
ل ام، الدلي ز ل، الالت المث : المعاملة ب ي ن الدي ش د ت عة عن ادئ السب المب
حسب ة ب ب ، لكن مرتّ ، والوحدة درة ، الن ، السلطة اب ، الإعج ماعي ت الاج
دأ ولم رك ب ت ردد، مش ت د ي دي ل ج : عمي ت ن مامه أ ف أ ق ي ت رار الذ الق

. ا الآن رارً اج ق حت ، عرض ي ك عرف ر لا ي ائ كمل، ز ي

مثال سعودي لكل فصل9 رسوم ومخططات7 مبادئ في 8 قرارات

نحو 15 دقيقة قراءة كاملةالدراسة الأصلية باسم الباحث والسنة

المسار السريع · 5 دقائق

»الفكرة في سطر« + الرسم

ى. دأ ومت عله كل مب ف عرف ما ي ي لت كف لى الرسم. ت ر إ ظ الي وان ق رت دوق الب رأ الصن صل اق ي كل ف ف

المسار الكامل · 15 دقيقة

القرارات الثمانية بالترتيب

ع. ، والمرج ال من عالمك ع، مث ائ خ الش ، الف ك ي حملت ه ف ق بّ ط ف ت ه، كي ت ت ب ث ي أ : الدراسة الت دأ كل مب

مسار القرار · 3 دقائق

ملحق »من أي قرار تبدأ؟«

كتيب تطبيقي · 7 مبادئ للإقناع · مرتّبة بحسب
قرارك

التأثير،
ا قً مطبَّ

Influence, applied: 7 principles, 8

decisions
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ط. ق ل لها ف اب دأ المق ح المب ت دول، واف ي الج ك ف ملت حث عن ج اب

الفكرة الكبرى في 5 جمل
و1.  اه، أ لن ما ق ام ب ز ل الالت ها، مث ز فّ هر مح ظ ن ي عمل حي ة (Fixed-action patterns) ت ي ائ لق ماط ت ن ا أ ن : لدي ة ت اب ات ث اب ج ل است ة ب لاغ س ب اع لي ن الإق

عة 2021(. عة الموسّ لّ )Cialdini, 1984؛ الطب ق ما ي ي ة ف ب و الرغ ا، أ هن ب ش عله من ي ف اع ما ي ب ات

ل2.  ساق (Commitment)، الدلي ام والات ز ل (Reciprocity)، الالت المث ع: المعاملة ب ي طة الب ق ي ن حدث ف لب ما ي غ ر أ سّ ف ط ت ق ات ف ز فّ عة مح سب
عة 2021. ي طب ة ف اف درة (Scarcity)، والوحدة (Unity) المض اب (Liking)، السلطة (Authority)، الن ماعي (Social proof)، الإعج ت الاج

د3.  درة عن ، الن طوة ول خ عد أ ام ب ز ، الالت ب رّ ج ن ي ل أ ب ل ق المث ، المعاملة ب ق ث ن ي ل أ ب ماعي والسلطة ق ت ل الاج ل: الدلي ي رحلة العمي ة ف دأ له لحظ كل مب
راء. عد الش رار، والوحدة ب الق

 .4(Trust) ة ق ك الث كلّف عمل مرة وي ف ي يّ ماعي مز ت ل اج و دلي عة أ درة مصطن ؟ ن ي ق ي ز حق فّ ال واحد: هل المح داع سؤ اع والخ ن ن الإق ي اصل ب ط الف الخ
. ة الي ي كل مرة ت ها ف اج حت ي ت الت

ك5.  حمي سها ت ف اعدة ن . الق ز فّ ي المح م ف ج أ ت ي المن ب ف ل هل السب ف واسأ وقّ عم«، ت ول »ن لي للق ط داخ غ ض عر ب ش ن ت سه: حي ف اب ن اع من الكت الدف
ا. ريً ت ا ومش قً مسوّ

مصادر هذا الكتيب

دأ مع المب ج ث ي كور حي سه مذ ف اب ن صل، والكت ل الف ي ي ذ ة ف احث والسن اسم الب كورة ب ة المذ ه الأصلي وب من دراست دأ مكت كل مب

لة ص ولا رسم. الأمث اب ن ل من الكت ق ن ، ولم يُ اب صول الكت حسب ف ق لا ب رار المسوّ حسب ق ة ب ب صول مرتّ )Cialdini, 2021(. الف
كر مصدر. ذ عة ما لم يُ ام مصطن رق أ ة ب حي ي وض « ت ي عالمك ـ»ف الموسومة ب
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Booklet map · by decision خريطة الكتيب: ثمانية قرارات، سبعة مبادئ
اضغط أي مربع للانتقال إلى فصله. كل قرار يفتح المبدأ الذي يخدمه، والقرار الأخير يرتّبها كلها على الرحلة.

القرار الأول · أريد أن يجرّب عميل جديد ما أبيعه

المعاملة بالمثل

القرار الثاني · أريد أن يكمل من بدأ

الالتزام

القرار الثالث · أريد أن يثق بي من لا يعرفني

السلطةالدليل الاجتماعي

القرار الرابع · أريد أن يختارني بين متشابهين

الإعجاب

ا القرار الخامس · أريد أن يقرّر الآن لا لاحقً

الندرة

القرار السادس · أريد أن يبقى ويدافع عنّي

الوحدة

القرار السابع · أريد أن أقنع بلا أن أخدع

الحدّ الأخلاقي

القرار الثامن · أريد أن أرتّب المبادئ على رحلة عميلي

المبادئ على الرحلة

القرارات 1 إلى 7 مبدأ لكل قرار. القرار 8 هو الذي يُقرأ مرتين: قبل أن تكتب الحملة وبعدها.

التأثير، مطبَّقًا · كتيبات مفيدة · sherifalkady.com  ·  صفحة 3 من 20



القرار الأول من 8 · 1 فصل

أريد أن يجرّب عميل جديد ما أبيعه
A new customer tries you

ء ي ش ولًا، ب عطي أ ن ت اب هو أ ح الب ت ف ي ي دأ الذ . المب ة ق ة ولا ث ق ة ساب رب ج : لا ت راء هو الأصعب ول ش أ
. طلب ن ت ل أ ب ع، ق قَّ و ر مت ي ي وغ ق ي حق

· الفصل 1 القرار الأول 

المعاملة بالمثل: أعطِ أولًا
Reciprocity

مصطلحات الفصل Reciprocity ل المث المعاملة ب Free sample ة ي ان ة مج ن عي Lead magnet س العملاء اطي ن مغ Door-in-the-face ه ي الوج اب ف الب

Concession ل از ن ت Unexpected gift عة وق ر مت ي ة غ هدي

الفكرة في سطر

. م اطلب ع، ث قَّ و ر مت ي ا وغ يً ق ي ا حق ئً  ي ولًا ش عطِ أ عطاه: أ بّ من أ ح ء ولم ي ي طلب الش ى لو لم ي ، حت ردّ ن ي عه أ دف ر ي ي ن صغ ي دَ عر ب ش ا ي ئً  ي ى ش لقّ ت من ي

رج خ لهم، ف ا مث اركً ه مش ون ن ظ ص ي خ اركون مع ش لس مش ان )1971( ج غ ي دراسة ري ها: ف ساطت ي ب ة ف ف ي رة ومخ ي دأ صغ ها المب ف علي ق ي ي ة الت رب ج الت
ى الكولا لقّ . من ت ب صي ان اكر ي ذ راء ت هم ش لسة عرض علي ة الج هاي ي ن ء. ف ي ش ن ب ري عد للآخ ، ولم ي ة ة كولا هدي اج ج ز هم ب عض راحة وعاد لب ي است ف

.(Liking) اب وى من الإعج ق عله أ ج ا ما ي ه، وهذ بّ ح ى مع من لا ن عمل حت ن ي ي دَّ م لا. ال ص أ خ وا الش بّ ح ، وسواء أ رون راه الآخ ت عف ما اش حو ض رى ن ت اش

Strohmetz et al. 2002 · tip increase vs no candy الحلوى والإكرامية: ثلاثة شروط في ثلاثة أعمدة
ا«. يصً الزيادة النسبية في الإكرامية مقارنة بفاتورة بلا حلوى. العمود الثالث هو الحلوى نفسها لكن مع عودة النادل ليقدّمها »لكم خصّ

3%

حبة واحدة

14%

حبتان

23%

حبتان
بلفتة شخصية

عة وموجّهة إليك. العطية نفسها بثلاث نتائج: ما يضاعف الأثر ليس حجم الهدية بل أنها غير متوقَّ

ان ت حو 3%، وحب ة (Tip) ن ورة الإكرامي ات ة حلوى واحدة مع الف عت حب ه )2002( رف ملائ ز وز ت رومي ي دراسة ست ام: ف رق أ اعدة ب هر الق ظ ي المطعم ت ف

ن ولًا (Give first)، وأ ة أ كون العطي ن ت : أ ق ي طب حكم كل ت ا وت هر هن ظ روط ت ة ش لاث حو 23%. ث ادل ن ة من الن صي خ ة ش ت ان مع لف ت حو 14%، وحب ن
. ون ب لى كل ز ت لا إ ن ك أ لي هة إ جّ دو مو ب ن ت ، وأ عة قَّ و ر مت ي كون غ ت

Three shapes of the first gift التطبيق في التسويق: ثلاث صور للعطية

لا صارت ل، وإ اب لا طلب مق عطى ب ن تُ رطها أ . ش ن ي دَّ ي ال طوة ف ول خ ل أ ة ب كلف ست ت : لي ي رون ر الإلكت ج ي المحل والمت ة (Free sample) ف ن العي
. ة ة لا هدي ق صف
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د ري ولًا، ب مة أ ي س العملاء (Lead magnet): ق اطي ن ى الأصلي لمغ ا هو المعن ر. هذ صي ل ق ، دلي الب ، ق ة ع: حاسب ي ل الب ب كلة ق حلّ مش ي ي وى الذ المحت
ا. لاحقً

ي اب ف سلوب »الب ا أ ل. هذ اب ل المق از ن الت ن ب ه مدي ن ر أ عر الطرف الآخ ش ر، ي لى الأصغ ع إ راج ت م ت ا ث رً ي ا كب ئً  ي طلب ش ن ت ل (Concession): حي از ن الت

ن ه حي ل ب ب عاف ما قُ ض ة أ لاث ث ل ب ب وم واحد قُ م طلب رحلة ي ، ث ض ف ن رُ ي ت ع لسن طوّ ه )1975(: طلب ت ملاؤ ي وز ن الدي ش ره ت ب ت ي اخ ه« الذ الوج
لب وحده. طُ

ملاحظة

ق سب ن ت عمل حي ة ت ا. العطي نً  ي ولّد دَ ادل لا ي ب ادل، والت ب ل ت ل ب المث ست معاملة ب « لي ركت ت ا اش ذ صم 10% إ . »خ روطة ة مش ع: هدي ائ خ الش الف
. رِ ت ش ى لو لم ي مة حت ائ ى ق ق ب الطلب وت

الدراسة الأصلية والمراجع
ب صي ان اكر الي ذ ة الكولا وت رب ج ت

Regan, D. T. (1971). Effects of a favor and liking on compliance. Journal of Experimental Social Psychology,

7(6), 627–639

ة · الحلوى والإكرامي

Strohmetz, D. B., Rind, B., Fisher, R., & Lynn, M. (2002). Sweetening the till: The use of candy to increase

restaurant tipping. Journal of Applied Social Psychology, 32(2), 300–309
ه ي الوج اب ف · الب

Cialdini, R. B., et al. (1975). Reciprocal concessions procedure for inducing compliance. Journal of

Personality and Social Psychology, 31(2), 206–215

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, ch. 2 روطه دأ وش · المب

في عالمك: متجر عطور نيش في الرياض

ارها له. ت ا اخ رح لماذ ش اسمه ت ة ب وب ة مكت طاق ون مع ب ب ه الز طلب ة من عطر لم ي ن ر عيّ ج رسل المت ء(، ي ي ش عر ب ش لا ي ون ف ب عها الز وق ت رسل مع كل طلب )ي ة 2 مل تُ ن دل عيّ ب
. ة صي خ عة وش قَّ و ر مت ي ها غ ن ل أ ة ب ن س العيّ ر لي يّ غ لى 27%. ما ت ع من 18% إ ف رت ا ت ومً لال 60 ي راء خ ، وعودة الش الات للطلب ة 4 ري كلف : الت ة حي ي وض ام ت رق أ
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القرار الثاني من 8 · 1 فصل

أريد أن يكمل من بدأ
The one who started, finishes

سق مع تّ كملون ما ي اس ي وع. الن سب عد أ ف ب وق ي ت راك الذ ت ، الاش روكة مل، السلة المت كت ي لم ي ل الذ ي سج الت
سهم. ف ن أ وها ب ب و كت الوها أ طوة ق خ

· الفصل 2 القرار الثاني 

الالتزام والاتساق: الخطوة الصغيرة أولًا
Commitment and consistency

مصطلحات الفصل Commitment ام ز الالت Consistency ساق الات Foot-in-the-door اب ي الب دم ف الق Low-ball ة ض ف خ الكرة المن

Micro-conversion ر ي ل صغ حوي ت Public commitment ي ام علن ز الت

الفكرة في سطر

ن ة إ ي ، وعلن ة وب ، مكت رة ي طوة الأولى صغ م الخ ا: صمّ هن ب ش ه ي ر لأن ل الطلب الأكب ب ق م ن سق معها، ث تّ ا لت سن ف ن ا عن أ ن ب صورت ي رت د ت عي رة ن ي عم« صغ ول »ن ق ن ن عد أ ب
. مكن أ

حو ق ن ر«. واف حذ د ب ول »قُ ق هم ت ت ق ي حدي حة ف ي ب رة ق ي ة كب ت ع لاف ا وض ي ورن ف ي كالي لب من سكان حيّ ف ر )1966( طُ ز ري دمان وف ري ي دراسة ف ف
ر ي اء الطلب الكب م ج ، ث ة ادة الآمن ي ر عن الق ي ع ملصق صغ و وض ة أ ض ع عري ي وق ه: ت اف ء ت ي ن ش وعي سب ل أ ب ها ق لب من رى طُ خ موعة أ ط. مج ق 17% ف
ا سقً ر متّ ي «، وصار الطلب الكب السلامة ن ب مي اس المهت ا من الن ن لى »أ سهم إ ف ن هم عن أ رت صورت يّ رة الأولى غ ي طوة الصغ حو 76%. الخ ق ن واف سه، ف ف ن

.(Foot-in-the-door) » اب ي الب دم ف سلوب »الق ا هو أ . هذ مع الصورة

Freedman & Fraser 1966 · agreed to the large sign د بحذر«: الطلب الكبير بعد خطوة صغيرة لافتة »قُ
نسبة من وافقوا على وضع لافتة كبيرة قبيحة في حديقتهم. المجموعة الثانية وقّعت عريضة صغيرة قبل أسبوعين.

17%

لبت اللافتة طُ
مباشرة

76%

بعد التزام
صغير سابق

ا معها. ا« على الموافقة، بل غيّرت صورة الشخص عن نفسه، فصار الطلب الكبير متّسقً الخطوة الصغيرة لم تكن »تدريبً

ا. هدً كلّف ج ن ي ا، وأ اصً ا (Public) لا خ نً و معلَ ا أ بً و ، ومكت كرة رد ف ا (Active) لا مج عليً كون ف ن ي : أ اب حسب الكت ر ب ذّ  ج ت ام ي ز عل الالت ج روط ت ة ش لاث ث

ر: »الكرة ه الآخ هر الوج ظ ارة ي ج ي الت مامهم. وف ه أ ا من صورت ءً ز ه صار ج ع، لأن راج ه الت صعب علي ن ي ري مام آخ ه أ علن هدف وى: من أ ي الأق ام العلن ز الالت

لة ه هي الحي موا. هذ ز هم الت ولهم لأن ب ون على ق ق ب ي ه، ف ت كلف ع ت رف م تُ ا ث ضً اس عر ل الن ب ق ن ي ه )1978(، حي ملائ ي وز ن الدي ش ي دراسة ت « ف ة ض ف خ المن
دها. ف عن ق ع ي صل الساب ، والف هلك ة المست مة حماي ظ ن ها أ حاسب علي ي تُ الت
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A ladder of micro-conversions ا من التحويلات الصغيرة لّمً التطبيق: ابنِ سُ

ها ى علي ن ب رة (Micro-conversion) تُ ي طوة صغ «: كل خ اسك ر مق ت و »اخ « أ و »احسب م« أ ي ي ق ب الت رّ ع »ج « (Buy now) ض رِ الآن ت ل »اش ب ق
.» دأ ا ب صً خ ر صار »ش ائ ، لأن الز ة الي الت

ه. ع عن داف سه ي ف ن ه المرء ب ب ر. ما كت وى من ز ق ر أ صي ج ق موذ ي ن ه ف ل: اسمه وهدف د العمي ي ة ب وب طوة مكت عل الخ اج

؛ ساق عمل على الات ا« ت احً ال مت ه ما ز رت ت ي اخ اس الذ عه. »المق ي د ب ري ما ت اره هو، لا ب ت ما اخ ره ب كّ روكة (Cart recovery): ذ رداد السلة المت است
ر. ظ ت ن ن ي علّمه أ عمل على السعر وت « ت ي اف ض صم إ »خ

ملاحظة

ه ن عر أ ش ر مما ي صغ : الطلب الأول أ اعدة اب كله. الق ل الب اب ب ي الب ا ف دمً س ق ول لي ل من 9 حق ي سج ج ت موذ . ن رة ي ولى كب طوة أ ع: خ ائ خ الش الف
. ض حق الرف ست ي

الدراسة الأصلية والمراجع
ر« حذ د ب ة »قُ ت لاف

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

ة ض ف خ · الكرة المن

Cialdini, R. B., Cacioppo, J. T., Bassett, R., & Miller, J. A. (1978). Low-ball procedure for producing

compliance. Journal of Personality and Social Psychology, 36(5), 463–476

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, ch. 7 ة لاث ام الث ز روط الالت · ش

القرار الثالث من 8 · 2 فصل

أريد أن يثق بي من لا يعرفني
Trust from a stranger

ف ق هه، ومن ي ب ش عل من ي ف ا ي : ماذ ن ي ئ ي ش راغ ب ملأ الف . ي ك ق صدّ ا لي بً  ملك سب علان لا ي ي وصل من إ ر الذ ائ الز
لف الكلام. خ

· الفصل 3 القرار الثالث 

الدليل الاجتماعي: ماذا يفعل من يشبهني؟
Social proof

مصطلحات الفصل Social proof ماعي ت ل الاج الدلي Descriptive norm ي ار الوصف المعي Similar others ك هون ب ش من ي Pluralistic ignorance معي هل الج الج

Reviews عات المراج Negative social proof ي ماعي سلب ت ل اج دلي

الفكرة في سطر

ع. ائ طأ ش ن الخ ا أ دً ب هر أ ظ ، ولا تُ دة ام محدّ رق أ اله، ب مث عله أ ف هر ما ي ظ ا: أ ن هون ب ش ا من ي ن ي ر ف ثّ ؤ ر ما ي كث ، وأ رون عله الآخ ف لى ما ي ر إ ظ ن عرف ما الصواب ن ن لا ن حي

في عالمك: نادٍ رياضي نسائي في الخبر

م دعوة اسمها، ث ة ب وب ها مكت طت صلها خ ت ت اب ج «. من أ دولك رح ج ت ق لة لن سئ ي عن 3 أ ب ي ج ه: »أ اف طلب ت ادي ب دأ الن ب ، ي ول رسالة ي أ صم« ف خ وي ب راك سن ت دل عرض »اش ب

ة الي علت الت طوة ج لى 5%، لأن كل خ ع من 2% إ ف رت ار الإعلان ت وّ راك من ز ت لى الاش صل إ ة من ي سب : ن ة حي ي وض ام ت رق . أ راك ت م الاش سها، ث ف ن ها ب ز حج ة ت ي ب ري ج لحصة ت
.» ة عي ي »طب
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ة ة لحماي ف ش دام المن خ عادة است طلب إ ة ت رف ي الغ ة ف طاق ح: ب وس )2008( هي الأوض ش ت ي ف سكي ري ي وغ ن الدي ش ن وت اي ت ولدش د غ ادق عن ن دراسة الف
لوا ز لب من ن غ ن أ ول إ ق ة ت طاق حو 44%. وب لى ن ة إ سب عت الن دامها رف خ دون است عي لاء ي ز لب الن غ ن أ ول إ ق ة ت طاق لاء. ب ز حو 35% من الن عت ن ن ق ة أ ئ ي الب
ا هو ر. هذ اد الأث ه، ز ت رف لاء غ ز لى ن دق إ ن لاء الف ز ص، من ن خ « من الش رون رب »الآخ ت حو 49%. كلما اق لى ن ها إ عت لك رف علوا ذ سها ف ف ة ن رف ه الغ ي هذ ف

.(Similar others) ه اب ش رط الت ش

Goldstein, Cialdini & Griskevicius 2008 · towel reuse مناشف الفنادق: كلما اقترب »الآخرون« زاد الأثر
نسبة النزلاء الذين أعادوا استخدام المنشفة بحسب نص البطاقة في الغرفة.

35%

»احمِ البيئة«

44%

»أغلب النزلاء
يعيدون الاستخدام«

49%

»أغلب من نزلوا
في هذه الغرفة«

ا. الحجّة البيئية وحدها أضعف من »ماذا يفعل الآخرون«، والآخرون الأقرب إليك أقوى من الآخرين عمومً

ه ي ان ي دراسة لات الوها. وف ع حولهم ق مي وح لأن الج وض ة ب اطئ ة خ اب ج ن على إ اركي لث المش ق ث ارب آش )1951( واف ج ي ت دم: ف ق سي أ ف الأصل الن
ا لً ن دلي ري رأ هدوء الآخ ق ، لأن كل واحد ي ة ي حالة طارئ حدهم ف ل أ خّ د ت ن ي مال أ لّ احت ن ق ري اد عدد الحاض ، كلما ز ن ي ج رّ ف ودارلي )1968( عن المت
ر ائ : كل ز عات لا مراج ج (Product page) ب ت حة من ي صف حدث ف « (Pluralistic ignorance) هو ما ي معي هل الج ا »الج . هذ ن الأمر عادي على أ

. ض ه رف ن ن على أ ري رأ صمت الآخ ق ي

Specific numbers, similar people, and the reversed trap دة، وأمثاله، والفخ المعكوس التطبيق: أرقام محدّ

، لا عملان هة هما ما ي اب ة المش ئ د والف م المحدّ هر«. الرق ا الش دة هذ ي ج ا ف مًّ ه 1,240 أ رت ت عف من »اش ض ه أ ت ئ ي ف ا« (Best seller) ف عً ي ر مب »الأكث
ر«. كلمة »الأكث

رار ذ الق خ تّ ث يُ هر حي ظ ن ت دام لا المدح، وأ خ كر الاست ذ ن ت ، وأ ارئ ه الق ب ش ص ي خ كون من ش ن ت ص: أ صائ لاث خ ث عمل ب عات (Reviews) ت المراج
. صلة ف حة من ي صف لا ف

ار وّ ر من الز ي ول »كث ق ة ت ت ، لاف رة جّ ح ة المت اب ة الغ ق ي حدي ه )2006( ف ملائ ي وز ن الدي ش ي دراسة ت خ المعكوس (Negative social proof): ف الف
علّمهم روط« ت ون الش رؤ ق ار. »90% من العملاء لا ي ة هي المعي ن السرق اس أ رت الن ب خ ها أ ، لأن صت ق ة لا ن ادت السرق ر« ز جّ ح ب المت ش ون الخ سرق ي

وا. رؤ ق لا ي أ

ملاحظة

ر ي م الصغ . الرق عون عل الأرب ا ف ب ماذ ا؛ اكت لً ك 40 عمي « ولدي لى الآلاف م إ ض ب »ان كت . لا ت ة ارغ ة الف داي ي الب ماعي ف ت ل اج ع: دلي ائ خ الش الف
. ق علي ول ت ه أ ف كش ف ي يّ ر المز ي ، والكب ق دَّ ص الصادق يُ

الدراسة الأصلية والمراجع

في عالمك: متجر إلكتروني للعبايات في جدة

طول 160 لة ب اس 312 عمي ا المق ارت هذ ت ار: »اخ ت اس المخ حسب المق ر ب يّ غ ت ا ي راء سطرً ر الش حت ز ر ت ج اف المت ض م 4.8« وحده. أ ي ي ق عرض »ت ت ت ج كان ت حة المن صف
هها لا ب ش ة صارت مع من ي ارن ض لأن المق ف خ ن اع ي لى 2.9%، والإرج ع من 2.1% إ ف رت راء ت مام الش ت ة إ سب : ن ة حي ي وض ام ت رق ه«. أ ن ب ظ ف نّ احت ه لى 165 سم، و94% من إ

ع. مي مع الج
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ادق ن ف الف اش من

Goldstein, N. J., Cialdini, R. B., & Griskevicius, V. (2008). A room with a viewpoint: Using social norms to

motivate environmental conservation in hotels. Journal of Consumer Research, 35(3), 472–482

ماعة ال للج ث · الامت

Asch, S. E. (1951). Effects of group pressure upon the modification and distortion of judgments. In H.

Guetzkow (Ed.), Groups, leadership and men
ج رّ ف ر المت ث · أ

Latané, B., & Darley, J. M. (1968). Group inhibition of bystander intervention in emergencies. Journal of

Personality and Social Psychology, 10(3), 215–221

رة جّ ح ة المت اب · الغ

Cialdini, R. B., et al. (2006). Managing social norms for persuasive impact. Social Influence, 1(1), 3–15

· الفصل 4 القرار الثالث 

السلطة: من يقف خلف الكلام؟
Authority

مصطلحات الفصل Authority السلطة Credibility ة ي المصداق Expertise رة ب الخ Trustworthiness ة ق الث دارة ب الج Credentials لات هّ مؤ

Pratfall effect لّة ر الز ث أ

الفكرة في سطر

طة ق ل ن ب رة ق ي عف صغ طة ض ق ن رف ب رار، واعت ذ الق خ تّ ث يُ ة حي ي ق ي رة الحق ب هر الخ ظ ها: أ ها لا ب علامات ة ب دلّ على المعرف ست ا ن بً ال ا، وغ ر من كث عرف أ ه ي نّ  ظ ع من ن طي ن
. وة الق

ر، لأن ص آخ خ لمة لش ها مؤ ون ن ظ ة ي ي ائ ة صدمة كهرب على درج لى أ ن وصلوا إ اركي : 65% من المش دأ دّ للمب رام )1963( هي الصورة الأش لغ ارب مي ج ت

همّ ا ما ي ، الهدوء. وهذ ب ، اللق : المعطف ل علامات السلطة هم، ب ة علي علي ل سلطة ف كن للرج مر«. لم ي ست ن ت طلّب أ ت ة ت رب ج ال »الت ض ق ي ب معطف أ ا ب لً رج
.(Signals) ها ون رموز رؤ ق ل ي ، ب رة ب حصون الخ ف اس لا ي : الن ق المسوّ

ارق ف اء ب رّ ي الق ر رأ يّ ها، غ ض ف خ و من ة أ ي لى مصدر عالي المصداق ا إ بً سو سه، من ف ال ن س )1951(: المق د وواي لان ق دراسة هوف سوي ي الت ع ف ف دم والأن الأق
ى. ق ب ي ت ة هي الت جّ ، والح اب ح الب ت ف ن السلطة ت ي أ . أ ة جّ ت الح ي ق اس المصدر وب سي الن ن ن ع حي ي ساب عد أ ارق ب ى الف لاش م ت ، ث ة ي اللحظ ر ف ي كب

حدهما. ي أ كف ، ولا ي ة ق الث دارة ب رة (Expertise) والج ب : الخ ان دهم ركن ة (Credibility) عن ي والمصداق

المصداقية ركنان: الخبرة والجدارة بالثقة
Hovland & Weiss 1951 · credibility = expertise × trustworthiness

الخانة العليا اليمنى هي الهدف. أغلب صفحات الخدمات تدّعي الخبرة وتنسى الركن الثاني، والاعتراف بنقطة ضعف صغيرة هو أرخص طريق إليه.

سلطة كاملة
خبرة + جدارة بالثقة
المصداقية التي تبقى

خبير لا يُصدَّق
يعرف لكن له مصلحة
ا صغيرًا يحتاج اعترافً

طيّب لا يعرف
يُصدَّق ولا يُتّبع
يحتاج مؤهّلات

لا هذا ولا ذاك
ادّعاء بلا دليل
يُكشف بسؤال

عاليةمنخفضة

عالية

منخفضة

)Expertise( الخبرة

قة
لث
 با
رة
دا
ج
ال

خبير له مصلحة معلنة يُصدَّق أقل من خبير يقول »هذا ليس لك«. الركن الثاني يُبنى بالاعتراف لا بالادّعاء.
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Signals of expertise, then the small confession التطبيق: رموز الخبرة، ثم الاعتراف الصغير

حة »من ي صف ز (Booking button) لا ف ر الحج د ز ، عن هادة ع، الش اري ، عدد المش رة ب وات الخ رار: سن ث الق لات (Credentials) حي هّ ع المؤ ض
حد. ورها أ ز ي لا ي « الت حن ن

ها. ق صدي طلب ت عاء ي رة والادّ ب هر الخ ظ ة تُ ل«. الرواي ض حن الأف وى من »ن ق « أ ب ركي اه من 300 ت علّمن ا ما ت عى: »هذ دَّ  روى لا تُ رة تُ ب دع الخ

لّة كب ز ي ارت ر الذ ي ب الخ اس ب اب الن عج اد إ د )1966( ز لوي لرمان وف سون ووي رون ي دراسة أ : ف وة طة الق ق ل ن ب رة ق ي عف صغ طة ض ق ن رف ب اعت
. ق دَّ ص « يُ عد »لكن عل ما ب ج …« ت ص، لكن ا الأرخ ها. »لسن كب ي ارت وسط الذ المت ، لا ب رة ي صغ

ملاحظة

ال واحد من سؤ ف ب كش ة تُ ف ائ . السلطة الز مدك عت هة لم ت عار ج و ش ى، أ ر مسمّ ي ب لا خ راء« ب ب ار الأول للخ ي . »الخ عارة ع: سلطة مست ائ خ الش الف
ق واحد. علي ت ر ب ش ن ل واحد، وتُ عمي

الدراسة الأصلية والمراجع
الطاعة للسلطة

Milgram, S. (1963). Behavioral study of obedience. Journal of Abnormal and Social Psychology, 67(4), 371–

378
ة المصدر ي · مصداق

Hovland, C. I., & Weiss, W. (1951). The influence of source credibility on communication effectiveness.

Public Opinion Quarterly, 15(4), 635–650

لّة ر الز ث · أ

Aronson, E., Willerman, B., & Floyd, J. (1966). The effect of a pratfall on increasing interpersonal

attractiveness. Psychonomic Science, 4(6), 227–228

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, ch. 5 اعه دأ ودف · المب

في عالمك: مكتب استشارات هندسية في الدمام

م ، ث هة اب ع المش اري ه وعدد المش رت ب وات خ ول وسن دس المسؤ حة اسم المهن على الصف ي أ ها: ف ت اب ب كت عاد المكت اح الأول«. أ ج ك الن ري ـ»ش دأ ب ب ت ت دمة كان حة الخ صف

ات ة الطلب سب ، ون ودة الج ع ب ف رت العدد وت ض ب ف خ ن ات عرض السعر ت : طلب ة حي ي وض ام ت رق ر«. أ كب يّ للأ ن ا مب ن ق ري ر، لأن ف حت 500 مت ع ت اري ي المش عمل ف ح: »لا ن سطر صري
لى %60. ة من 30% إ اسب المن
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القرار الرابع من 8 · 1 فصل

أريد أن يختارني بين متشابهين
Chosen among look-alikes

ي ى ف ن ب دأ يُ اب مب ه. الإعج ون حب ههم ومن ي ب ش اس من ي ار الن ت خ ات والأسعار، ي ج ت ه المن اب ش ت ن ت حي
ي الإعلان وحده. حة والمحل، لا ف الصف

· الفصل 5 القرار الرابع 

ن يشبهنا الإعجاب: نشتري ممّ
Liking

مصطلحات الفصل Liking اب الإعج Similarity ه اب ش الت Compliments املة المج Cooperation عاون الت Familiarity ة الألف Halo effect ر الهالة ث أ

الفكرة في سطر

. ي ق ي ء حق ي ي ش ري ف ت هان المش ب ش ع، ي ي ب ي ت حة الت ع، والصف ي ب عل من ي ه: اج لف أ ا ون عاون معن ت ا وي مدحن ا وي هن ب ش بّ من ي ح ، ون بّ ح عم« لمن ن ول »ن ق ن

كون كاد ت ة ت علاق ر، ب الآخ حدهما ب اب أ عج اد إ ن ز صي خ ن ش ي ركة ب ت ف المش ادت المواق : كلما ز ب اذ ج رن )1971( عن الت ي ي دراسات ب دأ ف ساس المب أ

املة س. والمج مط الملاب ى ن ، حت امعة سها، الاسم، الج ف ة ن ن ا: المدي ظً كون ملحو ن ي ي أ كف ا؛ ي ه (Similarity) مهمً اب ش كون الت ن ي رط أ ت ش . لا ي ة طي خ

ن كان ى حي دهم، وحت ق ت ن ان ر ممّ كث اركون من مدحهم أ بّ المش ح سكو )1978( أ ن ل وإ ي دراسة دراكمان ودي كاروف : ف صودة ها مق ن ا أ ن عمل ولو عرف ت
. ة المدح مصلحة معلن

أربع روافع للإعجاب، وكلها تُبنى في الصفحة والمحل
Byrne 1971 · similarity, compliments, cooperation, familiarity

ا يُنتظر بل نتيجة أربعة أفعال يمكن تصميمها. التشابه أقواها وأرخصها. الإعجاب ليس شعورً

الإعجاب
Liking

التشابه
المدينة، اللهجة، المشكلة نفسها

المجاملة
صادقة ومحدّدة

التعاون
أنت والعميل ضد المشكلة

الألفة
الوجه الذي رأيته 5 مرات

ا. ا. صفحة فيها وجه حقيقي ولغة العميل تملك اثنتين منها قبل أن يقرأ سطرً لا تحتاج الأربع معً

لى صم إ ع من خ ائ ل الب حوّ ت رك ي ت ق مش د عائ كلة واحدة ض ان على مش عمل الطرف ن ي ا: حي دامً خ ل است عة الأق عاون (Cooperation) هو الراف الت
. كلة د المش ل ض ت والعمي ن : أ ة اري ش دمة است ي كل خ ل ف ي ب صلها الن ، وأ ارات ي معارض السي « ف لك ج ري من أ اوض مع مدي ف ت لة »سأ صل حي ا أ ل. وهذ مي ز

. ي السادسة ه ف ري من ت ش وى ت ي المحت مس مرات ف ه خ ت ي ي رأ ه الذ كرار: الوج الت ى ب ن ب ة تُ والألف

Four levers, on the page and in the store التطبيق: أربع روافع في الصفحة والمحل

دأ كله. ا المب سر هذ خ ه ت لا وج ركات ب . الش دأ ا ب ع ولماذ ي ب : من ي ة ي ق ي صل (Origin story) حق صة أ ي وق ق ي ه حق وج
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.(Reviews) عات ي المراج هرت ف ه هو كما ظ كلمات ه ب كلت ل، مش ة العمي ن لة من مدي ، الأمث ة كل: اللهج ل الش ب ة ق ي اللغ ه ف اب ش الت

ع« لا. ك رائ وق عمل؛ »ذ « ت ماش ا الق ح لهذ رار صحي ر ق اس الأكب ارك للمق ي ت : »اخ دة ة والمحدّ املة الصادق المج

مامه. ل لا أ ب العمي ان ج ع ب ائ ع الب ض « ي ة ق ي ي مكالمة 20 دق ا ف ي الحل معً ن ب : »سن ي عاون المرئ الت

ملاحظة

ر الهالة ث ه، وأ اف ش ور اكت ور ف ف لى ن لب إ ق ن ة ي ق ي لا حق « ب لك ى مث سك »عان سّ ن مؤ و أ « أ هل الحي ك »من أ ن عاء أ عوم. ادّ ه مز اب ش ع: ت ائ خ الش الف
. ن اهي ج ي الات عمل ف (Halo effect) ي

الدراسة الأصلية والمراجع

صودة املة ولو مق ب Byrne, D. (1971). The Attraction Paradigm. Academic Press · المج اذ ج ه والت اب ش الت

Drachman, D., deCarufel, A., & Insko, C. A. (1978). The extra credit effect in interpersonal attraction.

Journal of Experimental Social Psychology, 14(5), 458–465

Sherif, M., et al. (1961). Intergroup Conflict and Cooperation: The Robbers Cave Experiment رك ت ق مش د عائ عاون ض · الت

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, ch. 3 عه دأ ورواف · المب

القرار الخامس من 8 · 1 فصل

ا أريد أن يقرّر الآن لا لاحقً
Decide now, not later

ك عطي عة ت درة المصطن ا؛ الن رار موعدً عطي الق ة ت ي ق ي درة الحق . الن عات ي ل المب ت ق ملة ت ر ج كث كر« هي أ ف »سأ
. ة ق ذ الث خ أ عة واحدة وت ي ب

· الفصل 6 القرار الخامس 

الندرة: ما يقلّ يزداد قيمة
Scarcity

مصطلحات الفصل Scarcity درة الن Loss aversion سارة ور من الخ ف الن Psychological reactance ة سي ف اومة الن المق Limited edition صدار محدود إ

Deadline ي هائ موعد ن Fear of missing out وات وف من الف الخ

الفكرة في سطر

ر. ظ ت ن سره من ي خ ل ما ي ا، وق يً ق ي ا حق و عددً ا أ رار موعدً عطِ الق ده: أ ري ا ي رن ي لّ لأن غ ق ن ي ر حي كث ، وأ لّ م ق ا ث احً ن كان مت ر حي كث ده أ ري ، ون لّ ق د ما ي ري ن

ا. لكن رً ى عش ن رأ على ممّ م الكعك أ يّ ان ق ه كعكت ي ا ف نً رطما ى ب . من رأ رطمان كعك دمت ب خ وول )1975( است دي ل ولي وأ د ورش رة عن هي ة الش رب ج الت
لك على من ذ . وأ ة ت اب درة الث وى من الن ق دة (Newly scarce) أ دي درة الج : الن ان ت ن ه اث ي رطمان ف ب مامه ب دلت أ ب

أُ م  ا ث رً ى عش م من رأ ي ي ق الأعلى كان ت
. مة ب الطلب هي الق سب درة ب : الن ي اق وا الب ذ خ ن أ ري ن الآخ ب هو أ ن السب ل له إ ي ن ق حي

ة في أبها في عالمك: محمصة قهوة مختصّ

ت ن كن وع »إ حت كل ن ، وسطر ت ي الوصف وب ف ن ة الج دء، ولهج ب الب ملة عن سب ه، ج رعت ي مز س ف سِّ ه المؤ : وج حت صب . أ ات نّ ومواصف  اس ب كي ت صورة أ حة كان الصف
ا ـ»ي دأ ب ب ل الواردة ت لب الرسائ غ لى 34%، وأ ع من 22% إ ف رت ة ت هري راء الش ر، لكن عودة الش يّ غ ت وسط الطلب لا ي : مت ة حي ي وض ام ت رق «. أ ا لك هذ ب ف حلي ك ب هوت رب ق ش ت

.» لان و ف ب أ
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Worchel, Lee & Adewole 1975 · the scarcity ladder برطمان الكعك: أربع درجات من الندرة
التقييم يرتفع من اليمين إلى اليسار. الندرة التي حدثت أمامك أقوى من التي وجدتها، والتي سببها الآخرون أقوى من الجميع.

متاح بكثرة
10 كعكات

نادر
كعكتان

ا نادر حديثً
كانت 10 فصارت 2

نادر بسبب الطلب
أخذها الآخرون

درَكة أعلى ← قيمة مُ

»باقي 3 قطع« درجة ثانية. »كانت 60 وبقي 3 لأن 57 اشتروا« الدرجة الرابعة، بشرط أن يكون الرقم من مخزونك فعلًا.

رح المكسب ف عف ما يُ حو ض لم ن ؤ سارة ت الخ رسكي )1979(، ف ف مان وت د كان سارة (Loss aversion) عن ور من الخ ف : الن ان ت ب ان مث ب عمل؟ سب ا ت لماذ
ء ي د الش ري ار ن ي ت ي الاخ ا ف ن ت د حري دَّ ه ن تُ م )1966(: حي ري د ب ة عن سي ف اومة الن سر«. والمق خ د أ لى »ق ا« إ ري لاحقً ت ش د أ ل »ق حوّ درة ت ، والن المساوي

ا. يً ق ي عطي مالًا حق ي ي ان ن الث ، مع أ ات ئ ر من الف ي ي كث ض 30%« ف ي ف خ ل من »ت ض ف طع« أ ر 3 ق عمل »آخ لك ي دها. لذ عي ست ر لن كث أ

Four forms, one condition التطبيق: أربعة أشكال للندرة، وشرط واحد

. ز ميّ ها الت ي همّ ف ي ي ات الت ج ت ي المن عمل ف د. ت دّ ج ت ا ولا ت قً ة مسب ة محدودة معلن العدد (Limited edition): كمي

وه. ق صدّ لا ي اس أ علّم الن د كل مرة ي دَّ م ي يُ ل. الموعد الذ ي سج و للت ي للسعر أ ق ي ي حق هائ ت (Deadline): موعد ن الوق

ام. ز عمل مع الالت ، وت ج ت ي المن ي الوصول لا ف درة ف ولًا« ن ا أ ن مت ائ عرض على ق ا يُ : »هذ ة المعلومة الحصري

ل ب ال ق ر 200 ري فّ وى من »و ق « أ معة عد الج ر ب كث ال أ ع 200 ري دف ر. »ست رّ ق ه من ي كسب ر، لا ما ي رّ ق ه من لا ي وت ف ل ما ي : ق ة سارة المصاغ الخ
.» معة الج

ملاحظة

(Fear of missing وات وف من الف . الخ لة « كل لي لة هي اللي ت ن و »العرض ي هر، أ ذ ش ت من اب طع« الث ي 3 ق اق . »ب هي ت ن اد لا ي ع: عدّ ائ خ الش الف

ل. صّ ف ع ي صل الساب . الف ة الف لِّل مخ ر العرض المض ب عت اري ت ج ش الت حة الغ مة مكاف ظ ن عده، وأ ل ما ب ت ق ف ي يّ (out المز

الدراسة الأصلية والمراجع
رطمان الكعك ب

Worchel, S., Lee, J., & Adewole, A. (1975). Effects of supply and demand on ratings of object value. Journal

of Personality and Social Psychology, 32(5), 906–914

سارة ور من الخ ف · الن

Kahneman, D., & Tversky, A. (1979). Prospect theory: An analysis of decision under risk. Econometrica,

47(2), 263–291

في عالمك: علامة أثاث محلية في الرياض

ون ز ي من المخ ق ي ي الحق قّ ب هر العدد المت ظ ع يُ عاد، والموق لون لا يُ ، ب مة طعة مرقّ صدار 60 ق إ م ب : طق حت صب ى 40%«. أ ات حت ض ي ف خ ب »ت كت ت ت ي كان وم الوطن ل الي ب ق
ي العام صم 40% ف خ هر ب ل ش اب صم، مق لا خ ام ب ي ي 9 أ اع ف ب م يُ : الطق ة حي ي وض ام ت رق م. أ ر: اللون والرق ظ ت ن سره من ي خ ول ما ي ق سه، والرسالة ت ف (Inventory) ن

. ق حق لة للت اب ة وق ي ق ي درة حق ن الن ي أ رق كله ف . الف ق الساب
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كاله ش دأ وأ ة Brehm, J. W. (1966). A Theory of Psychological Reactance. Academic Press · المب سي ف اومة الن · المق

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, ch. 6

القرار السادس من 8 · 1 فصل

أريد أن يبقى ويدافع عنّي
Stay, and defend me

ه. ت من ن ك وأ ه من ن عر أ ش ن ي ل أ ل، ب ك العمي حب ن ي س أ ي 2021: لي ي ف ن الدي ش ه ت اف ض ي أ ع الذ دأ الساب المب
ع. داف ى وي ق ب لك ي ذ عر ب ش من ي

· الفصل 7 القرار السادس 

ا« الوحدة: ليس »مثلنا« بل »منّ
Unity

مصطلحات الفصل Unity الوحدة We-ness ة -ي حن ن Shared identity ركة ت ة مش هوي Co-creation رك ت داع المش الإب In-group ة لي ماعة الداخ الج

Community مع ت مج

الفكرة في سطر

اعدة عملاء. ة لا ق وي نِ عض  ء: اب ي ع الش ي صن ل ف ارك العمي ش ن ي لك أ ق لذ وى طري ق ، وأ ركة ت و معركة مش ا أ نً و مكا لة أ ا، عائ نّ ه م ن عر أ ش عم« لمن ن ول »ن ق ع: ن دأ الساب المب

ركة ت ة المش ه«، وهي الهوي بّ ح عمق من »أ « أ حن اك »ن ء: هن ي ر كل ش سّ ف اب لا ي ن الإعج د أ ن وج عد أ عة 2021 ب ي طب دأ ف ا المب ي هذ ن الدي ش اف ت ض أ

حسب ى ب ، حت ن ي موعت لى مج ا إ يً وائ اس عش م الن سَّ  ق ن يُ ي أ كف ا: ي ي ماعة الدن ل )1970( عن الج ف اج ارب ت ج ي ت صلها ف (Shared identity). أ

ر. صوّ ت ن ن ل من أ ق أ رسم ب « و»هم« يُ حن ن »ن ي . الحدّ ب ن ري هم على حساب الآخ موعت ي مج اة من ف ي محاب وا ف دؤ ب ، لي ن ي لهم للوحة من لوحت ي ض ف ت

Cialdini 2021 · from liking to we-ness »ا ثلاث دوائر: زبون، معجب، »منّ
الإعجاب يوصل إلى الدائرة الثانية. الدائرة الثالثة تحتاج أحد مدخلين: هوية مشتركة حقيقية، أو فعل صنعه العميل معك.

زبون: يشتري ويمضي

معجب: يحبّ ويعود

ا: يصنع معك ويدافع منّ

الوحدة

ا: تصويت، إبداع مشتركالمكان: مدينتك، حيّك الفعل معً

اللغة: كلمات الجماعة نفسهاالجماعة: الجيل، المهنة، الأسرة

برامج الولاء تشتري الدائرة الثانية بالنقاط. الثالثة لا تُشترى؛ تُبنى بما يفعله العميل معك.

راك ش ع إ ر )2010( رف راي لّي وش دي ران وكس وب ي دراسة ف ه له. ف ن عر أ ش ء ي ي ع الش ي صن ارك ف ش ا: من ي عل معً لى الوحدة هو الف ي إ ان ق الث الطري
(Co- رك ت داع المش ا الإب ل. هذ ض ار الأف ي ت كن الاخ ن لم ي ى حي ع، حت عدادهم للدف ها واست هم علي ج طلب تَ ن ي ستُ ات الت ج ت ار المن ي ت ي اخ ن ف هلكي المست
ال ق : ما يُ ان اهز لان ج . والأسرة والمكان مدخ ة ج ي ت سماءهم مع الن ر أ ش ن ادم، وت ل عملاءها عن اللون الق سأ ي ت عله العلامات الت ف (creation هو ما ت

رى. خ ن أ ذ أ سمع ب ل يُ ي و الج و الحي أ لد أ اسم الب ب
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From a customer base to a membership التطبيق: من قاعدة عملاء إلى عضوية

هد وى (User-generated content). الج ي المحت ه ف سه، صورت ف ج ن ت ص على المن ، ن ج ت ت على من صوي ا: ت ءً ز ع ج صن ن ي ل أ اسمح للعمي
. ة لق ملكي خ ر ي ي الصغ

ط. ق ك ف عض لا ب ب هم ب عض مع عملاءك ب ج وى، ما ي ي المحت ماعة ف ة الج ، لغ ج ت أ على المن ش ة المن ن : مدي ة حة وصادق « صري حن عل »ن اج

صم. هي الخ ت ن ن ي ى حي ق ب ماعة ي ه من الج ن عر أ ش . من ي ة ة هوي وي ادل، والعض ب اط الولاء ت ق امج الولاء: ن رن ل ب ب مع (Community) ق ت المج

ملاحظة

رأ ق ض يُ اق ن عرف اسمك ت دمة عملاء (Customer service) لا ت ي الإعلان مع خ « ف رة ي ا الكب ن لت عل. »عائ لا ف ة ب ع: وحدة معلن ائ خ الش الف
ه. وله عن ق ما ت ، لا ب ل معك عله العمي ف ما ي ى ب ن ب ا. الوحدة تُ ورً ف

الدراسة الأصلية والمراجع

داع ا Tajfel, H. (1970). Experiments in intergroup discrimination. Scientific American, 223(5), 96–102 · الإب ي ماعة الدن الج
رك والطلب ت المش

Fuchs, C., Prandelli, E., & Schreier, M. (2010). The psychological effects of empowerment strategies on

consumers' product demand. Journal of Marketing, 74(1), 65–79

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, ch. 8 ع دأ الساب · المب

القرار السابع من 8 · 1 فصل

أريد أن أقنع بلا أن أخدع
Persuade without deceiving

ا ، ولماذ ن الحدّ ي : أ ل الحملة ب رأ ق ق ي يُ صل الذ . الف ا، مرة واحدة فً  يّ كون مز ن ي ا حي ضً  ي عمل أ ا ي دأ هن كل مب
ح. رب ر مما ي كث ه أ اوز ج ت ع من ي دف ي

· الفصل 8 القرار السابع 

الحدّ الأخلاقي: يعمل مرة، ويكلّفك الباقي
The ethical line

مصطلحات الفصل Manipulation لاعب الت Trust ة ق الث Fixed-action pattern ت اب عل الث مط الف ن Placebic information ة معلومة وهمي

Dark pattern لم مط مظ ن Consumer protection هلك ة المست حماي

الفكرة في سطر

ا يً ق ي ز حق فّ كون المح ن ي دأ حي عمل المب : است ة ق ذ معها الث خ أ ف وت ول كش د أ كسر عن ن ة ت ي ائ لق ، لكن الت ة ي ائ لق ة ت اب ج ا، لأن الاست فً  يّ كون مز ن ي ا حي ضً  ي عمل أ ا ي دأ هن كل مب
ط. ق ف

في عالمك: علامة ملابس رياضية من جدة

ي ا ف وً ه 1,180 عض ارت ت ج »اخ ت ة المن طاق عت على ب ، وطب ت صوي ط للت ق ي ف م على عملاء العام الماض صامي ة ت لاث ف طرحت العلامة ث موعة الصي طلاق مج ل إ ب ق
(Referral) ح ي رش ة الت سب سهم، ون ف ن ن أ ي ت وع من المصوّ سب ول أ ي أ عات ف ي : 40% من المب ة حي ي وض ام ت رق . أ موعة حة المج ي صف ت ف ت اسم كل مصوّ اف ض و«، وأ ي ون ي

صم. اك خ كن هن صم؛ لم ي ه الخ ب س سب اد. لي عف المعت موعة ض ه المج من هذ
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ال ق 60%، ومن ق ب واف لا سب ور ب اوز الطاب ج ت ن ي : من طلب أ ف يّ عمل المز ا ي رح لماذ ش سخ ت د آلة الن ز )1978( عن ت ي وف ان ش ك وت لان ر وب غ ة لان رب ج ت

ت اب عل الث مط الف لت ن غّ  « وحدها ش ق 93%. كلمة »لأن ا( واف ئً  ي ول ش ق ب لا ي « )سب سخ ن ن أ د أ ري ي أ ن ال »لأن ق 94%، ومن ق ل« واف عج ي مست ن »لأن

ف يّ المز ، ف حصون ف اس لا ي ن كان الن : إ ب ي ا الكت ي هذ دأ ف ر لكل مب ه الآخ ا هو الوج . وهذ ب حصوا السب ف اس لم ي (Fixed-action pattern)، والن

عمل. ي

The two-question gate سؤالان قبل الحملة
ز وفي ما يشعر به العميل لو رأى الكواليس. ا؛ الفرق ليس في المبدأ بل في صدق المحفّ ا أو تلاعبً المبدأ نفسه قد يكون إقناعً

ز الذي تريد استعماله: ندرة، دليل اجتماعي، سلطة، هدية… المحفّ

1( هل هو حقيقي؟

ا؟ م، هل يبقى مرتاحً مّ 2( لو عرف العميل كيف صُ

»لا« واحدة: تلاعبنعم ونعم: إقناع

التلاعب يعمل مرة. الثقة التي يستهلكها كانت ستعطيك كل مرة.

ة ف يّ عة مز ، ومراج ة اش طة ش لق ف ب كش هي يُ ت ن درة (Countdown) لا ي اد ن . عدّ ماعي ف الآن ج ، والكش ف الكش كسر ب ن ة ت ي ائ لق ؟ لأن الت ن ذ عل إ ف ا لا ن لماذ
ل: عج ست له من ي ف غ ي ي . الحساب الذ ة ق : الث ة الي عة ت ي ي كل ب ه ف اج حت ذ معها ما ت خ أ كسر ت ن ن ت ال. وحي سؤ عارة ب ، وسلطة مست ق علي ت (Fake review) ب

ان ت الف ب مخ عاء الكاذ لِّل والادّ : العرض المض ة امي ظ ة ن اف كلف ض ة تُ ي السوق السعودي ا. وف لً عطي عمي ي ي ق ي ، والحق عة واحدة ي عطي ب ف ي يّ دأ المز المب
ها. ي ص ما ف رخ رامة أ ، والغ هلك ة المست اري وحماي ج ش الت حة الغ مة مكاف ظ ن ي أ ف

Two questions before every campaign التطبيق: سؤالان قبل كل حملة

ا«1.  بً  ري ق ة »ت اب ت الإج ن كان رط؟ إ لا ش ة ب ك (Data)، هل الهدي ات ان ي م من ب ود، هل الرق ر موج ي ب ا، هل الخ علً ؟ هل العدد محدود ف ي ق ي ز حق فّ هل المح
هي »لا«. ف

ن هو2.  ي ن ن الاث ي رق ب ل. الف ف غ ه استُ ن عر معه أ ش ف ي يّ اد المز لها؛ العدّ ب ق همها وي ف ة ي ي ق ي درة الحق ا؟ الن احً ى مرت ق ب ا، هل ي م هذ مّ ف صُ ل كي لو عرف العمي
.(Manipulation) لاعب اع والت ن ن الإق ي رق ب الف

ملاحظة

د ة ض لوب سها مق ف ادئ ن د، هي المب حدي ق الت راك المسب ت و الاش ي أ ف اء المخ ر الإلغ ل ز ، مث هات ي الواج لمة (Dark patterns) ف ماط المظ الأن
. ي ان هر الث عات الش ي مراج هر ف ظ هر الأول وت ي الش عمل ف ل. ت العمي

الدراسة الأصلية والمراجع

في عالمك: تطبيق توصيل طلبات في المنطقة الشرقية

ه ي ق ، لأن سائ ل الساعة 4 مساءً ب ات ق ي للطلب ان ل مج وصي : ت ة واحدة ي ق ي درة حق ن دله ب ب ح. است ت د كل ف د عن دّ ج ت « ي ق ائ لال 10 دق هي خ ت ن عرض »عرض ي ق ي ي طب كان الت
ه اس لأن ه الن ق صدّ د ي دي اد الج ، والعدّ ي ف ت خ مات ت ي ي ق ي الت « ف كاوى »العرض الوهمي ع 35%، وش ف رت عة ت ل الراب ب ات ق : الطلب ة حي ي وض ام ت رق ها. أ ن ا حي علً ون ف ارغ ف

ا. علً هي ف ت ن ي
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» سخ وكلمة »لأن آلة الن

Langer, E. J., Blank, A., & Chanowitz, B. (1978). The mindlessness of ostensibly thoughtful action. Journal

of Personality and Social Psychology, 36(6), 635–642

ماط دأ Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, the «Defense» section of each chapter · الأن اع كل مب · دف

لمة المظ

Brignull, H. (2010). Dark patterns: Dirty tricks designers use to make people do stuff. darkpatterns.org

القرار الثامن من 8 · 1 فصل

أريد أن أرتّب المبادئ على رحلة عميلي
The right principle at the right step

صل ا الف ، وهذ ان ن و اث دأ واحد أ علان واحد. لكل مرحلة من الرحلة مب ي إ طلق كلها ف عة لا تُ ادئ السب المب
ح. ي رش لى الت اع إ طب ول ان ها من أ ب رتّ ي

· الفصل 9 القرار الثامن 

المبادئ السبعة على رحلة العميل
The seven principles along the journey

مصطلحات الفصل Customer journey ل رحلة العمي Awareness الوعي Consideration ر كي ف الت Conversion ل حوي الت Retention اظ ف الاحت

Advocacy ح ي رش الت

الفكرة في سطر

ا. لحاحً دو إ ب ه ي ر مرحلت ي ي غ دأ ف ، والمب ان ن و اث دأ أ : لكل مرحلة من الرحلة مب ي رسالة واحدة عة ف ادئ السب طلق المب لا تُ

ي ادئ كلها ف د المب حش ن ت ع أ ائ طأ الش ح. الخ رشّ ى، ي ق ب ر، ي رّ ق ر، ي كّ ف ، ي ك عرف مس مراحل: ي سط صورها خ ب ي أ ل (Customer journey) ف رحلة العمي
ل : اسأ ب ي ا الكت ها من هذ رج ب خ ي ت اعدة الت . الق ة جّ ا لا ح طً غ ر ض ائ رأ الز ق ي ، ف ة واحدة اش ي ش ة ف درة وسلطة وهدي ماعي ون ت ل اج وط: دلي حة الهب صف

. لك المرحلة ي ت اله ف ب عن سؤ ي ج ي ي دأ الذ عمل المب م است ل، ث ف العمي ق ي مرحلة ي ي أ ف

Principles × journey stages أي مبدأ في أي مرحلة
ا. ا إلى أن المبدأ هناك يبدو إلحاحً ا، بل تنبيهً الأعمدة مراحل الرحلة من اليمين إلى اليسار، والصفوف المبادئ. الخانة الفارغة ليست منعً

حيقرّريجرّبيفكّريعرفك يبقى ويرشّ

الإعجاب · الوحدة ✓

الدليل الاجتماعي · السلطة ✓

المعاملة بالمثل ✓

الالتزام · الندرة ✓

الوحدة · الالتزام العلني ✓

ا. رسالة فيها مبدأ واحد في مرحلته تُقرأ حجّة. أربعة مبادئ في شاشة واحدة تُقرأ ضغطً

ء. ي ه ش وت ف ن ي اف أ خ عد لي ك ب عرف هو لا ي ا، ف درة هن هه؛ لا ن ب ش ة ت صة ولغ ه وق . وج اب والوحدة الوعي (Awareness): الإعج
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. لات هّ عات والمؤ رأ المراج ق ا تُ لف الكلام. هن ف خ ق اله، ومن ي مث عل أ ا ف . ماذ ماعي والسلطة ت ل الاج ر (Consideration): الدلي كي ف الت

رط. لا ش ع، ب ي ل الب ب كلة ق حلّ مش وى ي و محت داة أ و أ ة أ ن ل. عيّ المث ة الأولى: المعاملة ب رب ج الت

ه. ت رار وق عطي الق ي ي ق ي و عدد حق م موعد أ ولًا، ث رة أ ي طوات الصغ لّم الخ . سُ درة م الن ام ث ز رار (Conversion): الالت الق

ره ي مام غ ل أ ها العمي ي ول ف ق ، ومساحة ي رك ت داع مش ب ، إ ة وي . عض ي ام العلن ز ح )Retention, Advocacy(: الوحدة والالت ي رش اظ والت ف الاحت
.(Testimonial) ارك ت ا اخ لماذ

ملاحظة

ط، غ الض ا ب عً ي ون ب رؤ ق ة واحدة يُ اش ي ش عة ف رب ؛ أ ة جّ رآن ح ق هما يُ ي مرحلت ان ف ن و اث ها. واحد أ ي ادئ ف : عدّ المب ع لأي رسالة ار سري ب ت اخ
ا. رار كلها معً ل الأز ي غ ش لك ت ي ذ سمّ سه ي ف ي ن ن الدي ش وت

الدراسة الأصلية والمراجع

ها ب ي رت ادئ وت مس Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, I. (2017). Marketing 4.0. Wiley, the 5A path · المب مراحل الرحلة الخ

Cialdini, R. B. (2021). Influence, New and Expanded, Epilogue

الملاحق

كيف تتكامل الأفكار، من
أي قرار تبدأ، والقاموس

Appendix

الملحق 1

المبادئ السبعة في جملة واحدة
The seven, in one sentence

(، وكن لف الكلام )السلطة ف خ ق ( ومن ي ماعي ت ل الاج اله )الدلي مث عله أ ف هر ما ي ظ ام(، وأ ز ا )الالت رً ي م كب ا ث رً ي ل(، واطلب صغ المث ولًا )المعاملة ب عطِ أ أ
. ي ق ي ز حق فّ ل هل المح لك اسأ ل كل ذ ب (، وق ك لا معك )الوحدة ل من عل العمي (، واج درة ا )الن يً ق ي ا حق رار موعدً عطِ الق (، وأ اب عج اطب )الإ خ من ت ا ب هً ي ب ش

. ه من الرحلة ي مرحلت دمه ف خ ي ي دأ الذ م المب ولًا، ث رار أ : الق ب ي رت ك الت عطي ب ي ي ا الكت ، وهذ اعات صص والدف ك الق عطي اب ي الكت

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

في عالمك: استوديو تصوير منتجات في الرياض

ل لسات )دلي سها وعدد الج ف ة ن ئ لة عملاء من الف مث حة الأسعار أ ي صف (، ف اب عج ه )إ صت ر وق ه المصوّ رام وج غ ست ن : على إ ه على الرحلة ادئ ع مب ي وز و ت ودي عاد الاست أ
عد (، وب ة ي ق ي درة حق و واحد )ن ودي ط لأن الاست ق ة ف هري د ش ي العرض 4 مواعي ل(، ف المث ا )معاملة ب نً ا طع مج لاث ق ة لث ي ب ري ج لسة ت واصل ج ول ت ي أ (، ف ماعي وسلطة ت اج

لى %28. سارات من 15% إ ف ز من الاست ة الحج سب : ن ة حي ي وض ام ت رق (. أ علّموه )وحدة ها ما ت ي ادلون ف ب ت ساب للعملاء ي موعة وات م مج سلي الت
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الفصولالقرار

عه ي ب د ما أ دي ل ج ب عمي رّ ج ن ي د أ ري ماعيأ ت ل الاج ل · الدلي المث المعاملة ب

مل كت ل لم ي ي سج روكة والت درةالسلة مت ام · الن ز الالت
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