست وز : حج ة حي ي وض ام ت رق . أ رة اش ه مب حت « (Free consultation) ت ة ي ان ارة مج ش ز است »احج
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ل مي ، ت صة ي ق ارئ ف دمج الق ن ن ي ال السردي (Narrative transportation): حي ق ت اه الان ي اسا ما سمّ روك )2000( ق ي ب موث ي ن وت ري ي غ لان مي
، ن هلكي د المست ر عن ا الأث است هذ ي ق معوا الدراسات الت ه )2014( ج ملاؤ ر وز ان لاي وم ف ها. وت ي رات ف غ ه عن الث حث لّ ب ق وله، وي ق حو ما ت ه ن دات ق معت
س ق لي سوي ي الت صصي (Storytelling) ف لها. والسرد الق يّ خ مكن ت كة ي ماهي معها وحب مكن الت ة ي صي خ صة ش حوي الق ن ت د حي ت ش ه ي ن دوا أ وج ف

. ارئ للرسالة اومة الق ض مق فّ  خ كل ي : هو ش ن ذ ة إ رف خ ز

Miller 2017 · the story, element by element ا القصة في سبعة عناصر: العميل بطلًا، وعلامتك مرشدً
نة ما يريده البطل وما يخسره وما يكسبه، والباقي ما تقدّمه أنت. ترتيب القصة من اليمين إلى اليسار ثم السطر التالي. العناصر الملوّ

1 · شخصية

ا ا واحدً تريد شيئً

2 · تواجه مشكلة
ا له اسم وشريرً

ا 3 · تلتقي مرشدً
ا ا وقادرً قريبً

4 · يعطيها خطة
ا ثلاث خطوات ووعدً

5 · ويدعوها إلى الفعل
زر واضح

6 · فتتجنّب الفشل
رهان بجرعة صغيرة

7 · وتنتهي بالنجاح
ومن تصبح

البطل: العميل
المرشد: علامتك

علامتك تظهر في العنصر الثالث فقط، وكل ما حولها عن العميل. من يبدأ الصفحة بنفسه يبدأ القصة من المنتصف.

ن العلامة ي ي الصلة ب وّ ق صة مع العلامة ي ي ق سه ف ف ل ن يّ خ ت ن ي لى أ هلك إ دعو المست ي ي ن الإعلان الذ دت أ سكالاس )2004( وج ر إ ف ي ن ي طل؟ ج ومن الب

(Hero's طل ل )1949( وصف رحلة الب ف كامب ي وز ات والعلامة (Self-brand connection). وج ن الذ ي لك الصلة ب ت ذ سه، وسمّ ف ه عن ن وصورت
ل ا: العمي ع الأدوار هذ ي وز طاره على ت ي إ ن ب لر )2017( ي ا. مي دً ي مرش ق لت ي ه وحده، ف ز عن عج ا وي ئً  ي د ش ري طل ي : ب رة ي عوب كث ر ش ساطي ي أ (journey ف

ع. صل الراب وع الف ا موض د، وهذ صة هو المرش ي الق ها ف مكان ك ف ما علامت . أ مة ائ ه، لا ق ل عن سأ ن يُ مكن أ د ي ء واحد محدّ ي ه ش ت ب طل، ورغ هو الب

One desire التطبيق: جملة الرغبة الواحدة

.» كاملة هوة مت ة ق رب ج اح«، لا »ت ت كل صب ي ي الب هى ف طعم المق هوة ب ل »ق راها، مث ة ي ج ي ت عل واحد ون ف د ...« ب ري لي ي : »عمي ملة كمل الج أ

طل. ي مكان الب ف ف ق ك ت علامت ر ف كث « أ حن ت »ن ن كان «؟ إ ت ن اءت »أ « وكم مرة ج حن اءت »ن : كم مرة ج ك حت ي صف مل ف لاث ج ول ث ع أ راج

ي مة (Value proposition) الذ ي ها، وعرض الق ن ي ار ب ت خ ل ي عل العمي ج ات ت ب مس رغ خ عد ب ي ت . العلامة الت ة سي ي حة الرئ ة واحدة للصف ب ر رغ ت اخ
. عف ض ا ي ارً ي ت اج اخ حت ي

ملاحظة

لب على ق ن ارئ ت ها الق ف كش ي ي عة الت صة المصطن ، والق ة سق ولة ومت صة معق كون الق ن ت عمل حي ال السردي ي ق ت ه: الان عرف ن ت ب أ ج ي ي الحدّ الذ
اه. نّ م ت ي ت ل الذ ا، لا العمي علً لك ف ه عمي ب ش ن ي ب أ ج طل ي ها. الب صاحب

في عالمك: متجر قهوة مختصة إلكتروني في الرياض

. دة دوات معقّ لا أ اح، ب ت كل صب ي ي الب هى ف ل المق : كوب مث ة واحدة ب ها حول رغ ت اب عاد كت ارع. أ سماء المز ز المحمصة وأ وائ س وج سِّ صة المؤ ق دأ ب ب ه ت حت ت صف كان
ا هريً ا ش راكً ت اف اش ض ، وأ رة ب ا على الخ لً حة دلي ل الصف سف لى أ صة المحمصة إ لت ق ز «، ون ق ائ ي 3 دق ت ف ي ي الب لة ف ض ك المف هوت ملة الأولى »ق صارت الج

لى %2.4. ل من 1.1% إ حوي : معدل الت ة حي ي وض ام ت رق . أ ة ي ان ة مج (Subscription) معه مطحن
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الدراسة الأصلية والمراجع
ال السردي ق ت الان

Green, M. C., & Brock, T. C. (2000). The role of transportation in the persuasiveness of public narratives.

Journal of Personality and Social Psychology, 79(5), 701–721
هلك د المست ال عن ق ت · الان

Van Laer, T., de Ruyter, K., Visconti, L. M., & Wetzels, M. (2014). The extended transportation-imagery

model: A meta-analysis of the antecedents and consequences of consumers' narrative transportation.

Journal of Consumer Research, 40(5), 797–817

ات والعلامة · الذ

Escalas, J. E. (2004). Narrative processing: Building consumer connections to brands. Journal of Consumer

Psychology, 14(1–2), 168–180

Campbell, J. (1949). The Hero with a Thousand Faces. Pantheon Books طل · رحلة الب
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الجزء الثاني من 4 · فصلان

القصة: المشكلة، ومن يساعد على حلها
The story

ا صر هن ه. كل عن در على مساعدت ق همه وي ف ا ي دً م مرش ا له اسم، ث صمً ها وخ عرف كلة ي اج مش حت طل ي الب
له. ب ي ق ب من الذ كت يُ

· الفصل 3 الجزء الثاني 

المشكلة: ثلاث طبقات وشرير واحد
The problem, in three layers

مصطلحات الفصل Pain point طة الألم ق ن External problem ة ي ارج كلة الخ المش Internal problem ة لي كلة الداخ المش Villain ر ري الش

Jobs to be done ة المهمة المطلوب Loss framing سارة ة الخ اغ صي

الفكرة في سطر

عطها ا، وأ لمً راه ظ ا ي ه، ولماذ عر ب ش ل، وما ي راه العمي : ما ي ات ق لاث طب ث كلة ب ب المش ه. اكت عرون ب ش حلّ ما ي ن ت سون حي حمّ ت ها، وي رون كلة ي ا لمش رون حلً ت ش العملاء ي
ا له اسم. ا واحدً رً ري ش

ا، يً ا عاطف عدً بُ ا و ماعيً ت ا اج عدً بُ ا و يً ف ي ا وظ عدً بُ ن لكل مهمة  ، وإ ز مهمة ج ن ج ليُ ت ر« المن ج أ ست ل »ي ن العمي الوا إ ه )2016( ق ملاؤ سن وز ن ست ون كري ت كلاي
م سّ ق لر )2017( ي ة (Jobs to be done). ومي طق المهمة المطلوب ا من . هذ ب ا من السب رً ي ا كب ءً ز ت ج وّ ف ي وحده ت ف ي عد الوظ ب الب كت ي ت ركة الت والش

ة هي ي لسف كلة ف ه، ومش ب بّ س ي ت ة هي الإحساس الذ لي كلة داخ ل، ومش راها العمي ة (External problem) ي ي ارج كلة خ : مش ة ب ري ة ق ق طري كلة ب المش
. ة لي رون حل الداخ ت ش ، والعملاء ي ة ي ارج ع حل الخ ي ب ن العلامات ت رى أ ا. وي صلً ا أ كون الأمر هكذ ن ي ب أ ج ا لا ي لماذ

Miller 2017 · external, internal, philosophical بها المشكلة بثلاث طبقات، وشرير واحد يسبّ
ا. أرقام وأمثلة توضيحية. نة هي التي يشتري العميل حلّها غالبً مثال شركة التنظيف: الطبقات من الأعلى إلى الأسفل، والطبقة الملوّ

الشرير

سبب واحد له اسم
عقبة لا شخص

الخارجية
ما يراه العميل

ا ولا وقت عندي« »البيت يحتاج تنظيفً

الداخلية
ما يشعر به

»أتعب، وأحرج أمام الضيوف«

الفلسفية
لماذا هذا ظلم

»لا يجب أن تضيع العطلة في التنظيف«

ا. ا دون أن تهاجم أحدً العلامات تكتب الطبقة الأولى، والعميل يشتري حل الثانية. والشرير يعطي القصة خصمً

ي ل كما ف يّ خ لة للت اب كة ق عل الحب ج ا ما ي ا، وهذ صمً اج خ حت كلة له اسم وملامح، لأن الصراع ي ا للمش ا واحدً بً  ا (Villain): سب رً ري لر ش طلب مي م ي ث
: ما ن ي ت غ صي دي ب ي للث ات حص الذ ا عن الف بً  ي ساء كت ا ن عطت كن )1987( أ اي ش لي ت ي ز وش ت ي روف ث ماي ي اس: ب ر مق ث كلة أ ة المش اغ . ولصي ق صل الساب الف

ة اغ . صي ة الكسب غ ر من صي كث هر أ ش عة أ رب عد أ ا والسلوك ب واي ف والن ي المواق رت ف ثّ سارة أ ة الخ غ حص. صي ف ن لم ت سره إ خ و ما ت ، أ حصت ن ف ه إ كسب ت

ها. ة من اي و وق كلة أ ا عن مش فً  عل كش كون الف ن ي عمل حي ها ت ، لكن ف ي كل موق اعدة ف ست ق سارة (Loss framing) لي الخ
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The three layers التطبيق: جدول الطبقات الثلاث

.» دي ت عن ا ولا وق فً  ي ظ ن اج ت حت ت ي ي ا: »الب يً ل حرف ولها العمي ق ملة ي ج ة ب ي ارج طة الألم الخ ق ب ن اكت

.» ف ي ظ ن ي الت ك ف ع عطلت ي ض ن ت ب أ ج لم؟ »لا ي ا ظ ا هذ : لماذ ة ي لسف م الف . ث ب ن ، والذ عب ، والت عر؟ الإحراج ش ا ي : ماذ ة لي ها الداخ حت ب ت اكت

.(Hidden fees) ة ي ف و الرسوم المخ رم، أ حت ي لا تُ د الت ، كالمواعي كلة ب المش بّ س ي ي ء الذ ي ل الش ل، ب س ولا العمي اف س المن ر: لي ري سمِّ الش

ملاحظة

ر ري عاطف معه. الش ر الت ي ث وم ي لى هج ل الرسالة إ حوّ ت اسمه، ت ا ب سً اف و من اس أ ة من الن ئ ر ف ري ح الش صب ن ي . حي ري ش ر الب ري ع: الش ائ خ الش الف
ص. خ ام، لا ش ظ و ن و عادة أ ة أ ب د عق ي الج

الدراسة الأصلية والمراجع
عادها ب المهمة وأ

Christensen, C. M., Hall, T., Dillon, K., & Duncan, D. S. (2016). Know your customers' "jobs to be done".

Harvard Business Review, 94(9), 54–62

سارة ة الخ اغ · صي

Meyerowitz, B. E., & Chaiken, S. (1987). The effect of message framing on breast self-examination

attitudes, intentions, and behavior. Journal of Personality and Social Psychology, 52(3), 500–510
ر ري لاث والش ات الث ق · الطب

Miller, D. (2017). Building a StoryBrand: Clarify Your Message So Customers Will Listen. HarperCollins

Leadership

· الفصل 4 الجزء الثاني 

ا؟ المرشد: كيف تبدو علامتك قريبة وقادرة معً
The brand as guide

مصطلحات الفصل Brand guide دة العلامة المرش Warmth ء الدف Competence اءة الكف Empathy عاطف الت Authority السلطة

Testimonials هادات العملاء ش

الفكرة في سطر

ول ي أ در«، وكلاهما ف ق ول »ن ق دلة سلطة ت «، وأ همك ف ول »ن ق عاطف ت ملة ت ها. ج روج من ق الخ عرف طري ه وي كلت هم مش د ف ل عن مرش ر، ب طل آخ حث عن ب ب ل لا ي العمي
. حة الصف

في عالمك: شركة تنظيف منازل بالساعة في الدمام

س ت لي ي س والب مي صلون الخ ك ي وف ي : »ض ن ي ري ن الأخ ي ت ق ت الطب اف ض ة وحدها. أ ي ارج كلة الخ «، وهي المش ة اسب سعار من أ ي ب راف ف احت ي ظ ن ول »ت ق ها ت ات علان ت إ كان
ام رق . أ ارة ي صم الز و خ ة أ ق ي ة 30 دق ذ اف لال ن ق خ ري صار الوعد وصول الف رم«، ف حت ي لا يُ ر »الموعد الذ ري ت الش «، وسمّ ف ي ظ ن ي الت ك ف ي عطلت ض ق ن ت ب أ ج ا؟ لا ي زً اه ج

لى %2.1. ها من 0.9% إ ات علان ي إ هور (Click-through rate) ف لى الظ ر إ ق ة الن سب : ن ة حي ي وض ت
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: ماعة و ج ص أ خ ي ش هما على أ حكم ب ن ن عدي بُ ي  ماعي ف ت حاث الإدراك الاج ب ا من أ ودً معوا عق ك )2007( ج لي ر غ ت ي مي كادي وب ي سك وإ ي ان ف سوز

وس وكاسي ن ف لي ر آكر وكاث ف ي ن ي ده؟ وج ري ذ ما ي ي ف ن در على ت ق ي هل ي اءة (Competence)، أ ا؟ والكف رً ي ي خ د ب ري ي هل ي ء (Warmth)، أ الدف
اءة لدى دراك الكف ع إ ف ن رُ ، وحي ة ؤ ة كف حي ركات الرب ة والش ئ ة داف حي ر الرب ي مات غ ظ رون المن اس ي : الن ركات لى الش ن إ عدي لن الب ق ر )2010( ن لن ي موغ

عاطف ا: الت ن معً ي ئ ي د الش طلب من المرش لر )2017( ي ها. مي راء من ي الش اس ف ة الن ب ي رغ رق ف ى الف ف ت رة اخ ي ة صغ ي ارة مصداق ش إ ة ب حي ر رب ي مة غ ظ من
. والسلطة

Fiske, Cuddy & Glick 2007 · warmth × competence الدفء والكفاءة: أين يقف المرشد؟
البعدان اللذان نحكم بهما على أي شخص أو علامة. المرشد في الخانة التي يجتمع فيها الاثنان.

المرشد
تعاطف + سلطة
يُشترى منه

الخبير البارد
يُحترم ولا يُقترب منه

الصديق اللطيف
يُحَب ولا يُوثق بقدرته

المجهول
لا يُلتفت إليه

دفء منخفضدفء عالٍ

عالية

منخفضة

الدفء: هل يريد بي خيرًا؟

ءة
فا
لك
ا

جملة التعاطف ترفعك على محور الدفء، وأدلة السلطة ترفعك على محور الكفاءة. واحدة دون الأخرى تتركك في خانة لا يُشترى منها.

م و رق ماد أ و اعت هادة أ ي من ش ت أ ن ت ، حي ل كلام: السلطة ق أ ها ب حملان ن ي ي دأ ق مب ي )2021( وثّ ن الدي رت ش . روب سك ف حدث عن ن ت ن ت ي أ عن والسلطة لا ت
، رة صي هادات العملاء (Testimonials) الق . ش اروك ت ه اخ هون ب ش ن من ي ل أ رى العمي ن ي ماعي (Social proof)، حي ت ل الاج ه، والدلي ق من حقّ مكن الت ي

ي ي الإحساس الذ سمّ ملة واحدة ت ج ب ب كت عاطف يُ طل. والت سرق مكان الب ن ت در« دون أ ق ول »ن ق هم، ت دمت ، وعدد من خ ن ي عارات العملاء المعروف وش
ن ...«. عرف كم هو مرهق أ : »ن ق صل الساب ة من الف لي ة الداخ ق ي الطب ه ف ت ب كت

One line, three proofs التطبيق: جملة وثلاثة أدلة

. ك دمات ث عن خ ي حدي ل أ ب عها ق ل، وض كلمات العمي ة ب لي كلة الداخ ي المش سمّ عاطف واحدة ت ملة ت ب ج اكت

ل اطه. الدلي ش اسمه ون ل ب ر من عمي صي اس ق ب ت و اق ة (Certification)، أ ي هادة مهن و ش ها: عدد العملاء، أ ق من حقّ مكن الت دلة سلطة ي ة أ لاث ر ث ت اخ
ع. ف ن ر مما ي كث رّ أ ض ه ي ق من حقّ مكن الت ي لا ي الذ

ل. ي للعمي اق ط واحد، والب ري ي ش ا. الأدلة ف يً ان ا ث طلً علك ب ج ها ت صف مساحت ي ن ك ف ات از ج ن حدث عن إ ت ي ت حة الت : الصف ة سب ع الن راج

ملاحظة

ل دأ السلطة والدلي ه مب ي ف ع )sherifalkady.com/booklets/influence(، ف ر« على الموق ي ث أ ب »الت ي ل كت كمّ صل ي ا الف هذ
. لاعب لى ت لان إ حوّ ت ن ي ي وسع، وأ ل أ صي ف ت ماعي ب ت الاج

في عالمك: مكتب محاسبة للمنشآت الصغيرة في الرياض

ذ من خ أ ة (VAT) ي اف مة المض ي ة الق ب ري رار ض ق ن إ عرف أ : »ن حة على الصف عاطف أ ملة ت اف ج ض . أ ة م مالي وائ ، ق ة ي ب ري رارات ض ق ر، إ ات : مسك دف دمات مة خ ائ عه ق كان موق

ات عرض : طلب ة حي ي وض ام ت رق اسمه. أ اس من صاحب مطعم ب ب ت ، واق ي ماد مهن دمها، واعت خ ي ي آت الت ش : عدد المن دلة ة أ لاث ها ث حت «، وت ذ من مالك خ أ ر مما ي كث ك أ ت وق
هر. ي الش لى 15 ف ع من 6 إ السعر من الموق
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الدراسة الأصلية والمراجع
اءة ء والكف الدف

Fiske, S. T., Cuddy, A. J. C., & Glick, P. (2007). Universal dimensions of social cognition: Warmth and

competence. Trends in Cognitive Sciences, 11(2), 77–83

ركات · صورة الش

Aaker, J., Vohs, K. D., & Mogilner, C. (2010). Nonprofits are seen as warm and for-profits as competent:

Firm stereotypes matter. Journal of Consumer Research, 37(2), 224–237

ماعي ت ل الاج · السلطة والدلي

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded: The Psychology of Persuasion. Harper Business
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الجزء الثالث من 4 · 3 فصول

الطريق: الخطة، والدعوة، والرهان
The path

ك وما حرّ ت ن لم ي ل إ سره العمي خ م ما ي ح، ث ، وطلب واض وف ل الخ ي ز طوات ت راء: خ اع والش ن ت ن الاق ي ما ب
. ك حرّ ن ت ه إ كسب ي

· الفصل 5 الجزء الثالث 

الخطة: ثلاث خطوات ووعد يزيلان الخوف من الشراء
The plan

مصطلحات الفصل Process plan طوات طة الخ خ Agreement plan اق ف طة الات خ Perceived risk اطرة المدركة المخ Risk reliever اطرة ف المخ فِّ  خ مُ

Money-back guarantee رداد المال مان است ض Choice overload ار ي ت ء الاخ عب

الفكرة في سطر

ر. ه الأكب وف ل خ ي ز ا ي ، ووعدً ق ه الطري ري طوات ت لاث خ طة من ث عطه خ هول. أ ، ومن المج سارة ، ومن الخ طأ : من الخ ف ائ ا خ بً ال ري غ ت ش ع ولا ي ن ت ق ي ي ل الذ العمي

ه لّل هذ ق ف لي صرّ ت ي ها، ف حب عها ولا ي وقّ ت ج لا ي ائ ت ن ي ب ت أ د ي راء ق : كل ش اطرة ه مخ وصف هلك ب لى سلوك المست ر إ ظ ن ن ن رح أ ت اور )1960( اق د ب مون ري
، اطرة ف المخ ي ف خ ة لت ق ن عن 11 طري هلكي ل المست وس )1971( سأ لي ي د روز ي ط. وت ق م المكسب ف ظّ ع اطرة المدركة (Perceived risk) لا لي المخ
و ها: المال، أ ون اف خ ي ي سارة الت وع الخ حسب ن لف ب ت خ لها ي ي ض ف ن ت د أ وج ، ف ة ي ان ة المج ن رداد المال والعيّ مان است ة والولاء لها وض كالعلامة المعروف

ع رب و أ طوات أ لاث خ طوات (Process plan)، وهي ث طة الخ : خ ن ي طت لى خ لك إ م ذ رج ت لر )2017( ي . مي ن ري مام الآخ هم أ و صورت ، أ و الأمان ، أ ت الوق
ه. وف ل خ ي ز ي ت اق (Agreement plan)، وهي الوعود الت ف طة الات ر، وخ رّ ق ن ي عد أ حدث ب ا ي ل ماذ ول للعمي ق ت

Miller 2017 · process plan and agreement plan خطتان: الطريق، والوعد
فات المخاطرة. أمثلة توضيحية. خفِّ مثال شركة تأجير السيارات: ثلاث خطوات يفعلها العميل من اليمين إلى اليسار، وتحتها أمثلة لمُ

خطة الخطوات: ماذا يحدث بعد أن يقرّر العميل

1 · اختر السيارة
من الموقع

2 · ارفع الهوية
صورة واحدة

3 · استلمها عند بابك
خلال 24 ساعة

خطة الاتفاق: وعد يزيل الخوف الأكبر

موعد مضمونآراء عملاءتجربة أو عيّنةضمان استرداد

اختر ما يناسب الخسارة التي يخافها: المال، أو الوقت، أو الجودة )روزيليوس 1971(

ا. كلاهما يُكتب من خوف سمعته، لا من خوف تخيّلته. الخطوات تقول للعميل إن الطريق قصير، والوعد يقول إن الخطأ لن يكلّفه كثيرً

ر، لكن %30 كب ر عدد أ ي د العرض الكب ف عن وقّ ت ى ومرة 6، ف بّ ا من المر وعً ر مرة 24 ن ج ي مت ا ف ر )2000( عرض ب ار ومارك لي غ ن ي ا أ ن ي ؟ ش لاث ا ث ولماذ

مع الدراسات ي ج ل الذ حلي ار (Choice overload). والت ي ت ء الاخ لك عب ي ذ مّ ر، وسُ ي د الكب ل 3% عن اب روا مق ت ر اش ي د العرض الصغ وا عن ف وقّ ممن ت
ا، نً و ان لاث ق كون الث لك لا ت لاه، 2010(. لذ مي ي كل مكان )Scheibehenne وز روط لا ف ش هر ب ظ ه ي ن ر، وأ ا من الصف بً  ري ر ق وسط الأث د مت ة وج اللاحق

ل. ق طوي عد من طري ر ب رّ ق ي لم ي ل الذ حمي العمي ا ي ل حدًّ ب

The plan in two lines التطبيق: الخطة في سطرين

. مكن سهل ما ي مس، والأولى أ لى خ لاث كلمات إ طوة من ث لم«. كل خ ع، است ر، ارف ت ة الأمر: »اخ غ صي عال ب ف ة أ لاث ث طوات ب طة الخ ب خ اكت
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ن كان رداد المال (Money-back guarantee)، وإ مان است ض ن كان المال ف راء: إ ل الش ب سمعه ق ي ت ر الذ وف الأكب اق من الخ ف طة الات ب خ اكت
ه. وف اسب خ ن ي ي اطرة (Risk reliever) الذ ف المخ فِّ  خ ا هو مُ . هذ مون موعد مض ت ف ن كان الوق ، وإ ة رب ج ت ودة ف الج

حد. حها أ ت ف ي لا ي عمل« الت ف ن حة »كي ي صف راء، لا ف ر الش ل ز ب و ق وان أ حت العن طة ت ع الخ ض

ملاحظة

حصل عله هو وما ي ف ول ما ي ق ل ت طة العمي . خ ت ن ك أ طوات « خ عة اب ، مت ذ ي ف ن م، ت صمي ل، ت حلي ل. »ت طة العمي ركة لا خ طة الش ع: خ ائ خ الش الف
.» دأ ق واب ، واف لال 48 ساعة م خ صمي لم الت ، است رسل صورة المكان ه: »أ علي

الدراسة الأصلية والمراجع
اطرة المدركة المخ

Bauer, R. A. (1960). Consumer behavior as risk taking. In R. S. Hancock (Ed.), Dynamic Marketing for a

Changing World (pp. 389–398). American Marketing Association

اطرة ف المخ ي ف خ · طرق ت

ء Roselius, T. (1971). Consumer rankings of risk reduction methods. Journal of Marketing, 35(1), 56–61 · عب
ار ي ت الاخ

Iyengar, S. S., & Lepper, M. R. (2000). When choice is demotivating: Can one desire too much of a good

thing? Journal of Personality and Social Psychology, 79(6), 995–1006
ر · وحدود الأث

Scheibehenne, B., Greifeneder, R., & Todd, P. M. (2010). Can there ever be too many options? A meta-

analytic review of choice overload. Journal of Consumer Research, 37(3), 409–425

· الفصل 6 الجزء الثالث 

الدعوة إلى الفعل: لماذا يجب أن تطلب بوضوح؟
The call to action

مصطلحات الفصل Call to action عل لى الف الدعوة إ Direct CTA رة اش الدعوة المب Transitional CTA ة الي ق ت الدعوة الان Lead magnet س اطي ن المغ

Foot-in-the-door اب ي الب دم ف الق Friction كاك الاحت

الفكرة في سطر

عد. عد ب ست هدأ لمن لم ي ة أ الي ق ت طوة ان ، وخ حة ي الصف ر ف كرّ ت ر واحد ي اش ر مب وح. ز وض هم ب ت من لب ا طُ ذ لا إ ا إ بً ال ة غ الي طوة الت ون الخ ذ خ ت العملاء لا ي

في عالمك: شركة تأجير سيارات شهري في مكة

ر ت : »اخ وان حت العن طوات ت لاث خ طة من ث ت خ ب . كت ارة لت السي عطّ ا لو ت ، وماذ ة ان ، والصي ن مي أ : الت ز ل الحج ب ساب ق ي الوات ء ف ي لون عن كل ش سأ كان العملاء ي
ل ب لة ق : الأسئ ة حي ي وض ام ت رق «. أ لال 24 ساعة لة خ دي ارة ب ، وسي مولة ة مش ان ر: »صي وف الأكب ب عن الخ ي ج اق ت ف طة ات «، وخ ك اب د ب لمها عن ، است ة ع الهوي ، ارف ارة السي

لى %29. ز (Booking completion) من 18% إ مام الحج ت ة إ سب ، ون صف لى الن لت إ ز ز ن الحج
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ة من لف ت ات مخ وي مست م، ب طعي ة الت همي از وأ طر الكز ا عن خ بً  ي ل كت ي امعة ي ي ج ا ف بً عطوا طلا ز )1965( أ ون ان ج ر وسوز غ ن رت سي ال وروب ث ن ف هوارد لي
ب ي وها. الكت لقّ ت ل 3% ممن لم ي اب م، مق طعي د الت طة لمركز الصحة ومواعي ري ب خ ي وا مع الكت لقّ وا 28% ممن ت ا كان علً م ف طعي ذ الت خ . من أ ف وي خ الت
ع، وقّ ي مكان مت عل واحد، ف : ف ك حت ي صف ق ف ا الطري عل (Call to action) هي هذ لى الف د. والدعوة إ ق محدّ رق طري سه، والف ف ف ن وي خ سه والت ف ن

. حة كلمات واض ب

Leventhal, Singer & Jones 1965 · tetanus shots من أخذ التطعيم فعلًا؟
نسبة الطلاب الذين أخذوا تطعيم الكزاز بعد قراءة الكتيب، مع خريطة ومواعيد أو بدونها.

28%

مع خريطة
ومواعيد

3%

بلا خريطة
ولا مواعيد

الكتيب نفسه والتخويف نفسه، والفرق خريطة ومواعيد. زر الدعوة هو الخريطة في صفحتك.

ولًا ب ر ق كث ، صاروا أ ة ض ع عري ي وق ر، كت ي وا على طلب صغ ق ن من واف دا أ ر )1966( وج ز ري دمان وسكوت ف ري ان ف اث ون راء؟ ج عد للش ست ن لم ي ا عمّ وماذ

رة اش : دعوة مب طق ا المن هذ ن ب ي ت ن لى اث سم الدعوة إ ق لر )2017( ي اب (Foot-in-the-door). مي ي الب دم ف لك الق ا ذ ي ام، وسمّ ي أ عده ب ر ب كب لطلب أ
، ة ن و عيّ ر أ صي ار ق ب ت و اخ ي أ ان ل مج ر، كدلي رّ ق ة (Transitional CTA) لمن لم ي الي ق ت ا«، ودعوة ان ز موعدً و »احج « أ رِ الآن ت ل »اش (Direct CTA) مث

ن ذ دون أ خ أ ن ي ل أ علّم العمي ة ت الي ق ت لا الان ها إ ي س ف ي لي حة الت رار، والصف طلب الق رة ت اش ، والمب ة دأ العلاق ب ة ت الي ق ت س. الان اطي ن ى المغ سمّ وهي ما ي
. ري ت ش ي

One button, three places التطبيق: زر واحد في ثلاثة أماكن

حة ووسطها على الصف ي أ عها ف د«. وض ي و »اعرف المز ا« أ واصل معن ح من »ت وض م« أ ي ي ق لسة ت ز ج : »احج ة ج ي ت عل ون ف رة ب اش ب الدعوة المب اكت
سه. ف سها واللون ن ف الكلمات ن رها، ب وآخ

. هدأ كل أ ش رة ب اش ب المب ان ج عها ب ا، وض نً ا ل مج كلة العمي ا من مش رً ي ا صغ ءً ز حلّ ج ة واحدة ت الي ق ت ب دعوة ان اكت

. ة دء محادث ان لب ي كف وال ي م الج كمله. الاسم ورق لّل من ي ق ه الآن ي اج حت ج لا ت موذ ي الن ل ف كاك (Friction): كل حق ف الاحت فّ  خ

ملاحظة

ك مكن ت ي ب حب ن أ ون »إ ب كت ي ا، ف لحاحً رة إ اش دو الدعوة المب ب ن ت ون أ اف خ ع ي اري صحاب المش ر من أ ي . كث ل من الطلب ج ع: الخ ائ خ الش الف
. ق لا طري ركه ب ت ل ي ر، ب كث ل أ رم العمي حت امض لا ي ن الطلب الغ ول إ ق ال ت ث ن ف ة لي رب ج واصل«. ت الت

في عالمك: مدرّب لغة إنجليزية للمهنيين في المدينة المنورة

ة الي ق ت «، وان صم من الدورة خ الًا تُ ـ 99 ري م ب ي ي ق لسة ت ز ج رة »احج اش : مب ن ي اف دعوت ض «. أ ي سار راسلن ف ـ»للاست ور ب ش هي كل من ت ن ، وي ة ومي ح ي صائ ر ن ش ن ه ي كان حساب

اء من ها ج لث لى 17، وث هر إ ي الش ات ف وز : من 4 حج ة حي ي وض ام ت رق ز (Booking link). أ ط الحج ة وراب ج ي ت الن هي ب ت ن ا« ت نً ا ق مج ائ ي 10 دق واك ف ر مست ب ت »اخ
ار. ب ت الاخ
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الدراسة الأصلية والمراجع
د طة والمواعي ري الخ

Leventhal, H., Singer, R., & Jones, S. (1965). Effects of fear and specificity of recommendation upon

attitudes and behavior. Journal of Personality and Social Psychology, 2(1), 20–29
اب ي الب دم ف · الق

Freedman, J. L., & Fraser, S. C. (1966). Compliance without pressure: The foot-in-the-door technique.

Journal of Personality and Social Psychology, 4(2), 195–202

· الفصل 7 الجزء الثالث 

الرهان: ماذا يخسر العميل، وماذا يكسب، ومن يصبح؟
What is at stake

مصطلحات الفصل Stakes الرهان Fear appeal ف وي خ رسالة الت Self-efficacy ة ي ات اءة الذ الكف Success vision اح ج صورة الن Identity ة الهوي

Transformation ل حوّ الت

الفكرة في سطر

. ة راها ممكن طة ي لا مع خ عمل إ ف لا ي وي خ ح. والت صب م من ي ه، ث كسب وح ما ي وض م ارسم ب ، ث ك حرّ ت ن لم ي ل إ سره العمي خ رة ما ي ي رعة صغ ج ل ب . ق لا رهان مملة صة ب الق

ك حرّ ت اوله، ي ن ي مت رى الحل ف ا وي يً ق ي د حق هدي ي الت لق رى المت ن ي ا: حي نً ا حي ل أ ش ف ا وت نً ا حي ف أ وي خ ل الت ح رسائ ج ن ا ت رحت لماذ ت )1992( ش م وي كي
معوا ها )2015( ج ملاؤ اوم وز ب ن ي ان سا ت لي ها. ومي ب نّ  ج ت و ي كرها أ ن سها: ي ف د الرسالة ن ك ض حرّ ت ه، ي در علي ق ا ي رى حلً د ولا ي هدي رى الت ن ي حو الحل. وحي ن
ها ق راف ن ت ، وحي ا لمرة واحدة ا واحدً علً طلب ف ن ت وى حي ق وسط، وأ ي المت الة ف عّ ها ف ن دوا أ وج ف (Fear appeal)، ف وي خ ل الت الًا عن رسائ 127 مق

ل ق ت ن م ت ع الرهان (Stakes)، ث رف ه ما ي ي من كف ل كالملح: ي ش لر )2017( الف عامل مي لك ي عل (Self-efficacy). لذ ي على الف لق درة المت رسالة عن ق
اح. ج لى الن حة إ الصف

الصيغة التي تمسّ الهوية، في تجربة صغيرة
Bryan et al. 2011 · noun vs verb · did not replicate at scale (Gerber et al. 2016)

ا. توا فعلًا بحسب سجلات الانتخاب، بعد سؤال بصيغة الفعل أو بصيغة الهوية. تجربة كاليفورنيا 2008، عيّنة من 88 ناخبً نسبة من صوّ

95.5%

»أن تكون
ا« ناخبً

81.8%

»أن
تصوّت«

ل، ولا تبنِ الصفحة عليه وحده. أثر لافت في عيّنة صغيرة، ولم يتكرّر في تجربة ميدانية أوسع. اكتب سطر التحوّ

ل ب ا ق ي ورن ف كالي ة ب رب ج ي ت ا ف بً  اخ لوا 88 ن ه )2011( سأ ملاؤ ان وز راي ر ب وف ست ح. كري صب ل، ومن ي ه العمي حصل علي : ما ي ان ت ق لر طب د مي اح عن ج والن

ة غ على مع الصي اب أ خ ت لات الان ي سج ة ف علي اركة الف ت المش كان ا؟«، ف بً  اخ كون ن ن ت ة أ همي و »ما أ ؟« أ ت صوّ ن ت ة أ همي : »ما أ ن ي ت غ صي الًا ب ات سؤ اب خ ت الان
Gerber( ر د الأث ج ر لم ت ي كث وسع ب ة أ ي دان ة مي رب ج ر. لكن ت كث كت أ ة (Identity) حرّ مسّ الهوي ي ت ة الت غ ل 81.8%. الصي اب : 95.5% مق ة ي ان الث

ة سق مع الهوي ت ما ي ون ب ف صرّ ت اس ي عمل: الن ى ت رح مت ش سرمان )2009( ت وي ا أ ن . وداف مون روط لا وعد مض ش عمل ب داة ت ة أ الهوي ه، 2016(، ف ملاؤ وز
. ة لك اللحظ ي ت هم ف هان ذ ي أ رة ف الحاض

أ
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Three lines at stake التطبيق: ثلاثة أسطر للرهان

رة الحل. اش عدها مب ي ب ت أ ، وي ة الغ لا مب ، ب دة ملة واحدة محدّ ل؟ ج ك العمي حرّ ت ن لم ي مر إ ست ي ي : ما الذ سارة سطر الخ

ل ق ف أ ورة صي ات اح (Success vision): »ف ج ، وهي صورة الن ة صف هد لا ب و مش م أ رق ل، ب راها العمي راء ي عد الش اح: صورة ما ب ج سطر الن
ر«. ي ر كب ي وف « لا »ت صف الن ب

، ولا ه مرة واحدة ب «. اكت امسة ي الخ ه ف ب ادر مكت غ ر ي و »مدي سه« أ ف مد على ن عت ت ي ي ل؟ »ب ح العمي صب ل (Transformation): من ي حوّ سطر الت
ا عن الوعد. لً دي ا ب نً وا عله عن ج ت

ملاحظة

طة عد الخ صل ب ا الف ي هذ ت أ لك ي . لذ ت ه وي ت ق ا ما وثّ كار، وهذ ن لى الإ ل إ ع العمي دف ة ي طة ممكن ف دون خ وي خ ه: الت عرف ن ت ب أ ج ي ي الحدّ الذ
ا. جً ر ه مخ عطي طة ت ط، والخ غ ع الض رف لهما: الرهان ي ب والدعوة لا ق

الدراسة الأصلية والمراجع

ف والحل الممكن وي خ الت

Witte, K. (1992). Putting the fear back into fear appeals: The extended parallel process model.

Communication Monographs, 59(4), 329–349

ف وي خ عمل الت ى ي · مت

Tannenbaum, M. B., Hepler, J., Zimmerman, R. S., Saul, L., Jacobs, S., Wilson, K., & Albarracín, D. (2015).

Appealing to fear: A meta-analysis of fear appeal effectiveness and theories. Psychological Bulletin,

141(6), 1178–1204
ا بً  اخ كون ن ن ت · أ

Bryan, C. J., Walton, G. M., Rogers, T., & Dweck, C. S. (2011). Motivating voter turnout by invoking the self.

Proceedings of the National Academy of Sciences, 108(31), 12653–12656
ر كرّ ت · ولم ي

Gerber, A. S., Huber, G. A., Biggers, D. R., & Hendry, D. J. (2016). A field experiment shows that subtle

linguistic cues might not affect voter behavior. Proceedings of the National Academy of Sciences, 113(26),

7112–7117

رة ة الحاض · الهوي

Oyserman, D. (2009). Identity-based motivation: Implications for action-readiness, procedural-readiness,

and consumer behavior. Journal of Consumer Psychology, 19(3), 250–260

في عالمك: شركة أنظمة طاقة شمسية للمنازل في القصيم

ل ق ف أ ورة صي ات اح »ف ج «، والن ة ا كل سن ا كاملً بً  ذ رات خ أ ف ت ورة الصي ات سارة »ف سطر: الخ ة أ لاث ث ها ب ت اب عادت كت . أ ات المواصف لات ب رح الألواح والمحوّ ش ها ت حت ت صف كان
ام رق ر (Savings calculator). أ ي وف ة للت طوات وحاسب لاث خ طة من ث ها خ حت اء«، وت ي الكهرب سه ف ف مد على ن عت ت ي ي ل »ب حوّ ة الأولى«، والت صف من السن الن ب

هر. ي الش لى 22 ف ة من 9 إ ن ات المعاي : طلب ة حي ي وض ت
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الجزء الرابع من 4 · فصلان

الرسالة في العمل: الجملة، والصفحة
At work

ك حت ها صف ب ب رتّ ر ي ي ، والأخ ملة واحدة ي ج عها ف ض ا ي صل الأول هن ال. الف ق صر لا تُ ت خ ي لا تُ صة الت الق
. ة سي ي الرئ

· الفصل 8 الجزء الرابع 

الجملة الواحدة: كيف تقول القصة كلها في ثلاثين ثانية؟
The one-liner

مصطلحات الفصل One-liner ملة الواحدة الج Elevator pitch عرض المصعد Tagline عار الش Message consistency ات الرسالة ب ث Sales pitch ع ي عرض الب

Brand voice صوت العلامة

الفكرة في سطر

ر يّ غ ت ي ت ، والت صدق دو أ ب سها ت ف الكلمات ن ر ب كرّ ت ي ت ملة الت . الج ة ج ي ت م الن م الحل، ث ، ث كلة : المش عمل معك ها كل من ي ظ حف ملة واحدة ي ي ج ش ف عي صة الكاملة ت الق
عد. ر ب رّ ق ها لم تُ ن دو كأ ب كل مرة ت

ها ن أ مل السهلة ب حكموا على الج ، ف ة رى صعب خ راءة وأ لوان سهلة الق أ ة ب ي ا معلومات ملً ن ج اركي ا على مش س )1999( عرض ارت ف رت ش ورب ر ون ب رولف ري

ة من ة المعالج ه طلاق ، وهذ صدق دو أ ب ي سرع ف عالَج أ ل يُ ب اه من ق ا: ما سمعن بً  ري ا ق رً ث ع أ صن كرار ي سه. والت ف وى ن ، والمحت ة ر من الصعب كث حة أ صحي
ف ما سواه، حذ ها وت بّ د ل ج ن ت ى: أ ق ب ي ت كرة الت ات الف ول صف ساطة أ علان الب ج ث )2007( ي ب ودان هي ي ش . وت ه المرة عمل لصالحك هذ صل الأول ت الف

. طة ر الخ يّ غ ت ن ت دي حي ن همه الج ف ي سطر ي د« ف ائ ة الق ي د »ن ائ ب الق كت كما ي

Miller 2017 · problem, solution, result الجملة الواحدة في ثلاث خانات
مثال مطبخ الوجبات الصحية، من اليمين إلى اليسار. وتحتها الأسئلة الثلاثة التي يجب أن تجيب عنها الجملة والصفحة.

1 · المشكلة

الموظفون المشغولون
يأكلون خارج خطتهم

2 · الحل

نوصل وجبات محسوبة
السعرات كل صباح

3 · النتيجة

فتلتزم بخطتك
دون أن تطبخ

اختبار الثواني الخمس: هل يجيب الزائر عن الثلاثة؟

ن حياتي؟ماذا تبيع؟ ماذا أفعل الآن؟كيف يحسّ

المشكلة من كلمات العميل، والحل بلا صفات، والنتيجة مشهد يراه. إن قالها كل فريقك بالكلمات نفسها صارت رسالة.

. وهي لك عد ذ ها ب ش عي ي ي ة الت ج ي ت م الن ، ث ت ن مه أ دّ ق م ما ت ل، ث ها العمي عرف كلة ي ملة الواحدة (One-liner): مش ا اللب الج ي هذ سمّ لر )2017( ي مي

ي عرض ول سطر ف د وأ ري ع الب ي وق ة الحساب وت ذ ب ي ن ب ف كت عمل؟«، وما يُ ا ت حد »ماذ لك أ سأ ن ي وله حي ق ل ما ت ، ب ن ي ا (Tagline) من كلمت عارً ست ش لي
سها لا ف ي الكلمات ن عن ا ي ات الرسالة (Message consistency) هن ب صر من عرض المصعد (Elevator pitch). وث ق ع (Sales pitch)، وهي أ ي الب

. خ واحدة رسّ ل ولا ي مس رسائ ل خ علّم العمي مس طرق ي خ روع ب صف المش مسة ي ق من خ ري سه: ف ف ى ن المعن

Three slots التطبيق: الجملة في ثلاث خانات

.» ومي صعب خ الي هم لأن الطب طت ارج خ كلون خ أ ولون ي غ ون المش ف : »الموظ الث صل الث ي الف ات ف ق دول الطب ل، من ج كلمات العمي كلة ب ب المش اكت
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ن ك دون أ طت خ م ب ز لت ت اح: »ف ج ة من سطر الن ج ي ت م الن اح«، ث ة السعرات كل صب ات محسوب ب وصل وج : »ن ات لا صف ملة واحدة ب ج ب الحل ب اكت
.» خ طب ت

اوز 30 ج ت ي ت ملة الت ، والج دة ائ هم ز عادت ط من إ سق ي ت . الكلمة الت عد ساعة دها ب عي ن ي اص، واطلب من كل واحد أ خ ش ة أ لاث صوت عالٍ لث ها ب رأ اق
عد. حسم ب ة لم تُ ي ان ث

ملاحظة

ي ها ف رت ت ي اخ ة الواحدة الت ب ملة للرغ . الج مة ائ لى ق عود إ ملة واحدة ي ي ج ه ف دمات ع كل خ ض ن ي حاول أ ء. من ي ي ملة لكل ش ع: ج ائ خ الش الف
. حة ها من الصف ي مكان رى ف دمات الأخ ، والخ ي ان صل الث الف

الدراسة الأصلية والمراجع

السهولة والصدق

Reber, R., & Schwarz, N. (1999). Effects of perceptual fluency on judgments of truth. Consciousness and

Cognition, 8(3), 338–342
د ائ ة الق ي ساطة ون · الب

· Heath, C., & Heath, D. (2007). Made to Stick: Why Some Ideas Survive and Others Die. Random House

ملة الواحدة الج

Miller, D. (2017). Building a StoryBrand: Clarify Your Message So Customers Will Listen. HarperCollins

Leadership

· الفصل 9 الجزء الرابع 

؟ الصفحة الرئيسية: أين تضع القصة ليقرأها العميل في خمس ثوانٍ
The homepage

مصطلحات الفصل Above the fold ة وق الطيّ ف Hero section سم الأول الق Visual hierarchy صري سلسل الب الت Wireframe ط طّ المخ

Conversion rate optimization ل حوي ل الت ن معدّ حسي ت Eye tracking ن ع العي بّ  ت ت

الفكرة في سطر

م ، ث صة ب الق ي رت ت طة ب د والخ م الرهان والمرش ، ث ة وق الطيّ راء ف ر الش ه وز ت ج ي ت علاها. العرض ون ي أ ه ف ت لب وق غ ي أ ض ق ، وي ة ي لحظ حة ف حكم على الصف ر ي ائ الز
رى. خ ر مرة أ الز

في عالمك: مطبخ وجبات صحية باشتراك في الخبر

ة ذ ب ي ن عها ف ، ووض لاث ات الث ان الخ ملة واحدة ب س ج سِّ ب المؤ و«. كت ت ات كي ب «، »وج ت راكات داي ت «، »اش ه: »مطعم صحي ت ق طري روع ب صف المش ه ي ي ف ف كان كل موظ
لى ول رسالة من 14% إ عد أ راك ب ت كمل الاش ة من ي سب : ن ة حي ي وض ام ت رق دمة العملاء (Customer service). أ ي ردود خ ول سطر ف ساب وأ ع الوات ي وق رام وت غ ست ن إ

.%23

بناء علامة تحكي قصة · كتيبات مفيدة · sherifalkady.com  ·  صفحة 17 من 21



ها ت ي ب اذ حكامهم على ج اءت أ ج ، ف ة ي ان ا من الألف من الث ءً ز ن مدة 50 ج اركي ع على مش حات مواق وا صف ها )2006( عرض ملاؤ ارد وز دغ ن ه لي ت ي غ

لسن ي موعة ن ي مج ن (Eye tracking) ف ع العي بّ  ت . ودراسات ت راءة سرع من الق اع الأول أ طب طول. الان اهدة أ عد مش حكامهم ب ة مع أ سق ة مت صري الب

ت ن 57% من وق ة 2018 أ ها سن ث حدي ي ت دت ف ، وج حاث السوق لسن لأب ي ركة ن ش ة لها ب دم لا علاق خ ة المست رب ج ي ت حاث ف ب ركة أ ، وهي ش ورمان ن

ة ها سن ي دراست ة 80% ف سب ت الن ن كان عد أ ، ب ن ي ت اش ول ش ي أ ر، و74% ف مري ل الت ب هر ق ظ ما ي ي ي ف ة (Above the fold)، أ وق الطيّ ع ف ق اهدة ي المش
ى. ق ب ن ي ر أ ائ ها الز ي ر ف رّ ق ي ي لة وحدهما؛ هو المساحة الت مي عار والصورة الج س مساحة للش حة لي على الصف Fessenden، 2018( 2010(. أ

Miller 2017 · Lindgaard et al. 2006 · Fessenden 2018 الصفحة الرئيسية بترتيب القصة
ع هو الطيّة. القسم الملوّن هو ما يقرّر فيه الزائر أن يبقى. ط صفحة من الأعلى إلى الأسفل، والخط المتقطّ مخطّ

العنوان: الرغبة ونتيجتها
سطر يزيل الغموض + الزر

الرهان: سطر الخسارة

القيمة: ثلاث نقاط

المرشد: تعاطف + أدلة

الخطة: ثلاث خطوات + الزر مرة أخرى

الطيّة: آخر ما يظهر قبل التمرير

%57 من وقت المشاهدة

)Fessenden 2018( فوق الطيّة

%74 في أول شاشتين

ا الانطباع الأول في 50 جزءً
)Lindgaard 2006( من الألف من الثانية

ع يجب أن يجيب عن الأسئلة الثلاثة. وما تحته يروي بقية القصة لمن قرّر أن يبقى. كل ما فوق الخط المتقطّ

ر ل، وز اة العمي ن حي حسّ ف ي م وكي دّ ق ا ت ول ماذ ق وان ي سم الأول (Hero section) عن ي الق : ف صة ب الق ي رت ت ة ب سي ي حة الرئ ب الصف رتّ لر )2017( ي مي
(Visual صري سلسل الب رى. والت خ ر مرة أ م الز ، ث طة م الخ ، ث دلة السلطة عاطف وأ ملة الت ج د ب م المرش ، ث مة ي م الق ، ث م الرهان ، ث رة اش الدعوة المب

دأ من ب ل (Conversion rate optimization) ي حوي ل الت ن معدّ حسي . وت ح لون وض ر أ صر، والز ر عن كب وان أ : العن ب ي رت ا الت دم هذ خ (hierarchy ي

.(Wireframe) ط طّ ا هو المخ م، وهذ صمي ي ت ل أ ب ة ق ارغ ق ف ادي صن ة ب حة على ورق ر: ارسم الصف ا لا من لون الز هن

The page on paper التطبيق: الصفحة على ورقة

ج1.  ت اح لا للمن ج عد الن ل ب ، وصورة للعمي رة اش ر الدعوة المب ، وز موض ل الغ ي ز ه ي حت ها، وسطر ت ت ج ي ت ة الواحدة ون ب الرغ وان ب ة الأولى: العن اش الش
وحده.

 .2. ط الأدلة ري عاطف وش ملة الت م ج اط، ث ق لاث ن ي ث مة ف ي م الق ، ث سارة : سطر الخ ة ي ان ة الث اش الش

صل3.  مس من الف ي الخ وان ار الث ب ت اخ حة كلها ب ر الصف ب ت . واخ رة ي خ ر مرة أ اش ر المب م الز ، ث ة الي ق ت ، والدعوة الان طوات لاث خ ث طة ب : الخ ة الث ة الث اش الش
الأول.

ملاحظة

ع موض : الت ب ي ا الكت ق هذ سب ع )sherifalkady.com/booklets/obviously-awesome( ي وح« على الموق وض ع ب موض ب »الت ي كت
. اسك ي ك وق ات ن ك مع ق ع رسالت ض حة )sherifalkady.com/plan( ي ي صف طة ف وله. ومولّد الخ ق ف ت ر كي رّ ق صة ت ول، والق ق ا ت ر ماذ رّ ق ي

في عالمك: مصنع أثاث مكتبي في جدة

ب اث مكت ث وان »أ ط: العن طّ المخ ها ب ب ي رت عاد ت ل. أ ي الأسف الوج ف ذ 1995«، والكت اث من اعة الأث ملة »رواد صن ع وج ط صور للمصن ري ش دأ ب ب ة ت سي ي ه الرئ حت ت صف كان

طة م خ عارات العملاء، ث م ش عد موعدها، ث ح ب ت ت ف ي ت ب الت سارة عن المكات م سطر الخ «، ث ك ب ا لمكت يً ان ا مج مً صمي ر »اطلب ت ا«، وز ومً لال 21 ي ب خ ، مركّ ك ركت كامل لش
لى %1.9. ل من 0.8% إ حوي : معدل الت ة حي ي وض ام ت رق . أ طوات لاث خ من ث
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الملاحق

كيف تتكامل الأفكار، من
أي قرار تبدأ، والقاموس

Appendix

الملحق 1

القصة في جملة واحدة
The story, in one sentence

ر ري ات وش ق لاث طب ث ه ب كلت ب مش طل(، واكت ا )الب ا واحدً ئً  ي د ش ري ا ي طلً ل ب عل العمي (، واج ج ي ج داع )الض ب ي إ ل أ ب نٍ ق وا مس ث ي خ وحك ف ر وض ب ت اخ

ماكن ة أ لاث ي ث وح ف وض (، واطلب ب طة ه )الخ وف ل خ ي ز ا ي طوات ووعدً لاث خ عطه ث د(، وأ ا )المرش ادرً ا وق بً  ري ا ق دً صة مرش ل الق (، وادخ كلة واحد )المش
ك حت ب صف م رتّ (، ث ملة ملة واحدة )الج ي ج صة كلها ف ظ الق (، واحف ح )الرهان صب اح ومن ي ج م ارسم الن رة ث ي رعة صغ ج ع الرهان ب (، وارف )الدعوة

ل. ض سرع، لا الأف همه أ ي ف ج الذ ت ار المن ت خ ا ما ي رً ي ل كث (. العمي حة ها )الصف ب ي رت ت ة ب سي ي الرئ

الملحق 2

من أي قرار تبدأ؟
Decision index

ط. ق لة لها ف اب صول المق ح الف ت ي العمود الأول، واف ك ف ملت حث عن ج رار. اب مام ق كون أ ن ت ب حي ي رت الت صول ب رأ الف ق لا ت

الفصولالقرار

ول مرة عه من أ ي ب همون ما ن ف ملة الواحدةالعملاء لا ي هم · الج ف ا لا تُ لماذ

ل حدث عن العمي ت ر مما ت كث ا أ نّ حدث ع ت ا ت ن حت دصف ا · المرش طلً ل ب العمي

حد ري أ ت ش ا ولا ي دً ي ج ج ت رح المن ش ر · الرهانن ري كلة والش المش

ع ل الدف ب دون ق ردّ ت م ي عون ث ن ت ق علالعملاء ي لى الف طة · الدعوة إ الخ

ة لف ت ة مخ ق طري روع ب صف المش ق ي ري ي الف اكل واحد ف طلً ل ب ملة الواحدة · العمي الج

سرعة ون ب رج خ حة وي لون الصف دخ وار ي همالز ف ا لا تُ ة · لماذ سي ي حة الرئ الصف

ر بّ ك راء دون ت ب دو خ ب ف ن عرف كي ةلا ن سي ي حة الرئ د · الصف المرش

ل لب رسائ ج رات ولا ت ق لب ن ج ات ت رالإعلان ري كلة والش عل · المش لى الف الدعوة إ
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الملحق 3

قاموس المصطلحات
Glossary · 54 terms

صل. م الف ها ورق مت رج ماع، مع ت ت ي اج ي أ لها ف اب ق ة كما ست ي ز لي ج الإن ا ب ديً ج ب ة أ ب صل«، مرتّ ط »مصطلحات الف رائ ي ش هرت ف ي ظ كل المصطلحات الت

الفصل 9 ة وق الطيّ Above the fold · ف

الفصل 5 اق ف طة الات Agreement plan · خ

الفصل 4 Authority · السلطة

الفصل 4 دة Brand guide · العلامة المرش

الفصل 1 Brand message · رسالة العلامة

الفصل 8 Brand voice · صوت العلامة

الفصل 6 عل لى الف Call to action · الدعوة إ

الفصل 5 ار ي ت ء الاخ Choice overload · عب

الفصل 1 وح Clarity · الوض

الفصل 1 ي Cognitive load · الحمل المعرف

الفصل 4 اءة Competence · الكف

ل ن معدّ حسي Conversion rate optimization · ت

الفصل 9 ل حوي الت

الفصل 1 ة ة المعرف Curse of knowledge · لعن

الفصل 2 ل ة العمي ب Customer desire · رغ

الفصل 6 رة اش Direct CTA · الدعوة المب

الفصل 8 Elevator pitch · عرض المصعد

الفصل 4 عاطف Empathy · الت

الفصل 3 ة ي ارج كلة الخ External problem · المش

الفصل 9 ن ع العي بّ  ت Eye tracking · ت

الفصل 7 ف وي خ Fear appeal · رسالة الت

الفصل 6 اب ي الب دم ف Foot-in-the-door · الق

الفصل 6 كاك Friction · الاحت

مسالفصل 1 ي الخ وان ار الث ب ت Grunt test · اخ

الفصل 9 سم الأول Hero section · الق

الفصل 2 طل Hero's journey · رحلة الب

الفصل 7 ة Identity · الهوي

الفصل 3 ة لي كلة الداخ Internal problem · المش

الفصل 3 ة Jobs to be done · المهمة المطلوب

سالفصل 6 اطي ن Lead magnet · المغ

الفصل 3 سارة ة الخ اغ Loss framing · صي

الفصل 8 ات الرسالة ب Message consistency · ث

الفصل 5 رداد المال مان است Money-back guarantee · ض

الفصل 2 ال السردي ق ت Narrative transportation · الان

الفصل 8 ملة الواحدة One-liner · الج

الفصل 3 طة الألم ق Pain point · ن

الفصل 5 اطرة المدركة Perceived risk · المخ

الفصل 5 طوات طة الخ Process plan · خ

الفصل 1 ة ة المعالج Processing fluency · طلاق

الفصل 5 اطرة ف المخ فِّ  خ Risk reliever · مُ

الفصل 8 ع ي Sales pitch · عرض الب

الفصل ات والعلامة ن الذ ي Self-brand connection · الصلة ب

2

الفصل 7 ة ي ات اءة الذ Self-efficacy · الكف

الفصل 7 Stakes · الرهان

الفصل 2 صصي Storytelling · السرد الق

الفصل 7 اح ج Success vision · صورة الن

الفصل 8 عار Tagline · الش

الفصل 4 هادات العملاء Testimonials · ش

الفصل 7 ل حوّ Transformation · الت

الفصل 6 ة الي ق ت Transitional CTA · الدعوة الان

الفصل 2 مة ي Value proposition · عرض الق

الفصل 3 ر ري Villain · الش

الفصل 9 صري سلسل الب Visual hierarchy · الت

الفصل 4 ء Warmth · الدف

طالفصل 9 طّ Wireframe · المخ

الملحق 4

الكتاب نفسه
Building a StoryBrand · Donald Miller · 2017

ي ن الت ماري ، والت ركات لر من عمله مع الش لة مي مث ص: أ خَّ  ل ب هو ما لا يُ ي ا الكت ه على هذ ي د ف ي ز ع، وما ي اري وب لأصحاب المش راءة ومكت اب سهل الق الكت

عرف ك لت ب ب على مكت ي ا الكت هذ ظ ب ف لها، واحت ب ه ق رأ اق ا، ف علً ة ف سي ي ك الرئ حت ة صف اب د كت عي ت ست ن كن . إ صة اصر الق صر من عن ارئ لكل عن ها الق ملؤ ي
ن حدوده. ي صر وأ عمل كل عن ا ي لماذ

← Building a StoryBrand اشترِ الكتاب

كتيب من سلسلة »كتيبات مفيدة« على sherifalkady.com، إعداد شريف القاضي بمساعدة Claude، سبتمبر 2026. كل قرار من

الدراسة المذكورة تحته؛ الرسوم مرسومة لهذا الكتيب.
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