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 لماذا هذا الكتاب مهم؟

  "الإقناع"في حياتك فيها نوع من  لأن كل لحظة

 هل حاولت مرة تقنع صديقك بفكرة؟

 أو طلبت من والديك شيء؟

 أو شاهدت إعلانًا وجعلك تشتري منتجًا لم تكن بحاجة له؟

 

من  –هذا الكتاب يكشف أسرار عميقة يستخدمها الناس 

للتأثير علينا دون أن نشعر –السياسيين المسوقين إلى   
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مقدمة ملهمة: ✨ .  

…تخيّل لو كان عندك مفتاح سحري  

"موافق!"بمجرد أن تستعمله، يبدأ من أمامك يقول:   

هذا المفتاح موجود. لكنه ليس سحرًا، بل علم نفسي اسمه: 

 الإقناع.

ل، في جولة داخل العقو في هذا الكتاب، سيأخذنا د. سيالديني

م لحتى لو  "نعم"تأثر الناس، ولماذا يقولون ليشرح لنا كيف ي

 يكونوا مقتنعين تمامًا
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رد " سر - لفصل الأول: المعاملة بالمثلا

  "الجميل

 

… تلك اللحظة التي يقدم لك فيها أحد شيئًا صغيًراهل تعرف 

 فتشعر أنك مضطر لرد الجميل؟

 حتى لو لم تطلبه؟

هذا مبدأ نفسي قوي جدًا اسمه … هذا ليس مجرد لطف

 المعاملة بالمثل.

 

؟" المعاملة بالمثل" ما هو مبدأ  ✨  

 تخيل أن صديقًا قدّم لك قطعة حلوى.

”يمكن أن أقدّم له؟ماذا “في الغد، تجد نفسك تفكر:   

”.قانون رد الجميل“هذا ما نسميه 



7 

 

كيف يُستخدم هذا ضدك؟ ️⚠  

شركات كثيرة ترسل لك هدية بسيطة أو عينة مجانية، ثم 

"  هل تريد أن تشتري؟"تلمّح:   

 النتيجة؟

، لأنك لا تريد أن تبدو جاحدًا أو أنانيًا."نعم" أنت تقول 
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لماذا نُصِرّ  –صل الثاني: الالتزام والثبات الف

 حتى لو كنا مخطئين؟

 

الوعد الكبير: ��  

هل شعرت يومًا أنك تستمر في فعل شيء فقط لأنك قلت 

في البداية؟ "نعم"  

 حتى لو اكتشفت لاحقًا أنه ليس الأفضل لك؟

ويكره أن يبدو متقلبًا… ب الثباتهذا لأن العقل يح
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؟"الالتزام والثبات" ما هو مبدأ  ✨  

:الكاتب يقول  

بمجرّد أن نأخذ موقفًا ما، فإننا نشعر بضغط داخلي “ 

”وخارجي يجعلنا نتصرف بما يتوافق مع هذا الموقف.  

ك، يعني لو أعلنت رأيك أمام الآخرين، أو حتى بينك وبين نفس

حتى لو … عقلك سيدفعك لتتصرف بطريقة تؤكّد هذا الالتزام

القرار خاطئًا!كان   

 

قوة الكلمات البسيطة: ��  

أو كتابة اسمك على استمارة، ” نعم“حتى كلمة صغيرة مثل 

يمكن أن تغيّر تصرفاتك لاحقًا!
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عندما  –الثالث: الدليل الاجتماعي  الفصل

  ننسخ تصرّفات الآخرين 

  

الفكرة الرئيسية: ��  

" ا.فغالبًا ستفعله أنت أيضً … إذا رأيت الناس يفعلون شيئًا"   

 هذه هي قوة الدليل الاجتماعي.

 

 سيالديني يقول:

" عندما لا نكون متأكدين، نلجأ لنقل تصرفات من حولنا."   

 مثال بسيط؟

 لو دخلت مطعمًا ووجدته فارغًا، ستتردد.

لكن لو رأيت طابورًا طويلًا؟ ستفترض أنه جيّد جدًا، حتى قبل 

تتذوقأن 
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 هذا ما تستخدمه مواقع التواصل والإعلانات طوال الوقت:

! أكثر من مليون شخص جرّب هذا المنتج    

يلمالكل يتحدث عن هذا الف   

 

 

 أنت لا تريد أن تكون الوحيد الذي لم يشارك، أليس كذلك؟
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نحب من يشبهنا –الرابع: الإعجاب الفصل    

💖  

الفكرة الرئيسية: ��  

لمن نحبهم أو نشعر أنهم  "نعم" نحن نميل إلى أن نقول 

 يشبهوننا.

 ولذلك الإعجاب يتحول بسرعة إلى إقناع.

 

 مثال:

نا أمندوب مبيعات يقول: "يا سلام! أنت من نفس المدينة التي 

 منها! "

هذا يجعلنا نشعر بالقرب، ويزيد احتمال أن نشتري منه.
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سيالديني يوضح أن هناك أشياء بسيطة تجعلنا نحب 

 الشخص أكثر:

 

 المظهر الجميل

 التشابه في الآراء

 المجاملات اللطيفة

 التعاون والمشاركة
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عندما نقول  –لطة الفصل الخامس: الس

لات!نعم لأصحاب البد   

 

الفكرة الرئيسية: ��  

أحيانًا بشكل زائد!… نحن نحترم السلطة  

فقط لأن من يطلب يبدو خبيًرا أو يملك لقبًا ” نعم“قد نقول 

  كبيًرا.
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 سيالديني يحذّر من هذا بقوله:

 نميل لأن نطيع من نراهم ذوي سلطة، حتى لو لم نفكر في" 

"سبب الطلب.  

 

تجربة مشهورة أظهرت أن الناس مستعدون أن يفعلوا أشياء 

عطف طبيب طلب منهم ذلك!غريبة فقط لأن شخصًا يلبس م  

 وهذا ما تستخدمه الإعلانات:

 أطباء ينصحون بهذا المنتج!

 أو ممثل يلبس لباس خبير ويقنعك بشراء شيء!
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كلما قلّ  –الفصل السادس: الندرة 

 الشيء، زادت قيمته!

  

الفكرة الرئيسية: ��  

" آخر فرصة!  " 

" كمية محدودة! "  

" فقط! 3تبقّى "   

كل هذه العبارات تفعّل مبدأ الندرة.
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يقول: الكاتب  

ن نحن نرغب بالشيء أكثر إذا شعرنا أنه نادر أو على وشك أ"

"يختفي.  

ننا هذا يجعلنا نتخذ قرارات سريعة، وأحيانًا متهوّرة، فقط لأ

".نُفوّت الفرصة" لا نريد أن   

…حتى الأطفال يعرفون هذا  

لو أخبرت طفلًا أن اللعبة ممنوعة أو نادرة، سيريدها أكثر!
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  ��  اجعل عقلك هو القائد :الخاتمة 

 

 الآن، أنت تعرف الأسرار.

 بعد هذا الكتاب، أصبحت تملك نظّارة خاصة ترى بها ما لا 

 يراه الآخرون:

بثقة. "  لا" تعرف متى تقول   

عن اقتناع. " نعم" وتعرف متى تقول   

القوة ليست فقط في الإقناع، بل في الفهم.وتعرف أن   

 

  أنت الآن قائد أفكارك، لا تابع لها.

لا الذي يُفرض عليك.… فكّر، قرّر، واختر الطريق الذي يُشبهك  
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