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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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 البيع صفحات لماذا الأول: الفصل
 تفشل؟

يبًا أعمال رائد كل ​فاشلة. بيع صفحة مع قصة لديه تقر

​تفعل. لم لكنها فرقًا، ستُحدث أنها ظنّ بحماس، كتبها صفحة 

 التخمينات من طويلة رحلة يبدأ السبب، يفهم أن يحاول وبينما 
​الخاطئة:

​تقرأ. لا الناس أن أو قوية، المنافسة أن أو مرتفع، السعر أن يعتقد 

 بكثير. ذلك من وأعمق أبسط الحقيقي السبب لكن 

​الشراء، تريد لا الناس لأن تفشل لا البيع صفحات

​الآن. ليشتروا كافيًا سببًا تعطيهم لا لأنها بل 

 

:  “معهم” لا “عنك” تتحدث الصفحة لأن أولًا

​نوع: من بعبارات تبدأ الصفحات أغلب

​المجال”، في شركة أفضل “نحن 

يدًا منتجًا “نقدّم  ​نوعه”، من فر

 احتياجاتك”. لتناسب مصممة “خدمتنا 
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​للعميل. شيئًا تعني لا العبارات هذه

​له. تفعله أن يمكن بما بل أنت، تكون بمن يهتم لا هو 

 السطر منذ ذهنه في يدور واحد سؤال هناك صفحتك، الزائر يقرأ حين 
 الأول:

 عني؟” “وماذا

 سيغادر. بسرعة، الجواب يجد لم إذا

​بـ“نحن”، تبدأ لا تنجح التي الصفحات

​بـ“أنت”. تبدأ بل 

 عالمك. إلى تدعوه لا القارئ، عالم إلى تدخل 

​الطريقة: بهذه الأمر في فكرّ

​داخلها. نفسه يرى التي القصة بل المنتج، يشتري لا العميل 

 

كثر تشرح الصفحة لأن ثانيًا:  تُقنع مما أ

​بالتفصيل”. المنتج “شرح تعني البيع صفحة كتابة أن كثيرون يعتقد

، التفاصيل إلى يحتاج لا العميل لكن  ​أولًا

 تحديدًا. مشكلته لحل صُمّم المنتج أن يشعر أن إلى يحتاج بل 
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 الكيميائية التركيبة يعرف أن يريد لا صداع من يعاني الذي الشخص
​المسكنّة، للحبة

كد أن يريد فقط هو   ستريحه. أنها يتأ

​البيع: في كذلك

​العميل، منها يعاني التي المشكلة جوهر إلى الوصول في أسرعت كلما 

كثر. لك استمع كلما   أ

​شيء، كل تشرح أن يعني لا الإقناع

… يُقال أن يجب ما تختار أن بل  ​أولًا

​لسماعه. جاهزًا العميل يصبح حتى تأجيله يجب وما 

 

 القلب وتنسى فقط بالعقل تبيع الصفحة لأن ثالثًا:

​بيانات. جدول وكأنها مكتوبة البيع صفحات من كثير

​عاطفة. أي دون تفاصيل، خصائص، أرقام، 

 وحده. بالعقل يُتخذ لا الشرائي القرار لكن 

​منطقية”، “الأرقام لأن يشترون لا الناس

 الآن.” أحتاجه ما “هذا لهم: قال داخلهم في شيئًا لأن بل 
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​يحلّل، العقل

 الشراء. زر يضغط من هو القلب لكن 

​ذلك، تفهم حين

​قارئ، كمجردّ العميل مخاطبة عن ستتوقف 

​وحلم. ورغبة، خوف، لديه كإنسان بمخاطبته وتبدأ 

 

يقة مكتوبة الصفحة لأن رابعًا:  لا البائع تفكير بطر
 القارئ

​مزايا؟” من لدي ما كل أُظهر “كيف هكذا: يفكر البائع

 حقًا؟” سيساعدني هذا “هل هكذا: فيفكر القارئ أما 

​تبيع. لا وصفحة تبيع صفحة بين الفرق هو السؤالين بين الفرق

 الكاتب. عقل من لا القارئ، نظر وجهة من تُكتب الناجحة الصفحة 

​هذا؟” أقول “كيف نفسك تسأل لا تكتب، حين

 القارئ؟” هذا سيفهم “كيف بل 

​— مكتبك من لا العميل عقل من — الخارج إلى الداخل من الكتابة

 الحقيقي. البيع نحو الأولى الخطوة هي 
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 “الرحلة” تفتقد الصفحة لأن خامسًا:

​المقطّعة: المحادثات تشبه الفاشلة البيع صفحات

​بينها. رابط ولا شيء، عن تتحدث فقرة كل 

​واضحة: رحلة في القارئ تقود الجيدة الصفحة بينما 

 القرار. ثم الحل، ثم الأمل، ثم الألم، من تبدأ 

​التسلسل، هذا الصفحة تفقد حين

​بالاتجاه. إحساسه العميل يفقد 

 تجربة. يعيش لا فقرات، يقرأ أنه يشعر 

​الأول، بالسطر تقنعه لا الناجحة البيع صفحة

​سطر. بعد سطرًا الثقة فيه تزرع بل 

​عليه، يُفرض لم بالشراء القرار أن ويشعر النهاية إلى يصل حتى 

​هو. خياره أنه لو كما طبيعياً، جاء بل 

 

 العميل تُشبه لا الصفحة لأن سادسًا:

كبر من  تستخدم هو. يستخدمها لا بلغة للعميل تكتب أن الأخطاء أ
​اليومية. حياته في يسمعها لا منمقة جمل أو تقنية مصطلحات

 عالمه. غير عالم عن تتحدث أنك يشعر يقرأها، حين 
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ره. من من لا يفهمه، من من يشتري العميل
ِ
​يُبه

​أصدقها. تكون ما كثيًرا الجمل أبسط ولذلك، 

 المزخرفة. اللغة من أقوى القلب من القريبة اللغة 

​مبدع، كاتب عن تبحث لا الناس

​أحدهم. كان لو كما إليهم ويتحدث يفهمهم شخص عن بل 

 

 الفصل هذا خلاصة

​الكتابة، تجيد لا أنك على دليلًا ليست الفاشلة البيع صفحة

​عميلك. يفكر كيف بعد تفهم لم أنك على بل 

​نظرك، زاوية تغيّر حين 

​أوضح: يصبح شيء كل أن ستكتشف 

 الأخيرة. الفقرة إلى العنوان من 

​واحد: جذر في تشترك ذكرناها التي الأسباب كل إنّ

 العميل. عن الابتعاد 

​التالي، الفصل في لذلك،

 نفسه. العميل الصحيح: المكان من سنبدأ 
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، هو من تكتشف كيف سنتعلم ​فعلًا

​عينيه، من العالم ترى كيف 

 سنوات. منذ تعرفه شخصًا تخاطب وكأنك له تكتب وكيف 

. تبيع التي البيع صفحات تبدأ هناك  فعلًا
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كتشف الثاني: الفصل  تخاطب من ا
 لمن تعرف أن عليك البيع، صفحة في واحدة كلمة تكتب أن قبل

​.تكتب

كثر عندها يسقط التي النقطة لكنها بديهية، تبدو الجملة هذه   الكتّاب أ
​المشاريع. وأصحاب

 النص أن يشعر أحد لا بأن الأمر فينتهي للجميع، يكتبون الناس معظم 
 له. كُتب

 الإنسان "مخاطبة عن بل المنتج"، "شرح عن ليست الإقناعية الكتابة
​يحتاجه". الذي

​الكلمات… اختيار ليست ناجحة بيع صفحة بناء في الأولى والخطوة 

كتشاف بل  . عميلك هو من ا ​فعلًا
 

 المثالي؟ عميلك هو من

 الذي "الشخص بل المنتج"، يشتري قد من "كل ليس المثالي العميل
​خصيصًا". له صُنع المنتج كأن

ا، باهتًا، نصًا ستكتب بوضوح، الشخص هذا تعرف لم إن   يقرأه عامًّ
 أحدًا. يلمس ولا الجميع
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​نفسك: اسأل

​الإنسان؟ هذا من 

​يوميًا؟ يعيشها التي مشكلته ما 

​يخافه؟ الذي ما 

 يتمناه؟ الذي وما 

​جديدة، لغة إلى بابًا تفتح الأسئلة هذه من إجابة كل

 أفكاره. صوت تشبه كلماتك تجعل لغة 

​الكتابة. أثناء مرآتك هو المثالي العميل

​ومقنعة. دقيقة كلماتك كانت ذهنك، في واضحة صورته كانت كلما 

 

 للجميع تبيع أن يمكنك لا لماذا

كثر أحد  المشروع صاحب يظنّ أن التسويق عالم في شيوعًا الأخطاء أ
​مبيعاته. سيزيد جمهوره وسّع إن أنه

 الصحيح. هو العكس الواقع، في لكن 

​لأحد. مهمًا تصبح لا للجميع، تبيع أن تحاول حين

 تمرّ قد التي نفسها هي بعمق، محددًا شخصًا تُقنع التي الكلمات 
 أثر. دون الآخرين بجانب
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​محدد. لأنك بل شامل، لأنك يشترون لا الناس

​وحده، عليه ينطبق تقوله ما أن القارئ يشعر حين 

​كلماتك، في نفسه يرى حين 

​بدقّة، مشكلته وصفت أنك يظن حين 

 الإقناع. يبدأ اللحظة تلك في 

 في يقول القارئ يجعل الذي ذاك هو بيع صفحة أي في سطر أقوى إنّ
 نفسه:

​أنا.” “هذا

 

 معقدة استطلاعات دون من عميلك تكتشف كيف

​ضخمة. بيانات أو بحوث إلى حاجة هناك ليست

 .الذكي الاستماع هو تحتاجه ما كل 

​المنافسين. صفحات على الناس يكتبها التي التعليقات اقرأ

​الحاليون. عملاؤك يطرحها التي المتكررة الأسئلة إلى استمع 

 الأخطاء وحتى العبارات، الكلمات، — يستخدمونها التي اللغة لاحظ 
​الصغيرة.
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 صفحات منه تُبنى الذي الحقيقي الذهب هي الصغيرة التفاصيل هذه 
 المقنعة. البيع

​كلماتك. لا هم، كلماتهم استخدم تكتب، حين

​النص، كتب من هو أنه يشعر العميل اجعل 

​أفضل. ترتيب في وضعته فقط وأنت 

 

 بعمق مشكلته افهم

​مشكلة، من تبدأ شراء عملية كل

 بالطريقة المشكلة هذه يصف كيف يعرف كاتب كل ليس لكن 
 الصحيحة.

​تقول: أن بين فرق هناك

​المبيعات؟” انخفاض من تعاني “هل 

​تقول: أن وبين 

 يشتري؟” أحد لا ذلك ومع بوسعك، ما كل تفعل أنك تشعر “هل 

​الموقف. تصف الأولى

 الشعور. تصف الثانية 
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 القرار. يحركّ الذي هو والشعور

​ظاهرها، في المشكلة بوصف تكتفِ لا تكتب، حين

كثر اقترب بل   التعب، القلق، الخوف، خلفها: الحقيقي الألم من أ
 النفس. في الشك

​ذلك، تفعل حين

​إعلان، مجرد النص يكون لن 

​نفسه. القارئ فيها يرى مرآة بل 

 

 صحيح بشكل العميل وصفت أنك تعرف كيف

​بسيط: اختبار هناك

 نفسك: اسأل ثم الأولى، فقرتك اقرأ 

 ؟”إليه أم عنه أتحدث أنني القارئ سيشعر “هل

​نجحت. فقد ،عنه تتحدث أنك شعر إن

​يراه، كما واقعه تصف حين لأنك 

 النهاية. حتى إليك سيستمع 
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​بعيد، من خطابًا” له “توجّه أنك شعر إن أما

 آخر. إعلان أي مع يتعامل كما النص مع فسيتعامل 

​حوارًا. تبدأ بل خطبًا، تُلقي لا تبيع التي الصفحات

​صوتك. رفع إلى تحتاج لا الصحيح، الحوار تبدأ وحين 

 

ين  العميل صورة رسم عملي: تمر

 الأسئلة: هذه عن إجاباتك واكتب ورقة، خذ

​الحالي( وضعه الاهتمامات، )العمر، المثالي؟ عميلك هو من​●

 
​الآن؟ منها يعاني التي المشكلة ما​●

 
​المشكلة؟ هذه يرافق الذي الشعور ما​●

 
​إليها؟ الوصول يريد التي النتيجة ما​●

 
​حاله؟ لوصف يستخدمها التي الكلمات ما​●
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​لوجه. وجهًا الشخص هذا إلى تتحدث أنك تخيّل ثم

 تفهمه؟ أنك يعرف هل بسيطة؟ جملك هل قريبة؟ لغتك هل 

كثر اقتربت “نعم”، الإجابة كانت كلما ​ناجحة. بيع صفحة كتابة من أ

 

 الفصل خلاصة

​الإنسان”. “عن كتابة بل المنتج”، “عن كتابة ليست تبيع التي الكتابة

​عميلك، بعيني العالم ترى حين 

 جهد. دون تُقنعه التي الكلمات تكتشف 

​الداخل: من الانطلاق هو البيع صفحات في الأكبر الخطأ

​الربح. في الرغبة من الأرقام، من المنتج، من 

 من لغته، من العميل، من الخارج: من يبدأ الصحيح الطريق بينما 
 عالمه.

 التالي الفصل إلى

​تخاطب، من على تعرفّت وقد الآن

 هذا يشتري لماذا تفهم أن أخرى: خطوة أعمق لتذهب الوقت حان 
. الشخص  أصلًا
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 يحدث الذي ما — الشراء دوافع عن سنتحدث القادم الفصل في
​الشراء، زر يضغط أن فيها يقرر التي اللحظة في العميل عقل داخل

 لتحريكه. وحده يكفي لا المنطق ولماذا 

​دوافعه، فهمت إن

​لتقنعه، اليوم بعد له تكتب لن 

 زمن. منذ ينتظره كان الذي القرار اتخاذ على لتساعده بل 
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 الشراء دوافع افهم الثالث: الفصل
​الطريق. نصف قطعت قد تكون تخاطب، من تعرف حين

 هذا يشتري لماذا تعرف أن هو — والأهم — الآخر النصف لكن 
​الشخص.

​القرار؟ اتخاذ إلى حقًا يدفعه الذي ما 

 "سأجربّ"؟ ويقول: محفظته، ويفتح تردده، يتجاوز يجعله الذي ما 

​والفعل، التفكير بين الدقيقة اللحظة هذه في هنا،

​المبيعات. كل تُحسم 

 

 الناس لإقناع المنطقية تكفي لا لماذا

 المنتج وجد لأنه يشتري العميل أن يظنون المشاريع أصحاب من كثير
​السعر”. “جيد أو “منطقيًا”

​فقط، بالمنطق يشترون الناس كان لو لكن 

كثر بعضها يباع متشابهة بمنتجات الأسواق امتلأت لما   الآخر من أ
 بأضعاف.
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​القرار، يبرر المنطق أن الحقيقة

 .تصنعه التي هي العاطفة لكن 

​فعله. ما ليبرّر عقله يستخدم ثم بقلبه، يقرر الإنسان

، القلب إلى تصل لم إن  ​أولًا

 أبدًا. العقل إقناع في تنجح فلن 

​مفيد.” “هذا يقول: المنطق

​لي.” “هذا تقول: العاطفة لكن 

 المنطق. قبل العاطفة إلى الجمل تتحدث عندما دائمًا يحدث والبيع 

​

يد ماذا ؟ العميل ير  فعلًا

​الخدمة. أو المنتج العميل يريد الظاهر، في

​.شعور تغيير عن يبحث هو العمق، في لكن 

 أخرى. إلى حالة من الانتقال عن 

يبية، الدورة يشتري لا هو ​تعلّمها. بعد بالثقة الشعور بل التدر

​نفسه. عن بالرضا الشعور بل الرياضي، الاشتراك يشتري لا 

 والإحباط. الفوضى من الراحة بل البرمجية، يشتري لا 
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كثر يقدّم ناجح منتج كل ​ميزة: من أ

كيدًا وثقة، راحة، يقدّم   .داخليًا وتأ

​الشراء، بعد به يشعر أن العميل يريد الذي ما تفهم حين

​دقيقة، كتابتك تصبح 

​مباشرة. قلبه على يدك تضع كأنك 

 

 شراء قرار كل تحكم دوافع ثلاث

​والمنتجات، الناس اختلاف رغم

يبًا: شراء قرار كل خلف تقف عميقة دوافع ثلاثة هناك  ​تقر

​والهوية. والطموح، الألم، 
 

 الألم -1

​المكافأة. إلى يسعى أن قبل الألم من يهرب الإنسان

​دقيقة، بلغة منها يعاني التي المشكلة له تصف حين 

​فورًا. منها التخلص في الرغبة فيه تحركّ فأنت 

 منه. الهرب يريد بما تذكرّه لأنك يصغي القارئ يجعل الألم 
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 الطموح -2

​الأمل. بسبب بل الخوف، بسبب يتحركون لا الناس بعض

​الألم. من الهروب فقط لا حياتهم، تحسين يريدون 

​أفضل، نتيجة إلى منتجك يقود كيف لهم تُظهر حين 

​يكونوا. أن يتمنّون كما أنفسهم صورة نحو نافذة لهم تفتح أنت 

 

 الهوية -3

​الأعمق. الدافع هو هذا

​للمنتج، بحاجة لأنهم لا أحيانًا يشترون الناس 

. نوع من أشخاصًا يكونوا أن يريدون لأنهم بل  ​معيّن

​رمزًا، يصبح المنتج 

كيدًا يصبح والشراء   لهويتهم. تأ

​عميلك، يحركّ الثلاثة الدوافع هذه من أي تعرف حين

​بثقة. حوله رسالتك تبني أن يمكنك 
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 عميلك لدى الأقوى الدافع تكتشف كيف

كثر: عنه يتحدث ما راقب ​أ

​“ألم”. هذا الآن؟ يعانيه ما على يركزّ هل 

​“طموح”. هذا تطوره؟ أو حلمه عن يتحدث هل 

 يؤمن شخص "أنا أو الذي..." النوع من لست بـ"أنا تبدأ جملًا يكرر هل 
 “هوية”. هذا بـ..."؟

​دافعه. عن شيئًا تكشف عميلك يقولها كلمة كل

​الدافع، هذا تعرف وحين 

​“يقنعه”، ما فقط تكتب لا 

”. ذهنه في كان تقوله ما أن “يشعره ما بل  ​أصلًا

 

 نصك في الدوافع تستخدم كيف

​توصله. أن تريد حيث من لا الآن، القارئ يشعر حيث من ابدأ

​الحل. نحو بحذر إليه أشر ثم بدقة، واقعه صف 

​يحركه، الذي الدافع يلمس العنوان اجعل 

 التغيير. أو الأمل باب له تفتح التالية الفقرة واجعل 
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 له تقول أن ليس الإقناع
ِ
​الآن”، “اشتر

 القادم. الطبيعي قراره هو الشراء أن يشعر تجعله أن بل 

 العميل: يفكر حين

​رأسي؟” في يدور ما الشخص هذا عرف “كيف

 الصحيح. الدافع لمس في نجحت أنك فاعلم 

​

ين  عميلك دوافع تحليل عملي: تمر

 أعمدة: ثلاث في اكتب

​منه؟ التخلص عميلك يريد الذي الألم ما​.1

 
​إليه؟ يسعى الذي الطموح أو الأمل ما​.2

 
​نفسه؟ عن يريدها التي الصورة ما​.3

 

​بينها. من الأقوى الدافع اختر ثم

​مباشرة. الدافع هذا من تبدأ قصيرة فقرة اكتب 

 القارئ. إلى أقرب المعنى وأن أسهل، أصبحت الكتابة أن ستلاحظ 

35 



HM
sa
les
pro
ce
ss

 

 الفصل خلاصة

​المنتج، من تبدأ لا تبيع التي الكتابة

​الإنسان. تحرك التي المشاعر من بل 

​يشتري، لماذا تعرف حين 

 يكون. أن يريد كما نفسه القارئ فيها يرى التي كالمرآة كلماتك تصبح 

​

​الشراء، دوافع فهمت أن بعد والآن

يقة منتجك تقدّم كيف لتتعلم الوقت حان   الذي العرض تجعله بطر
 .يُقاوم لا

​،العرض صياغة كيفية عن سنتحدث القادم الفصل في

 العميل يجعل واحد قرار في والرغبة والثقة، القيمة، بين تجمع وكيف 
​بثقة: يقول

 عنه.” أبحث كنت ما “هذا 
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 لا الذي عرضك صِغ الرابع: الفصل
 يُقاوم

​يشتري، لماذا وتفهم تخاطب، من تعرف حين

 و“صفحة تشرح” “صفحة بين الفارق يصنع الذي السؤال الآن يأتي 
​تبيع”:

 تفويته؟ يستطيع لا أنه يرى العميل تجعل بطريقة لديك ما تقدّم كيف 

​جيدًا، منتجًا يملكون كثيرون

​“يقدّمونه”. كيف يعرفون لا لكنهم 

​النتيجة؟ 

 الشراء. قرار تولّد لا لكنها الصحيحة… بالكلمات مليئة صفحات 

​أنت. تملكه وما العميل رغبة بين يصل الذي الجسر هو العرض

​الجسر، هذا بناء تُحسن لم إن 

 الأخرى. الضفة على عميلك وسيبقى ضفة، على ستبقى 
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 والعرض؟ المنتج بين الفرق ما

​تبيعه. ما هو المنتج

 بها. تقدّمه التي الطريقة فهو العرض، أما 

​الإعلانية.” الكتابة لتعلّم “دورة المنتج:

 حتى واحد أسبوع خلال ناجح إعلان أول لتكتب عملي “نظام العرض: 
 قبل.” من تكتب لم لو

​المادي. المحتوى هو المنتج

​العميل. ذهن في المتصوّرة القيمة هو العرض 

​،هو ما يصف المنتج 

 .الآن أحتاجه لماذا عن يجيب العرض بينما 

​الأفضل، المنتج يشترون لا الناس

 الحالية. لحالتهم ملاءمة والأكثر الأذكى لهم يبدو الذي العرض بل 

​
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 المبيعات في الفارق العرض يصنع لماذا

كثر تبيع إحداهما أن وتجد متشابهتين، صفحتين تقرأ حين  أن رغم أ
​واحد، المنتج

 النص. في لا العرض، في السبب أن فاعلم 

​للعميل: وعدك هو العرض

 قيمة وأعلى ممكن، خطر بأقل تريدها، التي النتيجة “سأمنحك 
 ممكنة.”

​سيئ، المنتج لأن تفشل لا تفشل التي الصفحات

 قراره. يستحق ما العرض في يرَ لم العميل لأن بل 

​منطق، مجرد ليس الشراء

​.والرغبة الخوف بين موازنة إنه 

​واحد، آن في رغبته وزدت خوفه قلّلت إن 

 يُقاوم. لا عرضًا صغت فقد 
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 يُقاوم لا الذي العرض مكونات

يًا قويًا عرضك يكون ولكي  العناصر على يحتوي أن يجب بحق، ومغر
ية  الفقري. عموده تُشكلّ التي الأساسية الجوهر

 لكنها جذّابًا، العرض يجعل أن يمكن ما كل ليست الأربعة العناصر هذه
 بدونها. العرض يقوم لا التي المكونات

 الذي للهيكل “تجميل” مجرد هو تحسينات أو تفاصيل من بعدها ما
​الآن. سنبنيه

 

ية القيمة .1  الجوهر

​العميل. عليها سيحصل التي الحقيقية النتيجة هي

​الشراء؟ بعد سيكسبه الذي ما 

 العرض. جاذبية زادت ومحددة، واضحة القيمة هذه كانت كلما 

​مهاراتك.” تطوير على “نساعدك تقل: لا

 فعلاً.” منتجك يبيع واحدًا إعلانًا تكتب كيف “ستتعلم قل: 

​ملموس. ووعد عام وعد بين الفرق هو الجملتين بين الفرق
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 الضمان .2

​بالاسترجاع. وعد مجرد ليس الضمان

​الخسارة. من الخوف تقلّل نفسية طمأنة إنه 

​شيئًا، يخسر لن أنه لعميلك تضمن عندما 

 خوف. دون يجرب بأن الإذن تمنحه أنت 

 ضمنًا: يقول القوي الضمان

 المخاطرة.” عنك أتحمل أنني لدرجة أقدمه مما واثق “أنا

يًا. التحويل معدل بتغيير كفيل وحده وهذا ​جذر

 

 الندرة .3

كثر الفرص ضياع من يخاف بطبيعته الإنسان ​المكاسب. في يرغب مما أ

كبر. بسرعة يتحرك محدود، العرض أن يشعر حين  ​أ

 مصطنعة. لا حقيقية الندرة تكون أن يجب لكن 

​مثل: منطقي سبب هناك يكون عندما استخدمها

​المقاعد، من محدود عدد 
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​للتسجيل، محددة مدة 

 معين. وقت في تنتهي مكافأة أو 

 وأن يمضي، الوقت أن العميل لتذكير وسيلة بل خدعة، ليست الندرة
 قرار. أيضًا التردد

 )البونصات( المكافآت .4

​للقيمة. نفسي تعزيز بل حيلة، ليست الهدية

كبر يبدو العرض يجعل شيئًا تضيف حين  ​العميل، يدفعه مما أ

 فورًا. المتصوّرة” “القيمة ترفع فأنت 

 هي: الذهبية القاعدة لكن

 تشتته.” أن لا العرض تُكمل أن يجب “المكافأة

يبًا شيئًا لا العميل، يشتريه لما طبيعيًا امتدادًا اجعلها ​عنه. غر

 

 بخطوة خطوة عرضك تبني كيف

​العميل. عليها سيحصل التي الأساسية النتيجة بتحديد ابدأ

​الوعد: هذا تدعم التي العناصر أضف ثم 
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​المنطقية. الندرة المكافآت، الضمان، 

 قوية: واحدة جملة في ذلك كل صياغة أعد بعدها، 

 أو ]المدة[ خلال ]العقبة[ دون ]النتيجة[ على “احصل
 ]الضمان[.”

: ​مثلًا

 كاتبًا توظف أن دون فقط، أيام 7 خلال ناجحة بيع صفحة أول “اكتب 
 كاملة.” أموالك استرجع أو — محترفًا

 ومغري كامل كحلٍّ تعرضه بل المنتج… تشرح لا الجملة هذه أن لاحظ
​وآمن.

 

 يكفي بما قوي عرضك أن تعرف كيف

 السؤال: بهذا اختبره

 سهل؟” القرار هذا أن سأشعر هل العميل، أنا كنتُ “لو

​ضعيف. فالعرض طويل، تفكير إلى العميل احتاج إن

 مجازفة. لا طبيعيًا، يبدو القرار يجعل الجيد العرض 
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 سؤالين: أحد عن يجيب أن يجب العرض في تضيفه عنصر كل ولذلك،

​رغبته؟ يزيد هذا هل​●

 
​خوفه؟ يقلّل أم​●

 

​فاحذفه. أحدهما، يفعل لم إن

 

ين  عرضك صياغة إعادة عملي: تمر

​الآن. صفحتك في هو كما الحالي عرضك اكتب

 الخطوات: هذه عليه طبّق ثم 

​العميل. يريدها التي الجوهرية القيمة حدد​.1

 
​الخسارة. من خوفه يزيل ضمانًا أضف​.2

 
​الفائدة. تكمل مكافأة أضف​.3
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​أمكن. إن حقيقي ندرة عنصر ضع​.4

 
​وواضحة. مباشرة واحدة جملة في العرض صياغة أعد​.5

 

. بصوت النتيجة اقرأ
ٍ
​عال

​الآن؟ بالتجربة سيرغب العميل أن تشعر هل 

 يُقاوم. لا عرض من تقترب بدأت فقد نعم، الإجابة كانت إن 

​
 الفصل خلاصة

​بيع. صفحة لأي النابض القلب هو العرض

 التجربة.” يستحق “هذا يقول: العميل يجعل ما هو 

كثر عرضك جعلت كلما ​مخاطرة، وأقل فائدة، وأوضح تحديدًا، أ

​الحقيقي: البيع تصنع التي المعادلة من اقتربت كلما 

يع. شراء قرار = منخفض خطر + عالية رغبة   سر
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 التالي الفصل إلى

​يُقاوم، لا الذي عرضك صغت أن بعد الآن

 إلى الورق من تنقله التي الكلمات تكتب كيف لتتعلّم الوقت جاء 
 الواقع.

​،الإقناع نص عن سنتحدث القادم الفصل في

​تجذب، جملة أول من تبدأ كيف

 الذي القرار نحو بخطوة خطوة القارئ لتقود فقراتك ترتب وكيف 
​تريده،

​إليه، دُفع أنه يشعر أن دون 

 بنفسه. إليه وصل أنه بل 
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كتب الخامس: الفصل  الإقناع نص ا
​الجميع: ينتظرها التي المرحلة إلى الآن وصلت لقد

 نفسها. الكتابة 

 لا عرضًا له وصغت يشتري، لماذا وفهمت تخاطب، من عرفت أن بعد
​تجاهله، يستطيع

 كلمات. إلى هذا كل تحويل وقت جاء 

يينًا ليست الإقناعية الكتابة أن تعرف أن يجب تكتب، أن قبل لكن  تز
​.له امتدادًا بل للعرض،

 عميلك ومشاعر مشروع كصاحب منطقك بين الأخير الجسر هي 
​حقيقي. حلٍّ عن يبحث كشخص

​النهاية. حتى بثقة عليه العميل سار بناؤه، أُحسن إن 

​ويغادر. المنتصف في سيتوقف غامضًا، أو متقطعًا كان وإن 

 

 الإعلانية النصوص أغلب تفشل لماذا

 يكتبون وكأنهم البيع صفحة كتابة يبدأون المشاريع أصحاب من كثير
​عاديًا. منشورًا
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​مباشرة، المنتج عن بالحديث يبدأون 

​الأخرى، تلو واحدة مزاياه يسردون ثم 

 يشتري. أن القارئ من يطلبون النهاية وفي 

​تمامًا. خاطئ التسلسل هذا

​المزايا، "يعرف" عندما يشتري لا القارئ لأن 

 وفهمته. فهمك أنه "يشعر" عندما بل 

​للمعلومات، عرضًا ليست الإقناعية الكتابة

ية رحلة بل   إلى “الاهتمام” من بخطوة خطوة القارئ تقود شعور
​“القرار”.

 

 النص في الإقناع مراحل

​واضحة، نفسية مراحل بثلاث تمر ناجحة بيع صفحة أي

 للقارئ. مرئية تكن لم وإن حتى 

 الجذب .1
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​يتوقف. القارئ تجعل أن هدفك المرحلة، هذه في

​الأولى. البوابة هو العنوان 

 الثانية. يقرأ فلن الأولى، الجملة تلمسه لم إن 

​داخلية. رغبة يعكس أو الفضول يثير بل المنتج، يصف لا الجيد العنوان

​بين: قارن 

​وقتك” تنظيم على يساعدك “برنامج 

​و 

 توتر.” دون الوقت نصف في يومك مهام تنهي كيف “اكتشف 

​تُخبره. الأولى

 بالقراءة. تُغريه الثانية 

 البناء .2

​الثقة. تبني أن عليك جذبته، أن بعد

​القارئ، يعيشها كما المشكلة تصف هنا 

كثر ألمه تفهم أنك وتُظهر   يتوقع. مما أ

​بخطوة. خطوة الحل تقدّم ثم

 ومتعاطف: بسيط بمنطق بل استعراضية، بطريقة ليس 

 اكتشفته.” ما وهذا جربته، ما وهذا به، تمرّ ما “هذا
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​والعقل”: “القلب بين توازن أن عليك المرحلة، هذه في

 منطق. ثم أمل، ثم ألم، 

 القرار .3

​للفعل. دعوته هي الأخيرة المرحلة

​النهائية، الفائدة وتوضح الوعد، صياغة تُعيد هنا 

 وواضحة: محددة بعبارة التالية الخطوة نحو توجهه ثم 

 الآن.” تجربتك وابدأ الزر “اضغط

​اقتنع، أن بعد يفعل ماذا يعرف أنه تفترض لا

كثر في بلطف الدعوة وكرّر بدقة، وجّهه   موضع. من أ

​
 تبدأ؟ أين من النص: بناء

​المنتج. من لا الحل”، قبل العميل “حالة من دائمًا ابدأ

​الآن. هي كما حياته مشهد له ارسم 

 النهاية. حتى انتباهه ستكسب الأولى، الجملة في نفسه يرى حين 

 المحترفون: يكرره بسيطًا تسلسلًا استخدم ثم
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​المؤلم. الحالي الوضع​.1
 

​المرغوبة. النتيجة أو الحلم​.2
 

​الوصول. من تمنعه التي العقبات​.3
 

​تقدمها. التي الجديدة الفكرة أو المنهج​.4
 

​بك. الخاص الحلّ عرض​.5
 

​منطق(. قصص، )شهادات، فعاليته على الدليل​.6
 

​الفعل. إلى الدعوة​.7
 

 عندما الإنسان لتفكير طبيعي تسلسل إنه صدفة؛ ليس الترتيب هذا
 مهمًا. قرارًا يواجه
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 تبيع التي اللغة

 “فرصة مثل عبارات تستخدم ولا تتصنّع، ولا تصرخ، لا تبيع التي اللغة
​تتكرر”. لن

 بصدق. يراه الكاتب أن القارئ تُشعر التي اللغة هي تبيع التي اللغة 

​القريب. والأسلوب الواضحة، والأفعال القصيرة، الجمل استخدم

​والمبالغة. الفارغ التكرار تجنّب 

 الصخب. لا الهدوء، خلال من منتجك في الثقة أظهر 

​الشراء، عليه يفرض أن يحاول بمن يثق لا الذكي القارئ

 القرار. اتخاذ على يساعده بمن بل 

​معركة، ليست الإقناعية الكتابة

​اثنين: بين محترم حوار بل 

​الحل، يملك أحدهما 

 عنه. يبحث والآخر 
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 البيع نصوص في القاتلة الأخطاء

​المشكلة. بدل بالمنتج البدء​●
​تساعده. لا تبيعه أنك يشعر القارئ يجعل 

 
​المبهمة. العامة اللغة​●

​مضمونة.” “نتائج أو السوق” في منتج “أفضل مثل 

​كثيًرا. قيلت لأنها يصدقها، أحد لا 

 
يين. الصفات في الإفراط​● ​والتز

​بالوضوح. بل المزخرفة، بالكلمات تُبنى لا الثقة 

 
​ضعيفة. نهاية​●

​بدقة، العميل ويوجه بقوة ينهِ لم إن جيدًا، كان مهما نصّك 

​هدفه. يحقق فلن 
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ين  إقناعية فقرة كتابة إعادة عملي: تمر

​الحالية، صفحتك من فقرة خذ

 خطوات: بثلاث كتابتها وأعد 

​الآن. العميل شعور بوصف ابدأ​.1

 
​جديدًا. أملًا له تفتح جملة أضف​.2

 
​الفعل. إلى يدعوه بسطر اختم​.3

 

ت كيف راقب ​“إقناع”. إلى “شرح” من النبرة تغيّر

 الكبيرة. النتائج تصنع التي الصغيرة التحوّلات هي هذه 

​

 الفصل خلاصة

​لغوية، موهبة ليست الإقناعية الكتابة

​يشتري. أن قبل القارئ بها يمر التي النفسية للرحلة فهمٌ بل 

​الرحلة، هذه على نصّك بنيت إن 
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​منتجك، لبيع الصراخ إلى تحتاج فلن 

 بهدوء. ذلك ستفعل كلماتك لأن 

​

​ويقود، يُقنع الذي النص كتبت وقد الآن أمّا

 أعين أمام تعمل حقيقية صفحة إلى النص هذا تحويل وقت جاء 
 العميل.

​:البيع صفحة تصميم عن سنتحدث القادم الفصل في

​الفكرة، تخدم بطريقة البصرية والعناصر النص تنسّق كيف 

​واحدًا: شيئًا يقول الصفحة على تفصيل كل وتجعل 

 الآن.” “اضغط 
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 صفحتك صمّم السادس: الفصل
 القرار لتحفّز

​الشاشة. إلى الورق من فكرتك فيها تخرج التي المرحلة إلى وصلت لقد

 تجعل بطريقة تقدّمه أن عليك والآن العرض، نظّمت النص، كتبت 
 فقط. يقرأ لا — كاملة التجربة يعيش القارئ

​شكل، مجردّ التصميم أن يظنون الناس من الكثير

​يتكلم. الذي الصمت هو التصميم الإقناع، عالم في لكن 
​الصفحة، على بعينيه يمرّ هو بينما الزائر عقل في يهمس إنه 

​الزر، إلى ويقوده بالثقة يُشعره أن فإما 

 لماذا. يعرف أن دون فيغادر يشتّته أو 

​

 ممكنًا البيع يجعل لكنه يبيع… لا الجيد التصميم

 يعني الجميل” “التصميم أن البعض يعتقد أن هو الشائع الخطأ
​ناجحة”. “صفحة

​يبيع. لا وحده التصميم لكن 

 .يسرقه أن لا النص، يدعم أن وظيفته 
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​بوجوده، تشعر لا الذي هو المثالي التصميم

​المعنى. يخدم ببساطة لأنه 

​و“سهل”، “واضح” شيء كل أن ويشعر الصفحة إلى القارئ ينظر حين 

 بنجاح. مهمته أدّى التصميم أن فاعلم 

​
 الكلمات قبل بالنظر القارئ تقود كيف

​العقل. قبل تقرأ العين

​صفحتك، إلى الزائر دخول من ثانية أول ففي 

 لا؟” أم المكان بهذا أثق “هل عاطفيًا: قرارًا يتخذ 

​القرار: هذا على يؤثر صفحتك في بصري تفصيل كل لذلك،

 الصور. الأقسام، ترتيب الخطوط، حجم الألوان، الفراغات، 

​القارئ. مكان نفسك ضع

​تجهدك؟ أم للاستمرار تدعوك الصفحة هل 

 فقرة؟ كل بعد تذهب أين تعرف هل 

​أعرف”، “لا بـ أجبت إن

 القراءة”. “تجربة بناء إعادة إلى تحتاج أنك فاعلم 
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​للكتابة، خلفية ليس التصميم

 الشراء. نحو القارئ تُرشد بصرية” “رحلة بل 

​

 الناجحة البيع صفحة لتصميم الأربعة المبادئ

 الجمال قبل الوضوح .1

​المبيعات. يقتل وضوح بلا الزائد الجمال

​بسرعة. يفهم أن بل يُبهَر، أن يريد لا الزائر 

كثر ليفكرّ اضطر إن  ​تبيعه، الذي ما ليعرف ثانية من أ

 انتباهه. خسرنا فقد 

​الهدف. واضح قسم كل اجعل

 يدعو. والزر تشرح، الصورة يلفت، العنوان 

 

 البصري التسلسل .2

​بصريًا”. “إيقاعًا تملك الجيدة البيع صفحة

​التوضيحية، بالفقرة ثم بالصورة، يمرّ العنوان، من يبدأ 

 الفعل. بدعوة وينتهي 
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​النظر. لتوجيه مختلفة خطوط أحجام استخدم

​النص. ثم الصغير، ثم الأهم، هو الأكبر العنوان اجعل 

كثر تضع ولا   فقرة. كل في واحدة فكرة من أ

ينة، ليس التسلسل  دون الفهم على القارئ يساعد بصريّ منطق بل ز
 جهد.

 

 البيضاء المساحات .3

​.عقلية استراحة بل فعليًا، فراغًا ليست الفراغات

​والعناصر، الفقرات بين مساحة تترك عندما 

​للتنفس، وقتًا القارئ تمنح أنت 

 يراه. أن منه تريد ما على يركزّ ولكي 

​التوتر، تخلق المزدحمة الصفحات

​رائعًا. النص كان لو حتى يغادر، القارئ يجعل والتوتر 

 تتنفس. صفحتك اجعل 
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 الفعل( إلى )الدعوة الذهبي الزرّ .4

​واحد: زر إلى يقود أن يجب الصفحة في ما كل

 (.CTA) الفعل إلى الدعوة 

​مختلفة. أزرار بعشرة القارئ تشتّت لا

​مكانه، في بارزًا اللون، واضح الرئيسي الزرّ اجعل 

​مثل: مباشًرا فعلًا فيه واستخدم 

 النسخة”. على “احصل مكانك”، “احجز الآن”، “ابدأ 

كيد”. أو “إرسال” مثل الباردة العبارات تجنّب ​“تأ

 الإقناع. عملية من جزء الزر على كلمة كل 

​
ية العناصر  الثقة تدعم التي البصر

 بشكل التحويل معدل ترفع صغيرة تفاصيل هناك والزر، النص بجانب
 مذهل:

يق أو المشروع صاحب صورة​●  إنسانية تضيف :الفر
​ومصداقية.
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​الطمأنينة. تبعث :الموثوقة الدفع وطرق الأمان رموز​●

 
​مباشر. اجتماعي دليل :الحقيقية العملاء شهادات​●

 
 من أسرع الثقة توصل :أمكن( )إن القصيرة الفيديو مقاطع​●

​فقرة. أي

 

 أمامه. القارئ يراها التي بالدلائل بل بالوعود، تُبنى لا الثقة

​

 الجيدة الصفحات يدمّر الذي الخطأ

​للعقل”. لا للعين الصفحة “تصمّم أن هو فتكًا الأكثر الخطأ

​ذهنيًا. مرتبة غير لكنها بصريًا، رائعة تبدو تجعلها أن أي 

​الجميلة، الصورة يشتري لا القارئ 

 تصفحها. أثناء به يشعر ما بل 

​بالزينة، تُقنع لا الناجحة البيع صفحة

 النفسي. والاتساق والراحة، بالتنظيم، بل 
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ين  الحالية صفحتك تحليل عملي: تمر

 التالية: الأسئلة وفق وقيّمها صفحتك افتح

؟ 5 خلال أقدّمه ما يفهم أن للقارئ يمكن هل​.1
ٍ
​ثوان

 
​الزر؟ نحو تدريجيًا القارئ يقود الأقسام ترتيب هل​.2

 
كثر وموجود واضح الزر هل​.3 ​ذكية؟ بطريقة مرة من أ

 
​القراءة؟ لتسهيل كافية فراغات هناك هل​.4

 
​والشهادات؟ الصور خلال من الثقة تظهر هل​.5

 

​للتحسين. فرصة هي “لا” كل

​كامل، تصميم إعادة إلى تحتاج لا الجيدة صفحتك 

 القارئ. رحلة تحترم ترتيب إعادة إلى بل 
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 الفصل خلاصة

ًا بل للنص، مكمّلًا ليس التصميم ​له. مكبّر

​واحد، كجسد والنص التصميم يعمل حين 

 “تعرض”. أن بدل “تحكي” الصفحة أن تشعر 

​الزائر، تبهر أن ليس الهدف

​وثقة. بهدوء الصحيح القرار لاتخاذ تهيئه أن بل 

​والانسيابية، بالأمان يشعر حين 

 إضافي. إقناع إلى يحتاج أن دون الزرّ سيضغط 

​
 التالي الفصل إلى

​ونفسيًا، بصريًا جاهزة صفحتك أصبحت أن وبعد الآن

 التطور. في ومستمرة ناجحة، حيّة، تُبقيها كيف لتتعلّم الوقت جاء 

​— النجاح وتكرّر صفحتك تطوّر كيف عن سنتحدث القادم الفصل في

​المجربّ، بعين الأرقام تقرأ كيف 

​ولماذا، العملاء تفقد أين تكتشف وكيف 

 أبدًا. تتوقف لا مبيعات آلة صفحتك تجعل حتى 
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 وكرّر صفحتك طوّر السابع: الفصل
 النجاح

​حقيقية: بيع صفحة تملك أنت الآن

ا كتبت بذكاء، عرضك صغت دوافعه، تفهم تخاطب، من تعرف   نصًّ
​للقارئ. مريحة تجربة وصممت مقنعًا،

 أبدًا. هنا؟ العمل انتهى هل لكن 

ا ليست البيع صفحة ​يُنسى. ثم واحدة مرة يُكتب جامدًا نصًّ

​أنت. ومعك السوق، ومع جمهورك، مع يتطور حيّ كائن إنها 

 أشهر. ثلاثة بعد يعمل لا قد ناجحة، اليوم صفحة يجعل فما 

​واحدة، ضربة يحقق ومن مستمرة مبيعات يحقق من بين الفرق

 ويطوّر. ويتعلم يراجع من ببساطة: هو 

​

 باستمرار صفحتك تراجع أن يجب لماذا

، السوق ، والجمهور يتغيّر ​أيضًا. تتغيّر الناس تفكير وطريقة يتغيّر

ات، هذه تجاهلت إن   دون تدريجيًا بالهبوط صفحتك أداء سيبدأ التغيّر
 تشعر. أن
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​.حيوية صيانة عملية بل ترفًا، ليسا والمراجعة التحليل

 مراقبة. دون صفحتك تترك لا فحص، دون سيارتك تترك لا كما 

​البيع. يعيق أو يبيع إمّا صفحتك في سطر كل

 على بناءً تتصرف ثم ماذا، تفعل السطور أي تكتشف أن هي ووظيفتك 
 ذلك.

​

 مراقبتها يجب التي الأداء مؤشرات

​الأرقام، في تغرق أن السهل من

 صفحتك: فعالية لتقييم تكفي فقط مؤشرات ثلاث هناك لكن 

​(:Conversion Rate) التحويل نسبة​.1
 – )شراء الإجراء اتخذ منهم وكم الصفحة؟ دخل زائرًا كم 

​عرض(؟ طلب – تسجيل

 
​الصفحة: في البقاء مدة​.2

​يغادر؟ أن قبل القارئ يقضيه الوقت من كم 

​يكفي. بما يجذبان لا البداية أو فالعنوان جدًا، قصيرة كانت إن 
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​(:Drop Point) الانسحاب نقطة​.3
​الزوار؟ أغلب يغادر موضع أي في 

​التصميم. أو النص في مباشر تعديل إلى تحتاج المنطقة هذه 

 

 يعمل الذي ما لتعرف تحتاجه ما كل تخبرك وحدها الثلاثة الأرقام هذه
 يعمل. لا الذي وما

​

 فعّالة تحسينات تُجري كيف

​بالكامل. الصفحة كتابة إعادة يعني لا التحسين

 مرة. كل في واحد تغيير اختبار يعني بل 

​الأعلى: من ابدأ

​يجذب؟ العنوان هل 

​له؟ كُتب النص أن القارئ تُشعر الأولى الفقرة هل 

​الصفحة؟ منتصف في واضح العرض هل 

 وواضحة؟ ظاهرة الفعل إلى الدعوة هل 
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​واحدًا، عنصًرا اختبر

​لأسبوعين، النتائج راقب 

 يُعتمد. أن يستحق التغيير كان إن قرر ثم 

 المدى على المبيعات بمضاعفة كفيلة وحدها البسيطة العملية هذه
 الطويل.

​

 التقني قبل النفسي التحديث

​الصور. أو النصوص تعديل فقط يعني التطوير أن تظن لا

​.مختلفة نغمة هو الصفحة تحتاجه ما أحيانًا، 

 أيضًا. لغته تتغير الجمهور، وعي يتغير حين 

كثر تكون أن تحتاج قد كثر أو واقعية، أ كثر أو دفئًا، أ ​اختصارًا. أ

​إنساني: منظور من الصفحة راجع 

​الصدق؟ بنفس تتحدث زالت ما هل 

 البداية؟ في كانت كما العميل مشاعر تمسّ زالت ما هل 

​التعاطف، من يبدأ الحقيقي الإقناع

 “حية” صفحتك لتبقى الوحيدة الطريقة هي النفسية والمراجعة 
 بعملائك. ومتّصلة
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 الأول بالنجاح تكتفِ لا

​خادع. لكنه جميل… الأول النجاح

 المهمة أن ظن صاحبها لأن تتراجع ثم بقوة، تبدأ الصفحات من كثير 
​انتهت.

 مستمر مشروع كـ تُعامل التي هي باستمرار تبيع التي الصفحات بينما 
 منتهية. مهمة لا

​التجربة، تحسين في استمر

​للعرض، جديدة صيغًا اختبر 

​العملاء، من جديدة شهادات أضف 

كثر للمبيعات بابًا فتحت فقرة كتابة أعد   غيرها. من أ

 غدًا. تنجح كيف لتعلّم مختبر أفضل هي اليوم الناجحة صفحتك

​

ين  أسبوعيًا دقائق 10 مراجعة عملي: تمر

​صفحتك. لمراجعة فقط دقائق 10 أسبوع كل خصص

​مشروع، كصاحب تحكم لا الدقائق، هذه في 

 مرة. لأول يراها جديد كعميل بل 

 نفسك: اسأل
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م الذي ما بسرعة أفهم هل​● ​لي؟ يُقدَّ

 
​عني؟ يتحدث الكاتب أن أشعر هل​●

 
​الآن؟ أتحرك يجعلني واضحًا سببًا أجد هل​●

 

​أرباحك. لمضاعفة فرصة هي “لا” إجابة كل

كثر تحتاج لا   سيحدث الذي التالي التحسين لتكتشف دقائق 10 من أ
 الفرق.

​

 الفصل خلاصة

​ثابتة، لوحة ليست صفحتك

 الوقت. مع وتتحسن وتتعلم تتنفس مبيعات آلة بل 

​منها، وتعلمت جمهورها، واحترمت راقبتها، إن

​لتبيع، الحظ إلى تحتاج لا أنها ستجد 

 انتباهك. إلى فقط بل 
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​مثالية”، “صفحة من يصنع لا النجاح

 .دائمًا تتحسّن صفحة من بل 

​
 التالي الفصل إلى

​البيع، صفحة بناء مراحل جميع عبر رحلتك أتممت أن بعد الآن

 احترافي. بشكل الدائرة لإغلاق الوقت حان 

​الأخير، الفصل في

 لبناء تعلمته ما تستخدم كيف — التالية الخطوات عن سنتحدث 
​متكامل، تسويقي نظام

​بثقة، جديدة صفحات تطوير في تبدأ وكيف 

 مشروعك. في دائمة ميزة إلى الفهم هذا تحويل يمكنك وكيف بل 

 لتوّها. بدأت لقد تنتهِ… لم رحلتنا
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 التالية الخطوات الثامن: الفصل
يقًا قطعت لقد ​الكتاب. هذا في الأول السطر منذ طويلًا طر

​منتجي؟” جودة رغم صفحتي تبيع لا “لماذا الحيرة: من بدأت 

 بفهمٍ الآن وانتهيت 
ٍ
 من النفسية ولرحلته ودوافعه، لعميلك، واضح

 الشراء. إلى الفضول

 إلى منتجك تحوّل كيف تعلّمت لقد
ٍ
​يُقاوم، لا عرض

​القرار، نحو بهدوء القارئ يقود الذي النص تكتب وكيف 

 عليها. لتغطي لا الرسالة لتخدم صفحتك تصمّم كيف ثم 

​بداية. بل غاية، ليست البيع صفحة — تذكرّ لكن

​حيّ، تسويقي لنظام الأولى الواجهة إنها 

​جمهورك، مع الثقة يبني نظامٍ 

 إلى المجهول الزائر ويحوّل 
ٍ
​دائم، عميل

 إلى ثم 
ٍ
ية. لعلامتك طوعي سفير  التجار
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 الكتابة” قبل “الفهم منهج على حافظ

​الأدوات، وتتنوع المنصات، تتغير قد

​أبدًا: يتغير لا هنا تعلمته الذي المبدأ لكن 

 نفسك. من لا العميل، من دائمًا ابدأ 

 كل تكتبها، كلمة كل
ٍ
 كل تبنيه، عرض

ٍ
​تطلقه، إعلان

 تكتب: أن قبل نفسك اسأل 

كتب “هل ؟” لأفهمه أم لأُقنعه، هذا أ  أولًا

​“الإقناع”، قبل “الفهم” تضع حين

 فكرتك. في شركاء إلى مؤقتين زبائن من جمهورك يتحوّل

 الشراء. يختارون من هم لأنهم تبيع… أن إلى تحتاج لا وحينها،

​
 البيع صفحة مفهوم وسّع

​الإنترنت. على صفحة مجرد ليست البيع صفحة

 تفكير. طريقة إنها 

​مصغّرة. بيع صفحة التواصل؟ وسائل في منشورك​●
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​مختصرة. بيع صفحة الإلكتروني؟ بريدك​●

 
 بيع صفحات كلها فيديو؟ أو تقديمي عرض أو مبيعات مكالمة​●

​المبدأ: بنفس كُتبت إن

​القرار. اتخاذ على بمساعدته وانهِ العميل، فهم من ابدأ 
 

​الطريقة، بهذه تفكر حين

​أدوات، كمجموعة التسويق ترى لن 

 لغة كـ بل 
ٍ
​والصدق. الفهم على تُبنى إنسانية تواصل

 

ِ
 باستمرار يتعلمّ نظامًا ابن

​ناجحة؟” صفحتي “هل يسأل لا الجيد الكاتب

 اليوم؟” تحسينه يمكنني الذي “ما بل 

​نتائجك. راقب

​جديدة. عناوين اختبر 

​مختلفًا. عرضًا جربّ 

يادة، بكل واحتفل   صغيرة. كانت مهما ز
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​فقط، قوية صفحةً يصنع لا المستمر التحسين

 رائد منك يصنع بل 
ٍ
 خبير مثل يفكر أعمال

ٍ
​حقيقي. تسويق

 

 وحدك نفسك تترك لا

​البداية. في تحديًا يبدو قد قرأته ما لكل العملي التطبيق أن أعلم

​“المثالية”. فخّ في تقع لا لكن 

​أنت. حيث من ابدأ 

 .حقيقية ستكون لكنها — مثالية تكون لن الأولى صفحتك 

 إلى تحتاج أنك شعرت وإن
ٍ
​عملك، معك تراجع خبيرة عين

​الاستشارة. أو المساعدة طلب في تتردد فلا 

​تعرف، لا لأنك ليس 

​تجاهله. على عيناك اعتادت ما تكشف الخارجية المراجعة لأن بل 
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 دائمًا تذكرّ

 تُكتب لم إن قيمة بلا لكنها البيع، في أداة أقوى هي الكلمات​●
​بصدق.

 
​العميل. يخدم والنص النص، يخدم التصميم​●

 
 حلٍّ عن يبحث إنسانٌ بل الإحصاءات، في رقمًا ليس والعميل​●

​به. يثق

 

​— المساعدة في حقيقية رغبةٍ من — المكان هذا من تكتب حين

​فقط، للبيع وسيلة صفحاتك تكون لن 

​والنمو. التأثير، الثقة، لبناء وسيلة بل 

 

 النهاية ليست ولكنها الأخيرة… الخطوة

​أيام. بعد وينسونها الكتب يقرأون الناس أغلب

ون الذين فهم يطبّقون، الذين أما   فعلًا. واقعهم يغيّر
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​رفّك، إلى إضافة الكتاب هذا تجعل لا

 دليل اجعله بل 
ٍ
​مشروعك. تحسين أردت كلما إليه تعود حيّ عمل

 كل في 
ٍ
 المشاريع. عشرات في مرارًا استخدامها يمكنك أداة هنا فصل

​بنفسك. الفرق وراقب جرّبها، إليها، ارجع

​أعدك: وأنا 

​هو، كما يديك بين ما طبّقت إن 

​فقط، بيع” “صفحة اليوم بعد تكتب لن 

 في الثقة وتبني وتبيع، تُقنع، صفحةً بل 
ٍ
​واحد. آن

 

 لك القادمة الخطوة

​ملفك. افتح الآن…

 وابدأ الحالية، صفحتك إلى انظر 
ٍ
​اليوم. فقط واحدٍ بتعديل

​الإلهام. تنتظر لا 

 بالفعل. ابدأ 

​الكتاب، هذا من تعلمت كما النجاح، لأن

 الأولى. بالخطوة بل بالكلمات… يبدأ لا 
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 المؤلف كلمة

​الكتاب، هذا نهاية إلى وصلت لقد

 بالتطبيق. بل فقط… بالقراءة يكتمل لا الحقيقي الفهم أن أؤمن لكنّي 

​الأصعب، هي دائمًا الأولى الخطوة ولأن

 الكتاب. هذا قراّء من لأنك كمكافأة بسيطة فرصة لك أقدّم أن أحب 

​شخصيًا، صفحتك معك أراجع أن في رغبت إذا

​بخطوة، خطوة ونصّك عرضك تطوير على سويًا نعمل أو 

ية بتكلفة خاصة استشارة حجز يمكنك   هذا لقراّء فقط مخصّصة رمز
 العامة. بالاستشارات مقارنةً منخفضة تسعيرة — الكتاب

 .هنا من تيليغرام على حسابي استخدم المباشر، للتواصل

​،تيليغرام على التعليمية قناتي إلى للانضمام أدعوك كما

 صفحات كتابة حول عملية وتطبيقات نصائح باستمرار أشارك حيث 
 المجال. هذا في وخبير كمؤلف تجربتي من واقعية وأفكارًا البيع،

كون  أن يكن لم هدفي لأن الكتاب، هذا بعد رحلتك أتابع أن سعيدًا سأ
 وتبني بثقة، تبيع بيع صفحة — أمامك النتيجة ترى أن بل فحسب، تقرأ
 فعلًا. مشروعك وتغيّر ثقة،
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