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 الكاتب عن
​
 المبيعات ونُظُم الفانلز بناء في وخبير سابق مدني مهندس هو محمّد حسّام 

 الحديثة.

​

 الذكية. والعروض بالكلمات تُصنع حقيقية عوائد ليبني الخرسانية الأرقام ترك 

يع إدارة ماجستير على حصوله بعد  بدأ ،لندن في سندرلاند جامعة من المشار
 التحليل من لينتقل ،الإقناع وفنّ الهندسي المنطق بين الرابط لاكتشاف رحلته

 مزدهرة. مشاريع إلى الأفكار تُحوّل مبيعات استراتيجيات صناعة إلى والتصميم

 تحويل على وساعدهم محتوى، وصنّاع أعمال روّاد مع عمل مسيرته، خلال
 HM Sales“ الخاص منهجه وطوّر تبيع، وصفحات مقنعة عروض إلى رسائلهم

Process” من مرحلة كل في الإنساني والدافع المنطقي التحليل بين يجمع الذي 
 البيع. مراحل

​الكتاب، هذا خلال من خبرته خلاصة حسّام يقدّم اليوم،

 بثقة يبيع نظام إلى مشروعك ويحوّل يُقاوم، لا عرض صياغة على ليساعدك 
 واستمرار.
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 والطبع النشر حقوق
 2025 – محمّد حسّام للمؤلف: محفوظة الحقوق جميع ©

 كانت، وسيلة بأي تخزينه أو نقله أو الكتاب هذا من جزء أي إنتاج إعادة يجوز لا 
 أو المؤلف من مسبق خطي إذن دون سمعية، أو مطبوعة أو إلكترونية سواء

 الدراسات أو المراجعات في المستخدمة القصيرة الاقتباسات باستثناء الناشر،
 النقدية.

ية تعليمية لأغراض أُعدّ الكتاب هذا  فهم من القراّء تمكين إلى ويهدف ،وتطوير
 .واحتراف بوعي المبيعات أنظمة وبناء الحديث التسويق مبادئ

 أو الأعمال مجالات في متخصصة مهنية استشارة عن بديلًا يكون أن به يُقصد لا 
 الاستثمار.

 الخاصة. وظروفه لتقديره وفقًا وحده، القارئ مسؤولية صفحاته في يرد ما تطبيق 
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 الإهداء
​القديمة… نفسي إلى

​سلكته. الذي الطريق في لا فيها، الخلل أن يومًا ظنّت التي 

​التعب، رغم المحاولة على أصرّ الذي مني الجزء ذلك إلى 

 صوته. يُسمع كيف بعد يعرف لم لكنه يقوله… ما يملك وكان 

​للخداع، وجهًا رآه لأنهّ “البيع” من خاف من كل إلى

 الضجيج. وسط صوته ضاع لكن أثرًا، يصنع أن حاول من كل وإلى 

​لك. الكتاب هذا

 قبل القلب يفهمها بلغةٍ يُقال صدقٌ بل سحرًا، ليس الإقناع أن تدرك لكي 
​.العقل

​الناس… تُقنع حيلةً ليس الحقيقي البيع أن تؤمن ولكي 

 .أصلًا عنه يبحثون كانوا بما تُذكرّهم رسالةٌ بل 

​صوتها، فكرتك فامنح

ني. كما — العالم يغيّر الصوت هذا ودع   غيّر
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 المقدمة

 تبيع؟ لا البيع صفحات لماذا

 حد على وكبيرة صغيرة مشاريع في كثيًرا، يتكرر المشهد هذا رأيت لقد
​سواء.

 ستحبه الناس أن ويعتقد قيمته، يعرف بمنتجه، يؤمن مشروع صاحب 
​هو. أحبّه كما

 المناسبة، الصور يضيف بعناية، الألوان يختار أنيقة، بيع صفحة يصمم 
​"احترافية". تبدو الصفحة ليجعل محترف لمصمم يدفع وربما

 والعبارات العناوين يضع مرارًا، الكلمات يراجع بنفسه، النص يكتب 
​مقنعة. أنها يظن التي

 وينتظر. بثقة الصفحة ينشر ثم 

​مبيعات. لا لكن الزيارات… وتزداد الأيام، تمر

​استفسار. رسائل لا 

 يجب. كما تعمل الصفحة أن على تدل إشارات ولا 

​بالتسلل: الشك فيبدأ

​السعر؟ في المشكلة هل 

​بي؟ تثق لا الناس هل 
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​مشبع؟ السوق ربما 

 "البيع". أجيد لا ببساطة أنني أو 

 أن الأعمال رواد مع العمل من سنوات عبر تعلّمتها التي الحقيقة لكن
​السعر. في ولا السوق، في ولا المنتج، في ليست المشكلة

يقة ذلك: كل من أعمق شيء في تكمن الحقيقية المشكلة   التي الطر
 للناس. المنتج بها نعرض

​تدمّرها. أو الثقة تصنع قد — نرتبّها وكيف — نختارها التي الكلمات

​تمامًا. تغلقه أو العميل ذهن في الحوار باب تفتح قد 

. في يغادر الزائر تجعل أو الشراء في الرغبة تخلق قد 
ٍ
 ثوان

 أصحابها لأن بل ضعيفة، المنتجات لأن تفشل لا البيع صفحات
 عملاؤهم. يفهمها لا بلغة يتحدثون

​
 حقًا المشكلة أين

 بها يتحدثون التي نفسها بالطريقة البيع صفحات يكتبون الناس معظم
​لأصدقائهم: منتجهم عن

​محترفين. يبدوا أن ويحاولون التفاصيل، يذكرون المميزات، يصفون 
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 الذي ما واحد: بشيء يهتم ما بقدر بالتفاصيل يهتم لا العميل لكن 
 المنتج؟ هذا اشترى إن سيكسبه

 المشاعر من بمزيج بل ومنطقي، بارد بعقل البيع صفحة يقرأ لا العميل
​والأمل. والخوف والتساؤلات

​أبدًا. إليه تصل فلن المزيج، هذا إلى تدخل لم إن 

 الداخل. في يُتخذ قراره بينما الخارج، في كلماتك ستبقى 

​فاشلة. لكنها الجميلة، الصفحات مئات رأيت

​توقف. بلا تبيع لكنها التصميم، بسيطة جدًا، عادية صفحات ورأيت 

 الفهم. في بل الشكل، في يكن لم الفرق 

 كيف يفهم من بل أفضل، يكتب من بالضرورة ليس البيع في ينجح من
 .العميل يفكر

​

 التجربة من سنوات بعد تعلمته الذي الدرس

 المؤثرة، اللغة في السر أن أظن كنت البيع، صفحات كتابة بدأتُ حين
​الكبيرة. والكلمات الطويلة، والجمل

​يشتري. حتى العميل على "أضغط" أن يعني الإقناع أن أظن كنت 

 بالضغط. له علاقة لا الإقناع أن اكتشفت المحاولات، مئات بعد لكن 
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كثر تفهمه أنك العميل يشعر عندما يبدأ الحقيقي الإقناع  يفهم مما أ
​نفسه.

​يتمناه. وما يخيفه، وما يؤلمه، ما تعرف أنك 

​المبالغة. أو الصراخ إلى بحاجة تعود لا الفهم، هذا من تكتب وحين 

 إليه. لا العميل، عن نيابة تتحدث كلماتك 

​.العميل كود نموذج أسميه ما وُلد هنا من

 من البيع عملية بها ترى التي الطريقة يغيّر عميق، لكنه بسيط، نموذج 
​أساسها.

​العميل. من تبدأ المنتج، من تبدأ أن من فبدلًا 

 أن العميل يحتاج الذي "ما تسأل: سأقول؟"، "ماذا تسأل: أن من بدلًا 
 الآن؟" يسمعه

​

 شيء كل يغيّر الذي السر العميل: كود

 نسخها يمكنك عبارات مجموعة أو جاهزًا قالبًا ليس العميل كود
​صفحتك. في ولصقها

​والكلمات. الأرقام وراء ما ترى تجعلك مختلفة، تفكير طريقة إنه 

 معه ستجري بل اليوم، بعد نصًا تكتب لن عميلك، كود تفهم حين 
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​حوارًا.

 حقيقي. لكنه مرئي، غير حوارًا 

​الذاتي. الإقناع على تساعده بل إقناعه، تحاول لا الحوار، هذا في

​الصحيح، الترتيب في والمشاعر الحقائق أمامه تضع 

 بيعه". "تم أنه يشعر أن دون تريدها التي النتيجة إلى يصل وتتركه 

​الناجحة: البيع صفحات في السر هو هذا

كثر ليست  كثر بل "إبداعًا"، أ  العميل. فهم في "صدقًا" أ

​

 الكتاب هذا في ستتعلمّه الذي ما

 فيها تفتح لحظة أول من بخطوة، خطوة الكتاب هذا في سأقودك
​بثقة. صفحتك فيها تنشر التي اللحظة وحتى الفارغ مستندك

​الإقناعية، الكتابة في مهارتك إلى جديدة لبنة ليضيف مصمم فصل كل 

 لا العميل بعين صفحتك فيها ترى مرحلة إلى النهاية في تصل حتى 
 البائع. بعين

 يلي: ما معًا سنتعلّم الرحلة، هذه في

 تفشل البيع صفحات لماذا .1
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 في تفشل الصفحات أغلب تجعل التي الحقيقية الأسباب ستعرف
 السطح. من لا الجذر من ذلك إصلاح يمكن وكيف المبيعات، تحقيق

كتشف .2  تخاطب من ا

 للقراءة، يدفعه الذي وما الحقيقي، عميلك هو من تحدد كيف ستتعلم
 فورًا. الصفحة يغلق يجعله الذي وما

 الشراء دوافع افهم .3

 الناس يحرك ما لفهم الإقناع علم المحترفون يستخدم كيف سأريك
 القرار. لاتخاذ عاطفيًا

 يُقاوم لا الذي عرضك صِغ .4

 الوحيد الطبيعي الحل تبدو خدمتك أو منتجك تجعل كيف ستتعلم
 كاذبة. وعود أو مبالغة دون العميل، أمام

كتب .5  الإقناع نص ا

 طبيعي تسلسل في والعاطفة العقل بين يربط نصًا تبني كيف ستعرف
 بثقة. الشراء نحو العميل يقود

 القرار لتحفّز صفحتك صمّم .6
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 عناصر توزّع وكيف النص، يخدم التصميم تجعل كيف ستتعلم
 الشراء. احتمالية تزيد بطريقة الصفحة

 النجاح وكرّر صفحتك طوّر .7

 لا المجربّ بعين الأرقام وتقرأ النشر، بعد صفحتك تراجع كيف ستعرف
 نتائجها. وتضاعف لتطورها المبتدئ،

​
 التسويق عن كتابًا ليس هذا

​معقدة، تسويقية مصطلحات هنا تجد لن

​قراءته. بعد محترفًا كاتبًا تصبح بأن أعدك ولن 

​أهم: بشيء أعدك لكنني 

​بعمق، عميلك تفهم أن 

 ليقول: يسمعه أن يحتاج ما له تكتب كيف ستعرف تفهمه، وحين 
 عنه.” أبحث ما “هذا

يًا. ليس الكتاب هذا ​نظر

 وأخرى بيعت صفحات من حقيقية، تجارب من نابع فيه ما كل 
​متكررة. نجاحات ثم وخيبات محاولات من فشلت،

 محفوظة. دروسًا لا حيّة، تجربة ستقرأ 
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 رحلتك تبدأ أن قبل

 فشل بعد منتجاتهم في الثقة فقدوا مشاريع أصحاب مع عملت لقد
​الأولى، صفحاتهم

​شيء. كل تغيّر أن قليلة لكلمات يمكن كيف ورأيت 

​الصحيحة، بالطريقة الصفحة تكتب حين 

 عميل. إلى والزائر حركة، إلى والتردّد ثقة، إلى الإحباط يتحوّل 

: قاعدة خذها ​منّي

​عنه. بك تبتعد أو البيع من بك تقترب إما تكتبها كلمة كل 

 تقترب. التي الكلمات تكتب أن هدفك واجعل 

​ذلك، تفعل كيف لأريك هنا أنا

 التي الصفحة إلى تبيع لا التي الصفحة من واضحة بخطوات ولأقودك 
 ونهارًا. ليلًا مكانك تعمل

 الرحلة. لنبدأ
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 الصفحات هذه أن شعرت هل
 تصفك؟

يق. بداية مجرد هو قرأته ما الحقيقة: لك أقول دعني إذاً  الطر

 بخطوة خطوة سأقودك ،الكاملة النسخة من القادمة الصفحات في
، تبيع مبيعات صفحة محتوى لتكتب  ونهارًا. ليلًا مكانك وتعمل فعلًا

 ستتعلمّ: الكاملة، النسخة في

​الهبوط. صفحة في قلمك تخط أن قبل العميل تفهم كيف ✅

​"يُقاوم لا عرض" إلى للعميل فهمك تحوّل كيف ✅

​للشراء ويقود والعاطفة… العقل بين يربط نصًا تكتب كيف ✅
يد صفحتك تصمم كيف ✅  زر على الضغط احتمالية من لتز

ِ
 “اشتر

​الآن”

 إيمان بل "اعتقاد، دون أداءها وتحسّن صفحتك تراجع كيف ✅
 !"النتائج ستضاعف بأنك مطلق

 المثالية. صفحتك من تُقرّبك عملية خطوة هو فصل كل ��
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​…المفاتيح أعطاك العميل كود ��

​والقلب، العقل إلى الدخول وقت حان الآن 

 ️✔الشراء. ينوي يكن لم من حتى تُقنع صفحة وبناء

 

​الآن، الكاملة النسخة حمّل ��

​تُقاوم. لا مبيعات… صفحة أول واكتب 
كتسب  يوم! كل بيعها يمكنك مهارة… وا

 الآن الكاملة النسخة على احصل ��
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