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 تعريف الاتصال الإقناعي

الاتصال هو عملية تبادل المعلومات والأفكار والمشاعر والرغبات والأهداف بين أفراد أو مجموعات مختلفة  
وسائل مختلفة مثل اللغة الشفوية والكتابية والإيماءات والصور والرموز والصوت والفيديو وغيرها.  باستخدام  

وتشمل عملية الاتصال عدة عناصر مثل المرسل )الشخص الذي يبدأ الاتصال( والمستقبل )الشخص الذي 
تستخدم في عملية الاتصال(  يتلقى الرسالة( والرسالة )المعلومات التي يتم تبادلها( والوسائل )الأدوات التي 

والسياق )الظروف الاجتماعية والثقافية والبيئية التي تحدد الاتصال(. وتعد عملية الاتصال أساسية في  
 الحياة اليومية وفي الأعمال التجارية والسياسية والثقافية والتعليمية وفي العديد من المجالات الأخرى. 

والأساليب والتكتيكات المختلفة لتحويل الجمهور إلى موقف معين    الإقناع هو عملية استخدام الحجج والأدلة
أو إقناعهم بفكرة معينة أو دعوة للعمل. ويتضمن الإقناع استخدام الشعور بالمنطق والعواطف والأخلاق 
ويستخدم   المقدمة.  للرسالة  الاستجابة  على  الجمهور  لتحفيز  المختلفة  والأشكال  والألفاظ  والصور  والقيم 

المجالات   الإقناع العديد من  والدينية وفي  والتعليمية  والتسويقية  والسياسية  الحملات الإعلانية  عادة في 
 الأخرى التي تتطلب تأثير الجمهور وإقناعه بفكرة أو منتج أو خدمة معينة. 

 هناك العديد من المؤلفين الذين قاموا بتعريف الاتصال الإقناعي، ومن بين هؤلاء المؤلفين: 

مكلينتوك: "الاتصال الإقناعي هو استخدام الرسائل والعناصر الإيحائية والحجج القوية    جيمس ماك  -1
 والأدلة المقنعة لإقناع الجمهور بالفكرة أو المنتج أو الخدمة أو السلوك المقترح." 

الآخرين وإقناعهم بالتفكير أو السلوك أو   على  تأثيرالريتشارد بيرسون: "الاتصال الإقناعي هو عملية    -2
 الرأي المقترح." 

مايكل بيرس: "الاتصال الإقناعي هو استخدام الرسائل والأدلة والأساليب الإيحائية والتكتيكات العاطفية    -3
 والمنطقية لإقناع الجمهور بالفكرة أو المنتج أو الخدمة أو السلوك المقترح."

"الاتصا  -4 لومبارد:  والأساليب  جوناثان  والإيحاءات  والأدلة  والحجج  الرسائل  استخدام  هو  الإقناعي  ل 
 لغوية والرمزية لتحويل الجمهور إلى موقف معين أو إقناعهم بفكرة معينة أو دعوة للعمل."الاللغوية وغير 

لا لغوية  روبرت بيرك: "الاتصال الإقناعي هو استخدام الرسائل والأساليب والأدلة والتكتيكات اللغوية وال  - 5
 لإقناع الجمهور بالفكرة أو المنتج أو الخدمة أو السلوك المقترح." 
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والأدلة  الرسائل  استخدام  عملية  أنه  على  الإقناعي  الاتصال  تحديد  في  المؤلفين  هؤلاء  تعاريف  تتشابه 
 والأساليب والتكتيكات المختلفة لإقناع الجمهور بفكرة معينة أو دعوة للعمل. 

 

 الإقناعيعناصر الاتصال 

 تتكون عناصر الاتصال الإقناعي من عدة عناصر رئيسية، وهي: 

الرسالة: هي المعلومات أو الفكرة أو الرسالة التي يريد المرسل إيصالها إلى المستقبل، ويتم تنسيقها    -1
 بشكل يتناسب مع الجمهور المستهدف.

بإرسال الرسالة، ويجب أن يكون لديه مهارات الاتصال  المرسل: هو الشخص أو المنظمة التي تقوم    -2
 والإقناع اللازمة لإيصال الرسالة بنجاح. 

المستقبل: هو الجمهور المستهدف الذي يتلقى الرسالة، ويجب أن يتم تحديد خصائص هذا الجمهور    -3
 ومعرفة ما يهمه وما يرغب فيه لضمان نجاح الاتصال الإقناعي. 

التي يتم استخدامها لإيصال الرسالة، وتشمل الوسائل الإعلامية المختلفة مثل    الوسائل: هي الأدوات   -4
 الإعلانات التلفزيونية والإذاعية والصحفية والإلكترونية، وغيرها. 

الحجج والأدلة: هي الأسباب والمبررات التي يستخدمها المرسل لدعم الرسالة وإثبات صحتها، وتشمل   -5
 لأخلاقية والاجتماعية.الحجج المنطقية والعاطفية وا

الأسلوب اللغوي: هو الأسلوب الذي يتم استخدامه للتواصل مع المستقبل، ويشمل الأسلوب اللغوي   -6
 استخدام اللغة المناسبة والصحيحة والواضحة والمؤثرة. 

لأهداف. الأسلوب اللغوي هو الطريقة التي يتم فيها استخدام اللغة للتواصل والتعبير عن الأفكار والمشاعر وا
ويشمل الأسلوب اللغوي استخدام الكلمات والجمل والعبارات والصور والأمثلة والتشبيهات والمقارنات وغيرها  

 من العناصر اللغوية التي تتيح التواصل بين المرسل والمستقبل. 

نسيق  ويتضمن الأسلوب اللغوي الاستخدام الصحيح والواضح للغة، واختيار الكلمات المناسبة والمؤثرة، وت
 الجمل بشكل يسهل فهمها، واستخدام التركيبات اللغوية المناسبة، والتعبير بشكل جذاب ومؤثر.
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وتختلف أساليب الأسلوب اللغوي باختلاف المناسبات والأغراض، فمثلًا يختلف الأسلوب اللغوي المستخدم 
لك يختلف الأسلوب اللغوي في الخطابات الرسمية عن الأسلوب اللغوي المستخدم في الحوارات اليومية، وكذ 

 المستخدم في الإعلانات التجارية عن الأسلوب اللغوي المستخدم في الأبحاث العلمية.

ويعد الأسلوب اللغوي عنصراً أساسياً في الاتصال الفعال، حيث يساعد على فهم الرسالة بشكل أفضل  
 ويعزز تأثيرها على المستقبل.

مكان الذي يتم فيه الاتصال الإقناعي، ويجب أخذ العوامل الثقافية  الزمن والمكان: يتعلق بالتوقيت وال  -7
 والاجتماعية والبيئية في الاعتبار عند تحديد الزمن والمكان المناسبين للاتصال الإقناعي. 

يجب أن تتناسب جميع هذه العناصر مع بعضها البعض لضمان نجاح الاتصال الإقناعي وتحقيق الأهداف 
 المرجوة. 

 

 خدام الاتصال الإقناعيمجالات است

يمكن لأي شخص أو مؤسسة أن يستخدم الاتصال الإقناعي، سواء كانت شركات تجارية أو مؤسسات 
 حكومية أو أفراد يسعون لإقناع الآخرين بفكرة معينة أو دعم قضية معينة. 

الإعلانات  يو  مثل  المجالات،  من  العديد  في  متزايد  بشكل  الإقناعي  الاتصال  والسياسة ستخدم  التجارية 
 والتعليم والصحة والإعلام والعلاقات العامة وغيرها. 

الآراء والمواقف لدى الآخرين، ويحتاج ذلك  على  تأثير  الويتعلق استخدام الاتصال الإقناعي بالقدرة على  
 إلى مهارات الاتصال والإقناع اللازمة والتعرف على الجمهور المستهدف وما يهمه وما يرغب فيه. 

ن للمؤسسات التجارية استخدام الاتصال الإقناعي للترويج لمنتجاتها وزيادة المبيعات، وكذلك يمكن  ويمك
 للحكومات استخدام الاتصال الإقناعي لإقناع المواطنين بمواقفها وسياساتها ودعمها. 

ضوع معين  وكذلك يمكن للأفراد استخدام الاتصال الإقناعي في الحياة اليومية، مثل الإقناع برأيهم في مو 
 أو دعوة الآخرين لدعم قضية مهمة أو لتحقيق هدف معين. 

 تستخدم الاتصال الإقناعي في العديد من المجالات، ومن أهم هذه المجالات:
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الإعلانات التجارية: حيث يتم استخدام الاتصال الإقناعي في إيصال رسالة إعلانية لترويج منتجات    -1
 ئها. أو خدمات معينة وإقناع العملاء بشرا

السياسية لإقناع    -2 يتم استخدام الاتصال الإقناعي في الحملات الانتخابية والحملات  السياسة: حيث 
 الناخبين بالتصويت لصالح مرشح معين أو دعم فكرة أو قضية سياسية معينة.

أو   التعليم: حيث يتم استخدام الاتصال الإقناعي في المدارس والجامعات لإقناع الطلاب بفكرة معينة  -3
 تشجيعهم على المشاركة في نشاط معين. 

 الدين: حيث يتم استخدام الاتصال الإقناعي في الدعوة إلى الدين وإقناع الناس بأهمية العبادة والإيمان.   -4

الصحة: حيث يتم استخدام الاتصال الإقناعي في التوعية بأهمية الصحة والوقاية من الأمراض وإقناع    - 5
 الوقائية.  الناس باتخاذ الإجراءات 

الإعلام: حيث يتم استخدام الاتصال الإقناعي في الإعلام والصحافة لإقناع القراء والمشاهدين بفكرة    - 6
 معينة أو تحليل لأحداث معينة. 

التسويق الشخصي والعلاقات العامة: حيث يتم استخدام الاتصال الإقناعي في بناء العلاقات الشخصية    -7
 الأشخاص بقبول فكرة أو اتخاذ إجراء معين.والمهنية وإقناع 

الخطابات   مثل  الإقناعي،  الاتصال  استخدام  تتطلب  التي  الأنشطة  من  العديد  المجالات  هذه  وتشمل 
 والإعلانات والحملات الإعلامية والتعليمية والترويجية وغيرها. 

 

 هدف الاتصال الإقناعي 

تغيير المواقف أو السلوكيات لدى الآخرين، وإقناعهم بفكرة  يتمثل الهدف الرئيسي للاتصال الإقناعي في  
ويمكن تحقيق هذا الهدف من خلال استخدام العديد من   معينة أو دعم قضية معينة أو اتخاذ إجراء معين.

 التقنيات الإقناعية، مثل الحجج القوية والأمثلة الواقعية والحالات الدرامية والتعبير بلغة مؤثرة وغيرها. 

أهداف الاتصال الإقناعي باختلاف المجالات والسياقات، فمثلًا يمكن أن يكون الهدف من الاتصال  وتختلف  
الإقناعي في الإعلانات التجارية هو زيادة المبيعات وجذب المزيد من العملاء، وفي السياسة يمكن أن  

 يكون الهدف هو جذب الأصوات في الانتخابات أو دعم قضية معينة. 
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ف من خلال فهم الجمهور المستهدف وما يهمهم وما يرغبون فيه، وتوجيه رسالة إقناعية  ويمكن تحقيق الهد 
 ملائمة لهم تتناسب مع اهتماماتهم ومخاوفهم واحتياجاتهم.

ويعد الاتصال الإقناعي عنصراً مهماً في العديد من المجالات، حيث يساعد على تحقيق الأهداف المرجوة 
 مجتمع. وزيادة التأثير والتأثير على ال

 

 أنواع الاتصال الإقناعي 

 يمكن تصنيف الاتصال الإقناعي إلى عدة أنواع تتضمن: 

الجمهور    -1 لإقناع  التجارية  الإعلانات  في  الإقناعية  التقنيات  استخدام  وتتضمن  التجارية:  الإعلانات 
 بشراء منتج معين أو خدمة. 

التقنيات    -2 استخدام  وتشمل  السياسية:  الناخبين الحملات  لإقناع  السياسية  الحملات  في  الإقناعية 
 بالتصويت لمرشح معين أو دعم قضية سياسية معينة.

التعليم والتدريب: ويتضمن استخدام التقنيات الإقناعية في التعليم والتدريب لإقناع الجمهور بفكرة معينة    -3
 أو تعلم مهارة جديدة. 

قناعية في الصحة والطب لإقناع الجمهور باتخاذ إجراءات  الصحة والطب: وتشمل استخدام التقنيات الإ  -4
 وقائية معينة أو دعم أساليب الحياة الصحية.

العلاقات العامة: وتستخدم التقنيات الإقناعية في العلاقات العامة لإقناع الجمهور بصورة معينة لشركة    -5
 أو مؤسسة أو دعم قضية معينة. 

 اعية في الإعلام لإقناع الجمهور برأي معين أو دعم قضية معينة. الإعلام: ويستخدم التقنيات الإقن -6

ويمكن تصنيف الاتصال الإقناعي إلى المجموعات الصغيرة والكبيرة، حيث يتم التواصل مع فرد أو عدد  
قليل من الأشخاص في الاتصال الإقناعي للمجموعات الصغيرة، بينما يتم التواصل مع جمهور أو عدد 

 في الاتصال الإقناعي للمجموعات الكبيرة. كبير من الأشخاص 

أو مجموعة كبيرة من   أو مجموعة صغيرة من الأشخاص  التواصل مع فرد  الإقناعي  الاتصال  يتضمن 
 الجماهير. ويختلف الاتصال الإقناعي في المجموعات الصغيرة والكبيرة في العديد من النواحي، منها: 
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لمجموعات الصغيرة والكبيرة، ففي المجموعات الصغيرة  الهدف: يختلف هدف الاتصال الإقناعي في ا  -1
في   التركيز  يتم  بينما  وسلوكياتهم،  قراراتهم  على  والتأثير  الأفراد  على  المباشر  التأثير  على  التركيز  يتم 

 المجموعات الكبيرة على التأثير على الرأي العام وتغيير المفاهيم السائدة في المجتمع. 

الطريقة    -2 تختلف  ففي  الطريقة:  والكبيرة،  الصغيرة  المجموعات  في  الإقناعي  الاتصال  بها  يتم  التي 
المجموعات الصغيرة يتم التواصل مع الأفراد بشكل مباشر وشخصي، بينما يتم التواصل في المجموعات 

 الكبيرة عن طريق وسائل الإعلام الجماهيرية مثل التلفزيون والإذاعة والإنترنت. 

تصال الإقناعي في المجموعات الصغيرة والكبيرة، ففي المجموعات الصغيرة  الأسلوب: يختلف أسلوب الا  -3
يتم التواصل بأسلوب شخصي ومباشر ودقيق للتأثير على الأفراد، بينما يتم التواصل في المجموعات الكبيرة  

 ة. بأسلوب جذاب ومؤثر يستخدم التقنيات الإقناعية مثل الحالات الدرامية والإحصائيات والقصص الحقيقي

الوقت: يختلف الوقت اللازم لتحقيق الأهداف في الاتصال الإقناعي في المجموعات الصغيرة والكبيرة،    -4
ففي المجموعات الصغيرة يتم التأثير على الأفراد في فترة وجيزة من الزمن، بينما يحتاج الاتصال الإقناعي  

 في المجموعات الكبيرة إلى وقت أطول لتحقيق التأثير المطلوب. 

بشكل عام، يتم التركيز في الاتصال الإقناعي في المجموعات الصغيرة على التأثير المباشر على الأفراد، و 
 بينما يتم التركيز في المجموعات الكبيرة على التأثير على الرأي العام وتغيير المفاهيم السائدة في المجتمع. 

 

 مبادئ الاتصال الإقناعي 

المبادئ التي تساعد على تحقيق الأهداف المرجوة، وتشمل هذه يتضمن الاتصال الإقناعي مجموعة من  
 المبادئ:

مبدأ الأهداف الواضحة: يتضمن هذا المبدأ تحديد الأهداف بوضوح ودقة، وتحديد المستهدفين والرسالة   - 1
 المراد إيصالها لهم. 

المستهدف، ومعرفة ما يهمهم  مبدأ التعرف على الجمهور: يتضمن هذا المبدأ دراسة وتحليل الجمهور    - 2
 وما يؤثر فيهم وما يدفعهم لاتخاذ القرارات. 

مبدأ التأثير الإيجابي: يتضمن هذا المبدأ استخدام التأثير الإيجابي لتحقيق الأهداف المرجوة، واستخدام   - 3
 الإيجابية والتفاؤل في الرسالة المراد إيصالها. 
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المبد   - 4 الثقة والمصداقية: يتضمن هذا  المستهدف، وإظهار مبدأ  الجمهور  الثقة والمصداقية مع  بناء  أ 
 الشفافية والصدق في الرسالة المراد إيصالها.

مبدأ الاستخدام الفعال للوسائل الإعلامية: يتضمن هذا المبدأ استخدام الوسائل الإعلامية بشكل فعال    -5
 للوصول إلى الجمهور المستهدف وتحقيق الأهداف المرجوة.

الاس  -6 للاحتياجات  مبدأ  الاستجابة  المبدأ  هذا  يتضمن  الشخصية:  والاهتمامات  للاحتياجات  تجابة 
 والاهتمامات الشخصية للجمهور المستهدف، وتوفير الحلول والاقتراحات التي تلبي احتياجاتهم. 

  مبدأ الدعوة إلى العمل: يتضمن هذا المبدأ دعوة الجمهور المستهدف إلى اتخاذ إجراء معين أو اتباع   -7
 سلوك محدد، وتوفير المعلومات والحجج اللازمة لإقناعهم بالقيام بذلك. 

مبدأ الاستمرارية: يتضمن هذا المبدأ الحفاظ على التواصل مع الجمهور المستهدف والاستمرار في   -8
 تحقيق الأهداف المرجوة، وتقديم الدعم والمساعدة اللازمة لهم.

 

 الإعلان والاتصال الإقناعي

سيلة من وسائل الاتصال الإقناعي التي تستخدم لترويج منتجات أو خدمات معينة، وذلك  الإعلان هو و 
من خلال إيصال رسالة محددة للجمهور المستهدف. وتتضمن عناصر الإعلان الناجح الاتصال الإقناعي  

 الذي يتميز بالتركيز على مجموعة من المبادئ، منها: 

الرئيسي    -1 الهدف  تحديد  يجب  الهدف:  المراد تحديد  والرسالة  المستهدفين  ومعرفة  بوضوح،  للإعلان 
 إيصالها لهم. 

استخدام اللغة المناسبة: يجب استخدام اللغة المناسبة والمفهومة للجمهور المستهدف، وتجنب اللغة    - 2
 الصعبة والمعقدة.

لمراد إيصالها، الرسالة المصورة: يجب استخدام الرسوم البيانية والصور والفيديوهات لتوضيح الرسالة ا -3
 وجعل الإعلان أكثر جاذبية. 

المصداقية: يجب توفير الأدلة والمعلومات الدقيقة التي تثبت جودة المنتج أو الخدمة المعلن عنها،    -4
 وإظهار الشفافية والصدق في الرسالة المراد إيصالها.
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ة لها، وتقديم حلول تلبي  الاستجابة للاحتياجات: يجب تحديد احتياجات الجمهور المستهدف والاستجاب  -5
 احتياجاتهم. 

الدعوة للعمل: يجب توجيه دعوة واضحة ومحددة للجمهور المستهدف لاتخاذ إجراء معين أو اتباع    -6
 سلوك محدد. 

يمكن القول بأن الإعلان يعتمد بشكل كبير على الاتصال الإقناعي، إذ يهدف إلى إقناع الجمهور المستهدف 
الخدمة المعلن عنها وتحفيزهم على اتخاذ الإجراء المطلوب. ويمكن استخدام العديد من  بجودة المنتج أو  

لتحقيق   الحقيقية، وذلك  الدرامية والإحصائيات والقصص  الحالات  التقنيات الإقناعية في الإعلان، مثل 
 الأهداف المرجوة. 

 

 الاتصال الإقناعيو العلاقات العامة 

العام والعلاقات  الإقناعي  يستخدمها  الاتصال  التي  التسويق والاتصالات  استراتيجيات  ة هما جزءان من 
الأفراد والمؤسسات لتحقيق أهدافهم التجارية والاجتماعية. وعلى الرغم من أن الاتصال الإقناعي والعلاقات 

 العامة يتشابهان في بعض الجوانب، فإنهما يختلفان في العديد من الجوانب الأساسية. 

استخدام مجموعة من التقنيات الإقناعية لإيصال رسالة محددة وتحفيز الجمهور    الاتصال الإقناعي هو
تحديد   الإقناعي  الاتصال  وتتضمن عناصر  اتباع سلوك محدد.  أو  معين  إجراء  اتخاذ  على  المستهدف 
الهدف والجمهور المستهدف واستخدام اللغة المناسبة والرسالة المصورة والمصداقية والاستجابة للاحتياجات 

 والدعوة للعمل. 

أما العلاقات العامة، فهي استراتيجية تهدف إلى بناء علاقات إيجابية مع الجمهور المستهدف والمجتمع 
المحيط، وتتضمن التواصل مع الجمهور وتوفير المعلومات والإجابة على الأسئلة والمخاوف والمشاكل التي 

سمعة العلامة التجارية وتعزيز الثقة بين العلامة    يواجهها الجمهور. وتستخدم العلاقات العامة عادة لتحسين
 التجارية والجمهور. 

ومن الجوانب المشتركة بين الاتصال الإقناعي والعلاقات العامة أنهما يستخدمان كلاهما لتحقيق أهداف  
التسويق المحددة، ويتطلب كلاهما مهارات تواصل جيدة وخبرة في التسويق والاتصالات. وكلاهما يحتاج  

تحديد الجمهور المستهدف والرسالة المراد إيصالها واستخدام وسائل الاتصال المناسبة لتحقيق الأهداف    إلى
 المرجوة. 
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على   يركز  الإقناعي  الاتصال  أن  هو  العامة  والعلاقات  الإقناعي  الاتصال  بين  المختلفة  الجوانب  ومن 
إجراء معين أو اتباع سلوك محدد، في استخدام التقنيات الإقناعية لتحفيز الجمهور المستهدف على اتخاذ  

حين أن العلاقات العامة تهدف إلى بناء علاقات إيجابية مع الجمهور المستهدف والمجتمع المحيط. وبشكل  
عام، فإن الاتصال الإقناعي يركز على الإقناع بشكل فعال، في حين أن العلاقات العامة يركز على بناء  

 ات والإجابة على الأسئلة والمخاوف والمشاكل التي يواجهها الجمهور. العلاقات الإيجابية وتوفير المعلوم

 

 استخدام الإعلام لدعم الاتصال الإقناعي إمكانية 

يمكن استخدام الإعلام كوسيلة لدعم الاتصال الإقناعي عن طريق تعزيز الرسالة المصورة وزيادة الوعي  
 القيام بذلك عن طريق:بالعلامة التجارية وتحفيز المبيعات. ويمكن 

والمجلات   - 1 الصحف  )مثل  الوسائط  متعددة  إعلامية  حملات  إنشاء  يمكن  إعلامية:  حملات  إنشاء 
والتلفزيون والإذاعة والإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي( لتعزيز الرسالة المصورة وجذب اهتمام الجمهور  

 المستهدف.

يمكن    -2 الإعلام:  وسائل  في  وسائل  الإعلان  في  التجارية  العلامة  أو خدمات  منتجات  الإعلان عن 
 الإعلام المختلفة لزيادة الوعي بالعلامة التجارية وتحفيز المبيعات. 

بالعلامة    -3 الوعي  لزيادة  المختلفة  الإعلام  وسائل  في  والإعلانات  الأخبار  نشر  يمكن  الأخبار:  نشر 
الأخبار لإعطاء الجمهور المستهدف معلومات إضافية  التجارية وتحفيز المبيعات. ويمكن أيضًا استخدام  

 حول المنتجات أو الخدمات المقدمة من العلامة التجارية.

التعاون مع وسائل الإعلام المختلفة لتعزيز العلاقات الإعلامية    -4 التعاون مع وسائل الإعلام: يمكن 
ضًا تنظيم حدث إعلامي خاص للإعلان  وزيادة وعي الجمهور بالعلامة التجارية وتحفيز المبيعات. ويمكن أي

 عن منتجات أو خدمات العلامة التجارية وجذب الاهتمام من الصحافة ووسائل الإعلام المختلفة. 

الأخبار    - 5 لنشر  الاجتماعي  التواصل  وسائل  استخدام  يمكن  الاجتماعي:  التواصل  وسائل  استخدام 
الجمهور المستهدف. ويمكن أيضًا استخدام وسائل  والإعلانات وتعزيز الرسالة المصورة وجذب الاهتمام من  

 التواصل الاجتماعي للتفاعل مع الجمهور المستهدف وتحسين العلاقات العامة للعلامة التجارية. 
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 تاريخ الاتصال الإقناعي 

يُعتبر الاتصال الإقناعي من الأساليب القديمة في التواصل والتسويق، ويمكن تعقب بدايته إلى الحضارات  
مة مثل حضارة الإغريق والرومان. فقد استخدم الإغريق والرومان تقنيات الإقناع في الخطابة والتأثير  القدي

 على الجماهير، وكانت هذه التقنيات تستخدم في المجالات العامة والسياسية. 

في   يستخدم  وأصبح  والأنشطة،  المجالات  مختلف  إلى  وانتقل  العصور  عبر  الإقناعي  الاتصال  وتطور 
عتبر العصر الحديث من أهم المراحل يُ ق والإعلان والعلاقات العامة وغيرها من المجالات الحديثة. و التسوي

التي شهدت تطورًا كبيرًا في الاتصال الإقناعي، حيث ظهرت بعض المفاهيم والنظريات الحديثة في هذا 
 . 1964في عام   المجال، مثل نظرية الاتصال الإقناعي لبيرسون وهوف

ومع تطور التكنولوجيا وظهور وسائل الاتصال الحديثة مثل الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي، أصبح  
الإقناعي   الاتصال  استراتيجيات  توظيف  الضروري  من  وأصبح  وتعقيداً،  تطوراً  أكثر  الإقناعي  الاتصال 

 ة. المناسبة للوصول إلى الجمهور المستهدف وتحقيق الأهداف المحدد 

 

 نظرية الاتصال الإقناعي لبيرسون وهوف 

نظرية الاتصال الإقناعي لبيرسون وهوف هي نظرية تفسر كيفية تأثير الرسائل الإعلامية على الجماهير  
بواسطة كل من    1964وتحليل المكونات الأساسية لعملية الإقناع. وقد تم تطوير هذه النظرية في عام  

 كارل هوف ودونالد بيرسون. 

لنظرية على ثلاثة مكونات رئيسية لعملية الإقناع: المصداقية والجاذبية والمنطق. وتقول النظرية أنه  وتقوم ا
مصداقية، أي يجب أن يتم تقديمها من مصدر   ذات  لتحقيق الإقناع فإن الرسالة الإعلامية يجب أن تكون 

ا قدرة على جذب مصداقية عالية. كما يجب أن تكون جاذبة، أي يجب أن تكون لديه  يموثوق به وذ 
مقنعة   تكون  أن  يجب  أي  منطقية،  تكون  أن  يجب  وأخيراً،  المستهدف.  الجمهور  مع  والتفاعل  الاهتمام 

 وتتضمن حجج وأدلة قوية ومنطقية. 

وتعتبر نظرية الاتصال الإقناعي لبيرسون وهوف أحد النظريات الأساسية في مجال الاتصالات والإعلام، 
 من المجالات مثل التسويق، والعلاقات العامة، والسياسة، والتعليم، وغيرها. وتستخدم بشكل واسع في العديد  
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 وأنواعها  الاتصال الإقناعي نظريات في

تأثير  ت إلى فهم كيفية  تهدف  النظريات الإقناعية جزءًا مهمًا من مجال الاتصال الإعلامي، حيث  عتبر 
كما تساعد هذه النظريات الشركات   الإقناع والتأثير الفعالة.الرسائل الإعلامية على الجمهور وتحديد عوامل  

 ومن أنواعها:   والمؤسسات والحكومات على تطوير حملات إعلانية وسياسية فعالة وتحقيق الأهداف المرجوة.

المركزي1 الطريق  نظرية  )  ة.  تم تطوير هذه  (:  Central Route Theory of Persuasionللإقناع 
 . 1986النظرية من قبل ريتشارد بيتيجروف وجون تيدسكي في عام  

تشير إلى أن الإقناع يتم بشكل فعال عن طريق الطريق المركزية، والتي تتضمن الاستدلال بالحجج والأدلة 
ه  المفصلة والمنطقية. وفي هذه الطريقة، يقوم المتلقي بتحليل المعلومات بشكل عميق ويصل إلى قناعت 

 بشكل أكبر. 

مثال: إذا كنت ترغب في إقناع شخص ما بأن يصوت لمرشح معين في الانتخابات، فيمكنك استخدام هذه  
 النظرية عن طريق تقديم حجج مفصلة ومنطقية لدعم المرشح وتفسير سياساته وخططه.

 

ير هذه  تم تطو (:  Peripheral Route Theory of Persuasion. نظرية الطريق الطرفية للإقناع )2
 . 1986النظرية من قبل ريتشارد بيتيجروف وجون تيدسكي في عام  

تشير إلى أن الإقناع يمكن أن يتم بشكل فعال عن طريق الطريق الطرفي، والتي تتضمن العوامل السطحية 
  مثل الإعلانات التجارية المميزة والإيحاءات الإيمائية. وفي هذه الطريقة، يتم الإقناع بشكل أكبر من خلال 

 الأساليب الإبداعية والاستعانة بالمشاعر والأحاسيس. 

مثال: يمكن استخدام هذه النظرية في الإعلانات التجارية التي تستخدم اللون والصور والإيحاءات الإيمائية  
 لإقناع المستهلكين بشراء منتج معين. 

 

ة من قبل موجين  تم تطوير هذه النظري(:  Social Judgment Theoryالاجتماعي )  الحكم. نظرية  3
 .1988شير وكارولين شير في عام 

تشير إلى أن الإقناع يتأثر بشكل كبير بالتوقعات والآراء السابقة للمتلقي، وأن القدرة على الإقناع تتحسن  
 المستمعين. وأحكام عندما يكون المتحدث يتحدث عن موضوعات تتماشى مع توقعات 
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، المدنيمثال: إذا كنت تحاول إقناع شخص ما بأن يغير رأيه بشأن قضية سياسية أو اجتماعية مثل الزواج  
فيمكنك استخدام هذه النظرية عن طريق توضيح النقاط التي يتفق عليها المستمع والنقاط التي يختلف فيها،  

 ومحاولة إقناعه بالمشاهدة من وجهة نظرك.

 

تم تطوير هذه النظرية من  (:  Cultural Approach to Communicationالثقافي ) . نظرية الاتصال  4
. وتم توسيعها لتشمل العديد من الباحثين والمفكرين في مجال الاتصال  1975قبل جيمس كاريسون في عام  

 الثقافي. 

الرسائل الإعلامية  تشير إلى أن الثقافة تؤثر بشكل كبير على الإقناع وتحدد الطريقة التي يتم بها تلقي وفهم  
 والإقناعية. وفي هذه النظرية، يتم التركيز على الفروق الثقافية وكيفية تأثيرها على الاتصال والإقناع.

مثال: يمكن استخدام هذه النظرية في تصميم الإعلانات العالمية، لتأكيد على الاختلافات الثقافية واللغوية  
سائل الإعلانية. على سبيل المثال، يمكن استخدام الألوان  في العالم، وضرورة مراعاتها عند تصميم الر 

 المناسبة والصور المفهومة بشكل واضح لجذب الجمهور المستهدف في مختلف الثقافات.

 

تم تطوير هذه النظرية من قبل جيمس  (:  Media Climate Theory. نظرية تحديد المناخ الإعلامي )5
 . 1993في عام  ماكونيل وجاريت أورنستاين

تشير إلى أن المناخ الإعلامي )الطريقة التي يتم بها تغطية الأحداث وتقديمها( يؤثر بشكل كبير على  
 الإقناع والتأثير على الجمهور.

مثال: يمكن استخدام هذه النظرية لتحليل تغطية وسائل الإعلام لحدث معين، مثل الانتخابات أو الحرب، 
 طية على الجمهور وتوجيههم لاتخاذ مواقف معينة. وتحديد مدى تأثير هذه التغ 

 

تم تطوير هذه النظرية من قبل روبرت ليفين  (: Media Shock Theory. نظرية الصدمة الإعلامية )6
 . 1989وجان شاو في عام  

تشير إلى أن الصدمة الإعلامية )مثل الأحداث الكارثية أو الإرهابية( يمكن أن تؤثر على الجمهور بشكل  
 وتجعلهم أكثر عرضة للإقناع والتأثير. كبير 
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مثال: يمكن استخدام هذه النظرية لتحليل تأثير الأخبار الصادمة، مثل الهجمات الإرهابية، على الجمهور  
 وتوجيههم لاتخاذ مواقف معينة، مثل التغيير في السياسة الخارجية أو الدفاعية. 

 

تطوير هذه النظرية من قبل كليفورد نازور  تم  (:  Engagement Theory. نظرية الاتصال المشارك )7
 . 2002وجيمس ماكونيل في عام  

تشير إلى أن المشاركة النشطة من قبل المتلقي في الاتصال الإعلامي )مثل الردود على التعليقات أو  
 المشاركة في النقاشات عبر المنصات الاجتماعية( يمكن أن تزيد من فعالية الإقناع. 

التواصل  مثال: يمكن استخدام هذ  تفاعل الجمهور مع المحتوى الإعلامي على وسائل  ه النظرية لتحليل 
 الاجتماعي، وتحديد مدى تأثير هذا التفاعل على الإقناع والتأثير على الجمهور. 

 

تم تطوير هذه النظرية  (:  Digital Social Influence Theory. نظرية التأثير الاجتماعي الرقمي )8
 . 2015ثان بيشنز في عام من قبل جيمس كاتز وجونا 

والمشاركات عبر وسائل التواصل الاجتماعي(   تشير إلى أن التفاعلات الاجتماعية الرقمية )مثل الإعجابات 
 يمكن أن تؤثر على الجمهور بشكل كبير وتجعلهم أكثر عرضة للإقناع.

مثال: يمكن استخدام هذه النظرية لتحليل تأثير الإعلانات على وسائل التواصل الاجتماعي، وكيفية تأثيرها  
 ت معينة أو دعم حملات سياسية.  على الجمهور وتوجيههم لاتخاذ مواقف معينة، مثل شراء منتجا
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 مراحل الإقناع 

: تعتبر هذه المرحلة الأولى لجذب العملاء وإيصال رسالة التسويق إليهم. يجب أن يتم  الانتباهإثارة    - 1
تصميم الإعلانات والمحتوى التسويقي بشكل يجذب الانتباه، ويشجع العملاء على البقاء مع الإعلان وعدم  

خر. يمكن استخدام الألوان الجذابة والصور والشعارات الخاصة للعلامة التجارية لجذب الانتقال إلى شيء آ
 الانتباه. 

يمكن إنشاء إعلان يستخدم صورة امرأة جميلة تستخدم منتج الشركة وتبدو بشرتها ناعمة وصحية، مع عبارة  
 تحث الناس على الاهتمام بجمال بشرتهم.

 

المرحلة تقديم مزيد من المعلومات حول المنتج أو الخدمة المعروضة. توليد الاهتمام: يتم في هذه    -2
التي  والفوائد  الخدمة  أو  المنتج  المفصل لإظهار ميزات  التوضيحية والمحتوى  يمكن استخدام الإعلانات 
 يمكن للعملاء الحصول عليها. يجب أن يكون المحتوى مفيدًا ومحفزًا لجعل العملاء يريدون معرفة المزيد.

يمكن تقديم معلومات عن مكونات المنتجات وفوائدها للبشرة، وكيف يمكن للمنتجات تحسين البشرة وجعلها  
 أكثر صحة وجمالًا. 

 

إقناع العميل: في هذه المرحلة، يتم تقديم الحجج والأدلة التي تؤكد أن المنتج أو الخدمة هو الأفضل    -3
عملاء السابقين أو الاستعراضات أو الإحصائيات لإظهار  لتلبية احتياجات العملاء. يمكن استخدام تجارب ال

 مدى فعالية المنتج أو الخدمة وكيف يمكن أن يساعد في حل مشكلة العميل. 

يمكن استخدام تجارب العملاء السابقين والاستعراضات لإظهار كيف يمكن للمنتجات أن تعالج مشاكل  
 البشرة، مثل الجفاف أو البثور أو التجاعيد. 

 

غلاق: يتم في هذه المرحلة إقناع العميل باتخاذ إجراء محدد، مثل الشراء أو الاشتراك في الخدمة.  الإ   -4
 يمكن استخدام العروض الخاصة أو الخصومات أو الهدايا المجانية لإقناع العملاء باتخاذ هذا الإجراء. 

عينات مجانية أو    يمكن عرض خصومات أو هدايا مجانية للعملاء الذين يشترون منتجات الشركة، مثل
 كريم للعيون. يجب توفير عملية شراء سهلة وسريعة عبر الموقع الإلكتروني أو التطبيقات المحمولة.
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المتابعة: تعتبر هذه المرحلة مهمة للحفاظ على العلاقة بين العملاء والشركة. يمكن استخدام المراسلات    - 5
ة للتحقق من رضا العملاء عن المنتج أو الخدمة وتقديم  الإلكترونية والتواصل الاجتماعي والمكالمات الهاتفي

 الدعم والمساعدة في حال وجود مشاكل أو استفسارات.

يجب متابعة العملاء بعد الشراء وتقديم الدعم والمساعدة في حال وجود مشاكل أو استفسارات. يمكن تقديم  
 . عروض خاصة للعملاء الدائمين وتشجيعهم على العودة للشراء مستقبلاً 

يجب ملاحظة أن هذه المراحل لا تنتهي بعد الإغلاق، بل يجب مواصلة تقديم الدعم والمتابعة للعملاء  
 للحفاظ على علاقة ممتازة معهم وزيادة فرص العودة للشراء مستقبلًا.

 

 مستويات الإقناع 

 تتكون مستويات الإقناع من ثلاث مستويات رئيسية، وهي:

المستوى الأول من الإقناع هو المستوى الذي يتم فيه إقناع الشخص الآخر بمجرد  . المستوى الأول:  1
تقديم المعلومات أو الحقائق. يعتمد هذا المستوى على الاستدلال المنطقي والأدلة القوية التي تحمل الحقائق 

 ر.والمعلومات، ويكون العمل على هذا المستوى بمثابة الحفر بحفرة صغيرة في عقل الشخص الآخ

. المستوى الثاني: المستوى الثاني من الإقناع يتطلب أن يكون الشخص الآخر مقتنعًا بالحاجة إلى التغيير  2
أو الفعل بناءً على المعلومات التي تم تقديمها. يتم ذلك عن طريق التحدث عن الفوائد والإيجابيات التي  

عمل على هذا المستوى بمثابة إضافة  سيحصل عليها الشخص الآخر إذا اتبع الموقف المقترح، ويكون ال
 بعض الطلاء اللامع على الحفرة التي تم حفرها في المستوى الأول.

إلى  3 بالحاجة  مقتنعًا  الشخص الآخر  يكون  أن  يتطلب  الإقناع  الثالث من  المستوى  الثالث:  المستوى   .
يتم ذلك عن طريق إيجاد علاقة مع الشخص ا للفعل والتغيير.  لآخر وإظهار الاهتمام  التغيير ومستعدًا 

بمشاعره ومصالحه ورغباته، ويكون العمل على هذا المستوى بمثابة ملء الحفرة التي تم حفرها في المستوى  
 الأول وإضافة العديد من الزهور والشجيرات والأشجار لجعل المكان جذابًا وجميلًا.

ى الشخص الآخر، ويجب اختيار المستوى  تعد مستويات الإقناع مهمة لفهم كيفية تأثير الرسائل الإقناعية عل 
 الأنسب للجمهور المستهدف والرسالة الإقناعية المراد إيصالها.

 تحديد المستوى المناسب للإقناع على العديد من العوامل، بما في ذلك: ويعتمد 
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ب  . الهدف المرجو من الإقناع: يجب تحديد الهدف المرجو من الإقناع ومعرفة ما إذا كان الهدف يتطل1
 إقناع الشخص الآخر بمعلومات بسيطة أو بحاجة إلى تغيير سلوكه. 

 . مستوى الجمهور: يجب تحديد مستوى الجمهور ومدى تعرفهم على الموضوع ومدى استعدادهم للتغيير. 2

: يجب معرفة الوضعية الاجتماعية للجمهور ومعرفة التقاليد والعادات والمعتقدات الاجتماعية. الوضعية  3
 ؤثر على استجابتهم للإقناع. التي قد ت

. العلاقة بين المتحدث والجمهور: يجب تحديد العلاقة بين المتحدث والجمهور ودرجة الثقة التي يتمتع  4
 بها المتحدث في نظر الجمهور.

مفهومة  5 بلغة  والتحدث  الجمهور،  مع  للتواصل  المناسبة  الوسائل  تحديد  يجب  المستخدمة:  الوسائل   .
 ومناسبة للجمهور. 

بعد تحديد هذه العوامل، يمكن للمتحدث تحديد المستوى المناسب للإقناع. في العادة، يتطلب إقناع الشخص  
بالمعلومات فقط المستوى الأول، أما إذا كان تغيير سلوك الشخص هو الهدف المرجو فيتطلب استخدام  

اسب باستخدام مزيج من  المستوى الثاني أو الثالث. يجب على المتحدث العمل على تحديد المستوى المن
 المعلومات والخبرة والحكمة، وتقديم الرسالة الإقناعية بطريقة تناسب الجمهور المستهدف.

 

 عوامل الإقناع

عدة عوامل تؤثر على فعالية الرسالة الإعلامية وقدرتها على التأثير على الجمهور. وفيما يلي بعض    يوجد 
 العوامل الرئيسية للإقناع: 

. الجودة: تعد الجودة أحد العوامل الأساسية في الإقناع، حيث يتوقع الجمهور الحصول على معلومات  1
مية. وتشمل الجودة عدة جوانب، مثل دقة المعلومات  دقيقة ومفيدة وذات جودة عالية من الرسالة الإعلا

 والتحليل العميق والإيجابية العامة للرسالة.

إذا كانت الرسالة الإعلامية عن منتج ما يحتوي على معلومات دقيقة ومفيدة حول المنتج وكيفية استخدامه  ف
 وفوائده، فستكون أكثر فعالية في إقناع الجمهور بشراء هذا المنتج. 
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الحصول على  .  2 الجمهور  يتوقع  الإقناع، حيث  الرئيسية في  العوامل  أحد  المصداقية  تعد  المصداقية: 
الرسالة  المصداقية عدة جوانب، مثل مصدر  الرسالة الإعلامية. وتشمل  معلومات صادقة وموثوقة من 

 والأدلة المقدمة والسمعة الجيدة للمرسل. 

صادر موثوقة، مثل دراسات وأبحاث وتقارير من مؤسسات  إذا كانت الرسالة الإعلامية مدعومة بأدلة وم
 معروفة، فسيزداد مصداقية الرسالة وسيكون أكثر تأثيرًا على الجمهور. 

 

. المصدر: يعد المصدر أحد العوامل المهمة في الإقناع، حيث يمكن أن يؤثر المصدر على مدى تأثير  3
سة التي تقدم الرسالة الإعلامية، ومن الممكن  الرسالة الإعلامية. ويتمثل المصدر في الشخص أو المؤس

 أن يشمل المصدر عدة جوانب، مثل الخبرة والسلطة والجاذبية. 

إذا كان المصدر للرسالة الإعلامية شخصية مشهورة أو مؤسسة ذات سمعة جيدة، فسيكون للرسالة أكثر 
 تأثيرًا على الجمهور. 

 

تقديم الرسالة الإعلامية، ومن الممكن أن يؤثر الوسيط    . الوسيط: يتعلق الوسيط بالطريقة التي يتم بها4
 على فعالية الإقناع. وتشمل الوسيط عدة عوامل، مثل اللغة والصور والألوان والأصوات.

إذا تم استخدام الصور والألوان والأصوات بشكل مبتكر وجذاب في الرسالة الإعلامية، فسيكون لها تأثير  
 أكبر على الجمهور. 

 

ف: يتعلق المستهدف بالجمهور المستهدف من الرسالة الإعلامية، ويمكن أن تؤثر خصائص  . المستهد 5
والثقافة  والجنس  العمر  مثل  المستهدف عدة عوامل،  الإقناع. وتشمل خصائص  فعالية  المستهدف على 

 والمعرفة السابقة.

لثقافة والمعرفة السابقة، إذا تم تصميم الرسالة الإعلامية وفقًا لخصائص المستهدف، مثل العمر والجنس وا
 فستكون أكثر فعالية في إقناع الجمهور. 
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في  6 اندماجه  ومدى  للفرد  الاجتماعية  بالشخصية  الجماهيري  الاتصال  يتعلق  الجماهيري:  الاتصال   .
عدة  الجماهيري  الاتصال  ويشمل  الإقناع.  فعالية  على  الجماهيري  الاتصال  يؤثر  أن  ويمكن  المجتمع، 

 ماء الاجتماعي والتفاعل الاجتماعي والثقة والمصداقية.عوامل، مثل الانت

إذا كان الفرد له شخصية اجتماعية قوية واندمج بشكل جيد في المجتمع، فسيكون لرسالته تأثيرًا أكبر على  
 الجمهور.

 

الفرد على7 بقدرة  الاجتماعي  التأثير  يتعلق  الاجتماعي:  التأثير  وتأثيره  على  تأثيرال  .  عليه،    م الآخرين 
ويمكن أن يؤثر التأثير الاجتماعي على فعالية الإقناع. ويشمل التأثير الاجتماعي عدة عوامل، مثل الضغط  

 الاجتماعي والتشابه الاجتماعي والتأثير الاجتماعي الايجابي والسلبي. 

هذا التأثير الاجتماعي  إذا كان هناك ضغط اجتماعي لشراء منتج معين أو اتباع سلوك معين، فسيكون ل 
 تأثيرًا على فعالية الإقناع. 

الضغط الاجتماعي: يشير الضغط الاجتماعي إلى القوة التي يمارسها الآخرون على الفرد للقيام بسلوك    -
معين أو اتباع رأي معين. وقد يتم ذلك بشكل صريح أو ضمني، ويمكن أن يكون الضغط الاجتماعي  

يل المثال، قد يكون هناك ضغط اجتماعي على الفرد لشراء منتج معين، وهذا إيجابيًا أو سلبيًا. فعلى سب 
يعتبر ضغط اجتماعي سلبي، في حين أن يشجع الآخرون على القيام بسلوك جيد يعتبر ضغط اجتماعي  

 إيجابي.

 

الخصائص  التشابه الاجتماعي: يشير التشابه الاجتماعي إلى النسبة المئوية للأفراد الذين يشاركون نفس    -
مثل العمر والجنس والثقافة والمعتقدات والقيم والمصالح. ويمكن أن يؤثر التشابه الاجتماعي على سلوك  

 الفرد، حيث يميل الأفراد إلى اتباع سلوك الآخرين الذين يشاركونهم التشابه الاجتماعي.

 

القد   - إلى  الإيجابي  الاجتماعي  التأثير  يشير  الإيجابي:  الاجتماعي  سلوك  التأثير  على  التأثير  على  رة 
 الآخرين بشكل إيجابي، مثل إقناع الآخرين بالقيام بسلوك جيد أو المساعدة في القيام بمهمة ما.
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التأثير الاجتماعي السلبي: يشير التأثير الاجتماعي السلبي إلى القدرة على التأثير على سلوك الآخرين    -
 ير مرغوب فيه أو الإفساد في مهمة ما.بشكل سلبي، مثل إقناع الآخرين بالقيام بسلوك غ

 

الرسالة الإعلامية   فعالية  تؤثر على  الإقناع، وهناك عوامل أخرى  الرئيسية في  العوامل  هذه هي بعض 
وتحديد قدرتها على التأثير على الجمهور. ومن المهم أن يتم دراسة هذه العوامل وتحديد كيفية استخدامها  

 ئل الإعلامية الفعالة والمؤثرة.بشكل فعال في تصميم وتنفيذ الرسا

 

 عوامل الإقناع في مجال التسويق 

 توجد العديد من العوامل التي يمكن أن تساعد على الإقناع في مجال التسويق، ومن بين هذه العوامل: 

المصداقية: يعتبر الثقة والمصداقية من أهم العوامل التي تساعد على الإقناع في مجال التسويق. يجب   -1
المسوّقين التركيز على إقامة علاقات طويلة الأمد مع العملاء والحرص على تقديم المنتجات والخدمات على  

شركة أبل تعتمد على صورة جودة منتجاتها والتي تجعل العملاء يثقون فيها ويفضلون شراءها    عالية الجودة.
 على منتجات المنافسين. 

الإحصائي   -2 استخدام  يمكن  والأدلة:  الخدمة الإحصائيات  أو  المنتج  جودة  لإثبات  العلمية  والأدلة  ات 
شركة كريستال، التي تنتج المشروبات الغازية، تستخدم الإحصائيات    وفعاليتها وتحفيز العملاء على الشراء.

 لإثبات جودة منتجاتها وفعاليتها وتحفيز العملاء على الشراء.

دمة أن تساعد على الإقناع، حيث يمكن للعملاء تجربة المنتج: يمكن للتجربة المباشرة للمنتج أو الخ   -3
شركة تسلا تسمح للعملاء بتجربة سياراتها في    تجربة المنتج أو الخدمة والتأكد من جودتهم قبل الشراء.

 المعارض والمتاجر، وهذا يساعد على الإقناع بجودة وفعالية منتجاتها. 

لة للتأثير في قرارات العملاء وإقناعهم بالمنتج  التواصل الاجتماعي: يعد التواصل الاجتماعي وسيلة فعا  -4
شركة كوكاكولا تستخدم وسائل التواصل الاجتماعي بشكل فعال للتأثير في قرارات    أو الخدمة المعروضة.

 العملاء وإقناعهم بالمشروبات الغازية التي تنتجها.
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بشراء المنتج أو الخدمة، العواطف: يمكن استخدام العواطف والمشاعر في التسويق لإقناع العملاء    -5
شركة ديزني تستخدم العواطف   حيث يمكن التركيز على الشعور بالحاجة أو الرغبة في التحسين أو التغيير. 

 والمشاعر في التسويق لإقناع العملاء بزيارة المنتزهات الترفيهية التي تملكها. 

في قرارات العملاء وإقناعهم بالمنتج أو   الإعلانات: يمكن استخدام الإعلانات المبتكرة والجذابة للتأثير -6
شركة نايكي تستخدم الإعلانات المبتكرة والجذابة للتأثير في قرارات العملاء وإقناعهم    الخدمة المعروضة.

 بالمنتجات الرياضية التي تنتجها.

عر  التخصيص: يمكن للتخصيص وتلبية الاحتياجات المحددة للعملاء أن تساعد على الإقناع، حيث يش  -7
شركة بنتلي    العملاء بأنهم يحصلون على منتجات أو خدمات مصممة خصيصًا لتلبية احتياجاتهم الفريدة.

تقدم خدمات تخصيص السيارات لتلبية احتياجات العملاء الفريدة، وهذا يساعد على الإقناع وزيادة رغبتهم  
 في الشراء.

والع  -8 الخصومات  استخدام  يمكن  الخاصة:  والعروض  للتأثير في قرارات الخصومات  الخاصة  روض 
شركة أمازون تستخدم الخصومات والعروض الخاصة للتأثير في قرارات   العملاء وزيادة رغبتهم في الشراء.
 العملاء وزيادة رغبتهم في الشراء.

التفاعل والتواصل: يمكن للتفاعل والتواصل مع العملاء أن يساعد على الإقناع، حيث يشعر العملاء    -9
ي  الشراء.بأنهم  ذلك من رغبتهم في  المسوّقين ويزيد  تقدم دعمًا فعالًا    تلقون دعمًا ورعاية من  آبل  شركة 

المتوفرة على موقعها الإلكتروني، وهذا يساعد على   الفني والمساعدة  الدعم  للعملاء من خلال منتديات 
 الإقناع وزيادة رغبتهم في الشراء.

ء السابقين واستخدامهم للمنتج أو الخدمة أن تساعد على  الاستخدام السابق: يمكن لتجارب العملا  -10
الخدمة. أو  بالمنتج  الجدد  العملاء  السابقين واستخدامهم    إقناع  العملاء  شركة سامسونج تستخدم تجارب 

 للمنتجات لإقناع العملاء الجدد بجودة وفعالية منتجاتها. 

 

 أساليب الإقناع  

الإعلان على الهدف الرئيسي من الإعلان والجمهور المستهدف. ولكن يعتمد اختيار أساليب الإقناع في  
 بشكل عام، يمكن استخدام عدة أساليب للإقناع في الإعلان، ومنها:
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 الإقناع اللفظي:  -1

الإقناع اللفظي هو استخدام الكلمات والأفكار والحجج لإقناع الآخرين بفكرة أو موضوع معين. يتم ذلك عن 
 اللفظية بشكل فعال لتحويل الآراء والمعتقدات لدى الآخرين.  طريق استخدام اللغة

يمكن استخدام الإقناع اللفظي في العديد من المواقف، مثل المناظرات والحوارات والمحادثات اليومية وغيرها.  
 ويمكن أن يكون الهدف من الإقناع اللفظي هو تغيير الرأي لدى الآخرين أو توجيههم نحو القرار المناسب. 

 مكن استخدام الإقناع اللفظي بعدة طرق، من بينها:وي

. استخدام الحجج والأدلة: يمكن استخدام الحجج والأدلة المنطقية والعلمية لإقناع الآخرين بفكرة معينة.  1
فمثلًا، يمكن استخدام الإحصائيات والأبحاث العلمية في حملات التوعية بالصحة لإقناع الجمهور بتغيير  

 ة. سلوكياتهم الضار 

. استخدام الأمثلة والقصص: يمكن استخدام الأمثلة والقصص لإيضاح الفكرة وجعلها أكثر وضوحاً لدى  2
الآخرين. فمثلًا، يمكن استخدام قصة شخصية لشخص نجح في الحياة بفضل تغيير سلوكياته في حملات 

 التوعية بالتحفيز لتغيير السلوكيات الضارة. 

ن استخدام اللغة الإيحائية لإثارة المشاعر والعواطف لدى الآخرين وجعلهم  . استخدام اللغة الإيحائية: يمك3
  5يشعرون بالإلهام والحماس. فمثلًا، يمكن استخدام عبارات مثل "تحقق من أحلامك" أو "تخيل نفسك بعد  

 سنوات" في حملات التحفيز للشباب لتحقيق النجاح.

لإثارة المشاعر والعواطف لدى الآخرين، وتحفيزهم على  اللغة الإيحائية هي نوع من اللغة اللفظية تستخدم  
اتخاذ إجراء معين أو التفكير بشكل محدد. وتعتمد اللغة الإيحائية على استخدام الألفاظ والعبارات والأساليب  

 اللغوية التي تحمل معانٍ إيحائية أو تلمح إلى مشاعر أو أفكار معينة. 

في   الإيحائية  اللغة  استخدام  التجارية  يمكن  والإعلانات  الشخصي  التواصل  مثل  المواقف،  من  العديد 
والخطابات السياسية والحملات الانتخابية وغيرها. وتستخدم اللغة الإيحائية لإثارة مشاعر الجمهور وجعله  

 يشعر بالإلهام والحماس والتحفيز. 

تو  يجب  بحذر ووعي، حيث  اللفظي  الإقناع  استخدام  يتم  أن  يجب  النهاية،  والمعلومات وفي  الأدلة  فير 
المناسبة لدعم الفكرة المطروحة وتجنب استخدام الإقناع اللفظي بشكل خاطئ أو غير مؤثر في المواقف  

 الحساسة.
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 الإقناع العاطفي:   -2

الإقناع بالعاطفة يعني استخدام العواطف والمشاعر لإقناع الآخرين بموضوع معين أو فكرة معينة. يتم ذلك 
الكلمات والصور والألوان والموسيقى وغيرها من العناصر التي تثير المشاعر والعواطف    عن طريق استخدام

لجعل الجمهور يشعر بالارتياح أو الانتماء أو الحماس أو الخوف أو غيرها من المشاعر المرتبطة بالفكرة  
 أو الموضوع المطروح.

مثل   المجالات  العديد من  بالعاطفة في  الإقناع  استخدام  السياسية  يمكن  والحملات  التسويق والإعلانات 
والتوعية بالصحة والمجتمع وغيرها. وهو يساعد على جذب انتباه الجمهور وإقناعه بالفكرة أو الموضوع  

 المطروح بطريقة مؤثرة وممتعة.

 ويمكن استخدام الإقناع بالعاطفة بعدة طرق، من بينها: 

دام الصور والألوان والموسيقى المناسبة لإثارة المشاعر  . استخدام الصور والألوان والموسيقى: يمكن استخ1
والعواطف لدى الجمهور. فمثلًا، يمكن استخدام الألوان الزاهية والصور الملهمة والموسيقى الحماسية في 

 حملات التسويق للمنتجات الرياضية لجذب انتباه الجمهور وإثارة الحماس والرغبة في الشراء.

عبارات المؤثرة: يمكن استخدام الكلمات والعبارات المؤثرة والملهمة لإثارة العواطف . استخدام الكلمات وال2
لدى الجمهور. فمثلًا، يمكن استخدام عبارات مثل "تحقق من أحلامك" أو "استمتع بالحياة" في حملات  

 التسويق للمنتجات الرياضية لإثارة الحماس والتحفيز للشراء.

ن استخدام القصص الشخصية في الإقناع بالعاطفة لإثارة المشاعر  . استخدام القصص الشخصية: يمك 3
البدانة وتغلب على  يعاني من  يمكن استخدام قصة شخصية لشخص  الجمهور. فمثلًا،  والعواطف لدى 
المشكلة بممارسة الرياضة والاهتمام بالتغذية السليمة في حملات التوعية بالصحة لإثارة الإلهام والتحفيز  

 لأمر. للقيام بنفس ا

ومن الجدير بالذكر أن استخدام الإقناع بالعاطفة يجب أن يتم بحذر وتوازن، حيث يجب تحقيق التوازن  
بين الإقناع بالعاطفة والإقناع بالمنطق والأدلة العلمية والمعرفة. فعلى الرغم من أن الإقناع بالعاطفة يمكن  

قد يؤدي إلى اتخاذ قرارات خاطئة إذا لم يتم توفير  أن يكون فعالًا في جذب الانتباه وإثارة العواطف، إلا أنه  
 المعلومات والأدلة اللازمة للجمهور لاتخاذ القرار الصحيح.
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 الإقناع العقلاني:  -3

الإقناع العقلاني هو استخدام الحجج العقلانية والمنطقية والأدلة القوية لإقناع الآخرين بفكرة معينة. ويتم  
 الأسلوب العقلاني والمنطقي لتحويل الآراء والمعتقدات لدى الآخرين. ذلك عن طريق استخدام 

يعتمد الإقناع العقلاني على استخدام الحجج المنطقية والأدلة الدقيقة والموثوقة، ويتضمن أيضاً الاستناد 
 إلى الحقائق والأرقام والأبحاث العلمية لدعم الفكرة المطروحة.

 ومن أمثلة الإقناع العقلاني: 

تخدام الحقائق والأرقام: يمكن استخدام الإحصائيات والأرقام الموثوقة لدعم الفكرة المطروحة وإقناع  . اس1
 الآخرين بمصداقيتها.

وإثبات 2 المطروحة  الفكرة  لدعم  العلمية  والدراسات  الأبحاث  استخدام  يمكن  العلمية:  الأدلة  استخدام   .
 صحتها. 

ا3 استخدام  يمكن  المنطقية:  الحجج  استخدام  الفكرة  .  الصحيح لإثبات صحة  والمنطق  المنطقية  لحجج 
 المطروحة.

وفي النهاية، يجب أن يتم استخدام الإقناع العقلاني بحذر ووعي، حيث يجب توفير الأدلة والمعلومات  
 الموثوقة لدعم الفكرة المطروحة، وتجنب الاستناد إلى الشائعات أو المعلومات الغير مؤكدة. 

 

  الإقناع بالشهادات: -4

الإقناع بالشهادات هو أسلوب من أساليب الإقناع يستخدم لإقناع الآخرين بفكرة أو رأي معين من خلال  
استخدام شهادات أو تصريحات من شخصية مهمة أو موثوق بها. ويعتمد هذا الأسلوب على فكرة أن  

 م مصادر موثوقة للمعلومات.الأفراد غالبًا ما يثقون بأفراد يعتبرونهم موثوقين وذوي خبرة ومهنية، ويعتبرونه 

والتعليم   والسياسة  والتسويق  الإعلانات  مثل  المجالات  من  العديد  في  بالشهادات  الإقناع  استخدام  يمكن 
 في هذا الأسلوب: والصحة والعلوم وغيرها. ومن أمثلة الشهادات المستخدمة

كن استخدامها  شهادات الخبرة: وهي شهادات من الخبراء والمتخصصين في مجال معين، ويم  -1
لإظهار مدى مصداقية فكرة معينة. على سبيل المثال، يمكن استخدام شهادة من خبير في مجال  

 التغذية لإقناع الناس بتناول نوع معين من الأطعمة.
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شهادات الشهرة: وهي شهادات من أشخاص مشهورين أو معروفين في مجال معين، ويمكن    -2
تأثير فكرة مع  استخدام شهادة من ممثل  استخدامها لإظهار مدى  يمكن  المثال،  ينة. على سبيل 

 مشهور لإقناع الناس بالذهاب لمشاهدة فيلم معين. 

: وهي شهادات من أفراد عاديين يؤيدون فكرة معينة، ويمكن استخدامها  المستخدمينشهادات    -3
مجموعة  لإظهار مدى تأثير الفكرة على الجماهير. على سبيل المثال، يمكن استخدام شهادة من  

 من الأشخاص الذين تحسنت حياتهم بعد استخدام منتج معين في الإعلانات التجارية.

شهادات الدراسات العلمية: وهي شهادات من الدراسات العلمية والبحوث التي أجريت في مجال   -4
معين، ويمكن استخدامها لإظهار مدى مصداقية فكرة معينة. على سبيل المثال، يمكن استخدام  

 واللياقة البدنية.  من دراسة علمية لإقناع الناس بتأثير معين للرياضة على الصحة شهادة

يجب الانتباه إلى أن استخدام الإقناع بالشهادات يجب أن يكون بطريقة صحيحة ومنطقية، ويجب التأكد  
بحكمة وبشكل  من صحة الشهادات ومصداقيتها قبل استخدامها. ويجب أيضًا أن يتم استخدام هذا الأسلوب  

 متزن، وعدم الاعتماد عليه بشكل كامل لإقناع الآخرين بفكرة معينة. 

 

 الإقناع بالخصومات:  -5

الإقناع بالخصومات هو أحد أساليب الإقناع التي تستخدم في التسويق والتي تعتمد على عرض خصومات 
الأسلوب إلى جذب الزبائن وتحفيزهم  وتخفيضات على المنتجات أو الخدمات المعروضة للعملاء. يهدف هذا  

 على الشراء من خلال تقديم عروض مغرية وخصومات جذابة.

يتم استخدام الإقناع بالخصومات عادةً في الحملات الإعلانية والتسويقية، ويتم ترويجها عن طريق وسائل  
 رقمية.الإعلام المختلفة مثل الإعلانات التلفزيونية والإعلانات المطبوعة والإعلانات ال

يمكن استخدام الإقناع بالخصومات بشكل فعال عندما يتم توفير عروض خصومات مغرية للعملاء، وتحديد  
الجمهور المستهدف بدقة. على سبيل المثال، يمكن للشركات تقديم خصومات على المنتجات الجديدة أو  

 الأكثر مبيعًا لجذب العملاء الجدد والحفاظ على العملاء الحاليين.

المبيعات في فترات معينة مثل العطلات والمناسبات،  يمكن   بالخصومات لتعزيز  أيضًا استخدام الإقناع 
عندما يكون العملاء مهتمين بالتسوق والبحث عن عروض خاصة. ويمكن للشركات أيضًا تقديم خصومات  
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جيع العملاء وعروض للعملاء المسجلين في البرامج الولائية أو النادي الخاص بها، وهذا يساعد على تش
 على الشراء المتكرر والولاء للعلامة التجارية. 

 ومن الأساليب التي يمكن استخدامها في الإقناع بالخصومات:

تحديد العروض الخاصة بعناية: يجب تحديد العروض الخاصة بعناية وفقًا لمتطلبات السوق   -1
جذب العملاء، ولكن يجب واحتياجات الزبائن. ويجب أيضًا عدم الاستناد فقط على الخصومات ل

 توفير منتجات وخدمات عالية الجودة وتقديم تجربة تسوق إيجابية. 

التسويق بشكل فعال: يجب الترويج للعروض الخاصة بشكل فعال واستخدام وسائل الإعلام   - 2
المناسبة، مثل وسائل الإعلام الرقمية والتلفزيونية والمطبوعة. ويجب أن تكون الرسائل التسويقية 

 ضحة وجذابة وتحفيزية، وتستخدم الصور والرسوم البيانية والألوان المناسبة لجذب العملاء. وا

تقديم الخدمات الإضافية: يمكن تقديم خدمات إضافية مجانية أو بتكلفة منخفضة للعملاء الذين   -3
توصيل  يشترون منتجًا معينًا أو يصرفون مبلغًا معينًا. ويمكن أن تشمل هذه الخدمات الإضافية ال 

 المجاني أو الضمان الممتد أو الصيانة المجانية. 

جدول زمني: يجب تحديد فترة محددة للعروض الخاصة والخصومات، ويجب تحديد مدة   إنشاء  -4
العرض والإعلان عن ذلك بوضوح. ويمكن أيضًا تحديد فترة للتخفيضات التي تزيد كلما زاد عدد  

 العناصر المشتراة. 

ية: يجب توفير معلومات شفافة حول العروض الخاصة والخصومات، وعدم الحفاظ على الشفاف  -5
بالعروض الخاصة  التسويقية المضللة. ويجب توضيح الشروط والأحكام المتعلقة  استخدام خدع 

 بشكل واضح وصريح. 

تحليل النتائج: يجب تحليل النتائج بعد انتهاء العروض الخاصة وتقييم أدائها وفعاليتها، وتحديد    -6
العروض   ما لتحسين  النتائج  هذه  استخدام  ويمكن  لا.  أم  المرجوة  الأهداف  حققت  قد  كانت  إذا 

 الخاصة المقبلة وتحسين تجربة التسوق للعملاء.

العملاء، ولكن يجب  التسويق وجذب  يمكن استخدام الإقناع بالخصومات بشكل فعال في  النهاية،  وفي 
شفافة وصادقة، وتحليل النتائج بعد انتهاء العرض لتحسينه  تحديد العروض الخاصة بعناية وتقديمها بطريقة  

في المستقبل. ويجب أن يكون هدف الخصومات هو جذب العملاء وتحفيزهم على الشراء، وليس التركيز  
 على الخصومات فقط دون توفير منتجات وخدمات عالية الجودة وتجربة تسوق إيجابية.
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 الإقناع بالموثوقية:   -6

بالموثوقية هو أحد أساليب الإقناع التي تقوم على إقناع الآخرين بأن المصدر المعلوماتي الذي يتم  الإقناع  
الاستناد إليه هو موثوق ويمكن الاعتماد عليه. ويتم ذلك عن طريق إظهار المصداقية والمصدرية للمعلومات  

 التي يتم تقديمها والتأكيد على صحتها ودقتها.

 لموثوقية في العديد من المواقف، مثل:يمكن استخدام الإقناع با

الترويج للمنتجات والخدمات: يمكن استخدام الإقناع بالموثوقية في التسويق والإعلان للمنتجات   -
والخدمات. ويمكن تحقيق ذلك من خلال استخدام مصادر موثوقة ومعروفة لتأكيد جودة المنتج أو  

 مراجعات الإيجابية من العملاء السابقين. الخدمة، مثل الشهادات والموافقات الرسمية أو ال

إقناع الآخرين بالرأي أو الفكرة: يمكن استخدام الإقناع بالموثوقية لإقناع الآخرين برأي أو فكرة    -
معينة، وذلك عن طريق استخدام مصادر موثوقة ومعروفة لدعم الحجج والأدلة التي تدعم هذا الرأي 

 أو الفكرة. 

ات: يمكن استخدام الإقناع بالموثوقية في توضيح الحقائق والمعلومات،  توضيح الحقائق والمعلوم  -
وذلك عن طريق استخدام مصادر موثوقة وموثوقة لتأكيد صحة ودقة المعلومات. ويمكن استخدام  

 هذا الأسلوب في الحوارات العامة والنقاشات والمناقشات الأكاديمية والعلمية. 

 الإقناع بالموثوقية: ومن الأساليب التي يمكن استخدامها في

تدعم    -1 التي  استخدام مصادر موثوقة: يجب استخدام مصادر موثوقة ومعروفة لدعم الحجج والأدلة 
يتم الحديث عنه. ويمكن أن تشمل هذه المصادر المراجع الأكاديمية والدراسات العلمية  الموضوع الذي 

 والتقارير الرسمية والإحصائيات والأخبار من مصادر موثوقة.

تحديث الأدلة القوية: يجب توفير أدلة قوية ودقيقة وموثوقة لدعم الحجج، والتأكيد على صحتها ودقتها.   -2
ويمكن استخدام البيانات الكمية والأمثلة الواقعية والتجارب العلمية والمقارنة بين النتائج المختلفة لتوضيح  

 المعلومات بشكل أفضل.

جب الالتزام بالأخلاقيات المهنية وعدم استخدام المعلومات الزائفة أو  الالتزام بالأخلاقيات المهنية: ي  -3
المستخدمة صادقة وموثوقة وتوفر معلومات  المصادر  تكون  بالحقائق. ويجب أن  التلاعب  أو  المضللة 

 دقيقة وصحيحة. 
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ات إظهار المصداقية الشخصية: يمكن إظهار المصداقية الشخصية من خلال التعريف بالخبرة والمهار   -4
بالموضوع   المتعلقة  والمهارات  الشخصية  الخبرة  استخدام  ويمكن  المطروح.  بالموضوع  المتعلقة  والمعرفة 

 لتوضيح المعلومات وتعزيز المصداقية.

استخدام اللغة الواضحة والبسيطة: يجب استخدام اللغة الواضحة والبسيطة لتوضيح المعلومات وجعلها   -5
الفنية التي قد تصعب فهم المعلومات وتقلل من سهلة الفهم. ويجب تجنب اللغة الم عقدة والمصطلحات 

 المصداقية.

بشكل عام، يمكن استخدام الإقناع بالموثوقية لإقناع الآخرين بأي موضوع يتطلب دعم مصداقية المعلومات، 
اللغة    ويمكن تحقيق ذلك عن طريق استخدام مصادر موثوقة ودقيقة والالتزام بالأخلاقيات المهنية واستخدام

الواضحة والبسيطة. وعند استخدام هذا الأسلوب بشكل صحيح، يمكن تعزيز المصداقية والثقة في المعلومات 
 المقدمة وجعل الآخرين يضعون ثقتهم فيها. 

 

 الإقناع بالتحدي: -7

تحديهم لتحقيق  الإقناع بالتحدي هو أحد أساليب الإقناع التي تستخدم لإقناع الآخرين بفكرة معينة عن طريق  
هدف محدد أو تجربة شيء جديد. يعتمد هذا الأسلوب على إثارة روح المنافسة والتحدي لدى الشخص  

 الذي يتم إقناعه، وتحفيزه على تجربة شيء جديد أو التحدث لتحقيق هدف معين. 

تسويق وغيرها.  يمكن استخدام الإقناع بالتحدي في العديد من المجالات مثل الرياضة والأعمال والتعليم وال
 ومن أمثلة تطبيقات هذا الأسلوب: 

يمكن استخدام الإقناع بالتحدي في الرياضة عن طريق تحدي    الإقناع بالتحدي في الرياضة:  -1
الشخص الآخر لتحقيق هدف معين أو الانضمام إلى فريق معين. يمكن استخدام تحدي الشخص 

الري مهاراته  تحسين  على  لتحفيزه  إيجابي  بشكل  فريق رياضي  الآخر  إلى  الانضمام  أو  اضية 
 معين. 

الإقناع بالتحدي في الأعمال: يمكن استخدام الإقناع بالتحدي في الأعمال عن طريق تحدي    - 2
الشخص الآخر لتحقيق هدف معين أو تحسين أدائه في العمل. يمكن استخدام هذا الأسلوب  

 إنتاجيته في العمل.بشكل إيجابي لتحفيز الشخص على تحسين مهاراته وزيادة 
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الإقناع بالتحدي في التعليم: يمكن استخدام الإقناع بالتحدي في التعليم عن طريق تحدي    -3
هذا  استخدام  يمكن  الدراسي.  المجال  تجربة شيء جديد في  أو  لتحقيق هدف معين  الطلاب 

 كاديمية.الأسلوب بشكل إيجابي لتحفيز الطلاب على تحسين أدائهم الدراسي وتحقيق أهدافهم الأ

الإقناع بالتحدي في التسويق: يمكن استخدام الإقناع بالتحدي في التسويق عن طريق تحدي    -4
العملاء لتجربة منتج جديد أو تحقيق هدف معين باستخدام المنتج. يمكن استخدام هذا الأسلوب 

 بشكل إيجابي لتحفيز العملاء على تجربة المنتج وتحسين تجربتهم معه. 

الإقناع بالتحدي في التسويق عن طريق تحدي العملاء لتجربة منتج جديد أو تحقيق هدف يمكن استخدام  
معين باستخدام المنتج. على سبيل المثال، شركة تصنيع الأحذية الرياضية يمكنها استخدام الإقناع بالتحدي  

حملة تحدي  يمكن للشركة إطلاق    في التسويق عن طريق تحدي العملاء لتجربة حذائها الرياضي الجديد.
تحت شعار "تحدى نفسك"، وتشجيع العملاء على تحدي أنفسهم لتجربة الحذاء الرياضي الجديد وتحقيق  
الفريدة والتي تجعله   الحذاء وميزاته  توفير معلومات عن فوائد  أيضًا  يمكن للشركة  أداء رياضي أفضل. 

 ياضي أفضل باستخدام الحذاء.مختلفًا عن الحذاء الرياضي الآخر، وتحفيز العملاء على تحقيق أداء ر 
الرياضية   التحديات  أو  الجري  مسابقات  مثل  للعملاء،  أسبوعية  أو  شهرية  تحديات  توفير  أيضًا  ويمكن 
نتائج   العملاء  يحقق  وعندما  الجديد.  الرياضي  الحذاء  باستخدام  فيها  المشاركة  على  وتحفيزهم  الأخرى، 

ذه النتائج في حملات التسويق الخاصة بها، وتشجيع  إيجابية باستخدام الحذاء، يمكن للشركة استخدام ه
وبالإضافة إلى ذلك، يمكن للشركة   المزيد من العملاء على تجربة الحذاء وتحقيق أداء رياضي أفضل.

استخدام وسائل التواصل الاجتماعي لتحفيز العملاء على المشاركة في تحديات ومسابقات، ونشر تجارب 
على منصات التواصل الاجتماعي، وهذا يمكن أن يشجع المزيد من الناس  العملاء الإيجابية مع الحذاء  

 على تجربة الحذاء وشرائه. 

وهكذا، يستخدم الإقناع بالتحدي في التسويق بشكل فعال لتحفيز العملاء على تجربة المنتج وتحقيق أداء 
 رياضي أفضل، وزيادة الوعي بالعلامة التجارية وزيادة المبيعات. 

 

 التأثير الاجتماعي:  الإقناع ب -8

الإقناع بالتأثير الاجتماعي هو أحد أساليب الإقناع التي تستخدم لإقناع الآخرين بفكرة معينة عن طريق  
استخدام التأثير الاجتماعي والضغط الاجتماعي. يعتمد هذا الأسلوب على الاستفادة من الرغبة الطبيعية  

 ير الاجتماعية المعتمدة في هذه المجموعات.للإنسان في الانتماء إلى مجموعات وتبعية للمعاي
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يمكن استخدام الإقناع بالتأثير الاجتماعي في العديد من المجالات مثل السياسة والتسويق والتعليم وغيرها.  
 ومن أمثلة تطبيقات هذا الأسلوب: 

الاجتماعي في   - 1 بالتأثير  الإقناع  استخدام  يمكن  التسويق:  الاجتماعي في  بالتأثير    الإقناع 
التسويق عن طريق استخدام شهادات العملاء وتوصياتهم للمنتج أو الخدمة المعروضة. ويمكن  
للمنتج أو الخدمة مرتاحين   استخدام هذا الأسلوب بشكل فعال عندما يكون العملاء السابقون 
وراضين ويشعرون بالانتماء للمجموعة التي تستخدم هذا المنتج. وعندما يتم تقديم توصية من  

شخ والتأثير قبل  الإقناع  فرص  من  يزيد  ذلك  فإن  المستهدف،  بالعميل  اجتماعيًا  مرتبط  ص 
 الإيجابي على الشخص المستهدف.

الاجتماعي في    -2 بالتأثير  الإقناع  استخدام  يمكن  السياسة:  الاجتماعي في  بالتأثير  الإقناع 
ى القرارات السياسة عن طريق استخدام الضغط الاجتماعي وتأثير المجموعات والجماعات عل 

السياسية. يمكن للجماعات الاجتماعية تشكيل حركات وأحزاب سياسية لدعم مواقفها وتأثيرها  
على السياسة العامة. ويمكن لهذه الجماعات استخدام وسائل الإعلام والحملات العامة لتعزيز  

 مواقفها وإقناع الجمهور بمواقفها.

فعال عندما يتم تحديد المجموعات المستهدفة بعناية وفهم    يمكن استخدام الإقناع بالتأثير الاجتماعي بشكل
الأحكام الاجتماعية والمعايير التي تؤثر على هذه المجموعات. ويجب أيضًا أن يتم استخدام هذا الأسلوب  

 بشكل مسؤول وأخلاقي لتحقيق النتائج الإيجابية دون إلحاق الضرر بأي شخص أو مجموعة. 

 

 الإقناع بالتفاعل:   -9

بالتفاعل هو أحد أساليب الإقناع التي تستخدم لإقناع الآخرين بفكرة معينة عن طريق استخدام   الإقناع 
التفاعل والتواصل المباشر معهم. يعتمد هذا الأسلوب على توفير بيئة تفاعلية ومتفاعلة تشجع الآخرين  

 على التفاعل والمشاركة في النقاش حول الفكرة المطروحة.

قناع بالتفاعل في العديد من المجالات مثل السياسة والأعمال والتعليم والتسويق وغيرها. يمكن استخدام الإ
 ومن أمثلة تطبيقات هذا الأسلوب: 

ناع بالتفاعل في العروض التقديمية  قالإقناع بالتفاعل في العروض التقديمية: يمكن استخدام الإ  -1
المشاركة في النقاش حول الموضوع   عن طريق توفير بيئة تفاعلية مع الجمهور وتشجيعهم على
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لجعلهم   الجمهور  مع  المباشر  والتفاعل  الأسئلة  استخدام  يمكن  المثال،  سبيل  على  المطروح. 
 يشاركون في العرض ويتفاعلون مع المعلومات المقدمة.

الإقناع بالتفاعل في التعليم: يمكن استخدام الإقناع بالتفاعل في التعليم عن طريق توفير بيئة    -2
فاعلية مع الطلاب وتشجيعهم على المشاركة في الدرس والنقاش حول الموضوع المطروح. على  ت

سبيل المثال، يمكن استخدام الأسئلة والتفاعل المباشر مع الطلاب لجعلهم يشاركون في الدرس  
 ويتفاعلون مع المعلومات المقدمة.

اعل في التسويق عن طريق توفير  الإقناع بالتفاعل في التسويق: يمكن استخدام الإقناع بالتف  -3
بيئة تفاعلية مع الجمهور وتشجيعهم على التفاعل مع المنتج أو الخدمة المعروضة. على سبيل  
مع   التفاعل  للمستخدمين  تتيح  التي  الإنترنت  على  التفاعلية  الإعلانات  استخدام  يمكن  المثال، 

 المنتج وتجربته بشكل مباشر.

السياسة: يمكن استخدام الإقناع بالتفاعل في السياسة عن طريق توفير  الإقناع بالتفاعل في    -4
بيئة تفاعلية مع الجمهور وتشجيعهم على المشاركة في النقاش حول القضايا السياسية المطروحة. 
بيئة   لتوفير  السياسية  الأحداث  والندوات وغيرها من  والمنتديات  العامة  اللقاءات  استخدام  يمكن 

 ر وتشجيعهم على المشاركة في النقاش والتواصل مع السياسيين وصناع القرار. تفاعلية مع الجمهو 

يجب الانتباه إلى أن استخدام الإقناع بالتفاعل يحتاج إلى مهارات تواصل عالية وقدرة على إدارة النقاش  
للجمهور والتي تشجعهم على  تفاعلية مناسبة  بيئة  توفير  الجمهور بشكل فعال. كما يجب    والتفاعل مع 
الفكرة   حول  والدقيقة  الكافية  المعلومات  توفير  يتم  أن  أيضًا  يجب  إيجابية.  بصورة  والتفاعل  المشاركة 

 المطروحة والرد على جميع الأسئلة والاستفسارات التي يطرحها الجمهور بشكل شافٍ وواضح. 

. في  2013الاجتماعي" الذي تم إطلاقه في عام    Coca-Colaالإعلان المعروف باسم "إعلان  :  مثال
بوضع آلة لبيع المشروبات الغازية في ميدان مزدحم في مدينة    Coca-Colaهذا الإعلان، قامت شركة  

نيويورك، ولكن بدلًا من الدفع بالنقود، طلبت الآلة من العملاء الحصول على مشروب مجاني عن طريق  
 إعطاءها امتنانًا أو عناقًا. 

عطونها الامتنان والعناق، وتم عرض هذه المشاهد في الإعلان  تم تصوير العملاء وهم يتفاعلون مع الآلة وي
التلفزيوني. كان الهدف من هذا الإعلان هو تشجيع الجمهور على التفاعل والتفاعل بإيجابية مع المنتج، 

الاجتماعية للتواصل والتفاعل بين الناس. ونتيجة لذلك، حقق الإعلان نجاحًا    Coca-Colaوتعزيز رسالة  
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تم مشاهدته على مستوى العالم وحقق انتشاراً واسعًا على وسائل التواصل الاجتماعي، وزاد    كبيرًا، حيث 
 اهتمام الجمهور بالعلامة التجارية وشعبيتها.

 

 الإقناع بالتميز:  -10

أو الاختلاف عن   بالتفوق  التي تستخدم لإقناع الآخرين  بالتميز هو أحد أساليب الإقناع  إقناع الآخرين 
البقية، وبالتالي جعلهم يرون الفكرة أو المنتج بمثابة شيء فريد ومميز. تعتمد هذه الطريقة على تسليط  

 الضوء على مزايا أو خصائص معينة تميز الفكرة أو المنتج عن غيرها في نفس الفئة أو السوق.

سياسة والأعمال وغيرها.  يمكن استخدام الإقناع بالتميز في العديد من المجالات مثل التسويق والإعلان وال
 ومن أمثلة تطبيقات هذا الأسلوب: 

المنتج:  - 1 في  على    التميز  الضوء  بتسليط  معين  منتج  لتسويق  بالتميز  الإقناع  استخدام  يمكن 
الخصائص المميزة لهذا المنتج والتي تجعله يختلف عن المنتجات المماثلة في السوق. على سبيل  

بالتركيز على ميزة الكاميرا الفائقة الدقة التي تجعله يتميز    المثال، يمكن تسويق هاتف ذكي معين
 عن باقي الهواتف الذكية في السوق.

التميز في الخدمات: يمكن استخدام الإقناع بالتميز لترويج خدمة معينة عن طريق التركيز   -2
  سبيل على الجودة العالية للخدمة والتي تجعلها تختلف عن الخدمات المشابهة في السوق. على  

المثال، يمكن ترويج خدمة توصيل الطعام بالتركيز على السرعة والدقة في التوصيل والذي يجعلها  
 تتميز عن خدمات التوصيل الأخرى. 

التميز في الشركة: يمكن استخدام الإقناع بالتميز لتسويق شركة معينة عن طريق التركيز على   -3
الشركات المشابهة في السوق. على سبيل    الخصائص المميزة للشركة والتي تجعلها تختلف عن

المثال، يمكن تسويق شركة متخصصة في الإنتاج العضوي بالتركيز على جودة المنتجات والمصادر  
 العضوية المستخدمة في الإنتاج والتي تجعلها تتميز عن الشركات الأخرى. 

كرة جديدة أو مشروع معين  التميز في الفكرة: يمكن استخدام الإقناع بالتميز لإقناع الآخرين بف  -4
عن طريق التركيز على المزايا والخصائص المميزة لهذه الفكرة. على سبيل المثال، يمكن إقناع  
المستثمرين بمشروع جديد للطاقة الشمسية بالتركيز على التوفير في التكاليف والاعتماد على مصادر 

 طاقة نظيفة وصديقة للبيئة. 
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لإقناع بالتميز يجب أن يكون بطريقة صحيحة ومنطقية، ويجب تأكيد أن  يجب الانتباه إلى أن استخدام ا
الخصائص المميزة المعلن عنها حقيقية وليست مجرد تسويق وإعلانات. كما يجب عدم إساءة استخدام هذا  
الأسلوب بتضليل الآخرين بخصوص مزايا المنتج أو الفكرة. يجب أن يتم استخدام هذا الأسلوب بشكل  

 بطريقة تلبي احتياجات ومتطلبات السوق والجمهور المستهدف.شفاف وصادق و 

 

 نظرية نشر الأفكار المستحدثة  

تعتبر أحد النظريات الرئيسية في مجال التواصل والاعلام وتركز على دراسة كيفية انتشار الأفكار والمفاهيم  
س يتبنون الأفكار الجديدة الجديدة في المجتمعات. وتعتمد هذه النظرية على فرضية أساسية تفيد بأن النا

الأفكار  لهذه  والتحفيز  للترويج  متواصلة  جهود  وجود  تتطلب  العملية  هذه  وأن  وبطيء،  تدريجي  بشكل 
 وتعزيزها.

، حيث تهدف كل منهما إلى تأثير  الإقناعيترتبط نظرية نشر الأفكار المستحدثة بشكل وثيق بالاتصال  
 قناعاتهم وتغييرها. على سلوك الأفراد والتأثير على 

، يستخدم المرسل الرسائل والحجج والأدلة لإقناع المتلقي بفكرة أو رأي معين، ويهدف الإقناعيفي الاتصال  
 إلى تغيير المعتقدات والسلوكيات والاتجاهات لدي المتلقي.

تبني الجديدة وتعزيز  إلى ترويج الأفكار  فإنها تهدف  المستحدثة،  قبل أما في نظرية نشر الأفكار  ها من 
لتحقيق الاتصالية  القنوات  من  العديد  وتستخدم  والتواصل   المتلقي،  الإعلام  وسائل  مثل  الهدف،  هذا 

 الاجتماعي والحملات الإعلانية والدعاية والإعلان والتسويق.

القول إن الاتصال   التي    الإقناعيوبالتالي، يمكن  المستحدثة  يعتبر جزءًا من استراتيجيات نشر الأفكار 
استخدام تقنيات    الإقناعيإلى تحسين فرص تبني الأفكار الجديدة وتعزيزها، ويتطلب هذا الاتصال    تهدف

 مختلفة لإقناع المتلقي وإقناعه بأهمية الأفكار الجديدة وفوائدها.

وبشكل عام، تركز كلا النظريتين على دراسة كيفية نقل الأفكار والرسائل والتأثير على المتلقيين، وتستخدمان  
يمثل جزءًا   الإقناعيديد من الأدوات والتقنيات لتحقيق هذا الهدف. وبالتالي، يمكن القول إن الاتصال  الع

هامًا من نظرية نشر الأفكار المستحدثة، ويساعد على تحسين فرص تبني الأفكار الجديدة وتعزيزها في 
 المجتمعات المختلفة. 
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 من بينها:   من عدة مفاهيم،نظرية نشر الأفكار المستحدثة وتتألف 

 الابتكار: وهو المفهوم أو الفكرة الجديدة التي يتم تقديمها للمجتمع. -1

الإعلام    -2 وسائل  مثل  الجديدة،  الأفكار  لنشر  استخدامها  يتم  التي  الوسائل  وهي  الاتصالية:  القنوات 
 والتواصل الاجتماعي والحملات الإعلانية والدعاية والإعلان والتسويق.

المبتكرين: وهم الأفراد الذين يقومون بابتكار الأفكار الجديدة وتقديمها للمجتمع، ويعتبرون جزءًا مهمًا   -3
 :مثال في عملية نشر الأفكار المستحدثة.

. ستيف جوبز: كان مؤسس شركة أبل والمبتكر وراء العديد من المنتجات التقنية الجديدة مثل  1
 الآيفون والآيباد.

 : مؤسس شركة فيسبوك والمبتكر وراء فكرة الشبكات الاجتماعية. . مارك زوكربيرغ2

. بيل غيتس: مؤسس شركة مايكروسوفت والمبتكر وراء العديد من المنتجات التقنية الجديدة مثل  3
 نظام التشغيل وحزمة برامج أوفيس.

جيا التي  . إيلون ماسك: مؤسس شركة تيسلا للسيارات الكهربائية ورائد في مجال تطوير التكنولو 5
 تستخدم الطاقة المتجددة.

المتلقين: وهم الأفراد الذين يستقبلون الأفكار الجديدة ويتعاملون معها، ويعتبرون جزءًا مهمًا في عملية   - 4
 مثال: نشر الأفكار المستحدثة.

التلفزيونية  . الجمهور الذي يتابع معلومات جديدة عن منتجات أو خدمات جديدة، مثل الإعلانات  1
 والإعلانات على الإنترنت. 

 . الطلاب الذين يتعلمون مفاهيم جديدة في المدارس والجامعات، ويستخدمونها في حياتهم اليومية. 2

. العاملون في الشركات والمؤسسات الذين يستخدمون أدوات وتقنيات جديدة لتحسين أداء عملهم  3
 وتحقيق الأهداف. 

 لمنتجات الجديدة والمبتكرة، مثل السيارات الكهربائية والأجهزة الذكية. . الجمهور الذي يتعامل مع ا4

مختلفة، مثل العلوم والطب    . المجتمع الذي يتعامل مع الأفكار الجديدة والمبتكرة في مجالات 5
 والتكنولوجيا والفن والثقافة.
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 وتقوم نظرية نشر الأفكار المستحدثة على عدة مراحل تتمثل في:

كار: وتتمثل في ابتكار فكرة أو منتج جديد، وهي المرحلة الأولى في عملية نشر الأفكار  مرحلة الابت  -1
 المستحدثة. 

مرحلة الاعتمادية: وتتمثل في استقبال الأفكار الجديدة من قبل الجمهور، وهي المرحلة التي يتم فيها    -2
 تقييم الأفكار وتبنيها أو رفضها.

في نشر الأفكار الجديدة في المجتمعات بشكل تدريجي وبطيء، مرحلة الانتشار التدريجي: وتتمثل    -3
 لتبني الأفكار الجديدة وتعزيزها.  وهذه المرحلة تتطلب جهودًا مستمرة للترويج والتحفيز

مرحلة الانتشار السريع: وتتمثل في انتشار الأفكار الجديدة بشكل سريع وواسع في المجتمعات بعد أن    -4
 بل عدد كبير من الأشخاص. يتم تبنيها وتأييدها من ق 

مرحلة التغيير: وتتمثل في تغيير المجتمعات وممارساتها وثقافتها وتقاليدها بسبب تبني الأفكار الجديدة،   -5
 وهذه المرحلة تتطلب وقتًا طويلًا وجهودًا مستمرة لتحقيق التغيير المرجو. 

المج  - 6 في  الجديدة  الأفكار  استقرار  في  وتتمثل  الاستقرار:  كجزء مرحلة  وتبنيها  ثقافتها    تمعات  من 
وممارساتها الاجتماعية، وهذه المرحلة تأتي بعد مرور فترة من الزمن وتبني الأفكار الجديدة بشكل كبير  

 من قبل الجمهور. 

بداية الأمر، كانت   الكهربائية. في  السيارات  انتشار فكرة  المستحدثة هو  مثال على عملية نشر الأفكار 
الكهربائية   الأفراد السيارات  بعض  من  والشكوك  المعارضة  تواجه  وكانت  ومستحدثة،  جديدة  فكرة  تعتبر 

والمجتمعات. ولكن مع مرور الوقت وتطور تقنية السيارات الكهربائية وتحسن أدائها وتراجع تكلفتها، بدأت 
 الأفكار الجديدة في هذا المجال تنتشر تدريجياً في المجتمعات.

وقد    اك حاجة إلى تقييم الأفكار الجديدة وتحديد مدى جدواها وفوائدها.وفي مرحلة الاعتمادية، كانت هن
قامت الشركات المصنعة للسيارات الكبيرة مثل تسلا ونيسان وجنرال موتورز بتطوير السيارات الكهربائية  

 وتحسين أدائها وموثوقيتها، وهذا أدى إلى انتشارها بشكل تدريجي في المجتمعات.

تدريجي، بدأ الجمهور في استخدام السيارات الكهربائية، وتبنيها كجزء من حياتهم  وفي مرحلة الانتشار ال
 اليومية، وبدأت الحكومات في إنشاء محطات شحن السيارات الكهربائية في الأماكن العامة.
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ت  وفي مرحلة الانتشار السريع، بدأت الشركات المصنعة للسيارات الكبيرة في إنتاج السيارات الكهربائية بكميا
 أكبر وتوفيرها بأسعار أقل، وهذا أدى إلى زيادة انتشارها بشكل كبير في المجتمعات. 

وفي مرحلة التغيير، بدأت السيارات الكهربائية في تغيير مفهوم النقل وتحديثه، حيث تعتبر بديلًا صديقاً 
جيع استخدام السيارات للبيئة وأقل تكلفة على المدى الطويل من السيارات التقليدية. وبدأت الحكومات في تش

 الكهربائية من خلال تقديم الحوافز المالية وتشجيع المزيد من الشركات على تطوير تقنية السيارات الكهربائية.

وفي مرحلة الاستقرار، بدأت السيارات الكهربائية تصبح جزء من الحياة اليومية للناس، وتبنيها كجزء من  
ر بشكل واسع في الأسواق والمدن. وتمثل السيارات الكهربائية مثالًا  ثقافتهم وممارساتهم الاجتماعية، وتتوف

جيداً على كيفية نشر الأفكار المستحدثة، وكيفية تحديث التكنولوجيا لتواكب احتياجات المجتمعات وتطلعاتها  
 للمستقبل. 

الأفكار الجديدة، ومصادر وتتأثر هذه المراحل بعدة عوامل مختلفة، مثل القنوات الاتصالية المستخدمة لنشر  
الثقة التي يتم الاعتماد عليها، ومدى توافق الأفكار الجديدة مع قيم ومعتقدات المجتمعات، ومدى توافر 

 الدعم والتحفيز لتبني الأفكار الجديدة، والعوامل الاجتماعية والثقافية المحيطة بالجمهور.

يتم توخي الحذر في عملية المستحدثة، لأنها قد تواجه المعارضة والمقاومة من نشر الأفكار    يجب أن 
بعض الأفراد أو المجتمعات، وقد يتم رفضها لأسباب مختلفة، مثل الجهل أو الخوف من التغيير أو عدم  
الجديدة  الأفكار  حول  والشفافة  الكافية  المعلومات  توفير  يجب  لذلك،  بشكل صحيح.  فهمها  على  القدرة 

لية، بالإضافة إلى توفير الدعم والتحفيز لتبني الأفكار الجديدة من قبل الجمهور. وفوائدها وأهدافها المستقب
كما يجب عدم الاستعجال في نشر الأفكار الجديدة، والعمل على تطويرها بشكل مستمر وتحسينها بناءً  

 تعليقات وملاحظات المتلقين والمجتمعات.  على

 

 ادئ، من بينها: وتستند نظرية نشر الأفكار المستحدثة على عدة مب

الرفض الأولي: حيث يرفض الأفراد الأفكار الجديدة في البداية بسبب عدم الرغبة في التغيير، ولكن    - 1
 مع الوقت والتعرض المتكرر للأفكار يتغير هذا الرفض. 

ة نظرية نشر الأفكار المستحدثة تعتمد على الفكرة الرئيسية التي تقول إنه لا يمكن أن تنتشر أي فكرة جديد 
دون مواجهة مرحلة الرفض الأولي. ويعني ذلك أن أي فكرة جديدة سوف يتم رفضها بشكل أولي قبل أن 

 يتم قبولها وانتشارها. 
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هذا الرفض الأولي ينبع من عدم قدرة الناس على فهم الفكرة الجديدة في البداية، وكذلك من مخاوفهم من  
  أساسياً من مبادئ نظرية نشر الأفكار المستحدثة. التغيير والمجهول. ومن هنا، يعد الرفض الأولي مبدأً 

تحفيز   يتم  يتم رفض فكرة جديدة،  الرفض الأولي مفيداً بعدة طرق. فعندما  يمكن أن يكون  الواقع،  وفي 
الأشخاص الذين يدافعون عن تلك الفكرة على تحسينها وتعديلها لجعلها أكثر قبولًا. وبهذه الطريقة، يمكن  

 ي إلى الابتكار والتطور. أن يؤدي الرفض الأول

كما يمكن أن يؤدي الرفض الأولي إلى تدعيم الفكرة الجديدة بشكل أكثر قوة، حيث يجد المؤيدون لتلك 
الفكرة أنفسهم في موقف يجبرهم على توضيح وتفسير الفكرة بشكل أكثر دقة ووضوح، وبذلك يمكن أن  

 يجذبوا دعماً أكثر لفكرتهم. 

أن يؤدي الرفض الأولي إلى تعزيز الصمود والإصرار على الفكرة الجديدة،  ومن الجوانب الأخرى، يمكن  
حيث يتعلم الأشخاص الذين يدافعون عن تلك الفكرة كيفية التعامل مع الرفض والانتقاد، وكيفية تحسين  

 وتعزيز الفكرة لجعلها أكثر قبولًا.

ملية نشر الأفكار المستحدثة، ويمكن وبشكل عام، يمكن القول إن الرفض الأولي يعتبر جزءاً طبيعياً من ع
 أن يؤدي إلى الابتكار والتطور والتعزيز، ولذلك يجب أن يتم التعامل معه بشكل إيجابي وفعال.

لنفترض أن هناك شخصاً يريد إقناع الناس بفكرة جديدة، مثل استخدام الطاقة الشمسية كمصدر رئيسي  
سيواجه هذا الشخص الرفض الأولي من بعض الأشخاص للطاقة. في بداية تعريف الناس على هذه الفكرة،  

 الذين لا يستطيعون تصور كيف يعمل هذا النظام وكيف سيؤثر على حياتهم.

ومع ذلك، إذا نجح هذا الشخص في توضيح فوائد استخدام الطاقة الشمسية وكيفية عمل النظام، فقد يبدأ  
 يتم قبولها بشكل أكبر. الناس في التفكير بشكل أكثر إيجابية في هذه الفكرة وقد 

سيتم تحفيز هذا الشخص على تحسين وتعزيز الفكرة وجعلها أكثر وضوحاً وقبولًا، وربما يتعاون    وبالتالي،
مع أشخاص آخرين لتحسين تنفيذ الفكرة وتوسيع نطاقها. كما يمكن أن يتم توجيه انتباهه للمزيد من البحوث  

 ي يمكن أن تجعل هذه الفكرة أكثر قبولًا في المستقبل. والابتكارات في مجال الطاقة الشمسية، والت

 

الاعتماد على المصادر: حيث الأفراد على المصادر التي يثقون بها لتقييم الأفكار الجديدة، ويتم تبني    -2
 الأفكار بشكل أسرع إذا كانت المصادر المستخدمة موثوقة وموثوق بها. 
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المستحدثة هو الاعتماد على المصادر، حيث يتعين على الأشخاص الذين  من مبادئ نظرية نشر الأفكار 
 يريدون نشر فكرة جديدة الاعتماد على مصادر موثوقة وموثوقة بها لجعل الفكرة أكثر قبولًا. 

ويتمثل الأمر في الاعتماد على المصادر في تقديم معلومات دقيقة وصحيحة للناس حول الفكرة الجديدة. 
قة تجعل الناس يشعرون بالثقة والاطمئنان في ما يتعلق بالفكرة الجديدة، وبالتالي يمكن أن  فالمصادر الموثو 

 يزيد من قبول الفكرة.

ومن المهم أيضاً أن يكون لدينا مصادر متعددة للحصول على معلومات حول الفكرة الجديدة. فعندما يتم  
مصداقية الفكرة ويساعد على تحسين    تقديم معلومات حول الفكرة من مصادر متعددة، فإن هذا يزيد من

 فهم الناس لها. 

النووية كمصدر للطاقة، فإنه سيكون من المهم   مثلًا، إذا كانت هناك فكرة جديدة حول استخدام الطاقة 
الاعتماد على مصادر موثوقة لتقديم المعلومات المتعلقة بذلك. فمصادر مثل الهيئات الحكومية والمنظمات  

متخصصين يمكن أن تقدم معلومات دقيقة حول الطاقة النووية وكيفية عملها وما هي  العلمية والخبراء ال
 المخاطر والفوائد المحتملة لاستخدامها.

الصحفية   والتقارير  والأبحاث  العلمية  الدراسات  مثل  متعددة،  الاعتماد على مصادر  أيضاً  الممكن  ومن 
 كرة الجديدة.والمقابلات المعلوماتية وغيرها، لتقديم صورة شاملة للف

المصادر  على  الاعتماد  الجديدة  الفكرة  نشر  يريدون  الذين  الأشخاص  على  يجب  ذلك،  إلى  وبالإضافة 
 الموثوقة لتجنب تقديم معلومات خاطئة أو مضللة، والتي يمكن أن تؤدي إلى عدم الثقة في الفكرة ورفضها.

ظرية نشر الأفكار المستحدثة، حيث  مبدأ أساسياً في ن  وبشكل عام، فإن الاعتماد على المصادر يعتبر
يساعد على تحسين فهم الناس للفكرة الجديدة وزيادة قبولها، ويساعد أيضاً في تجنب تقديم معلومات غير  

 دقيقة ومضللة. 

 

والتفاعل   -3 الجديدة من خلال الاتصال الشخصي  التعرض للأفكار  الاتصال الشخصي: حيث يؤدي 
 كار.المباشر إلى زيادة فرص تبني الأف

من مبادئ نظرية نشر الأفكار المستحدثة هو الاتصال الشخصي، حيث يعتبر الاتصال المباشر مع الناس 
 وتفاعلهم مع الفكرة الجديدة أمراً حيوياً لنشر الفكرة وجعلها أكثر قبولًا. 
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يها  ويتمثل الاتصال الشخصي في تواجد الشخص الذي يريد نشر الفكرة في الأماكن التي يمكن أن يصل إل
 الناس، والتحدث معهم مباشرة حول الفكرة الجديدة وتبادل الأفكار والآراء حولها.

والمؤتمرات  العامة  الاجتماعات  مثل  الوسائل،  مختلف  الشخصي عن طريق  الاتصال  يكون  أن  ويمكن 
يسمح    والمناسبات الصغيرة والمحادثات الشخصية والزيارات المنزلية وغيرها. ويتميز الاتصال الشخصي بأنه 

للشخص الذي يريد نشر الفكرة بالتواصل مع الناس بشكل مباشر وتوضيح الأفكار والمفاهيم التي تتعلق  
 بالفكرة الجديدة. 

ويعتبر الاتصال الشخصي أحد الطرق الفعالة لنشر الفكرة الجديدة، حيث يساعد على تحسين فهم الناس  
 أيضاً في إبراز الآثار الإيجابية للاعتماد على هذه الفكرة. للفكرة وتفسيرها بشكل أكثر وضوحاً، ويساعد 

جديدة حول فكرة  هناك  كان  إذا  الاتصال    مثلًا،  فإن  للطاقة،  رئيسي  الشمسية كمصدر  الطاقة  استخدام 
الشخصي يمكن أن يكون مفيداً في نشر هذه الفكرة. يمكن للشخص الذي يريد نشر الفكرة الحضور إلى 

قة والاجتماعات العامة والمؤتمرات للحديث عن الفكرة وتوضيح كيفية عمل النظام  المعارض الخاصة بالطا
الشمسي والفوائد التي يمكن أن تحققها. كما يمكنه أيضاً القيام بزيارات منزلية للأشخاص وشرح الفكرة بشكل  

 أكثر تفصيلًا والإجابة على أي أسئلة أو استفسارات قد تكون لديهم. 

صال الشخصي أيضاً في تحفيز الناس على التفاعل مع الفكرة الجديدة والانضمام  ويمكن أن يساعد الات
 إلى حركة داعمة لها، مما يزيد من فعالية نشر الفكرة وقبولها.

وبالإضافة إلى ذلك، يمكن أن يتم الاتصال الشخصي بشكل فردي أو جماعي، ويمكن أن يكون ذلك بشكل  
الاجت التواصل  وسائل  طريق  عن  أو  القصيرة  مباشر  النصية  والرسائل  الإلكتروني  البريد  مثل  ماعي، 

 والمكالمات الهاتفية ومنصات التواصل الاجتماعي. 

وبشكل عام، يمكن القول إن الاتصال الشخصي يعتبر من أهم المبادئ في نظرية نشر الأفكار المستحدثة، 
ويساعد أيضاً في جعل الفكرة أكثر  حيث يساعد على تفاعل الناس مع الفكرة الجديدة وتحسين فهمهم لها،  

 قبولًا وتفاعلًا معها.

 

الانتماء الاجتماعي: حيث يتم تبني الأفكار بشكل أسرع إذا كانت تتوافق مع قيم ومعتقدات المجموعات   -4
 الاجتماعية التي ينتمي إليها الأفراد.
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هذا المبدأ إلى تعزيز نشر   من مبادئ نظرية نشر الأفكار المستحدثة هو الانتماء الاجتماعي، حيث يهدف
 الفكرة الجديدة عن طريق محاولة جعل الناس يشعرون بأنهم ينتمون إلى مجموعة متحدة تدعم هذه الفكرة. 

ويتمثل الانتماء الاجتماعي في خلق مجتمعات داعمة للفكرة الجديدة، حيث يشعر الأفراد بأنهم ينتمون إلى  
تحقيقها. ويمكن تحقيق هذا الهدف من خلال إنشاء مجموعات  مجموعة متحدة تدعم نفس الفكرة وتعمل على  

وجماعات عبر مختلف الوسائل، مثل الشبكات الاجتماعية والمنتديات الإلكترونية والصفحات على مواقع  
 التواصل الاجتماعي والجمعيات والنوادي وغيرها. 

شجيعهم على اتخاذ إجراءات ويعمل الانتماء الاجتماعي على تشجيع الناس على دعم الفكرة الجديدة وت
 عملية لتحقيقها، حيث يشعر الأفراد بأنهم يشاركون في شيء أكبر منهم ويساهمون في تحقيق هدف مشترك.

ويمكن أن يكون للانتماء الاجتماعي تأثير كبير على نجاح الفكرة الجديدة، حيث يعمل على جذب المزيد  
لمؤيدة لها. كما يمكن أيضاً أن يساعد في تحسين تفاعل  من الأشخاص لدعم الفكرة والانضمام إلى الحركة ا

بأنهم جزء من مجتمع يدعم هذه الفكرة ويعمل على   الناس مع الفكرة وزيادة قبولها، حيث يشعر الأفراد 
 تحقيقها. 

مثلًا، إذا كانت هناك فكرة جديدة حول استخدام النفايات البلاستيكية لإنتاج وقود بديل، يمكن إطلاق حملة  
مية تهدف إلى تشجيع الناس على الانضمام إلى مجموعات داعمة لهذه الفكرة، والتحدث عن فوائدها  إعلا

التواصل   مواقع  على  صفحات  إنشاء  يمكن  الهدف،  هذا  ولتحقيق  تحقيقها.  على  العمل  يمكن  وكيف 
ترونية وندوات الاجتماعي تدعم هذه الفكرة وتشجيع الناس على الانضمام إليها، كما يمكن إنشاء منتديات إلك

 عبر الإنترنت لمناقشة الفكرة وتحفيز المزيد من الأشخاص على الانضمام إلى الحركة المؤيدة لها.

ويمكن أيضاً إطلاق حملات دعائية تهدف إلى تعزيز الانتماء الاجتماعي لهذه الفكرة، مثل استخدام شعارات  
س وأدوات تعزز هذه الحركة وتشجع الناس  وشعارات تعبر عن الحركة المؤيدة لها، وتوفير ملصقات وملاب

 على الانضمام إليها. 

القول يمكن  عام،  الأفكار    وبشكل  نشر  نظرية  في  الهامة  المبادئ  من  يعتبر  الاجتماعي  الانتماء  إن 
إلى   الانضمام  على  الناس  وتشجيع  الجديدة  للفكرة  داعمة  مجتمعات  يعمل على خلق  المستحدثة، حيث 

 يساعد على تحقيق الهدف المشترك للفكرة وزيادة قبولها وتفاعل الناس معها.  الحركة المؤيدة لها، مما
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 الجماعات المرجعية 

القرارات   يتم الاعتماد عليها في اتخاذ  الجماعات المرجعية هي جماعات تمتلك قيمًا ومعتقدات مشتركة 
لأفرادها، حيث يشعر الأعضاء بانتمائهم  والسلوكيات. وتعتبر هذه الجماعات جزءًا من الهوية الشخصية  

 إليها وتمتعهم بالشعور بالانتماء والتعلق بها بشكل قوي. 

يتم   حيث  الاجتماعي،  السلوك  تشكيل  على  تؤثر  التي  الهامة  العوامل  من  المرجعية  الجماعات  وتعتبر 
 مواقف المختلفة.الاعتماد على معتقدات وقيم هذه الجماعات في تحديد السلوك واتخاذ القرارات في ال

الجماعات المرجعية في حجمها ونطاقها، فقد تكون صغيرة ومحدودة مثل الأسرة أو الأصدقاء، أو   وتتباين
 قد تكون كبيرة وتضم مجموعات كبيرة من الأفراد مثل القبائل أو الديانات أو الحركات السياسية. 

سبيل المثال، إذا كانت الجماعة المرجعية  وتؤثر الجماعات المرجعية بشكل كبير على سلوك الأفراد، فعلى  
للشخص تعتقد بشكل قوي بأن العمل الجماعي هو الطريق لتحقيق النجاح، فمن المرجح أن يتبنى الشخص  

 هذه المعتقدات ويعمل على تطبيقها في حياته.

فراد على  على القيم والمعتقدات الشخصية لأعضائها، حيث يتم إجبار الأ  وتؤثر الجماعات المرجعية أيضا
تحديد مواقفهم واتخاذ قراراتهم وفقًا للمعايير المتفق عليها داخل الجماعة. كما تساعد الجماعات المرجعية  

 على توفير الدعم النفسي والعاطفي لأعضائها وتوفير الشعور بالانتماء والتعلق بالمجموعة. 

عنصرية، حيث يتم الاعتماد على  ويمكن أن تؤدي الجماعات المرجعية إلى تعزيز التمييز الاجتماعي وال
تؤدي أن  يمكن  كما  ذلك.  على  بناءً  الشخصية  الهوية  وتحديد  معينة  مجموعة  إلى  الجماعات   الانتماء 

 المرجعية إلى تعزيز الصراع بين المجموعات المختلفة بسبب الانتماء إلى مجموعة معينة والتعصب لها. 

ث يتم الاعتماد على القيم الدينية والمعتقدات في تحديد ومن الأمثلة على الجماعات المرجعية الدينية، حي
السلوك واتخاذ القرارات. وكذلك الجماعات السياسية، حيث يتم الاعتماد على القيم السياسية والمعتقدات في  

 تحديد السلوك السياسي واتخاذ القرارات المتعلقة بالسياسة والحكم.

جماعة    الإنسانية، حيث يشعر الأفراد بالحاجة إلى الانتماء إلىوتعتبر الجماعات المرجعية عاملًا هاماً في  
أعضاء   والعاطفي من  النفسي  الدعم  والتماس  بالانتماء  الشعور  على خلق  يساعد  وهذا  بها،  والتعلق  ما 
المجموعة. ومن الجانب الآخر، يجب مراقبة تأثير الجماعات المرجعية على القيم والمعتقدات الشخصية 

 ة تجنب التمييز الاجتماعي والعنصرية وتشجيع الانفتاح على الثقافات والمجموعات المختلفة. للأفراد ومحاول
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تلعب الجماعات المرجعية دورًا هامًا في الاتصال الاقناعي، حيث يتم الاعتماد على الانتماء إلى مجموعات  و 
 هات الشخصية. معينة في إقناع الأفراد باتخاذ إجراءات معينة أو تغيير السلوكيات أو الاتجا

ويعتمد الاتصال الاقناعي على مفهوم الإقناع، حيث يتم تحفيز الأفراد على تغيير سلوكهم أو اتجاهاتهم  
الجماعات  وتلعب  والمنطق.  والأمثلة  والأدلة  الحجج  مثل  معينة  وسائل  استخدام  خلال  من  الشخصية 

إلى المجموعة والتأثير الذي   الانتماءالمرجعية دورًا هامًا في هذا العملية، حيث تعتمد بشكل كبير على  
 يمكن أن تترتب عليه القرارات والسلوكيات. 

ومن أمثلة دور الجماعات المرجعية في الاتصال الاقناعي، يمكن الإشارة إلى حملات الإعلانات التي 
ى  تهدف إلى تغيير سلوكيات الأفراد في المجتمع، فعلى سبيل المثال، حملات الإعلانات التي تدعو إل

التبرع للجمعيات الخيرية، تستخدم عادةً الجماعات المرجعية كوسيلة للإقناع، حيث يتم استخدام شهادات 
 أشخاص ينتمون إلى المجموعة المستهدفة للحملة، والتي تشجع الآخرين على المساهمة في الحملة.

ويمكن أيضًا استخدام الجماعات المرجعية في الاتصال الاقناعي في الحملات السياسية، حيث يتم استخدام  
الجماعات المرجعية كوسيلة للتأثير على الأفراد وإقناعهم بدعم مرشح معين أو التصويت لصالح قضية  

 معينة. 

مل، منها قوة الانتماء إلى المجموعة  وتعتمد فعالية الجماعات المرجعية في الاتصال الاقناعي على عدة عوا
القيم والمعتقدات التي تتبناها المجموعة في    مساهمةوالتأثير الذي تمتلكه المجموعة على الأفراد، ومدى  

 دعم الرسالة الإقناعية المراد توصيلها. 

سلبًا أيضًا على الاتصال الاقناعي إذا كانت تنتهك    ويجب مراعاة أن الجماعات المرجعية يمكن أن تؤثر
المرسلين في   لذلك، يجب على  أو مضللة.  ترويج رسائل خاطئة  تحاول  الأخلاقية أو  والمعتقدات  القيم 
الاتصال الاقناعي الاهتمام بالمصداقية والصدق وتجنب استخدام الجماعات المرجعية بطريقة تنتهك القيم  

 لتمييز الاجتماعي والعنصرية. الأخلاقية أو تشجع على ا

 

 أنواع الجماعات المرجعية

تتنوع الجماعات المرجعية في الثقافات والمجتمعات المختلفة، وتختلف في حجمها ونطاقها والقيم والمعتقدات 
 التي تتبناها. ومن أهم أنواع الجماعات المرجعية يمكن الإشارة إلى: 



 2023 الاتصال الإقناعي 43

من أفراد العائلة، وتتميز بالانتماء الشديد والتعاطف والدعم الأسرة: وهي جماعة مرجعية صغيرة تتألف    -1
 النفسي والعاطفي. 

القبيلة: وهي جماعة مرجعية تضم عدة عائلات مرتبطة بعلاقات قبلية، وتتميز بالانتماء والتضامن    - 2
 والدعم المتبادل والحماية. 

ز بالانتماء والتعاطف والتضامن  الديانة: وهي جماعة مرجعية تجمع المؤمنين بديانة مشتركة، وتتمي  -3
 والمشاركة في الممارسات الدينية. 

الحركات السياسية: وهي جماعة مرجعية تتميز بالانتماء إلى فكرة سياسية أو حزب سياسي معين،   -4
 وتعمل على تحقيق أهدافها السياسية المحددة.

هتمين بالرياضة والانتماء إلى  النادي الرياضي: وهو جماعة مرجعية تجمع المشجعين واللاعبين الم  - 5
 فريق رياضي معين، وتتميز بالانتماء والتضامن والتعاون والمشاركة في الأنشطة الرياضية. 

المجموعات الاجتماعية: وهي جماعة مرجعية تتكون من أفراد يتشاركون مصالح واهتمامات مشتركة   -6
عات الفنية أو الموسيقية أو المجموعات  ويجتمعون بشكل دوري لممارسة نشاطاتهم المفضلة، مثل المجمو 

 الاجتماعية الخيرية. 

المجموعات المهنية: وهي جماعة مرجعية تجمع الأفراد الذين يعملون في نفس المجال المهني، مثل   -7
 الجمعيات المهنية والنقابات، وتتميز بالتعاون والتضامن وتبادل الخبرات والمعرفة.

وهي    -8 الإلكترونية:  بالتواصل المجموعات  وتتميز  الإنترنت،  عبر  الأفراد  تجمع  مرجعية  جماعات 
في  وتتنوع  الإلكترونية،  والمجموعات  والمنتديات  الاجتماعي  التواصل  وسائل  عبر  والتفاعل  الإلكتروني 

 مجالاتها ومواضيعها، مثل المجموعات الإخبارية والثقافية والتعليمية والترفيهية وغيرها.

اعات المرجعية مفيدة في الاتصال الاقناعي، حيث يمكن استخدامها كوسيلة  ويمكن أن تكون هذه الجم
للتأثير على الأفراد وإقناعهم باتخاذ إجراءات معينة أو تغيير سلوكياتهم أو الاتجاهات الشخصية. ويجب  
الاهتمام بمصداقية المعلومات والرسائل التي يتم توصيلها عبر هذه الجماعات المرجعية، وضرورة تجنب  

 استخدامها بطرق تنتهك القيم الأخلاقية أو تشجع على التمييز الاجتماعي والعنصرية.
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 قادة الرأي

قادة الرأي هم الأشخاص الذين لديهم تأثير قوي على الآخرين ويتمتعون بمصداقية عالية في مجتمعاتهم.  
 وبالتالي، فإنهم يلعبون دورًا حاسمًا في الاتصال الاقناعي.

لآخرين، سواء كانوا يتحدثون عن منتج  ايمكن لقادة الرأي أن يكون لهم تأثير كبير على سلوكيات وآراء  
ة معينة أو حتى في الانتخابات. وهذا يعني أنه من المهم التعرف على قادة الرأي والتعامل معين أو قضي 

 معهم بشكل جيد في سياق الاتصال الاقناعي. 

يمكن لقادة الرأي استخدام مختلف وسائل الاتصال مثل وسائل التواصل الاجتماعي والمدونات والرسائل 
والبرامج   الإلكترونية  والمواقع  هذه الإخبارية  استخدام  يمكن  جمهورهم.  على  للتأثير  والإذاعية  التلفزيونية 

 القنوات لإيصال رسائل محددة وتحفيز الآخرين على القيام بأفعال معينة. 

ومن المهم أيضًا معرفة كيفية التعامل مع قادة الرأي وإقناعهم بالفكرة، المنتج، أو الخدمة التي تروج لها.  
ير المعلومات الدقيقة والمفيدة والتفاعل معهم بشكل فعال وإرسال رسائل  يمكن القيام بذلك من خلال توف

 عن آرائهم وتلبية احتياجاتهم واحترام رؤيتهم وقيمهم.  إليهم والاستفسار

ويجب أيضًا العمل على بناء علاقات قوية مع قادة الرأي والمحافظة عليها، وذلك عن طريق توفير الدعم  
 فرص تعاونية معهم وتقديم الاهتمام والاحترام اللازمين لهم. اللازم لهم والعمل على إيجاد 

في النهاية، يمثل قادة الرأي عنصرًا هامًا في الاتصال الاقناعي، حيث يمكن لتأثيرهم أن يكون قويًا جدًا 
على المجتمعات والأفراد، ولذلك يجب التعامل معهم بحرص واحترام وتقدير وتوفير الدعم اللازم لهم لتحقيق  

 لأهداف المرجوة في الاتصال الاقناعي. ا

 

 أنواع قادة الرأي

 :هناك العديد من أنواع قادة الرأي، وهذه بعض الأمثلة

السياسيين   -1 مثل  الحكومات،  أو  المؤسسات  يحتلون مناصب رسمية في  الذين  الرسميون: وهم  القادة 
 .مجتمعاتهموالمسؤولين الحكوميين، ويتمتعون بنفوذ وتأثير كبير على 

نتيجة لمواقفهم أو ممارساتهم  -2 يتمتعون بشعبية ونفوذ في مجتمعاتهم  الذين  القادة الاجتماعيون: وهم 
 .الاجتماعية، مثل الأئمة والمشاهير والنشطاء الاجتماعيين
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القادة الأكاديميون: وهم الذين لديهم خبرة ومعرفة عميقة في مجال معين، ويتمتعون بمصداقية عالية   -3
 .في هذا المجال، مثل الأساتذة والباحثين والخبراء

القوية   -4 لشخصيتهم  نظرًا  مجتمعاتهم  أفراد  على  كبير  بتأثير  يتمتعون  الذين  وهم  الشخصيون:  القادة 
 .وسماتهم الفريدة، مثل الزعماء العشائريين والملوك والأمراء

بنفوذ وتأثير كبير عل -5 يتمتعون  الذين  الرقميون: وهم  التواصل الاجتماعي والإنترنت، القادة  ى مواقع 
 .ويتميزون بالقدرة على جذب عدد كبير من المتابعين، مثل المدونين وصانعي المحتوى الرقمي

يمن المهم ملاحظة أن هذه الأنواع ليست صارمة وقد تتداخل بعضها مع بعض، وقد يكون لدى بعض 
نه يمكن لأي شخص أن يصبح قائد رأي إذا الأشخاص تأثير في أكثر من مجال. ويجب أيضًا ملاحظة أ

 .كان لديه التأثير الكافي على الآخرين

 

 مواصفات قادة الرأي 

 هناك العديد من المواصفات التي يجب أن تتوفر في قادة الرأي، ومن بينها: 

الأفراد المصداقية: يجب أن يكون لدى قادة الرأي مصداقية وثقة كافية لدى الآخرين، حيث يعتمد    -1
 عليهم للحصول على المعلومات والتوجيهات الصحيحة. 

الشخصية القوية: يجب أن يتمتع قادة الرأي بشخصية قوية وجذابة للآخرين، وذلك لأنهم يعتمدون على    -2
 قوتهم الشخصية في إقناع الآخرين وتحفيزهم للقيام بالأفعال.

برة والمعرفة الكافية في المجال الذي يتحدثون عنه،  الخبرة والمعرفة: يجب أن يكون لدى قادة الرأي الخ  - 3
 حيث يعتمد الآخرون على خبرتهم ومعرفتهم للحصول على النصائح والتوجيهات الصحيحة. 

القدرة على التواصل: يجب أن يكون لدى قادة الرأي القدرة على التواصل بشكل فعال مع الآخرين،    - 4
 سائلهم وتحفيز الآخرين. وذلك لأنهم يعتمدون على التواصل لإيصال ر 

القدرة على التأثير: يجب أن يتمتع قادة الرأي بالقدرة على التأثير على الآخرين وتحفيزهم للقيام بالأفعال    -5
 المناسبة، وذلك لأنهم يعتمدون على تأثيرهم لإحداث التغير الإيجابي في المجتمع. 
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تمام الكبير بالآخرين ومصالحهم، حيث يجب  الاهتمام بالآخرين: يجب أن يكون لدى قادة الرأي الاه  -6
 أن يتحلوا بالرحمة والتعاطف والتفهم للمشاكل التي يواجهها الآخرون. 

القدرة على التعاون: يجب أن يكون لدى قادة الرأي القدرة على التعاون مع الآخرين والعمل الجماعي،   - 7
 عاون والتفاعل مع الآخرين. حيث يعتمد النجاح في الكثير من الأحيان على القدرة على الت

القدرة على الابتكار: يجب أن يتمتع قادة الرأي بالقدرة على الابتكار والتفكير الإبداعي، حيث يجب أن    -8
يكونوا قادرين على تقديم حلول جديدة ومبتكرة للمشاكل التي يواجهها المجتمع، وذلك لأن الابتكار والتفكير 

 قيقي في المجتمع.الإبداعي هو ما يحدث التغيير الح

 

 الفرق بين الجماعات المرجعية وقادة الرأي 

 هناك العديد من الاختلافات بين قادة الرأي والجماعات المرجعية، ومن بينها: 

الهدف: يهدف قادة الرأي إلى تحفيز الآخرين وإقناعهم بآرائهم ومواقفهم، في حين تهدف الجماعات   -1
مثال على قائد الرأي   والمساندة لأفراد المجموعة وتمثيل مصالحهم ومطالبهم.المرجعية إلى توفير الدعم  

هو نيلسون مانديلا الذي كان يهدف إلى تحرير جنوب أفريقيا من الفصل العنصري وتحقيق المساواة بين  
جميع الأشخاص، في حين أن مثال على الجماعات المرجعية هو النقابات التي تهدف إلى تمثيل المصالح  

 مشتركة للعمال وحماية حقوقهم.ال

العلاقة بالمجتمع: يتواصل قادة الرأي مع الجمهور بشكل عام، في حين ترتبط الجماعات المرجعية    -2
يتواصل مع الجماهير    رئيس دولة مامثال على قائد الرأي هو    بمجموعة محددة من الأفراد أو المصالح.

بشكل عام ويحاول تحفيزهم لتحقيق التغيير، في حين يمثل مثالًا على الجماعات المرجعية الأحزاب السياسية 
 التي تتواصل مع مجموعات محددة من الناخبين وتمثل مصالحهم السياسية. 

هم الشخصي برؤية معينة أو  تزامال القوة: يتمتع قادة الرأي بالقدرة على التأثير على الآخرين من خلال -3
بالقوة من خلال الاعتماد على عدد كبير من الأفراد الذين   قضية، في حين تتمتع الجماعات المرجعية 

 يتحدثون بصوت واحد. 

الهيكلية: يمكن لقادة الرأي أن يكونوا فرديين أو مجموعات صغيرة، في حين تتمتع الجماعات المرجعية    -4
 م تحديد المناصب والأدوار بدقة.بتنظيم وهيكلية محددة، ويت 
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العمل: يتمتع قادة الرأي بالحرية والمرونة في العمل، ويمكنهم التحرك بسرعة واتخاذ القرارات بشكل    - 5
فوري، في حين تتميز الجماعات المرجعية بالتحول والعمل الجماعي المتعدد الخطوات، حيث يتم التنسيق  

 لقرارات وتحقيق الأهداف.والتفاوض بين أفراد المجموعة لاتخاذ ا

الاختلافات الفردية: يتمتع قادة الرأي بالاختلاف الفردي في الرؤى والآراء، في حين تسعى الجماعات   -6
 المرجعية إلى الاتفاق على وجهات النظر المشتركة وتحقيق الهدف المشترك.

مع وتحقيق التغيير المطلوب، في النتائج: يتم قياس نجاح قادة الرأي بالتأثير الذي يحدثونه على المجت  -7
 حين يتم قياس نجاح الجماعات المرجعية بالقدرة على تحقيق مصالح أفراد المجموعة وتمثيلهم بشكل فعال. 

على الرغم من أن قادة الرأي والجماعات المرجعية يختلفون في العديد من الجوانب، إلا أنهما يمكن أن  
المشتركة، الأهداف  لتحقيق  معًا  الرأي   يتعاونا  قادة  على  تحتوي  المرجعية  الجماعات  كانت  إذا  خاصة 

 المؤثرين. 

 

 الجمهور في الاتصال الإقناعي

تحليل الجمهور المستهدف وفهمه هو عملية مهمة لتحديد الرسالة الإقناعية الفعالة التي يجب استخدامها  
لرغبات والمشاكل التي يواجهها  لإقناع الجمهور بفكرة أو منتج ما. يتضمن هذا التحليل فهم الاحتياجات وا

الجمهور المستهدف، وكيف يمكن للفكرة أو المنتج الجديد تلبية تلك الاحتياجات وتحقيق الفائدة المرجوة 
 للجمهور. 

الخلفية   الثقافة،  اللغة،  الدين،  الجنس،  العمر،  مثل  الاجتماعية  العوامل  في  النظر  يمكن  التحليل،  عند 
فيه الجمهور المستهدف. كما يمكن النظر في الاهتمامات   ن الجغرافي الذي يعيش التعليمية والمهنية، والمكا

في حياته اليومية، وكيف يمكن للفكرة أو المنتج    والمشاكل التي يواجهها الجمهور، والتحديات التي يواجهها
 الجديد توفير الحلول لتلك التحديات. 

بعد فهم الجمهور المستهدف بشكل أفضل، يمكن تحديد الرسالة الإقناعية الفعالة التي يجب استخدامها 
د التي يحققها  لإقناع الجمهور بفكرة أو منتج ما. يجب أن تكون الرسالة متميزة وجذابة وتعبر عن الفوائ

المنتج أو الفكرة الجديدة بطريقة واضحة ومفهومة للجمهور المستهدف. يجب أن تتضمن الرسالة الإقناعية  
تلبية   الجديد  المنتج  أو  للفكرة  يمكن  كيف  وتوضح  المستهدف،  منتج  أو  فكرة  تدعم  وأدلة  إثباتات  أيضًا 

 الاحتياجات والمشاكل التي يواجهها الجمهور المستهدف. 



 2023 الاتصال الإقناعي 48

وة على ذلك، يجب أن تستخدم الرسالة الإقناعية لغة تتناسب مع الجمهور المستهدف، وتتضمن أسلوبًا  علا
البيانية والفيديوهات لتوضيح فكرة أو منتج ما   ملائمًا وجذابًا لهم. يمكن أيضًا استخدام الصور والرسوم 

 بشكل أفضل، وتعزيز الفهم والإقناع.  

الجمهور المستهدف وفهمه بشكل جيد لتحديد الرسالة الإقناعية الفعالة   يجب العمل على تحليل  في النهاية،
التي يجب استخدامها لإقناعهم بفكرة أو منتج ما. يتضمن ذلك فهم احتياجات الجمهور ومشاكلهم وتحدياتهم، 

يمكن لهم  وتوجيه الرسالة الإقناعية بطريقة جذابة وملائمة لهم، وإثبات فائدة الفكرة أو المنتج الجديد وكيف  
 تلبية احتياجاتهم وتحسين حياتهم. 

 

 أنواع الجمهور في الاستجابة للاتصال الإقناعي 

 يمكن تصنيف الجمهور في سرعة الاستجابة للاتصال الاقناعي إلى ثلاثة أنواع رئيسية: 

تخذ قرارًا  الجمهور المتلقي: وهو الجمهور الذي يتلقى الرسالة الاقناعية ويبدأ بالتفكير فيها، ولكنه لا ي  - 1
سريعًا بشأن الرسالة. يمكن أن يكون هذا النوع من الجمهور مهتمًا بالموضوع ولكنه يحتاج إلى مزيد من  

 الوقت للتفكير وتحليل الرسالة قبل اتخاذ قرار. 

الجمهور المتحفز: وهو الجمهور الذي يستجيب بشكل سريع للرسالة الاقناعية ويتخذ القرار بشأنها    -2
ذا النوع من الجمهور إلى الاستجابة للرسائل الإيجابية والمحفزة ويمكن أن يتحول إلى مؤيد بسرعة. يميل ه

 للرسالة ويساهم في نشرها وتحقيق الأهداف المرجوة.

الجمهور المتشكك: وهو الجمهور الذي يتلقى الرسالة الاقناعية ولكنه يشعر بالشك والتحفظ تجاهها،   - 3
لأدلة للتأكد من صحتها قبل اتخاذ القرار. يميل هذا النوع من الجمهور إلى  ويحتاج إلى مزيد من الدلائل وا

 الاستجابة للرسائل التي تحتوي على دلائل وأدلة قوية ومتسقة وتتميز بالمصداقية والشفافية. 

يجب الإشارة إلى أن هذه التصنيفات تعتمد على سرعة استجابة الجمهور للرسالة الاقناعية، ولكن يجب  
في السياق    الأخذ  مثل  الاقناعية،  للرسالة  الجمهور  استجابة  على  تؤثر  عدة  عوامل  هناك  أن  الاعتبار 

الاجتماعي والثقافي والتعليمي والعمر والجنس، وغيرها من العوامل الأخرى التي يجب مراعاتها عند تصميم  
 الحملات الإعلانية والاتصال الاقناعي. 
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يمكن تطبيق العديد من النصائح للتعامل مع الجمهور المتشكك خلال عملية الاتصال الاقناعي، ومن أهم  
 هذه النصائح: 

توفير الأدلة والمعلومات الدقيقة: يجب توفير أدلة ومعلومات دقيقة وموثوقة لدعم الرسالة الاقناعية    - 1
 معلومات بشكل واضح وشافي. وإثبات صحتها، مع الحرص على توفير مصادر تلك الأدلة وال

الرسالة   -2 وفاعلية  قوة  لإظهار  والأرقام  الإحصائيات  استخدام  يمكن  والأرقام:  الإحصائيات  استخدام 
 الاقناعية، مع الحرص على توفير مصادر تلك الإحصائيات والأرقام لتحقيق المصداقية.

الاق  - 3 الرسالة  التي ستحققها  الفوائد  توضيح  الفوائد: يجب  للجمهور، وكيف سيستفيدون  توضيح  ناعية 
 منها، وما هي المزايا التي ستحصلون عليها إذا قبلوا الرسالة.

الاستماع: يجب الاستماع بعناية لمخاوف واهتمامات الجمهور المتشكك والتفاعل معها بشكل إيجابي،    -4
 طرح. مع الحرص على توضيح النقاط التي تحتاج إلى توضيح والإجابة على الأسئلة التي ت

التواصل    - 5 لتحقيق  المتشكك  الجمهور  مع  المستمر  والتفاعل  الحوار  استخدام  يمكن  والتفاعل:  الحوار 
 وتبادل الأفكار والآراء، ولتوضيح المفاهيم والمعلومات، وتعزيز الثقة والمصداقية. 

الجمه  -6 بها  يشعر  قد  التي  والشكوك  بالمخاوف  الاعتراف  يجب  والشكوك:  بالمخاوف  ور  الاعتراف 
 المتشكك، والعمل على تحليلها ومعالجتها بشكل إيجابي وبناء. 

استخدام الأمثلة والقصص: يمكن استخدام الأمثلة والقصص لتوضيح الفكرة المطروحة وإيضاح المفاهيم    -7
 بشكل أفضل، ولإثبات صحة الرسالة الاقناعية بطريقة شيقة وجذابة. 

ز على بناء علاقة ثقة وصداقة مع الجمهور المتشكك، وذلك : يجب التركيالآنيةالتركيز على العلاقة    -8
من خلال التحدث بصدق وصراحة، والاستماع بعناية وتفاعل بشكل إيجابي، وتوفير المعلومات والأدلة  

 بشكل شاف وواضح، والعمل على إثبات صدق ونزاهة الرسالة الاقناعية. 

 

 لغة الجسد والاتصال الإقناعي

حاسمًا في الاتصال الإقناعي، حيث تمثل وسيلة مهمة في تحقيق الإقناع والتأثير  تلعب لغة الجسد دورًا  
على الآخرين. وتعد لغة الجسد هي الطريقة التي يتم من خلالها التعبير عن الأفكار والمشاعر والمعتقدات 

 بواسطة حركات الجسد والتعابير الوجهية واللمسات والتنفس والصوت. 
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 ي الاتصال الإقناعي من خلال عدة عناصر، منها: ويمكن تحليل لغة الجسد ف

التعابير الوجهية: تعبر التعابير الوجهية عن العواطف والمشاعر والتفاعلات الإنسانية، وتعد أحد أهم    - 1
عناصر لغة الجسد في الاتصال الإقناعي. فمثلًا، يمكن لابتسامة صادقة أن تحقق الإقناع وتجعل الشخص 

 والثقة بالمتحدث. المتلقي يشعر بالراحة 

حركات الجسد: تعبر حركات الجسد عن الشخصية والثقة بالنفس وتعزز الإقناع. فمثلًا، يمكن للوقوف   -2
 بوضعية مستقيمة والتحدث بحركات متحكمة وواثقة أن تجعل المتلقي يشعر بالثقة والاحترام للمتحدث. 

قناع. فمثلًا، يمكن للمصافحة القوية والصفقات  اللمسات: تعبر اللمسات عن الاهتمام والتفاعل وتعزز الإ  -3
 على أن تعزز العلاقة وتجعل المتلقي يشعر بالتقدير والاهتمام. 

للمتحدث،   - 4 النفسي  والاستقرار  والهدوء  الثقة  يعبرا عن  أن  والصوت  للتنفس  يمكن  والصوت:  التنفس 
الواضح والصوت الهادئ أن يجعل المتلقي  وبالتالي تعزز الإقناع. فمثلًا، يمكن للتنفس العميق والصوت  

 يشعر بالاستقرار والثقة في المتحدث.

وتعد لغة الجسد جزءًا هامًا من الاتصال الإقناعي، حيث يمكن استخدامها بشكل فعال لتحقيق الإقناع  
بشكل  والتأثير على الآخرين. ومن المهم أن يكون المتحدث على دراية بلغة الجسد ويتعلم كيفية استخدامها  

فعال ومناسب للموقف، وأن يتمكن من تحليل لغة جسد المتلقي لتحديد ردود الفعل والمشاعر والاحتياجات، 
 وبالتالي تكون لديه القدرة على التكيف مع الوضع وتحقيق الإقناع بشكل فعال. 

عروض ويمكن استخدام لغة الجسد في الاتصال الإقناعي في عدة مجالات، مثل المبيعات والتسويق وال
التقديمية والخطابات العامة والمفاوضات، ويمكن استخدامها لتحقيق الأهداف المختلفة، مثل جذب الانتباه، 

 الثقة والاحترام، وتحقيق المبيعات والعقود والاتفاقيات. وتحفيز الإيجابية، وزيادة

ة والتسويقية، ويمكن استخدام  تُعَد العروض التقديمية من أهم وسائل التواصل في الأعمال التجارية والتعليمي و 
لغة الجسد بشكل فعال لتحقيق الإقناع وجذب اهتمام الجمهور. وفيما يلي بعض النصائح لاستخدام لغة  

 الجسد بشكل فعال في العروض التقديمية: 

الوضع الجسدي: يجب الوقوف أو الجلوس بوضعية مستقيمة ومتحكمة، وتجنب وضعية الانحناء أو    -1
 لإظهار الثقة والاستقرار. الانحراف، وذلك

والمشاعر، وتجنب   - 2 الأفكار  للتعبير عن  المناسبة  الوجهية  التعابير  استخدام  الوجهية: يجب   التعابير 
 التعابير الوجهية التي تبدو متشائمة أو متوترة، وذلك لجذب انتباه الجمهور وتحقيق الإقناع.
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اليدين بطريقة متحكمة ومناسبة لتوضيح النقاط المهمة وجذب حركات اليدين: يمكن استخدام الحركات    -3
 انتباه الجمهور، ويجب تجنب الحركات الغير متحكمة أو الزائدة. 

الاتصال البصري: يجب الاتصال البصري مع الجمهور بشكل مباشر ودائم، وتجنب التحدث إلى    -4
 وجذب انتباه الجمهور.الشاشة أو الأوراق المكتوبة، وذلك لإظهار التفاعل والاهتمام 

التنفس والصوت: يجب التركيز على التنفس العميق والصوت الواضح والهادئ لإظهار الثقة والاستقرار    -5
 النفسي، وتجنب التحدث بصوت عالي أو متسارع. 

الاهتمام باللباس: يجب الاهتمام باللباس والمظهر الخارجي، واختيار ملابس مناسبة للمناسبة والجمهور    - 6
 لمستهدف، وذلك للمساعدة في إظهار الثقة والاحترام.ا

الهامة بطريقة    - 7 النقاط  والتفاعل معها، وتكرار  الجمهور  الفعل  الفعل: يجب مراقبة ردود  مراقبة ردود 
 مختلفة لتوضيحها بشكل أفضل، والتحقق من فهم الجمهور للمعلومات المقدمة.

شكل جيد قبل العرض التقديمي، وتحديد الرسالة الأساسية  التدريب والتحضير: يجب التدريب والتحضير ب  -8
 وتنظيم المحتوى بشكل منطقي ومتسلسل، وذلك لتحقيق الإقناع وجذب اهتمام الجمهور.

النمط    -9 عن  الانحراف  وتجنب  وطبيعياً،  عفوياً  التقديمي  العرض  يكون  أن  يجب  والطبيعية:  العفوية 
ركات والتعابير الجسدية، وذلك للحفاظ على الصدق والمصداقية  للح  الطبيعي للحديث أو الاستخدام المفرط

 وتحقيق الإقناع بشكل فعال.

 

 الرسالة في الاتصال الإقناعي 

تعد الرسالة عنصرًا مهمًا في عملية الاتصال الإقناعي، حيث تعتبر الرسالة المحتوى الذي يقوم المرسل 
المعلومات والأفكار والمقترحات والحجج بطريقة فعالة  بإيصاله للمستلم. ويتمثل دور الرسالة في إيصال  

 وجذابة للمستلم، وتحقيق الهدف المرجو من الاتصال الإقناعي. 

 وتتميز الرسالة الفعالة بعدة صفات، منها: 

الوضوح: حيث يجب أن تكون الرسالة واضحة ومفهومة للمستلم، وأن تحتوي على المعلومات اللازمة   -1
 ح. لفهم الموضوع المطرو 
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الجاذبية: يجب أن تكون الرسالة جذابة ومثيرة للاهتمام، وذلك من خلال استخدام أساليب متعددة لجذب    - 2
 انتباه المستلم، مثل الصور والرسومات والألوان. 

المصداقية: يجب أن تكون الرسالة صادقة وموثوقة، وتحتوي على معلومات صحيحة وموثوقة، وذلك   - 3
 رسل ويتخذ القرار المناسب. لجعل المستلم يثق في الم

الثقة والاحترام: يجب أن تتضمن الرسالة عبارات تعبر عن الاحترام والتقدير للمستلم، وتحترم ثقافته    -4
 وعاداته وتقاليده. 

الاستجابة: يجب أن تحتوي الرسالة على استدعاء للعمل أو الرد، وتحفيز المستلم على اتخاذ الإجراءات   -5
 ء أو الاشتراك أو الاستفسار، إلخ. اللازمة، مثل الشرا

 

 هناك العديد من الأساليب التي يمكن استخدامها لجذب انتباه المستلم في الرسالة، ومن أهم هذه الأساليب: و 

استخدام العنوان المناسب: يجب أن يكون العنوان جذاباً ويعبر عن الموضوع المطروح بشكل واضح،   -1
 لة.ويجب تجنب العناوين الرتيبة والمم

استخدام الصور والرسومات: يمكن استخدام الصور والرسومات لجذب انتباه المستلم وجعل الرسالة   -2
 أكثر جاذبية وإيضاح المفاهيم بشكل أفضل. 

استخدام الألوان: يمكن استخدام الألوان بشكل فعال لتحديد النقاط الرئيسية في الرسالة وجذب انتباه    -3
 المستلم. 

الألوان وسيلة مهمة للتواصل والتعبير عن المشاعر والأفكار، ويمكن أن تحمل الألوان معانٍ مختلفة  تعتبر  
 حسب الثقافة والتقاليد والمناسبات. ومن أهم معاني الألوان على الإطلاق: 

الأحمر: يرمز إلى العاطفة والحماس والحيوية والحب، ولكنه في بعض الثقافات يرمز أيضًا   -1
 والعدوانية.إلى الغضب 

الأزرق: يرمز إلى الثقة والأمان والسلامة والاستقرار، ويستخدم في العادة في المناسبات الرسمية    -2
 والأعمال المهنية. 

الأصفر: يرمز إلى الفرح والسعادة والأمل والتفاؤل، ولكنه في بعض الثقافات يرمز أيضًا إلى   -3
 الخيانة والخداع. 
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والنمو والطبيعة والصحة، ويستخدم في العادة في المناسبات الدينية    الأخضر: يرمز إلى الحياة  -4
 والمتعلقة بالطبيعة. 

المناسبات    -5 في  العادة  في  ويستخدم  والحماس،  والحيوية  والفرح  السعادة  إلى  يرمز  البرتقالي: 
 الاحتفالية والرياضية. 

ويست  - 6 والأناقة،  والفخامة  والثراء  الرفاهية  إلى  يرمز  المناسبات  الأرجواني:  في  العادة  في  خدم 
 الرسمية والاجتماعية.

الرمادي: يرمز إلى الاحترام والاعتدال والجدية، ويستخدم في العادة في المناسبات الرسمية    - 7
 والأعمال المهنية. 

وهناك العديد من المعاني الأخرى التي يمكن أن تحملها الألوان، ويجب أن يتم استخدام الألوان  
 مع المناسبة والرسالة المطلوبة. بحذر ومتناسبة 

استخدام العبارات القوية: يمكن استخدام العبارات القوية والمثيرة للإعجاب لجذب انتباه المستلم وإثارة    -4
 اهتمامه. 

الجمهور وإثارة اهتمامه.   التي تحمل معاني ورسائل قوية وتستخدم لإقناع  العبارات  القوية هي  العبارات 
استخدام   من  ويمكن  وغيرها  والخطابات  والتسويقية  الإخبارية  والمقالات  الإعلانات  في  القوية  العبارات 

 النصوص التي تحتاج إلى إقناع الجمهور. وفيما يلي مثال عن استخدام العبارات القوية: 

اليوم!" الكبير في حياتك  للتحول  وإثار   "استعد  الانتباه  لجذب  القوية في الإعلانات  العبارة  هذه  ة  تستخدم 
الفضول لدى الجمهور. وتشير العبارة إلى فكرة تحقيق تغيير كبير في الحياة، وتشجع الجمهور على اتخاذ  

 خطوة والتحرك لتحقيق هذا التحول.

تستخدم هذه العبارة القوية في الإعلانات التسويقية للدلالة على فوائد  "احصل على نتائج فورية وملموسة!"
تشير العبارة إلى أن النتائج التي ستحصل عليها ستكون فورية وملموسة، المنتج أو الخدمة المعروضة. و 

 مما يشجع الجمهور على اتخاذ القرار بالشراء. 

 يمكن تصنيف العبارات القوية في الإعلانات إلى عدة فئات، منها: و 

 العبارات التي تعزز قوة المنتج أو الخدمة: -1

 المنتج الأفضل في فئته  -
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 غير مسبوق  -

 جودة أفضل -

 أكثر فعالية  -

 أفضل قيمة  -

 أفضل أداء -

 أسرع وأسهل  -

 تجربة فريدة -

 العبارات التي تحفز على الشراء: -2

 اشترِ الآن  -

 احصل على عرض خاص  -

 خصم حصري  -

 عرض لفترة محدودة -

 عروض خاصة للمشترين الجدد -

 عرض مجاني  -

 الشحن المجاني  -

 الثقة والجودة:العبارات التي تدل على  -3

 ضمان رضا العملاء -

 تجربة مجانية  -

 رضا العملاء هو أولويتنا  -

 تقييمات إيجابية  -

 عملاء راضون  -
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 مضمونة  -

 العبارات التي تحفز على العمل الفوري: -4

 اشترِ اليوم  -

 احجز الآن  -

 اشترك الآن  -

 انضم اليوم  -

 ابدأ الآن  -

 تواصل معنا الآن  -

 العبارات التي تعزز الحاجة إلى المنتج أو الخدمة:  -5

 احتاجه الآن  -

 لا يمكن الاستغناء عنه  -

 يجب أن يكون لديك -

 تحتاجه في حياتك اليومية  -

 مشكلتك لحل  -

بالكلمات  الاهتمام  المهم  ومن  الإعلانات.  في  استخداماً  الأكثر  القوية  العبارات  الأمثلة عن  بعض  هذه 
الإعلانات وتأثيرها على الجمهور المستهدف، لأن العبارات القوية يمكن أن تزيد من فعالية  المستخدمة في  

 الإعلان وتجذب اهتمام العملاء المحتملين. 

استخدام الأسلوب الشيق: يجب استخدام أسلوب شيق ومثير للاهتمام في الرسالة، وتجنب الأسلوب   -5
 الرتيب والممل. 

ي يستخدم لجذب انتباه القارئ وإبقائه مهتمًا بالنص حتى النهاية. ويتم ذلك لأسلوب الشيق هو الأسلوب الذ ا
 من خلال استخدام تقنيات مختلفة مثل الأسلوب السردي والحوارات والأمثلة والتشبيهات وغيرها. 



 2023 الاتصال الإقناعي 56

استخدام الأمثلة والقصص: يمكن استخدام الأمثلة والقصص لجذب انتباه المستلم وإيضاح المفاهيم    -6
 بشكل أفضل.

 

 الاستمالات الإقناعية 

 : Weilbacherومن أمثلة الاستمالات العقلية حسب الاستمالات العقلية:  -1

 (: Competitive Advantage Appealاستمالة الميزة التنافسية ) .1

ارية  عند استخدام استمالة الميزة التنافسية، يقوم المعلن إما بإجراء مقارنة مباشرة أو غير مباشرة بعلامة تج
أخرى، وعادة ما يدّعي التفوق على سمة أو أكثر، ويندرج الإعلان الذي يستخدم هذه الاستمالة تحت مسمى  

، وتعتمد استمالة الميزة التنافسية على إظهار الميزة القائمة التي ينفرد بها المنتج ولا تتوفر  يالإعلان التنافس
، وأوضحت الدراسات أن Comparative Appealفي منتجات المنافسين، لذلك تسمى باستمالة المقارنة 

 استمالة الميزة التنافسية تتميز بما يلي: 

 إيجاد اتجاهات تفضيلية نحو العلامة التجارية خاصة إذا كانت جديدة. •
 تحسين الوعي بالعلامة التجارية. •
 زيادة إمكانية استدعاء نقاط الرسالة الإعلانية.  •
 خلق نوايا أقوى للشراء.  •

 

 (:Favorable Price Appealاستمالة السعر المفضل ) .2

تجعل هذه الاستمالة السعر النقطة المهيمنة في الرسالة الإعلانية، وغالباً ما يستخدم المعلنون المحليون  
العروض  حالة  في  تُستخدم  كما  الاقتصادي،  الركود  أوقات  الإعلان خلال  في  المفضل  السعر  استمالة 

 .في بعض الحالات مثل مطاعم الوجبات السريعةالخاصة أو التخفيضات، و 

 (: News Appealاستمالة الأخبار ) .3

استمالة الأخبار هي التي يهيمن فيها في الإعلان نوع ما من الأخبار حول المنتج أو الشركة، لذا تعمل 
هذه الاستمالة بشكل أفضل عندما يكون لدى الشركة أخبار مهمة تريد توصيلها إلى السوق المستهدف،  

الدراسات الخاصة بالمنتج، وتعتمد استمالة الأخبار على ذكر المعلومات والحقائق، والإحصائيات، ونتائج  
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والتي يجب أن تكون فعالة وذات تأثير حاسم، فلا مجال هنا للأرقام المبالغ فيها، أو الصغيرة، أو البيانات  
 الإحصائية التي لا تعني شيئاً، وتلائم هذه الاستمالة حالات متعددة مثل:

 المنتجات التي تدخل السوق للمرة الأولى. •
 مرحلة المنافسة وتحتاج إلى حقائق تحسم القرار الشرائي. المنتجات التي وصلت إلى  •
 الإعلان عن حدوث تطور جديد ومهم للمنتج.  •

 

 (:Features Appealاستمالة السمات ) .4

مثل   العالية  المشاركة  وذات  التقنية  المنتجات  الإعلان عن  حالة  في  السمات  استمالة  تُستخدم  ما  غالباً 
خدم استمالة السمات على الخصائص السائدة للمنتج، وتميل هذه  السيارات، وتركز الإعلانات التي تست

الإعلانات إلى أن تكون غنية بالمعلومات، وتقدم للمستهلك عدداً من سمات أو ميزات المنتج المهمة التي 
ستؤدي إلى مواقف إيجابية ويمكن استخدامها كأساس لقرار شراء رشيد، وبذلك، تتمحور الاستمالات العقلية  

م حول سمات المنتج والتغييرات التي تطرأ عليه، ويمكن القول إن كلًا من الميزة التنافسية، والسعر، بشكل عا
والحصة السوقية التي يُعبر عنها بشعبية المنتج، عبارة عن سمات وخصائص تميّز المنتج عنه غيره من  

  المنتجات المنافسة.

 

 (:Product-service Popularity Appealاستمالة شهرة المنتج ) .5

تؤكد هذه الاستمالة على شعبية المنتج من خلال الإشارة إلى عدد المستهلكين الذين يستخدمون العلامة  
التجارية، أو عدد المستهلكين الذين تحوّلوا إليها، أو عدد الخبراء الذين يوصون بها، أو موقعها الريادي في  

 ب قطاعات جديدة من الجمهور.السوق، وذلك سعياً للحفاظ على مكانتها في السوق واجتذا

 
 

2-  ( العاطفية  من    (: Emotional Appealsالاستمالات  مجموعة  وشرح  استعراض  يتم  يلي  وفيما 
 الاستمالات العاطفية التي وردت في الأدبيات العربية والأجنبية:

 (: Warmth Appealاستمالة الدفء ) .1
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الانتباه والتذكر، لكنه قد يكون أكثر فاعلية في من الممكن أن يكون للدفء المزايا من القدرة على جذب  
الإقناع بالعلامة التجارية وبالرسالة، والسبب أن الدفء يريح المشاهدين ويضعهم في إطار إيجابي من  
التفكير، ومن خلال التكرار الكافي يمكن أن ينتقل هذا الشعور إلى العلامة التجارية والرسالة، ما يعزز 

الة الدفء على إيجاد حالة عاطفية إيجابية، حيث تُرسم في الإعلان صورة لشخصيات  الإقناع، وتعتمد استم
تعبر عن الدفء العاطفي الناتج عن استخدامهم للمنتج، كما يمكن تحفيز الدفء من خلال استخدام صور 

لموسيقى  أو قصص الحب، أو الصداقة، أو الرعاية، أو الحنان بين البشر أو الحيوانات، كما يمكن للفكاهة وا
 أيضاً تعزيز جو الدفء للمساعدة في قدرة الإعلان على الإقناع. 

 

 : (Scarcity Appealاستمالة الندرة ) .2

الفترة المحدودة التي   المنتج المعلن عنه، أو  الندرة بالاعتماد على الكمية المحدودة من  تُستخدم استمالة 
جية مثل المسابقات واليانصيب والقسائم.. الأمر  يقتصر فيها شراء المنتج، لذا غالباً ما ترتبط بأدوات تروي

نادر، فعندما يشعر  الذي يشجع العملاء على اتخاذ قرار الشراء، لذا فهي تعتمد على قيمة كل ما هو 
المستهلك أن هناك منتجاً يصعب الحصول عليه، حينئذ يمكن أن يتولد لديه الشعور بقيمته، ولا ينبغي  

ه فاعلية  المطلق على  يمكن  الاعتماد  أو  موثوق  معلن  إلى  تحتاج  فهي  الحالات،  كل  في  الاستمالة  ذه 
 تصديقه.

 

 (: Humor Appealاستمالة المرح ) .3

تعتمد استمالة المرح على استخدام الفكاهة في خلق أجواء مواتية لردود فعل مرغوبة، حيث يعدّ المرح وسيلة 
التجاري العلامة  تفضيل  وتدعيم  الانتباه للإعلان،  لجذب  الحث  فعالة  أقل في مجال  تأثيراً  يملك  لكنه  ة، 

التي تجعلهم   بالإعلانات  يستمتع المستهلكون بشكل عام  ذلك،  إلى  الشرائي، وبالإضافة  السلوك  وتعديل 
يضحكون، كما أثبتت الفكاهة أنها واحدة من أفضل التقنيات للتخلص من الفوضى الإعلانية، وذلك عن  

 اظ به. طريق القدرة على جذب الانتباه والاحتف

يرى   حيث  بحذر،  المرح  استمالة  استخدام  يكن  Scott  (1909ويجب  لم  وما  جاد  عمل  الإعلان  أن   )
في مجال الفكاهة  –الإعلان ذكياً للغاية، فمن غير الحكمة محاولة تقديم الجانب الفكاهي من الحياة، لذا  

اهتم الباحثون في علم النفس التجريبي بدراسة الفروق الفردية القائمة بين الأفراد من حيث مدى    -بشكل عام
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عزوفهم عنها، وصاروا يقدِمون على دراسات تهتم في تحديد العلاقة بين الفكاهة  إقبالهم على الفكاهة أو  
والذكاء، أو بين الضحك والمزاج الشخصي، أو بين النكتة والظروف الاجتماعية، أو بين الروح الفكاهية  

ث وُجد وطبيعة كل شعب.. وذلك لفهم التفاعل الديناميكي الناتج عن الفكاهة بالنسبة للفرد والمجتمع، حي
أن تأثير استخدام الفكاهة في الإعلان يختلف باختلاف المتغيرات الديمغرافية للمتلقي كالنوع مثلًا، كما  

يكونون    -أي الميل إلى البحث عن التسلية -تُظهر الأبحاث أن الأفراد الذين لديهم حاجة أكبر للفكاهة  
أقل إلى هذه السمة الشخصية، وبالإضافة    أكثر استجابة للإعلانات الفكاهية من أولئك الذين لديهم حاجة

إلى ذلك، تُظهر الأدلة البحثية أن الإعلانات الفكاهية تكون أكثر فعالية من الإعلانات غير الفكاهية عندما  
تكون تقييمات المستهلكين للعلامة التجارية المعلن عنها إيجابية بالفعل، وأنه عندما تكون التقييمات السابقة  

لامة التجارية المُعلن عنها، فقد ثبت أن الإعلانات الفكاهية تكون أقل فعالية من الإعلانات  سلبية تجاه الع
  غير الفكاهية.

 ولزيادة فاعلية استمالة المرح، يفضل استخدامها في الحالات التالية: 

 مع السلع الموجودة مسبقاً أكثر من السلع الجديدة.  •
 حددة مثل العطور ومساحيق التجميل. مع المنتجات التي يرتبط استخدامها بمشاعر م  •
 إذا تمت مراعاة اختلاف سمات المتلقي. •
 إذا تمت دراسة السوق المتوقع مسبقاً، وذلك لاختلاف مفهوم المرح من منطقة لأخرى. •
 حين تكون تقييمات المستهلك إيجابية مسبقاً تجاه العلامة التجارية:  •
لإرباك من الإعلانات المنافسة، وتكون أكثر  فالعلامات التجارية المحبوبة أقل عرضة للتدخل وا •

 استجابة للاستراتيجيات الإبداعية مثل استمالات المرح. 

 وهناك عوامل كثيرة تسهم في فعالية الفكاهة، وهي ما يلي:

 تريح الفكاهة الجمهور، فهي تميل إلى كسر الجليد وإقامة رابط بين المعلن والجمهور. •
مزاج لطيف من خلال إثارة مشاعر المفاجأة والترفيه، والذي يمكن  تضع الفكاهة الجمهور في   •

 أن ينتقل إلى العلامة التجارية، أو يسهل قبول الرسالة الإعلانية. 
 قد تساعد الفكاهة أيضاً في جذب الانتباه والاحتفاظ به.  •
،  قد تسهم أشكال مختلفة من الفكاهة في توفير لغز صغير يتعين على الجمهور بذل جهد لحله •

والحل يؤدي إلى الرضا، والذي قد ينتقل إلى العلامة التجارية، كما من المحتمل أن يساعد في 
 استيعاب الرسالة وتذكرها، أو على الأقل تذكر اسم العلامة التجارية. 
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قد تكون الفكاهة بمثابة استطراداً يصرف انتباه المشاهد، ويقلل من مقاومته للرسالة المركزية  •
 في الإعلان.

لإضافة للنقاط السابقة، لا بد من الأخذ بعين الاعتبار بأن الفكاهة لا تعزز مصداقية المصدر، ولا تقدم  وبا
ميزة في زيادة الإقناع، كما لا تضر الفكاهة بالفهم، ومع ذلك فإنه يجب توخي الحذر وعدم المبالغة في  

 الرسالة الإعلانية.  استخدام الدعابة في الإعلان حتى لا يضيع فهم

 

 (:Pride Appealستمالة الفخر )ا .4

تعتمد استمالة الفخر على إشباع حاجة الفخر لدى المستهلك لتميّزه بامتلاكه المنتج المعلن عنه، وتركز  
م إلا لجمهور له صفات خاصة، ويمكن أن تندرج استمالة   على النتائج الإيجابية لتفرده بامتلاكه منتجاً لا يُقدَّ

التي تلهم الجماهير على الإقدام بعمل صعب   Ennobling Emotionsلة  الفخر ضمن فئة المشاعر النبي
بمشاعر مثل الفخر والشجاعة والتفاني، لذا تناسب الإعلانات عن المهن التي يكون العائد فيها منخفضاً  
بينما التكاليف من قبل الجمهور مرتفعة، ومثل ذلك مهن الجيش، أو الخدمة العامة، أو التدريس، فالمكافآت  

 لأعمق لهذه المهن غير ملموسة وغير موضوعية ولا تستند إلى عامل السعر.ا

 

 (:Metaphor Appealاستمالة الاستعارة )  .5

هي عبارة عن أسلوب مجازي لوصف شيء ما من خلال التعبير عنه بشيء آخر، وتعتبر الاستعارات من  
لنوافذ التي تحدد ما يستطيع الفرد أكثر الوسائل فاعلية في تغيير مواقف الأشخاص بسرعة، وتشبه في ذلك ا

أن يشاهده، فهي تركز على خصائص معينة دون أخرى، وتعدّ السيارات من أهم المنتجات التي تستخدم  
التي تستخدم صورة الفهد للتعبير    Jaguarاستمالة الاستعارة في الأسماء لدعم صورتها الذهنية، مثل سيارة  

 عن قوتها نسبة للمنافسين. 

 

 (:Fear Appealاستمالة الخوف ) .6
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يستخدم المعلنون استمالة الخوف لأنها فعالة، حيث يزيد الخوف من اهتمام الجمهور بالإعلان، ويمكن أن  
يعزز من قدرة الإعلان على الإقناع، كما يتذكر العديد من الأفراد الإعلانات التجارية التي تستخدم استمالة  

 تي تستخدم استمالة الدفء مثلًا.الخوف بشكل أفضل من الإعلانات ال

وتُستخدم استمالة الخوف بشكل فعال في الإعلان كوسيلة لتعزيز الدافع، وعلى الرغم من وجود مشكلات 
أخلاقية في استخدامها، يحاول المعلنون ومسؤولو الصحة العامة تحفيز المستهلكين على معالجة المعلومات 

شدة مخاوفهم، وتركز استمالة الخوف على النتائج السلبية لعدم  واتخاذ الإجراءات المناسبة من خلال منا
استخدام السلعة أو الخدمة اعتماداً على أن الخوف سيؤدي إلى زيادة توترات الجمهور، والبحث عن الحلول 
لتقليل هذه التوترات.. وتتمثل الحلول في السلع والخدمات المعلن عنها من خلال معالجات إعلانية مبتكرة،  

و الخوف أكثر صلة بفئة معينة من المنتجات كالتي تهتم بالصحة والسلامة، وبالتالي يبدو من الطبيعي  ويبد 
غير   القيادة  أو  الكحول،  إدمان  أو  المخدرات،  تعاطي  من  تحذر  إعلانات  في  الخوف  استمالة  استخدام 

 الآمنة... 
 

 (: Sex Appealاستمالة الجاذبية الجنسية ) .7

بها،   وإقناعه  بالمنتجات،  المستهلك  إعلام  يحاول  الذي  الإقناع  أشكال  من  شكل  هو  بطبيعته  الإعلان 
وتعزيزها، وتمييزها عن المنافسين، وبيعها في نهاية المطاف، وعلى هذا النحو، تعدّ استمالات الجاذبية  

حيث غالباً ما يتم دمج    الجنسية مناشدات مقنعة تحتوي على معلومات جنسية مدمجة في الرسالة الكلية،
التي يُعرِّفها   يُلمِّح  Harris  (1994المعلومات الجنسية،  ( على أنها "أي تمثيل يصوِّر بشكل مباشر أو 

بشكل غير مباشر إلى اهتمامات أو سلوكيات أو دوافع جنسية"، في الإعلان كصور أو عناصر لفظية أو  
 كليهما معاً. 

السلبية الناتجة عن استمالتي الخوف والشعور بالذنب، فإن استخدام   وفي حين يتجنب الناس عموماً المشاعر
الجاذبية الجنسية في الإعلان يروق للناس بشكل عام بدلًا من تجنبهم له، حيث تمتلك هذه الاستمالة تأثيراً  

ر  عاطفياً قوياً إذا تم استخدامها بطريقة ملائمة، فهي قادرة على جذب الانتباه، وتدعيم استدعاء عناص 
  الرسالة الإعلانية، وخلق ارتباطات ذهنية مفضلة بالنسبة للمنتج المعلن عنه.

ويجب استخدام استمالة الجاذبية الجنسية بعناية، وذلك لتجنب غضب المشرِّعين وواضعي القوانين، ولتجنب  
ئقة، حيث يمكن  إهانة المستهلكين وثقافاتهم أو معتقداتهم، كما ينبغي الحذر في استخدام صور الجاذبية الفا

أن تتداخل مع إدراك الجمهور لعناصر الرسالة وتؤدي إلى تقليل فهمها، كما أن استخدام الشخصيات عالية  
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الجاذبية قد تكون غير فعالة، حيث تثير أحياناً حساسية خاصة، فعلى سبيل المثال، إن مفهوم إدراك الذات  
لجسدية، ولذلك فإن المقارنة بين أنفسهن والصورة  لدى الكثير من المراهقات ينبع من إدراكهن للجاذبية ا

المثالية للجاذبية المقدمة في الإعلان قد تشعرهن بتأثير سلبي نتيجة لهذه المقارنة، وهو ما قد ينعكس على  
 المنتج المعلن عنه. 

لجمهور، ومن جهة أخرى، لم يعد لاستمالة الجاذبية الجنسية القدرة دوماً على إضافة قيمة الصدمة بالنسبة ل
وذلك بشكل خاص في مجتمعات مثل الولايات المتحدة الأمريكية التي تحتوي الإعلانات فيها على محتويات 

 جنسية مرئية أكثر من أي وقت مضى.

 

 (: Status Appealاستمالة المكانة ) .8

اللحاق بهذه تدور حول المكانة المتميزة التي يتمتع بها المُنتَج المعلن عنه، وتسعى إلى حث المستهلك على  
 المكانة الخاصة، وتستخدمها الشركات المرموقة. 

 

 (: Ego Appealاستمالة الذات ) .9

تعتمد على رغبة الفرد في تحقيق الرضا الذاتي كهدف جوهري يسعى إليه، وتعتمد الكثير من المنتجات  
ديد من المستهلكين  على هذه الاستمالة من خلال تقديم صورة قوية لها ترتبط بصورة المستهلك عن ذاته، فالع

لا يشترون السلع دائماً من خلال عملية واعية، وإنما يشترون تلك المنتجات التي تضيف قيمة إلى معيشتهم، 
 وتنبع هذه القيمة من تجاربهم الشخصية.

 

 (:Celebrity Endorsement Appealاستمالة دعم الشخصيات الشهيرة ) .10

من حملة تسويق ضخمة لمنتج ما، فبالإضافة إلى عامل الشهرة،  عادةً ما يكون تأييد المشاهير جزءاً مهماً  
لذا يأمل المعلنون    -على الأقل في عقل الجمهور المستهدف- فالمشاهير جذابون ومحبوبون وجديرون بالثقة  

أن يتم نقل صفات المشاهير بطريقة ما إلى منتجاتهم وتحفيز المبيعات، وتشير التقديرات إلى أن ما يقارب 
لانات في جميع أنحاء العالم تستخدم دعم الشخصيات الشهيرة، وتعتمد استمالة دعم الشخصيات سدس الإع

الشهيرة على الارتباط المتكرر بين العلامة التجارية وشخصية شهيرة، الأمر الذي قد يجعل المستهلكين  
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نافسات عالية ويرغب يفضلون المنتج إعجاباً بالشخصية التي تقدمه، لذا فهي تناسب المنتجات التي تواجه م 
المعلن في تدعيم مكانتها، كما تلائم حالات الرغبة في زيادة دافعية المستهلكين حينما تكون منخفضة تجاه  

 المنتجات. 

ويأتي معظم المشاهير من عالم الترفيه أو الرياضة، أو قد يكونون من الشخصيات التجارية مثل بل غيتس،  
ين، ومناصري المجتمع، والزعماء الدينيين أن يكونوا مصادقين فعالين  أو من السياسيين.. كما يمكن للمراسل

رغم أنهم ربما لن يكونوا على استعداد لتشويه استقلاليتهم عبر الإعلانات المدفوعة، ويعيب استخدام هذه  
الاستمالة التكلفة العالية لاستخدام الشخصيات الشهيرة، واحتمال حدوث موقف غير ملائم للشخصية أو  

نتها في قضية ما، وهو ما يمكن أن يؤدي إلى حدوث تأثيرات سلبية محتملة للعلامة التجارية التي تمثلها  إدا
 هذه الشخصية في الإعلان. 

ومع ذلك، هناك ثلاثة عوامل تبين أن استخدام المشاهير هو أحد الأشكال المناسبة بشكل خاص في الوقت  
 ي المستقبل: الحاضر، والتي قد تؤدي إلى زيادة استخدامها ف

الفطرية   • القدرة  جانب  إلى  هذا  التجارية،  الإعلانات  وفوضى  الإعلام  وسائل  زيادة  ظاهرة 
للمستهلك على غربلة أو حجب المعلومات التي لا يرغب فيها، ما يعني أنه تزداد الصعوبة  

هم  على العلامات التجارية في الحصول على انتباه المستهلك، لذا يبدو أن المشاهير الذين لدي
شهرة كبيرة والذين هم أكثر جاذبية بالنسبة للمستهلكين من العلامات التجارية، يمكنهم إذا تم  
 توظيفهم بشكل صحيح إنشاء الاختراق الضروري للحصول على انتباه المستهلك نحو الإعلان. 

أنه  الاقتراب من الدخول في عصر موافقة المستهلك على تلقيه للرسائل الإعلانية، حيث يبدو   •
يتم التحرك بثبات إلى موقف يكون فيه للمستهلك سيطرة أكبر بكثير على رسائل الاتصالات  
التجارية التي يتلقاها، وبالتالي إذا كانت العلامات التجارية ستضطر إلى الحصول على إذن  
المستهلك للتواصل معه، فمن الواضح أن العلامات التجارية المرغوبة فقط هي المؤهلة للوصول 

يمكن  إل التجارية،  العلامة  مصداقية  وإبراز  المستهلك  ثقة  على  للحصول  لذا  المستهلك،  ى 
للمشاهير الذين يتمتعون بمكانة عالية في نظر الجمهور أن يكونوا إحدى أكثر الأدوات قوة  

 للعلامات التجارية في الحصول على إذن المستهلك للتواصل معه.
ت التجارية ومستهلكيها، حيث يستند هذا العامل أولًا إلى  الاحتمال المتزايد للتفاعل بين العلاما •

الاتجاهات المستقبلية التي تؤكد على أهمية استخدام العلامة التجارية للإعلان الذي يهدف 
للدعوى الإعلانية المتضمَّنة    -بنفس الوقت –لإضافة القيمة للعلامة التجارية وخلق الاستجابة  
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ستند هذا العامل إلى تنبؤات الدراسات التي تشدد على كالخصومات وعروض الأسعار.. كما ي
أهمية التلفزيون المتزايدة كوسيلة إعلانية تؤثر في الحملات نظراً للخصائص السمعية والبصرية  
التي يتمتع بها، لذا بالاستناد إلى هاتين النقطتين، يمكن القول إنه يمكن الاستفادة من المشاهير  

 مة التجارية وخلق الاستجابة. في كل من إضافة القيمة للعلا

 

 (:Guilt Appealاستمالة الشعور بالذنب ) .11

الشعور بالذنب هو استمالة لعاطفة سلبية، حيث يشعر الأفراد بالذنب حينما يكسرون القواعد، ويتخطون  
عند  النضج  شعور  تحريك  من  قوتها  الذنب  استمالات  وتستمد  مسؤولية،  بعدم  يتصرفون  أو  معتقداتهم، 

إلى استخدام هذه الاستمالة  الأفراد  المعلنون  بالذنب، ويميل  الشعور  للتقليل من  ، واتخاذ مواقف مسؤولة 
  - وإن كانت محدودة-خاصة حينما يكون استخدام المنتج هو وسيلة الفرد للشعور بعدم الذنب، وتشير الأدلة  

تفتقر إلى المصداقية، أو    إلى أن استمالة الشعور بالذنب غير فعالة إذا كانت الإعلانات التي تستخدمها
للتلاعب  نوايا  يمتلكون  أنهم  المعلنين على  إلى  الشعور     يُنظر  تخفيف  يتم  الحالة  ففي هذه  بالمستهلك، 

 ه. بالذنب لدى المستهلك بدلًا من زيادت

 

 الحديثة  تقنيات الاتصال الإقناعي

الاتصال   تقنيات  من  حديثة  تقنية  هو  الإلكتروني  الوسائل التسويق  استخدام  إلى  يشير  وهو  الإقناعي 
الإلكترونية والرقمية للترويج والتسويق للمنتجات أو الخدمات. وهو أحد الأساليب الأكثر شيوعاً في العصر  

 الرقمي. 

تشمل تقنيات التسويق الإلكتروني مجموعة واسعة من الأدوات والتقنيات المستخدمة للوصول إلى الجمهور  
 لأهداف التسويقية، مثل: المستهدف وتحقيق ا 

محركات البحث: يمكن استخدام محركات البحث لزيادة الوعي بالعلامة التجارية والترويج للمنتجات    -1
والخدمات. ومن خلال تحسين تصنيفات محركات البحث، يتمكن المسوقون من جذب المزيد من الزوار 

 إلى موقع الويب الخاص بهم.
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عتبر وسائل التواصل الاجتماعي مثل فيسبوك وتويتر وإنستغرام وسائل وسائل التواصل الاجتماعي: ت  -2
 فعالة للترويج للمنتجات والخدمات والتواصل مع الجمهور المستهدف.

مثل    -3 الرقمية  الإعلانات  شبكات  على  المدفوعة  الإعلانات  استخدام  يمكن  المدفوعة:  الإعلانات 
Google AdWords وFacebook Ads هور المستهدف بشكل أكبر.للوصول إلى الجم 

البريد الإلكتروني: يمكن استخدام البريد الإلكتروني لإرسال رسائل إقناعية موجهة للمستلمين، وذلك   -4
 من خلال إنشاء حملات بريدية مستهدفة وجذابة. 

بالمحتوى إنشاء محتوى قيم ومفيد للمستهلكين، مثل المقالات    -5 بالمحتوى: يتضمن التسويق  التسويق 
 لفيديوهات والصور والمدونات، وذلك لجذب الزوار وتحسين التفاعل مع العلامة التجارية. وا

التسويق الشبكي: يشير إلى استخدام شبكات الاتصالات المختلفة للترويج للمنتجات والخدمات، مثل    -6
ية للعملاء الإيميلات والرسائل النصية ووسائل التواصل الاجتماعي، ويعتمد على قوة الشبكات الاجتماع 

 والزبائن. 

الإقناعي ويشمل مجموعة   الاتصال  تقنيات  وفعالة من  تقنية حديثة  الإلكتروني  التسويق  يعد  باختصار، 
واسعة من الأدوات والتقنيات المستخدمة للترويج للمنتجات والخدمات والوصول إلى الجمهور المستهدف 

النطاق الجغرافي للعلامة التجارية والوصول إلى   في العالم الرقمي. يساعد التسويق الإلكتروني على توسيع
جمهور أوسع، كما يتيح للمسوقين الوصول إلى بيانات دقيقة عن الجمهور المستهدف وتحليلات الأداء  
لتحسين استراتيجيات التسويق. بالإضافة إلى ذلك، فإن التسويق الإلكتروني يتيح للعملاء والزبائن التفاعل  

 الحصول على معلومات عن المنتجات أو الخدمات بشكل سهل ومريح.مع العلامة التجارية و 

 

 الاتصال الإقناعي في عملية البيع 

يمكن استخدام الاتصال الإقناعي في عملية البيع لزيادة فرص نجاح الصفقة وتحقيق المبيعات المرجوة.  
والمنطقي والعاطفي لإقناع العميل ويعتمد الاتصال الإقناعي في عملية البيع على استخدام التحليل النفسي  

 بشراء المنتج أو الخدمة المعروضة.

 وفيما يلي بعض الخطوات التي يمكن اتباعها لاستخدام الاتصال الإقناعي في عملية البيع: 
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دراسة العميل: يجب دراسة العميل جيدًا وفهم احتياجاته ومتطلباته وما يبحث عنه في المنتج أو الخدمة   -1
التحليل   استخدام  أو  العميل  مع  المحادثة  المعلومات من خلال  هذه  على  الحصول  ويمكن  المعروضة. 

 النفسي والعاطفي لفهم تفاصيله ومتطلباته. 

تحليل المنتج أو الخدمة: يجب تحليل المنتج أو الخدمة المعروضة بشكل جيد وفهم مزاياها ومميزاتها    - 2
للعميل. ويجب أن تركز الرسالة على الفوائد التي سيحصل عليها    والأسباب التي تجعلها الخيار الأفضل

 العميل من شراء المنتج أو الخدمة.

استخدام الحجج والأدلة المقنعة: يمكن استخدام الحجج والأدلة المقنعة لإقناع العميل بشراء المنتج أو    -3
 و الخدمة وفائدتها للعميل.الخدمة، مثل الأرقام والإحصائيات والتقارير التي تؤكد جودة المنتج أ

التفاعل الإيجابي: يجب أن يكون التفاعل مع العميل إيجابيًا ووديًا ومحفزًا، وذلك لتحسين العلاقة بين   -4
 العميل والبائع وزيادة فرص نجاح الصفقة. 

أي الاهتمام بالتفاصيل: يجب الاهتمام بالتفاصيل وتقديم المعلومات بشكل واضح ومباشر ودون إخفاء    -5
 معلومات مهمة، وذلك لتحقيق الثقة والاعتمادية لدى العميل.

وباستخدام الاتصال الإقناعي في عملية البيع يمكن تحقيق النجاح في الحصول على عملاء جدد وتحسين  
 العلاقة مع العملاء الحاليين وزيادة المبيعات وتحقيق الأهداف المرجوة. 

 

 الاتصال الإقناعي مع الموظفين

است الأداء ورفع مستوى  يمكن  وتحسين  المرجوة  الأهداف  لتحقيق  الموظفين  الإقناعي مع  الاتصال  خدام 
مع   الإقناعي  الاتصال  لاستخدام  اتباعها  يمكن  التي  الخطوات  أهم  ومن  العمل.  عن  والرضا  الإنتاجية 

 الموظفين: 

يحتاجونه من دعم    تحليل احتياجات الموظفين: يجب دراسة احتياجات الموظفين وفهم متطلباتهم وما  - 1
 وتشجيع وتحفيز، وذلك لتحسين العلاقة بين الإدارة والموظفين وتحقيق الأهداف المرجوة. 

التفاعل الإيجابي: يجب أن يكون التفاعل مع الموظفين إيجابيًا ووديًا ومحفزًا، وذلك لتحسين العلاقة   -2
 بين الإدارة والموظفين وزيادة فرص نجاح الأهداف المرجوة.
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وذلك الا   -3 لهم،  كافي  دعم  وتوفير  للموظفين  ودقيقة  شافية  معلومات  توفير  يجب  والشفافية:  عتمادية 
 لتحسين الثقة والاعتمادية لدى الموظفين وتحسين الأداء.

التحفيز والتشجيع: يجب تحفيز الموظفين وتشجيعهم على تحقيق الأهداف المرجوة وتقديم الدعم اللازم    -4
 لإنتاجية والجودة وتحسين الأداء.لهم، وذلك لرفع مستوى ا

بناء فريق العمل: يجب بناء فريق العمل وتوفير بيئة عمل مناسبة وتعزيز التعاون بين الموظفين، وذلك   -5
 لتحسين العلاقة بينهم وتحسين الأداء.

ية  وباستخدام الاتصال الإقناعي مع الموظفين يمكن تحقيق النجاح في تحسين الأداء ورفع مستوى الإنتاج
والجودة والرضا عن العمل. ومن الجدير بالذكر أن استخدام الاتصال الإقناعي مع الموظفين يحتاج إلى  
 التفاعل المستمر والتعاون بين الإدارة والموظفين واتباع إجراءات واضحة وشافية لتحقيق الأهداف المرجوة.

 

 الاتصال الإقناعي والتفاوض

العروض والتنازلات بين الأطراف المختلفة بهدف الوصول إلى اتفاق مشترك. التفاوض هو عملية تبادل  
 ويمكن استخدام الاتصال الإقناعي لتحسين فرص النجاح في التفاوض عندما يتم تطبيقه بشكل صحيح. 

 في عملية التفاوض، يمكن استخدام الاتصال الإقناعي في عدة طرق، منها: 

الا  -1 استخدام  يمكن  الأهداف:  بين  تحديد  المشتركة  والاهتمامات  الأهداف  لتحديد  الإقناعي  تصال 
هذه   استخدام  ويمكن  الإيجابية.  والتفاعلات  والتوضيحات  المعلومات  تبادل  خلال  من  وذلك  الأطراف، 

 المعلومات لتحديد العروض والتنازلات التي يمكن تقديمها للأطراف الأخرى.

تصال الإقناعي للتأثير على الجانب الآخر وتحفيزه على  التأثير على الجانب الآخر: يمكن استخدام الا  -2
قبول العروض والتنازلات المطروحة. ويمكن استخدام أساليب الحجج والأدلة المقنعة للتأثير على الجانب  

 الآخر وتحفيزه على الموافقة. 

البديلة التي يمكن البحث عن الحلول البديلة: يمكن استخدام الاتصال الإقناعي للبحث عن الحلول    -3
تقديمها للأطراف الأخرى في حال عدم توافقها على العروض والتنازلات المطروحة. ويمكن استخدام هذه 

 الحلول البديلة للوصول إلى اتفاق مشترك يلبي احتياجات الأطراف المختلفة. 
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ين الأطراف، وذلك من  التفاعل الإيجابي: يمكن استخدام الاتصال الإقناعي لتحفيز التفاعل الإيجابي ب  -4
 خلال تقديم الثناء والتقدير والاحترام للآراء والاهتمامات والمواقف المختلفة.

تحسين العلاقات: يمكن استخدام الاتصال الإقناعي لتحسين العلاقات بين الأطراف، وذلك من خلال   -5
 بناء الثقة والاحترام والتفاهم المتبادل.

 ل الإقناعي في عملية التفاوض:الأمثلة على استخدام الاتصاومن 

تفاوض بين شركة ومورد: يمكن استخدام الاتصال الإقناعي في عملية التفاوض بين شركة ومورد   -1
لتحسين العروض والتنازلات والوصول إلى اتفاق مشترك. ويمكن استخدام الحجج والأدلة المقنعة لإقناع  

 ة.الطرف الآخر بالعروض المقدمة وتحفيزه على الموافق

وبائع    -2 بين مشتر  التفاوض  الإقناعي في عملية  الاتصال  استخدام  يمكن  وبائع:  بين مشتر  تفاوض 
للوصول إلى اتفاق مشترك بشأن السعر والشروط والجودة. ويمكن استخدام الحجج والأدلة المقنعة والتفاعل  

 الإيجابي لتحسين فرص النجاح في التفاوض. 

ستخدام الاتصال الإقناعي في عملية التفاوض بين موظف ومدير  تفاوض بين موظف ومدير: يمكن ا - 3
للحصول على زيادة في الراتب أو تحسين الظروف العملية. ويمكن استخدام الحجج والأدلة المقنعة وتحفيز  

 التفاعل الإيجابي لإقناع المدير بالمطلب المقدم. 

ية التفاوض بين حكومتين للتوصل  تفاوض بين حكومتين: يمكن استخدام الاتصال الإقناعي في عمل  - 4
إلى اتفاق مشترك بشأن السياسات والاتفاقيات الدولية. ويمكن استخدام الحجج والأدلة المقنعة والتفاعل  

 الإيجابي وتحسين العلاقات الدبلوماسية لتحقيق الأهداف المشتركة.

 

 ي الانحياز المعرف

تتخذه الأفراد في تقييم الحقائق والمعلومات واتخاذ القرارات الانحياز المعرفي هو النزعة أو الاتجاه الذي  
للواقع   الشخص  إدراك  على  المعرفي  الانحياز  يؤثر  أن  ويمكن  الشخصية.  وقيمهم  معتقداتهم  على  بناءً 

 وتفسيره، وعلى القرارات التي يتخذها والأفكار التي يعتقدها.
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التعليم والثقافة والخبرات السابقة والمعلومات المتوفرة   ويمكن أن يتأثر الانحياز المعرفي للأفراد بعوامل مثل
على   تؤثر  التي  الفلسفية  أو  الدينية  والمعتقدات  والمشاعر  بالعواطف  متأثرًا  يكون  أن  يمكن  كما  لديهم، 

 تصورات الشخص للعالم.

بشكل الحقائق  تقييم  يحاولوا  وأن  المعرفية  بانحيازاتهم  علم  على  الأفراد  يكون  أن  المهم  موضوعي    ومن 
قراراتهم   وعلى  والأحداث  للمعلومات  تفسيرهم  على  يؤثر  قد  الشخصي  الرأي  أن  يستشعروا  وأن  ومنظم، 

 المستقبلية. 

 أساليب التحيز المعرفي في التسويق: ومن 

 : تأثير التعرض المجرد  .1

إذا رأيناه بانتظام.  ، المعروف أيضًا باسم مبدأ الألفة، بأنه من المرجح أن نقبل شيئًا ما  الأسلوب يُعرف هذا  
على سبيل المثال، إذا تم وضع كائن غريب أو غير عادي في الفصل الدراسي، فسوف يزعج الطلاب في 

بل وسيصبحون مغرمين    -البداية به، ولكن نظرًا لأنهم يتعرضون له بشكل يومي، فسوف يعتادون عليه  
وي على زيادة وضوح ومظهر منتج معين.  عندما يتعلق الأمر بالتسويق، فإن مجرد تأثير التعرض ينطو   .به

 :سيفترض العملاء أنها بارزة لأنها تحظى بشعبية. تشمل حالات الاستخدام الشائعة ما يلي

 . وضع منتج على أرفف بارتفاع العين •
 .استخدام صورة منتج في البانر في تسويق الرسائل الإخبارية •
الفيديو   • بارز في مواد  المثال في خلفية  عرض عنصر بشكل  والمحتويات الأخرى، على سبيل 

 العرض التقديمي.

 

 خ: ترسيال .2

يعني التحيز الراسخ أننا نميل إلى استخدام معلومات معينة نسمعها أولًا كأساس لحكمنا. على سبيل المثال، 
مقارنة: كل شيء إذا كنت تبحث عن سيارة مستعملة، فسيتم استخدام الصفقة الأولى التي تفضلها كنقطة  

 .أقل من سعره يعتبر صفقة جيدة، في حين أن الصفقات الأعلى مبالغ فيها

من أجل جعل التحيز الراسخ يعمل لصالحك، يجب أن تكون العلامة التجارية الأولى التي تدخل في أذهان  
 .التجارية المستهلك. بالطبع، هذا أسهل بشكل عام للعملاء الحاليين الذين يعرفون بالفعل عن علامتك
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 .خلال عطلات البيع بالتجزئة الكبيرة مثل الجمعة البيضاء، تأكد من بدء الإعلان مبكرًا •
عند عرض الخصم، ضع دائمًا المعلومات المشطوبة أولًا من أجل وضع حجم الخصم في المنظور   •

 )مثل السعر القديم والجديد(.  الصحيح
 .لأعلى في قوائم البحث، ضع دائمًا الصفقات المميزة في ا  •

 

 : تأثير التأطير .3

لتوضيح الأمر ببساطة، يعني تأثير الإطار أننا نتوصل إلى استنتاج مختلف حول منتج أو صفقة اعتمادًا 
على كيفية تقديمها. على سبيل المثال، قد يتم استقبال غسالة أطباق جديدة بشكل أفضل إذا تم عرضها  

 .يتحدث عن ميزاتها أثناء الإعلان التجاري، بدلًا من مجرد جعل المذيع

يستخدم المسوقون تأثير التأطير لعقود )أو أكثر( دون أن يدركوا ذلك. فقط تذكر: لجعل شيء ما يتم بيعه  
 .مثل الكعك الساخن، قدمه بطريقة جذابة تركز على العميل

 . بدلًا من مجرد ذكر ميزة ما، اشرح كيف تجعل حياة المستخدم أفضل •
 استخدامه.اعرض المنتج أثناء  •
 . لاكتشاف أفضل طريقة لتأطير جوانب معينة من المنتج A / B استخدم اختبار •

 

 :بروزال .4

تنبع البروز من عادتنا: عندما نقدم لك خيارًا، فإننا نختار الخيار الأكثر تميزًا. السبب وراء ذلك هو أننا  
 .سمات إيجابية أخرى أيضًانعتقد أنه إذا كان هناك شيء فريد من نوعه، فمن المحتمل أن يكون له 

الأكثر جاذبية   العبوة  يحتوي على  منتجك  أن  التأكد من  إن  للمسوقين.  ذهبية  قاعدة  البروز  كان  لطالما 
 يتم بيعه بشكل كبير. وأفضل شعار يزيد من احتمالية أن  

 .ميزة تفتقر إليها المنافسة يقدم تأكد من الإعلان عن منتجك •
 .ا، أو متاحًا فقط لمجموعة صغيرة، فإنه سيزيد أيضًا من استحسانهإذا كان المنتج أو الخدمة حصريً  •
 .صمم منتجاتك الجديدة الأكثر رواجًا بطريقة مميزة بصريًا •
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 : تأثير زيجارنيك .5

  تأثير زيجارنيك هو انحياز يجعلنا أكثر عرضة لتذكر المهام غير المكتملة من تلك التي تم الانتهاء منها. 
 .يهما إذا كنا قد أنفقنا بالفعل الكثير من الوقت أو الطاقة أو المال علدفعنا إلى التمسك بشيء وي

ستراتيجيتك التسويقية إلى زيادة معدل الاحتفاظ  افي   Zeigarnik يمكن أن تؤدي معرفة كيفية استخدام تأثير
 .لديك، لأنك لن تسمح للمتسوقين بالمغادرة مع عمل غير مكتمل

ء بأنهم تخلوا عن عربة التسوق الخاصة بهم أو لديهم حجز غير  إرسال بريد إلكتروني تذكير للعملا •
 .مكتمل

 . تقديم توصيات المنتج أو العروض المشتركة التي تكمل الشراء الأصلي •
 .ومحفزة بشكل أكبراستخدم التخصيص في رسائل البريد الإلكتروني لجعل التذكيرات أكثر ودية  •

 

 ظاهرة ديكوي: .6

أو تأثير الإضافة الوهمية أو تأثير الطرف الثالث، ظاهرة تأثيرية في علم النفس    Decoy Effectتعتبر  
الاجتماعي تتمثل في إضافة خيار وهمي أو طرف ثالث إلى مجموعة من الخيارات المتاحة، بهدف تحفيز 

و  ويتم ذلك عن طريق إضافة خيار وهمي يبد   الأفراد على اختيار خيار معين من بين الخيارات المتاحة.
غير جذاب أو غير عملي بالمقارنة مع الخيارات الأخرى المتاحة، وذلك لتحفيز الأفراد على اختيار الخيار  

على سبيل المثال، يمكن أن يتم إضافة خيار وهمي إلى   الذي يريدون إيصاله بشكل أكثر جاذبية وفعالية.
ار الوهمي بطريقة تجعله أقل جاذبية  مجموعة من الخيارات المتاحة لشراء منتج معين، ويتم تصميم هذا الخي

وأقل قيمة مقارنة بالخيارات الأخرى، وذلك لتحفيز الأفراد على اختيار الخيار الأكثر جاذبية والذي يريدون 
التجارية    إيصاله. الإعلانات  في  شائع  بشكل  الثالث  الطرف  تأثير  أو  الوهمية  الإضافة  تأثير  ويستخدم 

 ، وذلك لتحفيز الأفراد على اتخاذ قرارات معينة وتحقيق أهداف محددة.والحملات الإعلامية والانتخابية

 

 : (FOMO)ضياع الفرصة الخوف من  .7

الخوف من الضياع هو تحيز معرفي يزعج عقل الكثير منا، ويخبرنا أنه إذا لم نتصرف الآن فقد نفقد قدرًا  
 الانتهازيين على تحقيق صفقة حياتهم، لكنكبيرًا أو تجربة كبيرة. إنه سيف ذو حدين ساعد العديد من  

FOMO  كان أيضًا مصدرًا للعديد من القرارات المتسرعة. 
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أي مقدمة في التسويق. استخدمه مديرو المبيعات بشكل غريزي لخلق ندرة وجذب  FOMO لا يتطلب تأثير
 :الاهتمام بمنتجاتهم. بعض هذه التكتيكات تشمل

 .لفترة محدودةوضع العد التنازلي المباشر لعرض  •
 . إرسال بريد إلكتروني للتذكير إلى العملاء لإخبارهم بأن حدث المبيعات الحالي قد انتهى تقريبًا •
 . عرض عدد العناصر المتبقية في المخزون على صفحات المنتج •

 

 : Bandwagoingالدعم المتزايد  .8

كبير من الأشخاص الآخرين.   لقد لوحظ أنه من المرجح أن نشتري المنتجات عندما يتم شراؤها من قبل عدد 
العلامة  بواسطة  ليس  "معروض"  المنتج  أن  باستثناء  المجرد،  العرض  لتأثير  مشابه  فهو  المعنى،  وبهذا 
التجارية، ولكن بواسطة أقراننا. ولأن المستهلكين يميلون إلى الوثوق بالأصدقاء والعائلة على حساب إعلانات  

 .الشركات، يكون التأثير أقوى بكثير

في التسويق هو جذب أكبر عدد ممكن من الأشخاص. وبمجرد أن تتدحرج الكرة، سيتبعك    هناالهدف  
 .المزيد من الأشخاص قريبًا

 . وهم يرتدون منتجاتك Instagram شجع العملاء على تحميل صورهم على •
 .استخدم التسويق المؤثر •
 . اعرض بعض العروض مع شعار "الاختيار الشائع" •

 

 : صفر مخاطر .9

. البعض منا يكره المخاطرة بطبيعته، ونبرر ذلك من  والتأكد   تحيز صفر مخاطر هو كل شيء عن اليقين
التي    )حتى لو كانت المكاسب   في أمر ما  خلال التفكير في أنه إذا لم تكن هناك جوانب سلبية متضمنة

 لنا. الأمر إيجابياً بالنسبة سيكون ، صغيرة(، فعندئذٍ في النهاية سنحصل عليها

، حتى لو  وإذا شعر بذلك أو تحسس الخطر، فإنه يحاول الابتعاد فوراً الإنسان بطبعه لا يحب المخاطرة،  
 كانت هناك مكاسب، لكن احتمال المخاطر سيحد من التقدم في الأمر. 
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عندما يتعلق الأمر بالتسويق، فإن التحيز للخطورة الصفرية يعني ببساطة أن بعض العملاء من المرجح  
قوموا بعملية شراء إذا لم تكن هناك مخاطر. لذلك، كلما كانت الصفقة أكثر أمانًا، زادت احتمالية  أن ي

 .وصول هذه الأنواع من المشترين إليك

 . التأكيد على متانة وسلامة المنتجات  •
 . تسليط الضوء على فترة الضمان أو القدرة على استبدال المنتجات  •

 

 : يستحق المال .10

تحيز قيمة المال هو عكس التحيز صفر المخاطرة. إنه الاعتقاد بأنه إذا كان هناك شيء بمعنى ما، فإن  
 .خاصةً إذا كان من علامة تجارية معروفة  -ما يكلف مبلغًا كبيرًا من المال، فيجب أن يكون ذا جودة أعلى  

خدمتك. لا تخف  من أجل تطبيق هذا النوع من التحيز المعرفي في التسويق، يجب أن تثق في منتجك أو 
من التباهي بالسعر، فقط تأكد من تقديم العنصر في أفضل ضوء ممكن والتأكيد على فوائده من أجل تبرير  

 .علامة السعر

 .حتى لو كان السعر مرتفعًا، فلا يزال بإمكانك تقديمه بطريقة تجعل شرائه صفقة رائعة  •
 .ضع المنتجات عالية الجودة بجانب المنتجات الأضعف  •
 .لإقناع المشترين غير المؤكد   FOMOتكتيكات استخدم  •

 

 : تأثير ايكيا .11

أننا   Ikea وتقييم أدائهم، يقول تأثير Ikea استنادًا إلى البحث الذي كان على المشاركين فيه تجميع أثاث 
 .حتى لو كان ذلك في أجزاء صغيرة -كنا أكثر ارتباطًا بعملية أو نشاط إذا كنا قد ساهمنا فيه  

يساعد هذا النوع من التحيز المعرفي حقًا في بناء اتصال عاطفي مع العملاء. فقط دعهم يشاركون  يمكن أن  
بطريقة ما في تطويرك. حتى لو كانت هذه المشاركة سطحية إلى حد ما، فإن العملاء سيحبون التجربة  

 .ويقتربون من علامتك التجارية رغم ذلك

 . عمال الفنية للمنتجات المستقبليةاسمح للعملاء بمشاركة أفكار التصميم أو الأ  •
 .اسمح لهم باختبار منتجات أو ميزات معينة قبل الإطلاق  •
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 . شجعهم على ترك مراجعات المنتج على موقعك •

 

 : التحيز في المعاملة بالمثل .12

التحيز المتبادل هو أحد تلك التحيزات التي تجعل العالم أكثر صحة. هذا يعني أننا إذا تلقينا معروفًا، فإننا  
 .نشعر بالحاجة إلى إعادته بشكل ما. التحيز المتبادل هو الأساس للحفاظ على علاقاتنا طويلة الأمد 

واحدة من أفضل الطرق لبناء علاقة عاطفية مع العملاء وإنشاء مبشرين للعلامة التجارية هي اتخاذ الخطوة  
 .الأولى، وأن تكون أول من يعطي شيئًا مميزًا

 .التسويقية المخصصة دائمًا طريقة للوصول إلى قلوب الناستجد الرسائل  •
 . قدم مقالات خاصة كتبها خبرائك أو مقاطع فيديو تعليمية أو محتوى آخر لإنشاء رابط مع جمهورك •
 .توافق مع قيم عملائك من خلال الترويج للأعمال الخيرية والاستدامة والأسباب النبيلة الأخرى  •

 

 تقييم الاتصال الإقناعي 

ييم فعالية الاتصال الإقناعي يعتبر أمرًا هامًا لقياس نتائج الحملات الإعلانية والتسويقية والاتصالات  تق
 الأخرى، ويمكن تحقيق هذا الهدف من خلال الطرق التالية: 

الاستبيانات: يمكن إجراء استبيانات لقياس فعالية الاتصال الإقناعي، وذلك من خلال الحصول على    - 1
المستهلكين بشأن الرسائل الإعلانية والتسويقية. ويمكن استخدام الاستبيانات لقياس مدى    آراء وملاحظات 

 فهم الجمهور للرسالة ومدى تأثيرها على سلوك المستهلكين.

الحملات    -2 من  المحققة  بالنتائج  المتعلقة  والتقارير  الملاحظات  التقاط  يمكن  والتقارير:  الملاحظات 
لها لقياس فعالية الاتصال الإقناعي. ويمكن استخدام المعلومات المتاحة لتحديد  الإعلانية والتسويقية وتحلي

 إذا ما كانت الحملة قد أدت إلى زيادة المبيعات أو الوعي بالعلامة التجارية. 

تحليل البيانات: يمكن استخدام تحليل البيانات لقياس فعالية الاتصال الإقناعي، وذلك من خلال تحليل   -3
لاستجابات للرسائل الإعلانية والتسويقية، وتحليل البيانات المتعلقة بتحويلات العملاء وزيادة  التفاعلات وا

المبيعات. ويمكن استخدام البيانات لتحديد المناطق التي تحتاج إلى تحسين الاتصال الإقناعي وتحسين  
 النتائج. 
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الإقناعي، وذلك عن طريق إنشاء عدة نسخ  الاختبارات: يمكن إجراء اختبارات لقياس فعالية الاتصال    - 4
النتائج. ويمكن استخدام هذه الاختبارات   التسويقية واختبار كل نسخة ومقارنة  أو  الرسالة الإعلانية  من 

 لتحديد الرسالة الأكثر فعالية والتي تحقق أفضل النتائج. 




