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ي أعماق التأثير والتلاعب النفسي  : سيكولوجية السيطرة
 
 نظرة ف

 

ز مفهوم   ي عالم متشابك، تتفاعل فيه العقول وتتشابك العلاقات، يبر
كقوة خفية تحرك    ”السيطرة“ف 

وربما حتى   أفعالهم،  وتوجيه  الآخرين،  التأثبر على  ي 
ف  الفطرية  الرغبة  إنها  ي.  البشر السلوك  خيوط 

ي  
التى النفسية  الأدوات  هي  وما  السيطرة؟  نحو  السعي  إلى  يدفعنا  الذي  ما  لكن،  أفكارهم.  تشكيل 

، لتحقيق هذا الهدف؟  نستخدمها، بوعي أو بغبر وعي

ا 
ً
ي أعماق هذه الأسئلة، كاشف

، ذلك الفرع الحيوي من علم النفس، يغوص ف  علم النفس الاجتماعي

عن آليات معقدة تحكم تفاعلاتنا اليومية. إنه يستكشف كيف نتأثر بالآخرين، وكيف نؤثر فيهم،  

ي بوتقة الجماعة
 .وكيف تتشكل معتقداتنا وقيمنا وسلوكياتنا ف 

لفهم   أساسية  مفاهيم  وهي  والطاعة،  والامتثال،  الإقناع،  مفاهيم  تكمن  العلم،  هذا  قلب  ي 
ف 

أدوات   إلى  وتتحول  الطبيعية،  المفاهيم حدودها  تتجاوز هذه  عندما  لكن،  السيطرة.  ديناميكيات 

 .” التلاعب النفسي “للتلاعب والخداع، نكون قد دخلنا منطقة 

اتيجية ممنهجة لاستغلال نقاط الضعف النفسية   التلاعب النفسي ليس مجرد تأثبر عابر، بل هو اسبى

لدى الآخرين، لتحقيق مكاسب شخصية، قد تكون مادية أو معنوية أو اجتماعية. إنه فن الإيحاء 

، والتلاعب بالعواطف، وتشويه الحقائق، بهدف السيطرة على الضحية وتوجيهها نحو مسار  ي
 الخف 

ا
ً
 .محدد سلف
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؟  لماذا نهتم بدراسة التلاعب النفسي

ي الواقع، تكمن 
ا للقلق. ولكن، ف  ً ي تقنيات التلاعب النفسي أمرًا سلبيًا، بل ومثبر

قد يبدو الخوض ف 

ي عدة جوانب جوهرية
 : أهمية هذه الدراسة ف 

الذاتية . 1 النفسي هو الخطوة الأولى والأساسية نحو   : الوعي والحماية  التلاعب  فهم آليات 

حماية أنفسنا من الوقوع ضحية له. فكلما زاد وعينا بهذه الأساليب، كلما أصبحنا أكبر قدرة  

ها والتصدي لها بفعالية  .على تميبر 

ي . 2 التلاعب النفسي ليس مجرد مجموعة من الحيل، بل هو انعكاس  : تحليل السلوك البشر

ية، بكل ما فيها من تعقيدات وتناقضات. دراسته تساعدنا على فهم  لطبيعة النفس البشر

 .أعمق للدوافع الخفية وراء سلوكيات معينة، سواء كانت صادرة منا أو من الآخرين

على الجانب الآخر، يمكن لفهم مبادئ التأثبر الاجتماعي أن   : تحسير  العلاقات الإنسانية . 3

 من اللجوء إلى التلاعب،  
ا
ا مع الآخرين. فبدلً

ً
يساعدنا على بناء علاقات أكبر صحة وصدق

وتحقيق   المتبادلة،  الثقة  وبناء  الفعال،  التواصل  لتعزيز  المبادئ  هذه  استخدام  يمكننا 

 .التفاهم

ي والمسؤول . 4
 
ي بعض السياقات، يمكن استخدام بعض تقنيات التأثبر   : الاستخدام الأخلاف

ف 

ي التسويق الذي  
، أو ف  ي ي الإقناع الإيجابر

ي ومسؤول، مثل استخدامها ف 
الاجتماعي بشكل أخلافى

ي العلاج النفسي الذي يهدف إلى مساعدة الأفراد على التغلب على مشاكلهم 
 .يراعي القيم، أو ف 

 وأهدافه  الكتابنطاق 

ال تمامًا،   كتابهذا  العكس  بل على  عليها،  التشجيع  أو  التلاعب  فنون  تعليم  إلى  ا 
ً
مطلق يهدف  لا 

شادي   بمثابة دليل اسبى إنه  المظلمة.  الفنون، وتسليط الضوء على جوانبها  يهدف إلى فضح هذه 

 : للقارئ، يساعده على تحقيق الأهداف التالية

التلاعب • أساليب  على  التقنيات   : التعرف  من  ومتنوعة  واسعة  مجموعة  سنستعرض 

 إلى الأساليب  
ا
، بدءًا من الأساليب البسيطة والخفية، وصولً ي التلاعب النفسي

المستخدمة ف 

 .المعقدة والمخادعة

ي تقوم عليها هذه التقنيات،   : فهم الأسس النفسية العميقة •
ح المبادئ النفسية التى سنشر

ي أعماق العقل  
ية لتحقيق أهداف معينة. سنغوص ف  وكيف يتم استغلال نقاط الضعف البشر

ي لنفهم كيف تعمل هذه الأساليب   .البشر

سنقدم نصائح عملية وإرشادات حول كيفية التعرف على علامات  : اكتساب الوعي اللازم •

 .التلاعب، وكيفية التصدي لمحاولات التلاعب النفسي بفعالية وثقة 
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اتها  • وتأثير السلوكيات  تفكبر  : تحليل  طريقة  تغبر  أن  التقنيات  لهذه  يمكن  سندرس كيف 

ي المجتمع بشكل عام. 
ي العمل أو ف 

ي العلاقات الشخصية أو ف 
الأفراد وتوجه سلوكهم، سواء ف 

ات المحتملة على المدى القصبر والطويل  .سنحلل التأثبر
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 مبادئ علم النفس الاجتماعي ذات الصلة بالتلاعب 

 

 :(Reciprocity) المعاملة بالمثل .1

ية. إنه ينص  ي النفس البشر
ي العلاقات الإنسانية، وهو متجذر بعمق ف 

هذا المبدأ هو حجر الزاوية ف 

ام داخلىي قوي برد الجميل للآخرين، سواء كان هذا الجميل ماديًا )كهدية أو خدمة( 
على أننا نشعر بالبى 

بالدين ليس مجرد عرف اجتماعي  الشعور  أو مجاملة(. هذا  )كلمة طيبة  ، بل هو شعور أو معنويًا 

 .فطري، يتجاوز الثقافات والحدود الجغرافية

ا؟
ً
 لماذا هو قوي جد

يعتقد علماء النفس التطوريون أن مبدأ المعاملة بالمثل لعب دورًا حاسمًا  : الأساس التطوري •

ي بقاء أسلافنا. فمن خلال تبادل الموارد والخدمات، تمكنت المجتمعات البدائية من البقاء 
ف 

 .والازدهار

هو أمر واجب، وأن عدم القيام بذلك يعتبر    ”رد الجميل“نشأنا على أن   : الضغط الاجتماعي  •

ا غبر لائق. هذا الضغط الاجتماعي يعزز من قوة مبدأ المعاملة بالمثل
ً
 .تصرف
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ي علاقاتنا. عندما يقدم لنا   : الشعور بالعدالة •
ي تحقيق التوازن والعدالة ف 

لدينا رغبة فطرية ف 

ا، نشعر بعدم الارتياح حتى نرد له الجميل بطريقة ما 
ً
 .شخص ما شيئ

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

قد يعرض عليك شخص ما خدمة مجانية، مثل  :”بنية حسنة“ تقديم خدمات مجانية   •

بهدف خلق  بل  الخالص،  الكرم  بدافع  ليس  منتج،  من  مجانية  عينة  أو  مجانية  استشارة 

ا، حتى وإن لم  
ً
اء المنتج أو الخدمة لاحق شعور بالدين لديك، مما يجعلك أكبر عرضة لشر

 .تكن بحاجة ماسة إليها

 هدية غبر متوقعة من شخص ما، مما يجعلك   : الهدايا غير المتوقعة والمفاجئة •
قد تتلفى

ي ذلك، أو حتى لو كانت الهدية لا تتناسب 
ام برد الجميل، حتى لو لم تكن ترغب ف  تشعر بالالبى 

 .مع ذوقك

)تكتيك   • المتبادلة  الوجه “التنازلات  ي 
 
أو  : (”الباب ف ما بموقف متطرف  يبدأ شخص  قد 

فض، ثم يتنازل تدريجيًا ويقدم طلبًا أصغر، مما يجعلك تشعر  ا تعلم أنه سبر
ً
بطلب كببر جد

بأنك مضطر لتقديم تنازلات مقابلة والموافقة على الطلب الأصغر، على الرغم من أنه قد لا  

ا
ً
 .يكون ما تريده حق

 : أمثلة واقعية

ام   • ا، وبعد التجربة، تشعر بالالبى 
ً
مندوب مبيعات يعرض عليك تجربة قيادة سيارة فاخرة مجان

انيتك اء السيارة، حتى لو كانت تتجاوز مبر   .بشر

بأنك   • تشعر  فيها،  تخرجون  ي 
التى القادمة  المرة  ي 

وف  العشاء،  فاتورة  دفع  على  يصر  صديق 

 .مضطر لدفع الفاتورة، حتى لو كنت تفضل أن يتقاسم الجميع التكلفة

 :(Scarcity) الندرة .2

ي يصعب الحصول عليها بشكل أكبر من الأشياء المتوفرة  
يميل البشر إلى تقدير الأشياء النادرة أو التى

بسهولة. هذا المبدأ لا يقتصر على قانون العرض والطلب الاقتصادي، بل له جذور نفسية عميقة  

ي التمبر  
 .تتعلق بالخوف من الفقدان والرغبة ف 

 لماذا هو فعال؟ 

ا ما نادر، فإننا نخسر أن نفوته، وأن   :(FOMO) الخوف من الفقدان •
ً
عندما نشعر بأن شيئ

لاتخاذ  قوي  محرك  هو  الفقدان  من  الخوف  هذا  عليه.  الحصول  عدم  على  ا 
ً
لاحق نندم 

 .القرارات 
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ء   : قيمة التمير   • ي
الأشياء النادرة غالبًا ما ترتبط بالتمبر  والمكانة الاجتماعية. الحصول على شر

 .نادر يمنحنا شعورًا بالتفرد والتمبر  عن الآخرين 

الاختيار  • بالخيارات  : حرية  التمسك  إلى  نميل  فإننا  محدودة،  خياراتنا  بأن  نشعر  عندما 

، حتى لو لم تكن هي الأفضل  .المتاحة بشكل أكبر

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

المدة • )  : العروض محدودة  قريبًا  تنتهي صلاحيتها  لعروض  تروج  ي 
التى العرض “الإعلانات 

اء ”ساعة  24ينتهي خلال   ( تهدف إلى خلق شعور بالعجلة والإلحاح، مما يدفعك إلى الشر

ي الأمر 
ا ف 
ً
 .قبل فوات الأوان، حتى لو لم تكن قد فكرت جيد

(  ”قطع فقط  3تبفى  “الإشارة إلى أن المنتج أو الخدمة على وشك النفاد )  : الكمية محدودة •

ي 
ي الحصول عليه قبل أن يختف 

 .تزيد من الرغبة ف 

الإيحاء بأن المنتج أو الخدمة متاحة فقط لعدد قليل من الأشخاص   : الحصرية المصطنعة •

( يزيد من جاذبيتها ويجعلها ”هذا العرض متاح فقط لأعضاء النادي الخاص“المختارين ) 

 .تبدو أكبر قيمة

خلق انطباع بوجود منافسة شديدة على المنتج أو الخدمة، حتى لو لم   : المنافسة الوهمية •

ي الحصول عليه 
 .تكن هذه المنافسة حقيقية، يزيد من الرغبة ف 

 : أمثلة واقعية

تقول   • فنادق يعرض رسالة  الفندق    5هناك  “موقع حجز  أشخاص آخرين يشاهدون هذا 

 .، حتى لو لم يكن هذا صحيحًا، لخلق شعور بالإلحاح”الآن

ا من حقائب اليد، مما يجعلها مرغوبة أكبر ويزيد من  •
ً
ا محدود

ً
علامة تجارية فاخرة تنتج عدد

 .سعرها بشكل كببر 

 : (Authority) السلطة .3

ة. هذا الميل للطاعة   ي تبدو ذات سلطة أو خبر
مجون، منذ الصغر، على طاعة الشخصيات التى نحن مبر

، والحفاظ على النظام  اء، واتباع القوانير  ورة أمرًا سلبيًا، فهو يساعدنا على التعلم من الخبر ليس بالصر 

. ولكن، يمكن استغلال هذا الميل بسهولة  .الاجتماعي

 لماذا نطيع السلطة؟
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الاجتماعية • طة،   : التنشئة  الشر ورجال  ومعلمينا،  والدينا،  نطيع  أن  الطفولة  منذ  تعلمنا 

ي تمثل السلطة. هذه الطاعة غالبًا ما تكون مرتبطة بالمكافأة 
هم من الشخصيات التى وغبر

 .)المديح، والدرجات الجيدة( وتجنب العقاب

اتباع شخصيات السلطة يوفر علينا عناء التفكبر واتخاذ القرارات بأنفسنا.   : الراحة النفسية •

ض أنهم يعرفون ما يفعلونه، وأن اتباعهم سيقودنا إلى الطريق الصحيح  .نحن نفبى

ا من العواقب السلبية لعدم  : الخوف من العواقب •
ً
ي بعض الحالات، قد نطيع السلطة خوف

ف 

 .الطاعة، مثل العقاب أو الرفض الاجتماعي 

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

، مثل بدلة أنيقة أو معطف طبيب  : ارتداء ملابس رسمية أو أزياء موحدة • ارتداء زي رسمي

، يمكن أن يخلق انطباعًا بالسلطة والهيبة، حتى لو لم يكن الشخص يمتلك  طي
أو زي شر

 .هذه السلطة بالفعل

  ” خببر “أو    ”دكتور“استخدام ألقاب مثل   : استخدام الألقاب والمسميات الوظيفية الرنانة •

 بشكل    ”مستشار “أو  
ا
ه، حتى لو لم يكن مؤهلً يمكن أن يزيد من مصداقية الشخص وتأثبر

 .كامل

اء والمشاهير  • بالخير المشاهبر لدعم وجهة نظرك  : الاستشهاد  أو  اء  الخبر بآراء  الاستشهاد 

اء على دراية بالموضوع  .يمكن أن يقنع الآخرين بصحتها، حتى لو لم يكن هؤلاء الخبر

ة صوت   : لغة الجسد الواثقة • ، والتحدث بنبر الوقوف باستقامة، والتواصل البصري المباشر

 .واضحة وحازمة، كلها عوامل يمكن أن تزيد من إدراك الآخرين لسلطتك 

 : أمثلة واقعية

•  ، منتج معير  باستخدام  يرتدي معطف طبيب ويوصي  ي يظهر فيه شخص 
تلفزيوب  إعلان 

 .حتى لو لم يكن هذا الشخص طبيبًا حقيقيًا

ويقدم نصائح استثمارية، على الرغم من أنه    ”مستشار مالىي “شخص يقدم نفسه على أنه   •

ي هذا المجال
 .ليس لديه أي مؤهلات ف 

 :(Liking) الإعجاب .4

ي للأشخاص الذين نحبهم   ا وواضحًا، فنحن نميل إلى الاستجابة بشكل إيجابر
ً
هذا المبدأ يبدو بسيط

لهذا   العميقة  الآثار  وما هي  ما؟  نعجب بشخص  أو  يجعلنا نحب  الذي  ما  ولكن،  بهم.  نعجب  أو 

 الإعجاب على سلوكنا وقراراتنا؟
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ي الإعجاب
 
 : عوامل تؤثر ف

ي تحديد مدى   : الجاذبية الجسدية •
ا، وإن كان غبر عادل، ف  ً ي يلعب دورًا كببر المظهر الخارجر

ون جذابير  جسديًا غالبًا ما يُنظر إليهم على أنهم  إعجابنا بالآخرين. الأشخاص الذين يُعتبر

ا، وأكبر نجاحًا
ً
، وأكبر لطف  .أكبر ذكاءا

نحن نميل إلى الإعجاب بالأشخاص الذين يشبهوننا، سواء من حيث الاهتمامات،  : التشابه •

أو القيم، أو الخلفية الاجتماعية، أو حتى طريقة اللباس. هذا التشابه يخلق شعورًا بالألفة  

 .والراحة

ء،  : الإطراء والمجاملات • ي
ا فيها بعض السر

ً
سماع كلمات المديح والإطراء، حتى لو كانت مبالغ

 .يمكن أن يزيد من إعجابنا بالشخص الذي يطلقها

ك يمكن أن يعزز من مشاعر الإعجاب   : التعاون • العمل مع شخص ما لتحقيق هدف مشبى

 .والتقارب بينكما

ي  • ي أذهاننا، فإننا نميل إلى الإعجاب   : الارتباط الإيجابر
إذا ارتبط شخص ما بتجارب إيجابية ف 

 .به بشكل أكبر 

 لماذا الإعجاب مؤثر؟ 

عندما نحب شخصًا ما، فإننا نميل إلى الثقة به وبنواياه. هذه الثقة تجعلنا أكبر انفتاحًا  : الثقة •

 .على أفكاره وآرائه 

ي إرضاء الآخر  •
 
ي إرضائه والحصول على  : الرغبة ف

عندما نعجب بشخص ما، فإننا نرغب ف 

موافقته. هذه الرغبة يمكن أن تدفعنا إلى تغيبر سلوكنا أو آرائنا لتتناسب مع ما نعتقد أنه  

 .يريده 

ي حالة إعجاب، فإننا نميل إلى التقليل من التفكبر   : التقليل من التفكير النقدي •
عندما نكون ف 

، ونكون أكبر عرضة لقبول المعلومات دون تمحيص  ي
 .النقدي والتحليل المنطفى

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

قد يغدق عليك شخص ما بالمديح والإطراء، ليس لأنه معجب  : الإطراء الزائف والمبالغ فيه  •

ا
ً
ا، بل لأنه يريد منك شيئ

ً
 .بك حق

قد يتظاهر شخص ما بالاهتمام بحياتك وهواياتك، ليس لأنه مهتم   : إظهار اهتمام مصطنع •

، بل لأنه يريد كسب ثقتك والتأثبر عليك
ا
 .فعلً
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،   : تقليد لغة جسدك • ي
قد يحاول شخص ما تقليد لغة جسدك أو طريقة كلامك بشكل خف 

 .لخلق شعور بالتشابه والألفة معك 

مفرط • بشكل  الفكاهة  ليس   : استخدام  مفرط،  بشكل  الفكاهة  ما  شخص  يستخدم  قد 

 .لإضحاكك، بل لتشتيت انتباهك وتقليل قدرتك على التفكبر النقدي 

 : أمثلة واقعية

ي اختيار الملابس، حتى لو لم يكن مقتنعًا بذلك، ليجعلك   •
ي على ذوقك ف 

مندوب مبيعات يثت 

ي منه  .تشعر بالرضا عن نفسك وتشبى

شخص يحاول إقناعك بالانضمام إلى مخطط احتيالىي يتظاهر بأنه صديقك المقرب وي  هتم  •

 .بمصلحتك

 : (Consistency) الاتساق .5

أو   امات علنية  الالبى  السابقة، سواء كانت هذه  اماتهم  البى  تتفق مع  التصرف بطرق  إلى  البشر  يميل 

ي سلوكنا وأفكارنا،  
ي أن نكون متسقير  ف 

ة. هذا المبدأ يعكس رغبتنا العميقة ف  ة أو صغبر ضمنية، كببر

 .وأن نظهر بمظهر ثابت وموثوق أمام الآخرين

 لماذا الاتساق مهم؟ 

. التصرف بطرق تتعارض  : الصورة الذاتية • نريد أن نرى أنفسنا كأشخاص عقلانيير  ومتسقير 

اماتنا السابقة يمكن أن يهدد هذه الصورة الذاتية   .مع البى 

ي   : السمعة الاجتماعية •
أننا أشخاص يمكن الاعتماد عليهم، وأننا نف  نريد أن يرى الآخرون 

 .بوعودنا. عدم الاتساق يمكن أن يصر  بسمعتنا الاجتماعية 

ي  •
 
ي هو حالة من عدم الارتياح النفسي  : تجنب التنافر المعرف

ا، التنافر المعرف 
ً
كما ذكرنا سابق

اماتنا السابقة   تنشأ عندما نحمل أفكارًا أو معتقدات متناقضة. التصرف بطرق تتفق مع البى 

 .يساعدنا على تجنب هذا التنافر 

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

الباب“ • ي 
 
ف طلب  :(Foot-in-the-door) ”القدم  ثم  قبوله،  يسهل  صغبر  بطلب  البدء 

ام  بالالبى  يشعر  فإنه   ، الصغبر الطلب  على  الشخص  يوافق  أن  بمجرد  ا. 
ً
لاحق أكبر  طلب 

ي البداية 
ي ذلك ف 

، حتى لو لم يكن يرغب ف   .بالموافقة على الطلب الأكبر

ي  •
علن  ام  الي   على  من   : الحصول  يزيد  الآخرين(  )أمام  ا 

ً
علن ما  ء  ي

بسر م  يلبى  الشخص  جعل 

امه به  .احتمالية البى 
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امات السابقة  • اماته السابقة يمكن أن يدفعه إلى التصرف  : التذكير بالالي   تذكبر الشخص بالبى 

ت الظروف امات، حتى لو تغبر  
 .بطرق تتفق مع هذه الالبى

(، ثم طلب  ”أنت شخص كريم“وصف الشخص بصفة إيجابية )  :(Labeling) ”التسمية“ •

ية؟“سلوك يتفق مع هذه الصفة )  ع للجمعية الخبر  .( ”هل يمكنك التبر

 : أمثلة واقعية

منتجًا  • عليك  يعرض  ثم  ائية،  الشر تفضيلاتك  عن  قصبر  استبيان  ملء  منك  يطلب  بائع 

 .يتناسب مع هذه التفضيلات

ع بالمال لنفس   • شخص يطلب منك التوقيع على عريضة لدعم قضية ما، ثم يطلب منك التبر

 .القضية 

ي نقل أثاثه، حتى لو كنت قد نسيت هذا الوعد  •
 .صديق يذكرك بأنك وعدته بالمساعدة ف 

 : (Social Proof) الدليل الاجتماعي  .6

ا عن إشارات  
ً
، نميل إلى النظر إلى الآخرين من حولنا بحث ي نشعر فيها بعدم اليقير 

ي المواقف التى
ف 

، وهو أحد أقوى المؤثرات على سلوكنا، خاصة   حول كيفية التصرف. هذا هو مبدأ الدليل الاجتماعي

ي المواقف الاجتماعية 
 .ف 

 ؟ ”القطيع“لماذا نتبع 

ي  •
 من أن نحلل كل موقف بشكل مستقل ونتخذ قراراتنا الخاصة،  : توفير الجهد الذهن 

ا
بدلً

ي ويقلل من احتمالية 
يمكننا ببساطة أن نفعل ما يفعله الآخرون. هذا يوفر علينا الجهد الذهت 

 .ارتكاب الأخطاء

ي أن نكون جزءًا من المجموعة. اتباع   : الشعور بالانتماء  •
نحن كائنات اجتماعية، ونرغب ف 

 .سلوك الآخرين يساعدنا على الشعور بالانتماء والقبول الاجتماعي 

ي المواقف الغامضة، قد نخسر أن نكون مخطئير  إذا تصرفنا بشكل   : الخوف من الخطأ  •
ف 

اتباع   نفضل  لذلك،  الآخرين.  الجماعية“مختلف عن  منطقية ”الحكمة  تكن  لم  لو  ، حتى 

 .بالنسبة لنا

الاجتماعي  • هذا   : التعلم  وتقليدهم.  الآخرين  مراقبة  من خلال  سلوكياتنا  من  الكثبر  نتعلم 

ا يتأثرون بسلوك الآخرين
ً
 .ينطبق بشكل خاص على الأطفال، ولكن البالغير  أيض

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف
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ا ما يمكن أن يقنعك بفعله  :”الجميع يفعل ذلك“ •
ً
الإيحاء بأن الكثبر من الناس يفعلون شيئ

ا، حتى لو لم تكن مقتنعًا به
ً
 .أيض

عن المنتج أو الخدمة،   ”راضير  “عرض شهادات من أشخاص   : استخدام الشهادات المزيفة •

ا فيها
ً
 .حتى لو كانت هذه الشهادات مزيفة أو مبالغ

ة، حتى لو لم  : إظهار الشعبية الوهمية • الإشارة إلى أن المنتج أو الخدمة تحظ  بشعبية كببر

 .يكن هذا صحيحًا

الاجتماعي  • التواصل  الإعجابات على  : استخدام وسائل  أو  المتابعير   من  إظهار عدد كببر 

ة ، لخلق انطباع بأن الشخص أو المنتج يحظ  بشعبية كببر  .وسائل التواصل الاجتماعي

ي بعض الحالات، قد يتم خلق طواببر وهمية أمام متجر أو مطعم،   : وهمية  ”طوابير “خلق   •
ف 

ة   .لخلق انطباع بأن المكان يحظ  بشعبية كببر

 : أمثلة واقعية

، حتى لو لم يكن هذا  ”أكبر من مليون شخص تناولوا الطعام هنا“مطعم يعرض لافتة تقول   •

ا
ً
 .الرقم دقيق

 .راضير  عن المنتج ” عملاء“ موقع ويب يعرض تعليقات إيجابية مزيفة من  •

ي يستخدم  •
نامج مضحك  ”ضحكات مسجلة “برنامج تلفزيوب   .لخلق انطباع بأن البر

ي طابور أمام المدخل، لخلق انطباع بأن المكان مزدحم  •
مله ليلىي يوظف أشخاصًا للوقوف ف 

 .ومرغوب

ي  .7
 
 : (Cognitive Dissonance) التنافر المعرف

قيمًا  أو  معتقدات  أو  أفكارًا  نحمل  عندما  تنشأ  النفسي  الارتياح  عدم  من  حالة  ي هو 
المعرف  التنافر 

الارتياح يدفعنا إلى محاولة  بعدم  الشعور  يتناقض سلوكنا مع معتقداتنا. هذا  أو عندما  متناقضة، 

ير التناقض بطريقة   .ماتقليله، إما عن طريق تغيبر أفكارنا، أو تغيبر سلوكنا، أو تبر

 لماذا نسعى لتقليل التنافر؟ 

إيجابية • ذاتية  صورة  على  .   : الحفاظ  ومتسقير  عقلانيير   أنفسنا كأشخاص  نرى  أن  نريد 

ي يهدد هذه الصورة الذاتية، لذلك نسع للتخلص منه 
 .التنافر المعرف 

عندما يتناقض سلوكنا مع قيمنا، قد نشعر بالذنب أو  : تجنب الشعور بالذنب أو الخجل •

 .الخجل. تقليل التنافر يساعدنا على تجنب هذه المشاعر السلبية
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النفسي  • الاستقرار  على  تقليله  : الحفاظ  ا. 
ً
ومربك مزعجًا  يكون  أن  يمكن  ي 

المعرف  التنافر 

 .يساعدنا على استعادة الشعور بالاستقرار النفسي والتوازن

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

ي لدى الضحية،   : خلق حالة من التنافر  •
يمكن للمتلاعب أن يخلق حالة من التنافر المعرف 

 .من خلال جعله يتصرف بطريقة تتعارض مع معتقداته أو قيمه

طريقة   • التنافر   ”سهلة “تقديم  طريقة   : لتقليل  المتلاعب  يقدم  هذا   ”سهلة“ثم  لتقليل 

ي يريد المتلاعب أن تسلكها الضحية
 .التنافر، وهي غالبًا ما تكون الطريقة التى

ير الجهد“ • ء ما،   :(Effort Justification) ”تير ي
ا للحصول على شر ً ا كببر

ً
عندما نبذل جهد

يكن   لم  لو  ء، حتى  ي
السر لهذا  أكبر  قيمة  إعطاء  من خلال  الجهد  هذا  ير  تبر إلى  نميل  فإننا 

 .يستحق ذلك

ء ما، فإننا نميل إلى الرغبة فيه بشكل  :(Deprivation) ”الحرمان“ • ي
عندما نحرم من شر

ي البداية
، حتى لو لم نكن نرغب فيه ف   .أكبر

 : أمثلة واقعية

ائها   • ير قراره بشر ي سيارة باهظة الثمن، ثم يكتشف أنها غبر مريحة. قد يحاول تبر شخص يشبى

ير الجهد(   .من خلال إقناع نفسه بأنها سيارة رياضية وأنها ليست مصممة للراحة )تبر

ي الانسحاب منها، لأنه استثمر  •
شخص ينضم إلى طائفة دينية متطرفة، ثم يجد صعوبة ف 

ير الجهد(   .الكثبر من الوقت والجهد والمال فيها )تبر

ير   • تبر يحاول  قد  بالصحة.  ة  مصر  أنها  يعرف  أنه  من  الرغم  على  السجائر،  يدخن  شخص 

بأنه   نفسه  إقناع  خلال  من  أو  الصحية،  المخاطر  أهمية  من  التقليل  خلال  من  تدخينه 

 .يستمتع بالتدخير  )تقليل التنافر( 

 : (Framing) تأطير الرسالة .8

ي يتم بها تقديم المعلومات يمكن أن تؤثر بشكل كببر على كيفية إدراك الناس لها، وعلى  
الطريقة التى

الرسالة، وهو أحد الأدوات  تأطبر  المعلومات. هذا هو مبدأ  بناءا على هذه  ي يتخذونها 
التى القرارات 

ي يستخدمها المتلاعبون للتأثبر على الآخرين
 .القوية التى

 لماذا التأطير فعال؟ 
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تمامًا  • عقلانيير   لسنا  بشكل   : نحن  المعلومات  نعالج  لا  نحن  نعتقد،  قد  ما  عكس  على 

فيه   تقدم  الذي  والسياق  ات،  والتحبر  بالعواطف،  نتأثر  بل  بحت.  ي 
ومنطفى موضوعي 

 .المعلومات

الخسارة • المكاسب  : تجنب  من  المحتملة  للخسائر  حساسية  أكبر  نكون  أن  إلى  نميل 

ي أننا قد نتخذ قرارات مختلفة بناءا على ما إذا كانت المعلومات مؤطرة  
المحتملة. هذا يعت 

 .على أنها خسارة أو مكسب 

العقلية : التبسيط  • الاختصارات  نستخدم  ما  اتخاذ   (Heuristics) غالبًا  عملية  لتبسيط 

 .القرار. التأطبر يمكن أن يؤثر على هذه الاختصارات العقلية ويوجهنا نحو استنتاجات معينة

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

ي  • تقديم المعلومات بطريقة تجعلها تبدو إيجابية وجذابة، حتى لو لم تكن   : التأطير الإيجابر

ي الواقع
 .كذلك ف 

ي  • السلنر شعور  : التأطير  لخلق  ومخيفة،  سلبية  تبدو  تجعلها  بطريقة  المعلومات  تقديم 

 .بالخوف أو القلق 

كبر  على ما يمكن أن يخشه الشخص إذا لم  :(Loss Aversion) ”الخسارة المحتملة“ •
البى

كبر  على ما يمكن أن يكسبه
 من البى

ا
 .يتصرف بطريقة معينة، بدلً

المحتملة“ • إذا  :(Gain Framing) ”المكاسب  كبر  على ما يمكن أن يكسبه الشخص 
البى

 .تصرف بطريقة معينة 

ي  •
العاطف  للتأثبر على مشاعر الشخص،   : التأطير  المؤثرة  العاطفية والصور  اللغة  استخدام 

 من الاعتماد على الحقائق والأرقام
ا
 .بدلً

ي  •
 من الفوائد طويلة الأجل )أو العكس(  : التأطير الزمن 

ا
ة الأجل، بدلً كبر  على الفوائد قصبر

 .البى

 : أمثلة واقعية

كة أدوية تعلن عن دواء جديد وتقول   • هذا الدواء يقلل من خطر الإصابة بالمرض بنسبة “شر

 من أن تقول    ”50%
ا
(، بدلً ي هذا الدواء يمنع المرض لدى نصف الأشخاص  “)تأطبر إيجابر

 .)تأطبر أقل إيجابية(  ”الذين يتناولونه

ائب ويدمر الاقتصاد “سياشي يحذر من أن  • فع الصر   من أن   ”خصمه سبر
ا
(، بدلً ي )تأطبر سلتر

 .”خصمه لديه خطط اقتصادية مختلفة “ يقول 
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ي شهر   10لا تفوت فرصة خسارة  “إعلان عن منتج لإنقاص الوزن يقول   •
  ” كيلوغرامات ف 

يقول   أن  من   
ا
بدلً المحتملة(،  الخسارة  خسارة  “)تأطبر  على  سيساعدك  المنتج    10هذا 

ي شهر
 .)تأطبر المكاسب المحتملة(  ”كيلوغرامات ف 

 : (Fear and Guilt) الخوف والذنب .9

المشاعر السلبية، مثل الخوف والذنب، يمكن أن تكون محفزات قوية للسلوك. المتلاعبون غالبًا ما  

 .يستخدمون هذه المشاعر للتأثبر على الآخرين وجعلهم يفعلون ما يريدون 

 لماذا الخوف والذنب فعالان؟

الخوف هو استجابة طبيعية للخطر، وهو يدفعنا إلى اتخاذ إجراءات لحماية   : غريزة البقاء  •

 .أنفسنا

هذا  : الضمير  • ا. 
ً
خاطئ ا 

ً
شيئ فعلنا  أننا  نعتقد  عندما  ينشأ  الارتياح  بعدم  شعور  هو  الذنب 

 .الشعور يدفعنا إلى محاولة إصلاح الخطأ أو تعويض الآخرين 

م بمعايبر   : الضغط الاجتماعي  •  
قد نشعر بالخوف من الرفض الاجتماعي أو العقاب إذا لم نلبى

ي إيذاء الآخرين أو خذلانهم 
 .وقيم المجتمع. وقد نشعر بالذنب إذا تسببنا ف 

ي التلاعب؟ 
 
 كيف يتم استغلاله ف

التهديد بالعواقب السلبية )مثل فقدان الوظيفة، أو التعرض  : التهديد بالعواقب السلبية  •

( إذا لم يفعل الشخص ما تطلبه  .للعنف، أو الرفض الاجتماعي

ء فعله أو لم يفعله، لدفعه  : إثارة الشعور بالذنب • ي
جعل الشخص يشعر بالذنب بسبب شر

 .إلى اتخاذ إجراء معير  لتخفيف هذا الشعور

استخدام صور أو قصص مخيفة أو مأساوية لخلق شعور  : استخدام صور أو قصص مخيفة •

 .بالخوف والقلق 

ي   : إلقاء اللوم على الضحية •
جعل الشخص يشعر بالمسؤولية عن المشاكل أو الأخطاء التى

 .ارتكبها المتلاعب 

استغلال المخاوف الموجودة لدى الشخص )مثل الخوف   : استغلال المخاوف الموجودة •

 .من المرض، أو الخوف من الشيخوخة، أو الخوف من الفقر( لدفعه إلى اتخاذ قرار معير  

 : أمثلة واقعية

كة أمن تستخدم إعلانات تظهر مشاهد لصوص يقتحمون المنازل، لخلق شعور بالخوف  • شر

اء أنظمة الإنذار  .ودفع الناس إلى شر
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كه إذا لم يفعل ما يريد )التهديد بالعواقب السلبية(  • يكه ببى  .شخص يهدد شر

 .أم تجعل ابنها يشعر بالذنب لأنه لم يتصل بها كل يوم )إثارة الشعور بالذنب(  •

الخارجية  • سياسته  بدعم  الناس  لإقناع  الحرب  لضحايا  مأساوية  صورًا  يستخدم  سياشي 

 .)استخدام صور أو قصص مخيفة( 

ي وضار : ملاحظة هامة
 .استخدام الخوف والذنب للتلاعب بالآخرين هو أمر غبر أخلافى
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 لمبادئ علم النفس الاجتماعي ملخص 

 

ي أقدم لك
ح تقنيات التلاعب، دعت  ا  قبل أن ننتقل إلى شر

ً
لمبادئ علم النفس الاجتماعي    ملخصًا مكثف

ي ناقشناها. هذا الملخص سيكون بمثابة جش يربط بير  المبادئ النظرية والتطبيقات العملية 
التى

 .)التقنيات( 

 

ح مبسط  المبدأ  ي التلاعب  شر
 
 كيفية استغلاله ف

 المعاملة بالمثل

(Reciprocity) 

ام برد الجميل   نشعر بالبى 

للآخرين، حتى لو لم نطلب  

ا 
ً
 .منهم شيئ

لخلق   ”مجانية“تقديم هدايا أو خدمات 

ي 
ء أكبر ف  ي

شعور بالدين، ثم طلب شر

 .المقابل

 (Scarcity) الندرة

نميل إلى تقدير الأشياء النادرة 

ي يصعب الحصول 
أو التى

 .عليها

خلق شعور زائف بالندرة أو العجلة لدفع 

اء أو اتخاذ قرار شي    ع  .الناس إلى الشر

 (Authority) السلطة
نميل إلى طاعة الشخصيات 

ة ي تبدو ذات سلطة أو خبر
 .التى

ة أو السلطة )من خلال  التظاهر بالخبر

الملابس، الألقاب، الشهادات...( لإقناع 

 .الآخرين

 (Liking) الإعجاب

نميل إلى الاستجابة بشكل  

ي للأشخاص الذين  إيجابر

 .نحبهم أو نعجب بهم

استخدام الإطراء، وإظهار التشابه، 

والجاذبية الجسدية لكسب ود الآخرين 

 .والتأثبر عليهم 
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 الاتساق

(Consistency) 

نميل إلى التصرف بطرق تتفق  

اماتنا السابقة   .مع البى 

 )مثل 
ا
ام صغبر أولً  

الحصول على البى

ام أكبر   
توقيع عريضة(، ثم طلب البى

ا 
ً
 .لاحق

 الدليل الاجتماعي 

(Social Proof) 

نميل إلى فعل ما يفعله  

الآخرون، خاصة عندما نكون 

 .غبر متأكدين 

أو  ”الجميع يفعل ذلك“الإيحاء بأن 

عرض شهادات مزيفة لخلق انطباع بأن 

ة  .المنتج أو الفكرة تحظ  بشعبية كببر

ي 
 
 التنافر المعرف

(Cognitive 

Dissonance) 

نشعر بعدم الارتياح عندما 

نحمل أفكارًا متناقضة أو  

عندما يتناقض سلوكنا مع 

 .معتقداتنا

ي لدى 
خلق حالة من التنافر المعرف 

  ”سهلة“الشخص، ثم تقديم طريقة  

 ما تكون الطريقة  
ا
لتقليل هذا التنافر )عادة

ي يريدها المتلاعب( 
 .التى

 تأطير الرسالة

(Framing) 

ي يتم بها تقديم  
الطريقة التى

المعلومات يمكن أن تؤثر  

 .على كيفية إدراكنا لها

  ، ي ي أو السلتر استخدام التأطبر الإيجابر

كبر  على الخسائر المحتملة أو 
والبى

المكاسب المحتملة، للتأثبر على قرارات  

 .الآخرين

 الخوف والذنب

(Fear and Guilt) 

المشاعر السلبية يمكن أن  

 .تكون محفزات قوية للسلوك

التهديد بالعواقب السلبية، وإثارة الشعور  

بالذنب، واستخدام صور أو قصص 

 .مخيفة للتلاعب بالآخرين 
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 تقنيات التلاعب النفسي والتأثير 

 

 
ا
 : تقنيات قائمة على مبدأ المعاملة بالمثل : أول

 :(The Unsolicited Gift) تقديم هدية غير متوقعة . 1

o ح للشخص   : الشر بسيطة  أو خدمة  ة  تقديم هدية صغبر تعتمد على  التقنية  هذه 

ورة أن تكون ذات قيمة  المستهدف، دون أن يطلبها أو يتوقعها. الهدية ليست بالصر 

ا مثل قطعة حلوى، أو كوب قهوة، أو 
ً
ا بسيط

ً
ة، بل يمكن أن تكون شيئ مادية كببر

 .حتى مجاملة صادقة

o حتى لو   لماذا هي فعالة؟ ، ي
ام لدى المتلفى تقديم الهدية يخلق شعورًا بالدين والالبى 

لطلباتك  للاستجابة  أكبر عرضة  يجعله  الشعور  هذا  الشعور.  بهذا  واعيًا  يكن  لم 

 .المستقبلية، كرد فعل طبيعي لرد الجميل

o حيث يشعر الشخص  : التفصيل ، الهدية غبر المتوقعة تعمل على مستوى اللاوعي

ء، حتى لو لم يكن هناك اتفاق صري    ح على ذلك. هذا الشعور   ي
بأنه مدين لك بسر

الشخص  قرارات  على  يؤثر  أن  ويمكن  طويلة،  ة  لفبى يستمر  أن  يمكن  بالدين 

 .وسلوكياته بشكل كببر 
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o المبيعات كوبًا من  : مثال للسيارات، وعرض عليك مندوب  ي معرض 
أنك ف  تخيل 

عرضه  إلى  بالاستماع  ملزم  بأنك  تشعر  قد  القهوة،  ب  تشر أن  بعد  ا. 
ً
مجان القهوة 

ي البداية 
اء السيارة، حتى لو لم تكن تخطط لذلك ف  ، وحتى شر  .التقديمي

o  على  : مثال آخر ، كة ترسل عينات مجانية من منتجاتها إلى العملاء المحتملير  شر

اء المنتج بعد تجربته  ام بشر  .أمل أن يشعر العملاء بالالبى 

ي الوجه“ . 2
 
 :(Door-in-the-Face Technique) ”باب ف

o ح ا، تعلم أنه من المرجح أن يتم رفضه.   : الشر
ً
تبدأ هذه التقنية بتقديم طلب كببر جد

بعد أن يرفض الشخص الطلب الأول، تقدم طلبًا أصغر، وهو الطلب الذي تريده 

 .بالفعل

o ام   لماذا هي فعالة؟ ، يشعر الشخص بنوع من الذنب أو الالبى  بعد رفض الطلب الكببر

بتقديم تنازل ما. الطلب الأصغر يبدو وكأنه تنازل من جانبك، مما يزيد من احتمالية 

 .قبوله

o الإدراكي  : التفصيل التباين  مبدأ  على  تعتمد  التقنية   Perceptual) هذه 

Contrast).  
ا
، يبدو الطلب الأصغر معقولً بعد أن يسمع الشخص الطلب الكببر

ي الظهور بمظهر اجتماعي جيد، فنحن لا نريد 
ا بالمقارنة. كما أنها تستغل رغبتنا ف 

ً
جد

ء ي
 .أن نظهر كأشخاص يرفضون كل شر

o يقرضك   : مثال أن  صديقك  من  أنه    1000تطلب  تعلم  مبلغ كببر  وهو  دولار، 

فضه. بعد أن يرفض، تطلب منه أن يقرضك   دولار فقط، وهو المبلغ الذي    100سبر

 .تحتاجه بالفعل

o  ثم تخفض المبلغ المطلوب  : مثال آخر ، ع بمبلغ كببر ية تطلب منك التبر جمعية خبر

 .بعد رفضك 

 :(Reciprocal Concessions) التنازلات المتبادلة . 3

o ح ي هذه التقنية، تبدأ بموقف متطرف أو بطلب مبالغ فيه، ثم تتنازل تدريجيًا   : الشر
ف 

ة   .خطوة بخطوة، مما يخلق انطباعًا بأنك تقدم تنازلات كببر

o يشعر الشخص الآخر بأنه مضطر لتقديم تنازلات مقابلة، كرد فعل    لماذا هي فعالة؟

ي يبدو  
طبيعي لمبدأ المعاملة بالمثل. كما أن التنازلات التدريجية تجعل طلبك النهاب 

 
ا
 .أكبر منطقية وقبولً
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o ي حير  أنك  : التفصيل
، ف  هذه التقنية تعتمد على خلق وهم بأنك تتخلى عن الكثبر

الآخر  الشخص  تجعل  ة  الصغبر التنازلات   . الأصلىي هدفك  نحو  تتحرك  الواقع  ي 
ف 

ي الموقف، وأنه يحصل على صفقة جيدة
 .يشعر بأنه يتحكم ف 

o السعر   : مثال يخفض  ثم  ا، 
ً
مرتفع جد بسعر  البائع  يبدأ  بيع سيارة،  مفاوضات  ي 

ف 

 .تدريجيًا، مما يجعلك تشعر بأنك تحصل على خصم كببر 

o  ية، ثم  : مثال آخر وط تعجبر  بتقديم شر يبدأ أحد الأطراف  ي مفاوضات تجارية، 
ف 

 .يتنازل عنها تدريجيًا، مما يخلق جوًا من التعاون والثقة )الوهمية( 

 : (The “Free” Service) ”مجانية“تقديم خدمة  . 4

o ح ي  : الشر
ء ف  ي

ي )غبر معلن( لسر
ا، ولكن مع توقع ضمت 

ً
تقدم خدمة أو منتجًا مجان

ي 
ي خلفية ذهن المتلفى

 .المقابل. هذا التوقع قد لا يكون واضحًا، ولكنه موجود ف 

o ا   لماذا هي فعالة؟
ً
ء، حتى لو لم تطلب منه شيئ ي

يشعر الشخص بأنه مدين لك بسر

لطلباتك  للاستجابة  عرضة  أكبر  يجعله  بالدين  الشعور  هذا   . مباشر بشكل 

 .المستقبلية

o هذه التقنية تستغل ميلنا الطبيعي إلى رد الجميل، حتى لو كان الجميل  : التفصيل

ام ”المجانية“غبر مطلوب. الخدمة  ي الواقع طعم لجذبك إلى فخ الالبى 
 .هي ف 

o ي مجال التسويق، على أمل أن تقوم بتوظيفهم  : مثال
كة تقدم استشارة مجانية ف  شر

ا لتقديم خدمات مدفوعة
ً
 .لاحق

o  ي  : مثال آخر
اك ف  موقع ويب يقدم محتوى مجانيًا قيمًا، ولكنه يطلب منك الاشبى

لمنتجات  وي    ج  للبى ا 
ً
لاحق تستخدم  ي 

والتى به،  الخاصة  ي 
وب  الإلكبى يد  البر قائمة 

 .مدفوعة

 :(Feigned Generosity) إظهار الكرم الزائف . 5

o ح ام لدى الطرف الآخر.   : الشر ي إظهار الكرم والسخاء، لخلق شعور بالالبى 
المبالغة ف 

قد يشمل ذلك الإصرار على دفع الفاتورة، أو تقديم هدايا باهظة الثمن، أو تقديم  

 .خدمات تتجاوز ما هو مطلوب

o يشعر الشخص الآخر بأنه محرج أو مدين لك، وأنه مضطر لرد   لماذا هي فعالة؟

 .الجميل بطريقة ما، حتى لو لم يكن مرتاحًا لذلك

o ي تشجع على  : التفصيل
هذه التقنية تعتمد على استغلال الأعراف الاجتماعية التى

ي موقف 
الطرف الآخر ف  ا يضع 

ً
زائف الذي يظهر كرمًا  الشخص  الجميل.  الكرم ورد 
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ي موقف  
صعب، حيث يشعر بأنه مضطر لقبول كرمه، حتى لو كان ذلك يضعه ف 

 .غبر مري    ح

o ي كل مرة تخرجون فيها، مما يجعلك  : مثال
شخص يصر على دفع فاتورة العشاء ف 

ي ذلك
ي المرة القادمة، حتى لو لم تكن ترغب ف 

ام بدعوته ف   .تشعر بالالبى 

o  ي مناسبة بسيطة، مما يجعلك  : مثال آخر
شخص يقدم لك هدية باهظة الثمن ف 

ي المستقبل 
ام بتقديم هدية مماثلة له ف   .تشعر بالالبى 

ي وقت الحاجة . 6
 
 : (Help in Times of Need) تقديم المساعدة ف

o ح ي أمس الحاجة إليها، سواء   : الشر
ي وقت يكون فيه ف 

تقديم المساعدة لشخص ما ف 

ا بالامتنان 
ً
ا قويًا وشعورًا عميق

ً
 .كانت هذه المساعدة مادية أو معنوية. هذا يخلق رابط

o ي موقف ضعف أو أزمة، فإننا نكون أكبر حساسية   لماذا هي فعالة؟
عندما نكون ف 

ي نتلقاها، ونشعر بامتنان أكبر تجاه الشخص الذي يقدمها لنا. هذا 
للمساعدة التى

ام  .الامتنان يمكن أن يتحول إلى شعور بالدين والالبى 

o ي أوقات الشدة.   : التفصيل
ي تقدر العون ف 

ية التى هذه التقنية تستغل طبيعتنا البشر

ك انطباعًا لا يُنس، وتجعل الشخص الآخر يشعر بأنه  ي وقت الحاجة تبى
المساعدة ف 

ء كببر  ي
 .مدين لك بسر

o ي لصديق  : مثال
ي إصلاح سيارته المعطلة، أو تقديم الدعم العاطف 

مساعدة جارك ف 

 .يمر بظروف صعبة

o ) ي ضائقة مالية، ثم  : مثال )استغلالي
ا من المال عندما تكون ف 

ً
شخص يقرضك مبلغ

ا
ً
 .يستخدم هذا الدين للضغط عليك لاحق

 :(Exclusive Information) تقديم معلومات حصرية . 7

o ح بأنه  : الشر ما، مما يجعله يشعر  أو حصرية مع شخص  مشاركة معلومات شية 

 .ممبر  وموثوق به

o الحصول على معلومات حصرية يخلق شعورًا بالتمبر  والأهمية،    لماذا هي فعالة؟

ويجعل الشخص يشعر بأنه جزء من دائرة داخلية. هذا الشعور يمكن أن يتحول إلى 

ام تجاه الشخص الذي شارك هذه المعلومات  .شعور بالالبى 

o ي أن نكون   : التفصيل
وعلى دراية بالأمور.   ”مطلعير  “هذه التقنية تستغل رغبتنا ف 

المعلومات الحصرية تعتبر ذات قيمة، والشخص الذي يقدمها لنا يعتبر مصدرًا لهذه 

 .القيمة
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o كة، مما يجعلك تشعر  : مثال ي العمل يشاركك معلومات شية عن خطط الشر
زميل ف 

 .بأنك مقرب منه وتثق به 

o ) )استغلالي مرب  ح،  : مثال  استثمار  عن  شية  معلومات  يمتلك  أنه  يدعي  شخص 

 .ويشاركها معك ليقنعك بالاستثمار معه 

 :(Vulnerability Display) إظهار الضعف . 8

o ح التظاهر بالضعف والحاجة إلى المساعدة، لخلق شعور بالتعاطف والشفقة  : الشر

 .لدى الطرف الآخر

o فعالة؟ هي  بالتعاطف   لماذا  الشعور  إلى  نميل  فإننا  ا، 
ً
ضعيف شخصًا  نرى  عندما 

القيام  أو  تنازلات  تقديم  إلى  يدفعنا  أن  يمكن  الشعور  هذا  مساعدته.  ي 
ف  والرغبة 

 .بأشياء لم نكن لنفعلها لولا ذلك

o ومساعدتهم.  : التفصيل الضعفاء  حماية  ي 
ف  ية  البشر غريزتنا  تستغل  التقنية  هذه 

 .إظهار الضعف يمكن أن يكون وسيلة فعالة لكسب التعاطف والتأثبر على الآخرين

o ا ماليًا : مثال
ً
 .شخص يبكي أمامك ويشكو من مشاكله الشخصية، ليطلب منك قرض

o ) شخص يتظاهر بالمرض أو الإصابة ليحصل على إجازة من العمل  : مثال )استغلالي

 .أو يتجنب القيام بواجباته

 :(Exaggerated Gratitude) استخدام عبارات الامتنان المبالغ فيها . 9

o ح حجم  : الشر مع  متناسب  وغبر  فيه  مبالغ  بشكل  والشكر  الامتنان  عن  التعببر 

ام لدى الطرف الآخر  .الخدمة او الهدية المقدمة، وذلك لخلق شعور بالدين والالبى 

o حتى لو كان  : لماذا هي فعالة؟ ، عندما يشعر الشخص أن امتنانه مقدر بشكل كببر

ي الحفاظ على هذه 
ا، فإنه يميل إلى الشعور بالرضا عن نفسه والرغبة ف 

ً
الأمر بسيط

 .الصورة الإيجابية، مما يجعله أكبر عرضة للاستجابة لطلبات مستقبلية

o التفصيل :  . هذه التقنية تعتمد على مبدأ المعاملة بالمثل، ولكن بشكل غبر مباشر

تقديم   يتم  ملموسة،  خدمة  تقديم  من   
ا
التقدير   ”خدمة “فبدلً ي 

ف  تتمثل  معنوية 

ي المستقبل  ”سداده“المبالغ فيه، مما يخلق شعورًا بالدين يجب 
 .ف 

o ي العمل، يعبر لك عن امتنانه بشكل   : مثال
بعد أن تقدم مساعدة بسيطة لزميلك ف 

 
ا
! “  : مبالغ فيه، قائلً ي

،  ”لا أعرف كيف كنت سأنجز هذا العمل بدونك، أنت أنقذتت 

ي المستقبل حتى لو كانت المهام أكبر 
ام بمساعدته ف   .مما يجعلك تشعر بالالبى 
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 : تقنيات قائمة على مبدأ الندرة : ثانيًا 

 :(Limited-Time Offer) العرض محدود المدة . 10

o ح محدودة  : الشر ة  لفبى متاح  المنتج  أن  أو  قريبًا،  سينتهي  العرض  أن  عن  الإعلان 

 .فقط، لخلق شعور بالعجلة والإلحاح

o الخوف من فوات الفرصة  لماذا هي فعالة؟ (FOMO)  .هو محرك قوي للسلوك

ا ما سينتهي قريبًا، فإننا نميل إلى اتخاذ قرار شي    ع للحصول 
ً
عندما نشعر بأن شيئ

 .عليه، حتى لو لم نكن بحاجة إليه

o هذه التقنية تستغل ميلنا الطبيعي إلى تجنب الخسارة. العرض المحدود   : التفصيل

ا إذا لم نتصرف بشعة 
ً
 .المدة يخلق شعورًا بأننا سنخش شيئ

o على جميع المنتجات، العرض ينتهي اليوم %50خصم “ : مثال!” 

o ) كة تعلن عن   : مثال )استغلالي كل شهر، لخلق شعور   ”تخفيضات نهاية العام“شر

 .زائف بالعجلة 

 :(Limited Quantity) الكمية محدودة . 11

o ح ا   : الشر
ً
ا محدود

ً
الإشارة إلى أن المنتج أو الخدمة على وشك النفاد، أو أن هناك عدد

 .فقط من الوحدات المتاحة

o ا ما نادر، فإننا نميل إلى تقديره بشكل أكبر    لماذا هي فعالة؟
ً
عندما نعتقد أن شيئ

. هذا يخلق شعورًا بالإلحاح والمنافسة  ي
ي الحصول عليه قبل أن يختف 

 .ونرغب ف 

o بأن  : التفصيل نريده. عندما نشعر  ا 
ً
نفقد شيئ أن  التقنية تستغل خوفنا من  هذه 

ائه على الفور، دون التفكبر مليًا  المنتج على وشك النفاد، فإننا نكون أكبر عرضة لشر

ي الأمر 
 .ف 

o ي المخزون 3تبفى “ : مثال
 ” !قطع فقط ف 

o ) هذا المنتج مطلوب بشدة، وقد ينفد “موقع ويب يعرض رسالة   : مثال )استغلالي

ة ”قريبًا  .، حتى لو كان المنتج متوفرًا بكميات كببر

 :(Illusory Competition) المنافسة الوهمية . 12

o ح خلق شعور بوجود منافسة على المنتج أو الخدمة، حتى لو لم تكن هذه  : الشر

 .المنافسة حقيقية
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o ض أنه   لماذا هي فعالة؟ ء ما، فإننا نفبى ي
عندما نعتقد أن الآخرين يتنافسون على شر

أن يحصل عليه شخص  ي الحصول عليه قبل 
أن يكون ذا قيمة، ونرغب ف  يجب 

 .آخر 

o هذه التقنية تستغل مبدأ الدليل الاجتماعي  : التفصيل (Social Proof).  عندما نرى

ا
ً
ء ما، فإننا نميل إلى الاهتمام به أيض ي

 .الآخرين مهتمير  بسر

o لرفع  : مثال لتقديم عروض وهمية  بتعيير  شخص  البائع  يقوم  قد   ، ي
علت  مزاد  ي 

ف 

 .السعر

o ) ك بأن هناك   : مثال )استغلالي اء   ”عدة أشخاص مهتمير  “مندوب مبيعات يخبر بشر

اء  .نفس المنتج الذي تتفحصه، ليجعلك تشعر بالضغط للشر

 :(Exclusivity) الحصرية . 13

o ح الأشخاص  : الشر من  قليل  لعدد  فقط  متاحة  الخدمة  أو  المنتج  بأن  الإيحاء 

ين، أو أنها تتطلب عضوية خاصة أو دعوة  .الممبر 

o البشر يحبون أن يشعروا بالتمبر  والاختلاف عن الآخرين. المنتجات   لماذا هي فعالة؟

من  جزء  بأنهم  يشعرون  الناس  وتجعل  الرغبة،  هذه  ي  تلتر الحصرية  والخدمات 

 .مجموعة مختارة

o ي الانتماء إلى مجموعات مرموقة والحصول  : التفصيل
هذه التقنية تستغل رغبتنا ف 

 .على مكانة اجتماعية عالية 

o ي “ : مثال  ”.هذا العرض متاح فقط لأعضاء النادي الذهتر

o ) كة تدعي أن منتجها يستخدمه  : مثال )استغلالي ، لخلق هالة ”المشاهبر فقط“شر

 .من الحصرية 

 :(Last Chance) ”آخر فرصة“ . 14

o ح ء ما، أو أن العرض  : الشر ي
ة للحصول على شر التأكيد على أن هذه هي الفرصة الأخبر

 .سينتهي قريبًا ولن يتكرر

o الخوف من الندم هو محرك قوي للسلوك. عندما نشعر بأننا قد   لماذا هي فعالة؟

 .نفوت فرصة لا تتكرر، فإننا نكون أكبر عرضة لاتخاذ قرار شي    ع

o التفصيل :   . ي أنه    ”آخر فرصة“هذه التقنية تستغل خوفنا من اتخاذ قرار خاط 
تعت 

ا
ً
 .ليس لدينا وقت للتفكبر مليًا، ويجب أن نتصرف الآن أو نندم لاحق
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o اء، هذه هي آخر فرصة للحصول على هذا الخصم“ : مثال  ”!سارع بالشر

o )  .كل بضعة أشهر  ”تصفية نهائية“متجر يعلن عن  : مثال )استغلالي

 :(Information Withholding) إخفاء المعلومات . 15

o ح بالغموض  : الشر لخلق شعور  الخدمة،  أو  المنتج  المعلومات عن  بعض  حجب 

 .والتشويق، وزيادة الفضول

o بأن هناك   لماذا هي فعالة؟ الفضول هو محرك قوي للاستكشاف. عندما نشعر 

ا لا نعرفه، فإننا نميل إلى 
ً
 .عنه ومعرفته  البحثشيئ

o ي المعرفة. إخفاء المعلومات يخلق  : التفصيل
هذه التقنية تستغل رغبتنا الفطرية ف 

ي معرفتنا، ونريد سد هذه الفجوة 
 .فجوة ف 

o يثبر  : مثال مما  التفاصيل،  من  الكثبر  عن  يكشف  لا  جديد  لفيلم  ي 
تشويفى إعلان 

 .فضول المشاهدين 

o ) كة ترفض الإجابة عن أسئلة حول مكونات منتجها، مما يثبر  : مثال )استغلالي شر

 .الشكوك حول سلامته 

 :(Missed Opportunity) ”الفرصة الضائعة“ . 16

o ح    : الشر
ً
التلميح أو التصري    ح بأن الشخص قد اضاع فرصة ثمينة لعدم اتخاذه قرارا

ي المستقبل 
، مما يثبر لديه مشاعر الندم والخوف من تفويت فرص أخرى ف 

ً
 شيعا

o الخوف من الندم هو شعور مؤلم، ونحن نميل إلى تجنبه بأي   : لماذا هي فعالة؟

ثمن. تذكبر الشخص بفرصة ضائعة يجعله أكبر حرصًا على عدم تكرار نفس الخطأ 

ي المستقبل 
 ف 

o على استغلال تجربة  : التفصيل 
ً
هذه التقنية لا تعتمد فقط على مبدأ الندرة، بل أيضا

سلبية سابقة )الفرصة الضائعة( لخلق شعور بالخوف والقلق يدفع الشخص إلى 

ي المستقبل
 .اتخاذ قرار متشع ف 

o يقول لك : مثال مبيعات  ، “   : مندوب  ي
الماص  لدينا عرض خاص الأسبوع  لقد كان 

المنتج  يت  اشبى أنك  لو  المال  من  الكثبر  توفبر  بإمكانك  انته. كان  للأسف  ولكن 

 ” .حينها

 : المزادات الوهمية . 17
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ح • بشكل  : الشر الخدمة  أو  المنتج  لرفع سعر  ي 
مزاد حقيفى ي 

ف  التلاعب  أو  مزاد وهمي  خلق 

 .مصطنع 

المزادات، حتى الوهمية، تخلق جوًا من المنافسة والإلحاح. رؤية الآخرين  : لماذا هي فعالة؟ •

المزيد للحصول    ”يتنافسون“ الناس إلى دفع  أكبر قيمة، وتدفع  يبدو  ء ما تجعله  ي
على شر

 .عليه 

الدليل  : التفصيل • ومبدأ  ومطلوبًا(  نادرًا  يبدو  )المنتج  الندرة  مبدأ  بير   تجمع  التقنية  هذه 

 .الاجتماعي )الآخرون يتنافسون عليه، إذن هو يستحق( 

نت، يقوم البائع بإنشاء حسابات وهمية لتقديم عروض مزيفة لرفع  : مثال • ي مزاد على الإنبى
ف 

 .السعر

  :”قبل نفاد الكمية“استخدام عبارات مثل  . 18

o ح أو ما شابهها إلى وصف المنتج أو الخدمة،    ”قبل نفاد الكمية“ إضافة عبارة   : الشر

 .حتى لو لم تكن الكمية محدودة بالفعل

o هذه العبارة البسيطة تخلق شعورًا بالإلحاح والندرة، وتدفع الناس  : لماذا هي فعالة؟

اء بشعة قبل أن   .المنتج ”يفوتهم “إلى الشر

o وهي تعتمد ”الكمية محدودة“هذه التقنية هي نسخة مبسطة من تقنية   : التفصيل ،

 .على قوة الإيحاء أكبر من الحقائق 

o عبارة   : مثال يضع  ي 
وب  إلكبى الكمية“متجر  نفاد  بكميات   ”قبل  متوفر  منتج  بجوار 

ة  .كببر

ا 
ً
 : تقنيات قائمة على مبدأ السلطة : ثالث

 : (Formal Attire) ارتداء ملابس رسمية . 19

o ح ة، مثل البدلات الرسمية، أو المعاطف  : الشر ارتداء ملابس توجي بالسلطة أو الخبر

ي تحمل شعارات لعلامات 
البيضاء )للأطباء(، أو الزي العسكري، أو حتى الملابس التى

 .تجارية مرموقة

o فعالة؟ من    لماذا هي  جزء  الجسد“الملابس هي  ترسل   ”لغة  وهي  اللفظية،  غبر 

رسائل قوية عن مكانة الشخص وسلطته. الملابس الرسمية غالبًا ما ترتبط بالمهنية 

ة ام والخبر
 .والاحبى
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o ام السلطة والطاعة. نحن نميل  : التفصيل هذه التقنية تستغل ميلنا الفطري إلى احبى

نكن  لم  لو  حتى  بهم،  ونثق  رسمية  ملابس  يرتدون  الذين  الأشخاص  تصديق  إلى 

 .نعرفهم 

o محتال يرتدي بدلة أنيقة وينتحل صفة مستشار مالىي ليقنع الناس باستثمار  : مثال

 .أموالهم معه

o  ي متجر أدوية، ليوجي بأنه صيدلىي ويقدم  : مثال آخر
ا أبيض ف 

ً
شخص يرتدي معطف

 .نصائح للزبائن 

 :(Titles and Designations) استخدام الألقاب والمسميات الوظيفية . 20

o ح مثل   : الشر ألقاب  ،  ”خببر “ ،  ”مهندس“،  ”بروفيسور“،  ”دكتور “استخدام 

، ” رئيس مجلس الإدارة“،  ”المدير التنفيذي“، أو مسميات وظيفية مثل  ”مستشار“

 .حتى لو لم يكن الشخص يحمل هذه الألقاب أو المناصب بشكل رسمي 

o ام    لماذا هي فعالة؟ ي هالة من السلطة والاحبى
الألقاب والمسميات الوظيفية تضف 

 .على الشخص، وتجعله يبدو أكبر مصداقية وجدارة بالثقة 

o ض أن   : التفصيل ة والمعرفة. نحن نفبى ام الخبر
هذه التقنية تستغل ميلنا إلى احبى

ي مجالاتهم
 .الأشخاص الذين يحملون ألقابًا مرموقة هم أكبر ذكاءا وفهمًا منا ف 

o ي التسويق الرقمي “شخص يقدم نفسه على أنه   : مثال
ي مؤتمر، على الرغم   ”خببر ف 

ف 

ي هذا المجال
ة حقيقية ف   .من أنه ليس لديه خبر

o  اء“موقع ويب يعرض شهادات مزيفة من  : مثال آخر  .غبر موجودين  ”خبر

 : (Displaying Credentials) إظهار الشهادات والجوائز . 21

o ح التقدير،  : الشر وشهادات  المهنية،  والجوائز  الجامعية،  الشهادات  عرض 

ة )حتى لو كانت مزيفة أو   ي تثبت الكفاءة والخبر
ها من الوثائق التى اخيص، وغبر والبى

ا فيها( 
ً
 .مبالغ

o فعالة؟ هي  اف   لماذا  والاعبى الإنجاز  على  ملموس  دليل  هي  والجوائز  الشهادات 

ي الشخص وقدراته
ة. رؤية هذه الوثائق تجعلنا نشعر بمزيد من الثقة ف   .بالخبر

o نحن نميل إلى تصديق ”الدليل الموضوعي “هذه التقنية تعتمد على مبدأ   : التفصيل .

ي نراها بأعيننا، والشهادات تبدو كدليل مادي على الكفاءة 
 .الأشياء التى
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o ي عيادته، ليطمي   مرضاه  : مثال
طبيب يعرض شهاداته الجامعية وشهادات الزمالة ف 

 .بأنه مؤهل 

o ) محتال يعرض شهادات مزورة من جامعات وهمية ليحصل على  : مثال )استغلالي

 .وظيفة مرموقة 

 :(Confident Language) استخدام لغة واثقة . 22

o ح دد والتلعثم،  : الشر ة، وتجنب البى التحدث بثقة وحزم، واستخدام لغة قوية ومباشر

ة صوت ثابتة   .والحفاظ على التواصل البصري، واستخدام نبر

o الثقة بالنفس هي سمة قيادية جذابة. عندما نتحدث بثقة، فإننا   لماذا هي فعالة؟

عرضة  أكبر  الآخرين  يجعل  هذا  بأنفسنا.  نؤمن  وأننا  نقوله،  ما  نعرف  بأننا  نظهر 

 .لتصديقنا والثقة بنا

o ة الصوت  : التفصيل هذه التقنية تعتمد على قوة الإيحاء. لغة الجسد الواثقة ونبر

هذه   يمتلك  الشخص  يكن  لم  لو  حتى  بالسلطة،  انطباعًا  تخلق  أن  يمكن  القوية 

 .السلطة بالفعل

o يلهم الجمهور ويقنعهم  : مثال بلغة واثقة، مما  ي خطابًا حماسيًا 
يلفى متحدث عام 

 .برؤيته 

o ) )استغلالي بوضع  : مثال  الناس  ليقنع   ، وهمي استثمار  عن  بثقة  يتحدث  محتال 

 .أموالهم فيه

اء . 23  :(Citing Experts) الاستشهاد بالخير

o ح اء، أو نتائج الدراسات العلمية، أو أقوال الشخصيات   : الشر الاستشهاد بآراء الخبر

 .المرموقة، لدعم وجهة نظرك أو إضفاء مصداقية على ادعاءاتك

o فعالة؟ هم    لماذا هي  نعتبر الذين  والأشخاص  اء  الخبر آراء  تصديق  إلى  نميل  نحن 

اء يمكن أن يجعل حججك تبدو أكبر  مصادر موثوقة للمعلومات. الاستشهاد بالخبر

 .إقناعًا

o مبدأ   : التفصيل على  تعتمد  التقنية  إقناع ” التحويل“هذه  تحاول  أن  من   
ا
بدلً  .

 )  .الشخص بنفسك، فإنك تحيل الأمر إلى سلطة أعلى )الخببر

o كة أدوية تستخدم إعلانات تظهر فيها أطباء يوصون بمنتجاتها : مثال  .شر
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o ) )استغلالي وجهة   : مثال  لدعم  علمية  دراسة  من  ي 
انتقاب  بشكل  يقتبس  شخص 

ي تتعارض معها
 الأجزاء التى

ا
 .نظره، متجاهلً

 :(Pretending to Know) التظاهر بالمعرفة . 24

o ح ء لا تعرفه، أو التحدث بثقة عن موضوع ليس لديك  : الشر ي
التظاهر بمعرفة شر

ة فيه، لخلق انطباع بأنك خببر أو مطلع  .خبر

o عندما يبدو شخص ما وكأنه يعرف ما يتحدث عنه، فإننا نميل إلى   لماذا هي فعالة؟

 .تصديقه، خاصة إذا كنا لا نعرف الكثبر عن الموضوع 

o يتظاهر  : التفصيل المتلاعب  الآخرين.  جهل  استغلال  على  تعتمد  التقنية  هذه 

ي افتقاره إليها، ويستغل ثقة الآخرين به
 .بالمعرفة ليخف 

o ي حفل عشاء، على الرغم من أنه لا   : مثال
شخص يتحدث بثقة عن سوق الأسهم ف 

ا عن الاستثمار
ً
 .يعرف شيئ

o ) ي إصلاح أجهزة الكمبيوتر، ويتقاص  مبالغ   : مثال )استغلالي
محتال يدعي أنه خببر ف 

ة من المال مقابل خدمات وهمية  .كببر

 :(Name-Dropping) إسقاط الأسماء . 25

o ح ي   : الشر
ي ف 

، بشكل عرص  ذكر أسماء أشخاص مشهورين، أو ذوي نفوذ، أو ناجحير 

دائرتهم  نفس  إلى  تنتمي  أنك  أو  بهم  اتصال  على  بأنك  انطباع  لخلق  المحادثة، 

 .الاجتماعية

o إذا   لماذا هي فعالة؟ الذين يعرفونهم.  نحن نميل إلى ربط الأشخاص بالأشخاص 

ا
ً
ض أنك مهم أيض  .كنت تعرف شخصًا مشهورًا، فقد نفبى

o هذه التقنية تستغل ميلنا إلى الحكم على الأشخاص بناءا على علاقاتهم  : التفصيل

 .الاجتماعية. إسقاط الأسماء هو محاولة لرفع مكانتك الاجتماعية بشكل مصطنع 

o ي مقابلة عمل : مثال
، ”لقد عملت مع ]اسم مدير تنفيذي مشهور[ “  : شخص يقول ف 

ة الأجل   .حتى لو كان هذا العمل مجرد مهمة قصبر

o ) محتال يدعي أنه صديق مقرب لشخصية سياسية بارزة، ليحصل   : مثال )استغلالي

 .على معاملة تفضيلية 

 : (Using Jargon) استخدام المصطلحات التقنية . 26
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o ح يكن  : الشر لم  لو  حتى  معقدة،  أو  متخصصة  أو  فنية  مصطلحات  استخدام 

 .الجمهور يفهمها، لخلق انطباع بأنك خببر ومثقف 

o فعالة؟ الذي   لماذا هي  الشخص  أن  اض  افبى إلى  نميل  فإننا  ا، 
ً
نفهم شيئ لا  عندما 

يجعل   أن  يمكن  التقنية  المصطلحات  استخدام  منا.  أكبر  يعرف  عنه  يتحدث 

 .الشخص يبدو أكبر ذكاءا ومصداقية

o المتلاعب  : التفصيل المتخصصة.  بالمصطلحات  جهلنا  تستغل  التقنية  هذه 

 .يستخدم هذه المصطلحات لإبهارنا وإرباكنا، وإخفاء افتقاره إلى المعرفة الحقيقية 

o ات منتج ما، على الرغم  : مثال بائع يستخدم مصطلحات تقنية معقدة لوصف مبر 

ات ليست مهمة أو حتى حقيقية  .من أن هذه المبر 

o ) محتال يستخدم مصطلحات مالية معقدة ليقنع الناس باستثمار   : مثال )استغلالي

ي مخطط وهمي 
 .أموالهم ف 

 :(Speaking Quickly) التحدث بشعة . 27

o ح طرح  : الشر أو  للتفكبر  فرصة  المستمع  إعطاء  وعدم  شيعة،  ة  بوتبر التحدث 

 .الأسئلة، لخلق انطباع بالذكاء والثقة والسيطرة

o ض أنه يعرف الكثبر   لماذا هي فعالة؟
عندما يتحدث شخص ما بشعة، فإننا نفبى

ما  لتحليل  ي 
الكاف  الوقت  أننا قد لا نملك  نفسه. كما  وأنه واثق من  الموضوع،  عن 

 .يقوله بشكل نقدي 

o معالجة  : التفصيل على  المحدودة  قدرتنا  استغلال  على  تعتمد  التقنية  هذه 

الانطباعات  على  نعتمد  فإننا  ة،  بشعة كببر معلومات  نتلفى  عندما  المعلومات. 

 من التحليل العميق 
ا
 .السطحية بدلً

o من الحجج   : مثال 
ا
ة، مستخدمًا شعارات رنانة بدلً ي خطابًا بشعة كببر

سياشي يلفى

 .المنطقية

o ) ة عن منتج ما، ولا يمنحك  : مثال )استغلالي مندوب مبيعات يتحدث بشعة كببر

 .فرصة لطرح الأسئلة أو قراءة التفاصيل الدقيقة 

 : تقنيات قائمة على مبدأ الإعجاب : رابعًا 

 :(Flattery) الإطراء . 28
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o ح إنجازاته،  : الشر أو  أو مظهره،  بصفاته،  الإعجاب  إبداء  أو  الآخر،  الشخص  مدح 

ا فيه
ً
ا أو مبالغ

ً
 .سواء كان هذا المدح صادق

o معظم الناس يحبون أن يسمعوا كلامًا طيبًا عن أنفسهم. الإطراء    لماذا هي فعالة؟

 إلى الإعجاب 
ا
يمكن أن يجعل الشخص يشعر بالرضا عن نفسه، ويجعله أكبر ميلً

 .بالشخص الذي يطلقه

o الإطراء يمكن  : التفصيل . هذه التقنية تستغل حاجتنا إلى التقدير والقبول الاجتماعي

أن يكون وسيلة فعالة لكسب ود الآخرين والتأثبر عليهم، حتى لو كانوا يعرفون أنه 

 .غبر صادق تمامًا

o ي اختيار الملابس، ليجعلك تشعر بالرضا  : مثال
ي على ذوقك ف 

مندوب مبيعات يثت 

ي منه  .وتشبى

o ) شخص يغدق عليك بالإطراء والمجاملات، ليطلب منك خدمة  : مثال )استغلالي

ي وقت لاحق 
ة ف   .كببر

 :(Showing Interest) إظهار الاهتمام . 29

o ح طرح أسئلة شخصية على الشخص الآخر، والاستماع باهتمام إلى إجاباته،  : الشر

 .وإظهار التعاطف والتفهم لمشاعره وأفكاره 

o عندما نشعر بأن شخصًا ما يهتم بنا بصدق، فإننا نميل إلى الثقة   لماذا هي فعالة؟

ا عاطفيًا قويًا يمكن أن يؤثر على سلوكنا
ً
 .به والانفتاح عليه. هذا يخلق رابط

o هذه التقنية تستغل حاجتنا إلى التواصل الاجتماعي والشعور بالانتماء.   : التفصيل

ولكن  قوية،  لبناء علاقات  فعالة  وسيلة  يكون  أن  يمكن  ي 
الحقيفى الاهتمام  إظهار 

ا استخدامه بشكل مخادع لكسب ثقة الآخرين
ً
 .يمكن أيض

o صديق يستمع إليك بصبر وتعاطف عندما تتحدث عن مشاكلك، مما يجعلك  : مثال

 .تشعر بالراحة والتقدير

o ) )استغلالي معلومات  : مثال  ليجمع  ضحيته،  بحياة  بالاهتمام  يتظاهر  محتال 

ي الاحتيال
ا ف 
ً
 .شخصية يمكن استخدامها لاحق

 :(Similarity) التشابه . 30

o ح ي   : الشر
إظهار أوجه التشابه بينك وبير  الشخص الآخر، سواء كان هذا التشابه ف 

 .الاهتمامات، أو القيم، أو الخلفية الاجتماعية، أو حتى طريقة اللباس
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o فعالة؟ هي  ونشعر   لماذا  يشبهوننا،  الذين  بالأشخاص  الإعجاب  إلى  نميل  نحن 

 .بالراحة والألفة معهم. هذا التشابه يخلق شعورًا بالانتماء والتفاهم المتبادل

o كة مع   البحثهذه التقنية تستغل ميلنا الطبيعي إلى   : التفصيل عن القواسم المشبى

ض أنه يفكر مثلنا، وأنه يشاركنا نفس   الآخرين. عندما نجد شخصًا يشبهنا، فإننا نفبى

 .القيم

o القيم  : مثال نفس  العمل  تشارك صاحب  أنك  إظهار  تحاول  قد  مقابلة عمل،  ي 
ف 

 .المهنية، أو أن لديك نفس الهوايات

o ) ي نفس جامعتك،  : مثال )استغلالي
شخص يدعي أنه من نفس بلدتك أو أنه درس ف 

 .ليكسب ثقتك ويطلب منك خدمة

 :(Physical Attractiveness) الجاذبية الجسدية . 31

o ح نظافة   : الشر أنيقة، والحفاظ على  ، وارتداء ملابس  الشخصي بالمظهر  الاهتمام 

 .الجسم، واستخدام العطور، وممارسة الرياضة للحفاظ على لياقة بدنية جيدة 

o أكبر   لماذا هي فعالة؟ أنهم  إليهم على  يُنظر  الأشخاص الجذابون جسديًا غالبًا ما 

 إقناعًا. هذا التحبر  اللاواعي يمكن أن يؤثر على 
ا، وأكبر نجاحًا، وأكبر

ً
، وأكبر لطف ذكاءا

 .سلوكنا تجاههم 

o التقنية تستغل   : التفصيل الهالة“هذه  ي (Halo Effect) ” تأثبر 
معرف  تحبر   ، وهو 

ا )مثل الجاذبية الجسدية( على جوانب أخرى من 
ً
يجعلنا نعمم انطباعًا إيجابيًا واحد

 .شخصية الشخص 

o جاذبيتهم  : مثال لأن  التجارية،  الإعلانات  ي 
ف  يستخدمون  ما  غالبًا  الأزياء  عارضو 

 .الجسدية تجعل المنتجات تبدو أكبر جاذبية 

o ) )استغلالي والنصب  : مثال  الآخرين  لخداع  الجذاب  مظهره  يستخدم  شخص 

 .عليهم 

 : (Humor) الفكاهة . 32

o ح الساخرة، لخلق جو  : الشر والتعليقات  المضحكة،  النكات، والقصص  استخدام 

 .من المرح والراحة، وكش الحواجز بينك وبير  الشخص الآخر

o عندما نضحك مع   لماذا هي فعالة؟ . الضحك هو وسيلة فعالة للتواصل الاجتماعي

 .شخص ما، فإننا نشعر بالتقارب معه، ونكون أكبر انفتاحًا على أفكاره
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o هذه التقنية تستغل قدرة الفكاهة على تخفيف التوتر والقلق، وخلق جو  : التفصيل

لتشتيت   أو  الحقيقية  النوايا  لإخفاء  وسيلة  ا 
ً
أيض تكون  أن  يمكن  الفكاهة   . ي إيجابر

 .الانتباه عن القضايا المهمة

o الجمهور  : مثال انتباه  لجذب  خطابه،  بداية  ي 
ف  الفكاهة  يستخدم  عام  متحدث 

 .وكسب ودهم

o ) شخص يستخدم الفكاهة للسخرية من الآخرين أو التقليل من  : مثال )استغلالي

 .شأنهم 

 : (Cooperation) التعاون . 33

o ح ي  : الشر
ك، أو تقديم المساعدة له ف  العمل مع الشخص الآخر لتحقيق هدف مشبى

ابط والاعتماد المتبادل  .تحقيق أهدافه، لخلق شعور بالبى

o ك، فإننا نشعر   لماذا هي فعالة؟ عندما نعمل مع شخص ما لتحقيق هدف مشبى

ي المستقبل 
 إلى الثقة به والتعاون معه ف 

ا
 .بأننا جزء من فريق واحد، ونكون أكبر ميلً

o ي الانتماء إلى مجموعات وتحقيق أهداف  : التفصيل
هذه التقنية تستغل رغبتنا ف 

كة. التعاون يخلق شعورًا بالصداقة الحميمة والتضامن، مما يسهل التأثبر على  
مشبى

 .الآخرين

o المهنية   : مثال علاقاتهم  من  يعزز  مما  ما،  وع  مشر ي 
ف  يتعاونون  العمل  ي 

ف  زملاء 

 .والشخصية

o ) ي   : مثال )استغلالي
وع تجاري“محتال يتعاون مع ضحيته ف  ، ليخدعه   ”مشر وهمي

 .ويشق أمواله 

 :(Giving Compliments) تقديم المجاملات . 34

ح • التعببر عن الإعجاب بصفات الشخص الآخر، أو إنجازاته، أو مظهره، بشكل مباشر  : الشر

 .وصري    ح

فعالة؟ • هي  معنويات  : لماذا  من  ترفع  أن  يمكن  ومناسبة،  صادقة  إذا كانت  المجاملات، 

الشخص الآخر، وتجعله يشعر بالتقدير والرضا عن نفسه، مما يزيد من احتمالية استجابته  

 .لطلباتك

الفرق  : التفصيل • ة وصراحة.  مباشر أكبر  الإطراء، ولكنها  أشكال  من  التقنية هي شكل  هذه 

بينهما هو أن الإطراء قد يكون عامًا وغبر محدد، بينما المجاملة تكون محددة وموجهة إلى 

ء معير   ي
 .شر
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ي طريقة تقديمك للعرض اليوم، كانت واضحة ومقنعة “ : مثال •
 ” .أعجبتت 

• ) )استغلالي هذا  “ : مثال  ي 
ف  ي 

مساعدبى يمكنك  هل   ، ي
حيابى ي 

ف  رأيته  شخص  أذكى  أنت 

 ”الاختبار؟

 : (Smiling) الابتسام . 35

ح •  .رسم ابتسامة صادقة على وجهك عند التفاعل مع الشخص الآخر  : الشر

إنها تجعل الشخص الآخر  : لماذا هي فعالة؟ • حيب.  الابتسامة هي إشارة عالمية للود والبى

 .يشعر بالراحة والأمان، وتخلق جوًا إيجابيًا للتواصل

الابتسامة هي أبسط وأقوى أشكال لغة الجسد. إنها معدية، ويمكن أن ترفع من  : التفصيل •

ي مزاج ستر  
 .معنويات الشخص الآخر حتى لو كان ف 

 .بائع يبتسم للزبائن عند دخولهم المتجر  : مثال •

  :(Eye Contact) التواصل البصري . 36

o ح الحفاظ على التواصل البصري مع الشخص الآخر أثناء الحديث والاستماع،   : الشر

 .ولكن بشكل طبيعي وغبر مبالغ فيه

o التواصل البصري يدل على الاهتمام والثقة والصدق. إنه يجعل  : لماذا هي فعالة؟

 .الشخص الآخر يشعر بأنك تركز عليه وعلى ما يقوله

o إنه يساعد على  : التفصيل . ي
التواصل البصري هو جزء مهم من التواصل غبر اللفظ 

 .بناء الثقة والألفة بير  الأشخاص

o إلقاء  : مثال أثناء  الجمهور  أفراد  مع  البصري  التواصل  على  يحافظ  عام  متحدث 

 .خطابه

o  استغلالي فيه   : مثال  ومبالغ  مكثف  بشكل  البصري  التواصل  يحافظ على  محتال 

 .ليشعر الضحية بالرهبة

 : تقنيات قائمة على مبدأ الاتساق : خامسًا 

ي الباب“ . 37
 
 :(Foot-in-the-Door Technique) ”القدم ف

o ح البدء بطلب صغبر وبسيط يسهل على الشخص الآخر قبوله، ثم بعد أن  : الشر

ي الذي تريده 
، وهو الطلب الحقيفى  .يوافق، يتم تقديم طلب أكبر
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o فإنه يشعر بنوع من   لماذا هي فعالة؟ ، بمجرد أن يوافق الشخص على طلب صغبر

ام يزيد من احتمالية موافقته  ي تمثلها. هذا الالبى 
ام تجاهك وتجاه القضية التى الالبى 

ا 
ً
 .على طلب أكبر لاحق

o ي أن نكون متسقير   : التفصيل
هذه التقنية تعتمد على مبدأ الاتساق، وهو رغبتنا ف 

، يصبح من الأسهل  ي اتجاه معير 
ة ف  ي سلوكنا وأقوالنا. بعد أن نتخذ خطوة صغبر

ف 

ي نفس الاتجاه
 .علينا اتخاذ خطوات أكبر ف 

o متطوع يطلب منك التوقيع على عريضة لدعم قضية بيئية، وبعد أن توقع،   : مثال

ع بمبلغ صغبر من المال لنفس القضية   .يطلب منك التبر

o ) ي فرض  : مثال )استغلالي
ي خدمة مجانية، ثم تبدأ ف 

اك ف  كة تطلب منك الاشبى شر

ة المجانية  .رسوم عليك بعد انتهاء الفبى

ي  . 38
ام علن   :(Public Commitment) الحصول على الي  

o ح ا، أمام الآخرين، سواء كان ذلك من خلال  : الشر
ً
ء ما علن ي

م بسر جعل الشخص يلبى 

 .إعلان عام، أو توقيع على تعهد، أو مشاركة الرأي على وسائل التواصل الاجتماعي 

o امه.   لماذا هي فعالة؟ ا اجتماعيًا على الشخص للوفاء بالبى 
ً
ي يخلق ضغط

ام العلت  الالبى 

أو غبر   متسق  غبر  بمظهر  نظهر  أن  نريد  ولا  عنا،  الآخرون  يعتقده  بما  نهتم  نحن 

 .موثوق به 

o أمام  : التفصيل إيجابية  صورة  على  الحفاظ  ي 
ف  رغبتنا  على  تعتمد  التقنية  هذه 

اجع عن أقوالنا أو أفعالنا ي يجعل من الصعب علينا البى
ام العلت   .الآخرين. الالبى 

o أكبر  : مثال يجعله  مما   ، الناخبير  أمام  ائب  الصر  بخفض  تعهده  عن  يعلن  سياشي 

 .عرضة للمساءلة إذا لم يفِ بوعده 

o ) كة تطلب من عملائها نشر تعليقات إيجابية عن منتجاتها على   : مثال )استغلالي شر

، مقابل الحصول على خصم   .وسائل التواصل الاجتماعي

امات السابقة . 39  : (Reminding of Past Commitments) التذكير بالالي  

o ح اماته السابقة، سواء كانت صريحة أو ضمنية، لدفعه إلى  : الشر تذكبر الشخص بالبى 

امات  .التصرف بطرق تتفق مع هذه الالبى 

o اماتنا السابقة، فإننا نشعر بضغط أكبر للوفاء    لماذا هي فعالة؟  
نا بالبى عندما يتم تذكبر

ي ذلك
ت الظروف أو لم نعد نرغب ف   .بها، حتى لو تغبر
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o تحتفظ  : التفصيل ي 
التى ذاكرتنا  وعلى  الاتساق،  مبدأ  على  تعتمد  التقنية  هذه 

الذاكرة ويجعلنا نشعر  امات يعيد تنشيط هذه  بالالبى  التذكبر  السابقة.  امات   
بالالبى

 .بمسؤولية أكبر تجاهها

o مثال :  ، ي
الماص  العام  ي 

ف  لها  عت  تبر بأنك  تذكبر  رسالة  لك  ترسل  ية  خبر جمعية 

ع مرة أخرى  .وتطلب منك التبر

o ) بخدمة ما، ليجعلك    ”مدين له“شخص يذكرك باستمرار بأنك   : مثال )استغلالي

ام تجاهه  .تشعر بالالبى 

 :(Labeling) ”التسمية“ . 40

o ح ، ”أنت شخص ذكىي “ ،  ”أنت شخص كريم“وصف الشخص بصفة إيجابية )  : الشر

 .(، ثم طلب سلوك يتفق مع هذه الصفة”أنت شخص متعاون“

o عندما يتم وصفنا بصفة إيجابية، فإننا نميل إلى التصرف بطرق   لماذا هي فعالة؟

ي البداية 
 .تتفق مع هذه الصفة، حتى لو لم نكن نعتبر أنفسنا كذلك ف 

o التوقعات  : التفصيل مستوى  على  نكون  أن  ي 
ف  رغبتنا  على  تعتمد  التقنية  هذه 

ي تحقق ذاتها ”التسمية“الإيجابية للآخرين. 
 .تخلق نوعًا من النبوءة التى

o مما يشجع الطالب على بذل  ”أنت طالب مجتهد وذكىي “   : معلم يقول لطالب : مثال ،

ي دراسته 
 .المزيد من الجهد ف 

o ) )استغلالي يقول لك : مثال  ا“  : شخص 
ً
منك ”أنت شخص كريم جد يطلب  ثم   ،

ا ماليًا
ً
 .قرض

 : (Petition Signing) طلب التوقيع على عريضة . 41

o ح الطلب من الشخص التوقيع على عريضة تدعم قضية ما، كخطوة أولى نحو   : الشر

ي دعم هذه القضية
اكه بشكل أكبر ف   .إشر

o فعالة؟ هي  شعورًا   : لماذا  يخلق  ولكنه  بسيط،  ام  البى  هو  عريضة  على  التوقيع 

بالمشاركة والمسؤولية تجاه القضية. هذا الشعور يمكن أن يدفع الشخص إلى اتخاذ 

ي المستقبل
 .خطوات أكبر لدعم القضية ف 

o ي الباب“هذه التقنية هي شكل من أشكال   : التفصيل
. التوقيع على العريضة ”القدم ف 

 .هو الطلب الصغبر الذي يمهد الطريق لطلبات أكبر 
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o ي الشارع التوقيع على عريضة لوقف تلوث  : مثال
منظمة بيئية تطلب من المارة ف 

ع للمنظمة  .نهر، ثم تطلب منهم التبر

م“ استخدام عبارات مثل  . 42  : ”أنت شخص ملي  

o ح م أو مسؤول، لتعزيز هذا  : الشر ة تصف الشخص بأنه ملبى  استخدام عبارات مباشر

 .السلوك لديه 

o وهي تعمل على ”التسمية“ هذه العبارات هي شكل من أشكال   : لماذا هي فعالة؟ ،

تعزيز الصورة الذاتية الإيجابية للشخص، مما يدفعه إلى التصرف بطرق تتفق مع 

 .هذه الصورة

o ي  : التفصيل
التى الصورة  مع  متسقير   نكون  أن  ي 

ف  رغبتنا  على  تعتمد  التقنية  هذه 

مون، فإننا نشعر بضغط أكبر   
نقدمها عن أنفسنا. عندما يقول لنا شخص ما أننا ملبى

ام  .للالبى 

o م بمواعيد التسليم، وأنا أعتمد عليك “  : مدير يقول لموظف : مثال أنت شخص ملبى 

وع ي هذا المشر
 ” .ف 

ي  . 43 ام تدريجر  : خلق الي  

o ح ا، ثم زيادة حجم الطلب تدريجيًا على مراحل، بحيث  : الشر
ً
البدء بطلب صغبر جد

 .لا يشعر الشخص بالصدمة أو الرفض

o ي    ”لا“هذه التقنية تجعل من الصعب على الشخص أن يقول   : لماذا هي فعالة؟
ف 

م بالفعل بالخطوات السابقة   .أي مرحلة، لأنه يشعر بأنه قد البى 

o ي الباب“هذه التقنية هي تطوير لتقنية   : التفصيل
 من الانتقال من ”القدم ف 

ا
. بدلً

من  سلسلة  إلى  الكببر  الطلب  تقسيم  يتم  ة،  مباشر طلب كببر  إلى  صغبر  طلب 

ايدة ة المبى   .الطلبات الصغبر

o ي نسخة تجريبية مجانية من برنامج، ثم تطلب  : مثال
اك ف  كة تطلب منك الاشبى شر

نامج  اء إضافات للبر ي النسخة المدفوعة، ثم تطلب منك شر
اك ف   .منك الاشبى

 : تقنيات قائمة على مبدأ الدليل الاجتماعي  : سادسًا 

 :(Everyone is Doing It) ”الجميع يفعل ذلك “ . 44

o ح ا،   : الشر
ً
ا ما، أو يستخدمون منتجًا معين

ً
الإشارة إلى أن الكثبر من الناس يفعلون شيئ

 .أو يتبنون فكرة معينة، لخلق انطباع بأن هذا هو السلوك الصحيح أو الشائع
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o فعالة؟ هي  غبر    لماذا  نكون  عندما  خاصة  الآخرين،  سلوك  اتباع  إلى  نميل  نحن 

ا ما تجعلنا نشعر بأنه مقبول  
ً
متأكدين مما يجب فعله. رؤية الآخرين يفعلون شيئ

 .اجتماعيًا، وأنه ربما يكون الخيار الأفضل

o عندما نرى  : التفصيل . هذه التقنية تستغل حاجتنا إلى الانتماء والقبول الاجتماعي

ا ما، فإننا نخسر أن نكون مختلفير  أو أن نتخلف عن الركب  ”الجميع“أن  
ً
 .يفعل شيئ

o أطباء أسنان يوصون بمعجون الأسنان    10من كل    9“  : إعلان تجاري يقول : مثال

 ” .هذا

o ) كة تدعي أن منتجها هو   : مثال )استغلالي ، حتى لو لم يكن هذا ”الأكبر مبيعًا“شر

 .صحيحًا 

 :(Testimonials) استخدام الشهادات . 45

o ح ( يشيدون بالمنتج   : الشر عرض شهادات من أشخاص آخرين )حقيقيير  أو مزيفير 

 .أو الخدمة، أو يتحدثون عن تجربتهم الإيجابية معه 

o فعالة؟ هي  نرى   لماذا  عندما   . الاجتماعي الدليل  أشكال  من  شكل  هي  الشهادات 

هذا  أن  ض  ونفبى تصديقهم،  إلى  نميل  فإننا  ما،  ء  ي
يثنون على شر آخرين  أشخاصًا 

ء جيد بالفعل ي
 .السر

o ي آراء الآخرين، خاصة إذا كانوا يشبهوننا   : التفصيل
هذه التقنية تعتمد على ثقتنا ف 

ي مجالهم
اء ف  ون خبر  .أو إذا كانوا يعتبر

o موقع ويب يعرض شهادات من عملاء راضير  عن خدماته : مثال. 

o ) كة تستخدم شهادات مزيفة من  : مثال )استغلالي اء“شر  .غبر موجودين  ”خبر

 :(Demonstrating Popularity) إظهار الشعبية . 46

o ح ة، من خلال عرض عدد  : الشر الإشارة إلى أن المنتج أو الخدمة تحظ  بشعبية كببر

على   يدل  آخر  مؤشر  أي  أو  يلات،  التب   عدد  أو  المبيعات،  عدد  أو   ، المستخدمير 

 .الشعبية

o ض أنه يجب   لماذا هي فعالة؟ ة، فإننا نفبى ا ما يحظ  بشعبية كببر
ً
عندما نرى أن شيئ

ا إذا لم نجربه 
ً
ا، وأننا قد نفوت شيئ

ً
 .أن يكون جيد

o الفقدان  : التفصيل من  خوفنا  تستغل  التقنية  الآخرين  .(FOMO) هذه  رؤية 

ا
ً
ي تجربته أيض

ء ما تجعلنا نرغب ف  ي
 .يستمتعون بسر
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o ي حصل عليها، ليثبت أنه شائع وموثوق به  : مثال
يلات التى  .تطبيق يعرض عدد التب  

o ) ،  : مثال )استغلالي ي متابعير  وهميير  على وسائل التواصل الاجتماعي
كة تشبى شر

ة  .لخلق انطباع بأنها تحظ  بشعبية كببر

 :(Social Media Use) استخدام وسائل التواصل الاجتماعي  . 47

o ح الشعبية، من خلال عرض  : الشر التواصل الاجتماعي لإظهار  استخدام منصات 

، والإعجابات، والتعليقات، والمشاركات، لخلق انطباع بأن الشخص  عدد المتابعير 

ة وتأييد واسع   .أو المنتج يحظ  بشعبية كببر

o اضية، حيث يمكن   لماذا هي فعالة؟ وسائل التواصل الاجتماعي هي ساحة عامة افبى

للناس رؤية ما يفعله الآخرون وما يعجبهم. رؤية الكثبر من التفاعل على منشور ما 

 .تجعلنا نعتقد أنه مهم أو مثبر للاهتمام

o وسائل   : التفصيل . ي العصر الرقمي
هذه التقنية تعتمد على قوة الدليل الاجتماعي ف 

ا رؤية ما يفعله الآخرون وما يعجبهم، 
ً
التواصل الاجتماعي جعلت من السهل جد

 .وهذا يؤثر على سلوكنا وقراراتنا

o وي    ج  : مثال للبى التواصل الاجتماعي  تتعاون مع مؤثرين على وسائل  علامة تجارية 

 .لمنتجاتها، لأن هؤلاء المؤثرين لديهم عدد كببر من المتابعير  

o ) )استغلالي منشوراته،  : مثال  على  وهمية  وتعليقات  إعجابات  ي  يشبى شخص 

 .ليخلق انطباعًا بأنه مشهور ومؤثر

 :(False Consensus Effect) خلق شعور زائف بالإجماع  . 48

o ح ا، حتى لو لم  : الشر
ً
ء ما، أو يتبنون رأيًا معين ي

التظاهر بأن الجميع يتفقون على شر

 .يكن هذا صحيحًا، لخلق ضغط على الشخص المستهدف للامتثال لهذا الرأي

o كة بير  معظم   لماذا هي فعالة؟
نحن نميل إلى الاعتقاد بأن آراءنا ومعتقداتنا مشبى

الناس. عندما نشعر بأننا الأقلية، فإننا قد نشعر بالضغط لتغيبر رأينا ليتناسب مع 

 .”الأغلبية “رأي 

o عن التأييد الاجتماعي لآرائنا. عندما   البحثهذه التقنية تستغل ميلنا إلى   : التفصيل

ي صحته 
ي رأينا، فإننا قد نشك ف 

 .نشعر بأننا وحدنا ف 

o ي اجتماع، قد يقول شخص ما  : مثال
أعتقد أن الجميع يتفقون على أن هذه هي  “  : ف 

ي ”أفضل خطة
 .، حتى لو لم يكن هناك إجماع حقيفى

KETABPEDIA
.C

OM



41 | P a g e  

 

o ) نت تدعم وجهة نظره،   : مثال )استغلالي شخص ينشر تعليقات وهمية على الإنبى

 .ليخلق انطباعًا بأن الكثبر من الناس يتفقون معه

 :(Best-Seller) ”الأكير مبيعًا“ . 49

o ح ، لخلق انطباع  ”الأكبر طلبًا“ أو    ”الأكبر مبيعًا“وصف منتج أو خدمة بأنه   : الشر

 .بأنه مرغوب وموثوق به 

o ض أنه يجب   : لماذا هي فعالة؟ عندما نرى أن منتجًا ما هو الأكبر مبيعًا، فإننا نفبى

ا، وأن الكثبر من الناس يثقون به ويستخدمونه
ً
 .أن يكون جيد

o إنها تستغل  : التفصيل . هذه التقنية هي شكل مباشر من أشكال الدليل الاجتماعي

اء المنتجات   .ميلنا إلى اتباع سلوك الآخرين، خاصة عندما يتعلق الأمر بشر

o الأكبر مبيعًا حسب قائمة نيويورك تايمز “كتاب يحمل ملصق  : مثال”. 

o  كة تطلق على منتجها  : مثال استغلالي  .بدون دليل ” الاكبر مبيعا“شر

 :(Editors' Choice) ”اختيار المحررين“ . 50

ح • الإشارة إلى أن المنتج أو الخدمة قد تم اختياره أو التوصية به من قبل محررين أو  : الشر

ي مجال معير  
اء ف   .خبر

فعالة؟ • هي  موثوقة   : لماذا  مصادر  هم  ونعتبر والمحررين،  اء  الخبر آراء  ي 
ف  نثق  نحن 

ء ما، فإننا نميل إلى تصديقه  ي
 .للمعلومات. عندما يوصي خببر بسر

هذه التقنية تجمع بير  مبدأ الدليل الاجتماعي ومبدأ السلطة. إنها تستغل ثقتنا  : التفصيل •

اء لزيادة مصداقية المنتج أو الخدمة  ي الخبر
 .ف 

 .على منتج تجميلىي  ”اختيار المحررين“مجلة تضع علامة  : مثال •

  :”أطباء يوصون 10من كل  9“استخدام عبارات مثل  . 51

o ح أو   : الشر المنتج  أن  إلى  للإشارة  مزيفة(  أو  )حقيقية  إحصائية  عبارات  استخدام 

اء أو المستخدمير    .الخدمة مدعومة من قبل أغلبية الخبر

o هذه العبارات تخلق انطباعًا قويًا بالإجماع والتأييد. نحن نميل  : لماذا هي فعالة؟

ي من مصادر تبدو موثوقة 
 .إلى تصديق الأرقام، خاصة عندما تأبى

o وهي تعتمد على  : التفصيل ، هذه التقنية هي شكل آخر من أشكال الدليل الاجتماعي

ي الإقناع 
 .قوة الإحصائيات ف 
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o أطباء أسنان يوصون به  10من كل  9“ : إعلان عن معجون أسنان يقول : مثال. ” 

o  كة تستخدم عبارة : مثال استغلالي وتكون العينة المختارة هي   ”10  أصلمن   9“  شر

 .اشخاص فقط 10

ي  : سابعًا 
 
 : تقنيات قائمة على مبدأ التنافر المعرف

 :(Creating Dissonance) خلق حالة من التنافر . 52

o ح جعل الشخص يشعر بعدم الارتياح النفسي بسبب وجود تناقض بير  أفكاره،  : الشر

أسئلة   طرح  خلال  من  ذلك  تحقيق  يمكن  سلوكياته.  أو  قيمه،  أو  معتقداته،  أو 

ي كلامه، أو جعله يتصرف بطريقة تتعارض مع قيمه
 .محرجة، أو كشف تناقضات ف 

o ي هو حالة مزعجة، ونحن نسع جاهدين للتخلص    لماذا هي فعالة؟
التنافر المعرف 

 عرضة لتغيبر أفكارنا أو سلوكياتنا لتقليل هذا التنافر
 .منها. هذا يجعلنا أكبر

o الهدف   : التفصيل . ي
ي استغلال مبدأ التنافر المعرف 

هذه التقنية هي الخطوة الأولى ف 

ا لقبول الحل الذي 
ً
أكبر استعداد هو جعل الشخص يشعر بعدم الارتياح، ليكون 

ا
ً
 .سيقدمه المتلاعب لاحق

o يسألك : مثال قد  ية،  خبر لجمعية  ع  بالتبر إقناعك  يحاول  تهتم “  : شخص  هل 

دين؟ المشر يسألك  ”بالأطفال  فقد  بنعم،  أجبت  ع “  : إذا  تتبر لا  لماذا  ا 
ً
إذ

هذا يخلق تنافرًا بير  معتقداتك )أنت تهتم بالأطفال( وسلوكك )أنت    ”لمساعدتهم؟

ع(   .لا تتبر

o ) )استغلالي لك : مثال  يقول  قد  ما،  منتج  اء  بشر إقناعك  يحاول  أنت “  : شخص 

، أليس كذلك؟  ،    ”شخص ذكىي اء هذا المنتج هو قرار ذكىي
ثم يحاول إقناعك بأن شر

ِ المنتج
 .مما يخلق تنافرًا إذا لم تشبى

 :(Offering a Way to Reduce Dissonance) تقديم طريقة لتقليل التنافر . 53

o ح طريقة  : الشر تقديم  يتم  الشخص،  لدى  ي 
المعرف  التنافر  من  حالة  خلق  بعد 

 ما تكون هذه الطريقة هي السلوك أو القرار الذي   ”سهلة“
ا
لتقليل هذا التنافر، وعادة

 .يريده المتلاعب

o فإننا نبحث عن أي مخرج، حتى   لماذا هي فعالة؟ ، ي
ي حالة تنافر معرف 

عندما نكون ف 

عرضة  أكبر  يجعلنا  التنافر  لتقليل  سهلة  طريقة  تقديم  تمامًا.  منطقيًا  يكن  لم  لو 

ي الظروف العادية
 .لقبولها، حتى لو لم نكن لنقبلها ف 
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o المتلاعب يقدم  : التفصيل . ي
هذه التقنية هي جوهر استغلال مبدأ التنافر المعرف 

ي خلقها بنفسه  ”الحل“
 .للمشكلة التى

o دين  : مثال بالتنافر بير  اهتمامك بالأطفال المشر أن تشعر  السابق، بعد  المثال  ي 
ف 

عك، قد يعرض عليك المتطوع طريقة سهلة لتقليل هذا التنافر  يمكنك  “ : وعدم تبر

ع بمبلغ صغبر الآن، وسوف تشعر بتحسن كببر   ” .التبر

o ) )استغلالي بما   : مثال  ذكيًا  بأنك لست  تشعر  يجعلك  أن  بعد  السابق،  المثال  ي 
ف 

ِ المنتج، قد يقول لك
ي إذا لم تشبى

ون هذا المنتج، “  : يكف  الأشخاص الأذكياء يشبى

ا منهم
ً
 ” .ويمكنك أن تكون واحد

ير الجهد“ . 54  :(Effort Justification) ”تير

o ح ا )جسديًا أو عقليًا أو ماليًا( للحصول على  : الشر ً ا كببر
ً
جعل الشخص يبذل جهد

ء ما، أو للانضمام إلى مجموعة ما، أو لتحقيق هدف ما ي
 .شر

o ير هذا الجهد   لماذا هي فعالة؟ ء ما، فإننا نميل إلى تبر ي
ي شر
ا ف  ً ا كببر

ً
عندما نبذل جهد

ي الواقع. هذا 
ء، حتى لو لم يكن يستحق ذلك ف  ي

من خلال إعطاء قيمة أكبر لهذا السر

الحقيقية  والقيمة  بذلناه  الذي  الجهد  بير   ي 
المعرف  التنافر  تقليل  على  يساعدنا 

ء ي
 .للسر

o ا   البحثهذه التقنية تستغل ميلنا إلى   : التفصيل
ً
ي أفعالنا. إذا بذلنا جهد

عن معت  ف 

بذلنا كل هذا   فلماذا  أن يكون مهمًا، وإلا  أنه يجب  ض  فإننا نفبى ء ما،  ي
ي شر
ا ف  ً كببر

 الجهد؟

o اء هاتف جديد. بعد أن يحصل  : مثال ي طابور طويل لساعات لشر
شخص ينتظر ف 

على الهاتف، قد يكون أكبر حماسًا له وأكبر اقتناعًا بأنه يستحق كل هذا العناء، حتى 

 .لو كان الهاتف عاديًا

o ) )استغلالي ممتلكاتهم،  : مثال  عن  التخلىي  الجدد  أتباعها  من  تطلب  دينية  طائفة 

والعمل لساعات طويلة بدون أجر، والخضوع لطقوس مهينة. كلما زاد الجهد الذي  

يرهم لتصرفاتهم  .يبذله الأتباع، كلما زاد ارتباطهم بالطائفة وتبر

 :(Deprivation) ”الحرمان“ . 55

o ح أو  : الشر الاختيار،  ي 
ف  تقييد حريته  أو  فيه،  يرغب  ما  ء  ي

الشخص من شر حرمان 

ا كان يمتلكه
ً
 .جعله يشعر بأنه يفقد شيئ
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o لماذا هي فعالة؟    ، ء ما، فإننا نميل إلى الرغبة فيه بشكل أكبر ي
عندما نحرم من شر

التنافر   من  حالة  يخلق  هذا  عليه.  للحصول  الجهد  لبذل  ا 
ً
استعداد أكبر  ونكون 

ء وعدم قدرتنا على الحصول عليه ي
ي السر

ي بير  رغبتنا ف 
 .المعرف 

o تأثبر رد الفعل“هذه التقنية تستغل   : التفصيل” (Reactance Effect)  وهو ميلنا ،

إلى مقاومة أي محاولة لتقييد حريتنا. عندما نشعر بأن حريتنا مهددة، فإننا نميل إلى 

 .التمسك بها بشكل أكبر 

o ي اللعب  : مثال
ا بها ورغبة ف 

ً
طفل يُمنع من اللعب بلعبة معينة، فيصبح أكبر تعلق

 .بها

o ) ا محدود المدة، ثم تسحبه فجأة، لخلق شعور  : مثال )استغلالي
ً
كة تقدم عرض شر

 .بالحرمان وزيادة الطلب على المنتج

ي “ . 56  : (Gradual Change) ”التغيير التدريجر

o ح أو  : الشر معتقداته،  أو  الشخص،  وتدريجية على سلوك  ة  ات صغبر تغيبر إدخال 

ي أو المقاومة 
ة طويلة من الزمن، بحيث لا يشعر بالتنافر المعرف   .قيمه، على مدى فبى

o ة لا تثبر الكثبر من الانتباه أو المقاومة. ومع مرور    لماذا هي فعالة؟ ات الصغبر التغيبر

ا دون أن يدرك  ً ا كببر ً ة لتحدث تغيبر ات الصغبر اكم هذه التغيبر
الوقت، يمكن أن تبى

 .الشخص ذلك

o ي الباب“هذه التقنية تشبه تقنية   : التفصيل
، ولكنها أكبر دهاءا وتدريجية. ”القدم ف 

بأنه  يشعر  أن  دون  وثبات،  ببطء  معتقداته  أو  الشخص  تغيبر سلوك  الهدف هو 

 .يتعرض للتلاعب 

o دقائق يوميًا، ثم يزيد المدة تدريجيًا    10شخص يبدأ بممارسة الرياضة لمدة   : مثال

 تصبح جزءًا من روتينه اليومي 
 .حتى

o ) ي  : مثال )استغلالي
جماعة متطرفة تجند أعضاء جدد من خلال تقديم نفسها ف 

ي تلقينهم أفكارًا متطرفة تدريجيًا
 .البداية على أنها جماعة دينية معتدلة، ثم تبدأ ف 

ا 
ً
 : تقنيات قائمة على مبدأ تأطير الرسالة : ثامن

ي  . 57  :(Positive Framing) التأطير الإيجابر

o ح إيجابية وجذابة، حتى لو لم تكن  : الشر تبدو  المعلومات بطريقة تجعلها  تقديم 

كبر  على الجوانب الإيجابية وتجاهل أو التقليل من الجوانب 
ي الواقع. يتم البى

كذلك ف 

 .السلبية
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o ي تقدم   لماذا هي فعالة؟
الناس يميلون إلى الاستجابة بشكل أفضل للمعلومات التى

ا
ً
ي يجعل الرسالة تبدو أكبر جاذبية وأقل تهديد . الإطار الإيجابر ي ي إطار إيجابر

 .ف 

o ي اختيار   : التفصيل
ورة الكذب أو تزييف الحقائق، بل تعت  ي بالصر 

هذه التقنية لا تعت 

ي 
ي تخلق انطباعًا إيجابيًا لدى المتلفى

 .الكلمات والعبارات التى

o من أن تقول   : مثال 
ا
ي هذه العملية هي  “بدلً

، يمكنك أن تقول ”%10نسبة الفشل ف 

ي هذه العملية هي “
 .”%90نسبة النجاح ف 

o ) ي على أنه   : مثال )استغلالي
كة تروج لمنتج غذاب  (،   ”خالٍ من الدهون“ شر ي )إيجابر

 ) ي  .متجاهلة أنه يحتوي على نسبة عالية من السكر )سلتر

ي  . 58  :(Negative Framing) التأطير السلنر

o ح شعور  : الشر لخلق  ومخيفة،  سلبية  تبدو  تجعلها  بطريقة  المعلومات  تقديم 

كبر  على الجوانب السلبية وتجاهل أو التقليل 
بالخوف أو القلق أو التهديد. يتم البى

 .من الجوانب الإيجابية

o بالخوف،   لماذا هي فعالة؟ الناس  الخوف هو محفز قوي للسلوك. عندما يشعر 

تكن هذه  لم  لو  الخطر، حتى  لتجنب  أكبر عرضة لاتخاذ إجراءات  يكونون  فإنهم 

 .الإجراءات منطقية 

o هذه التقنية تستغل ميلنا إلى تجنب الخسارة أكبر من ميلنا إلى تحقيق  : التفصيل

المكاسب. الرسائل المؤطرة سلبيًا غالبًا ما تكون أكبر إقناعًا من الرسائل المؤطرة 

 .إيجابيًا

o تقول   : مثال أن  من   
ا
الرئة“ بدلً شطان  يسبب  قد  تقول ”التدخير   أن  يمكنك   ،

 .” التدخير  يقتل“

o ) ، لكسب   : مثال )استغلالي ي تصوير خطر خصمه على الأمن القومي
سياشي يبالغ ف 

 .أصوات الناخبير  

 : (Loss Aversion) ”الخسارة المحتملة“ . 59

o ح    : الشر
ا
كبر  على ما يمكن أن يخشه الشخص إذا لم يتصرف بطريقة معينة، بدلً

البى

كبر  على ما يمكن أن يكسبه
 .من البى

o الناس يكرهون الخسارة أكبر مما يحبون الرب  ح. الخوف من فقدان   لماذا هي فعالة؟

ي  
، أو فرصة، أو مكانة اجتماعية( هو محفز أقوى من الرغبة ف 

ا
ء ما )سواء كان مالً ي

شر

ء جديد ي
 .الحصول على شر
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o نفور الخسارة“هذه التقنية هي تطبيق مباشر لمبدأ   : التفصيل” (Loss Aversion) 

ي علم النفس السلوكىي 
 .ف 

o من أن تقول   : مثال 
ا
ي هذه الدورة التدريبية وتعلم مهارات جديدة“بدلً

ك ف  ، ” اشبى

لا تفوت فرصة تعلم هذه المهارات القيمة، فقد تخش وظيفتك  “يمكنك أن تقول 

 .”إذا لم تفعل ذلك

o ) ، لبيع وثائق  : مثال )استغلالي ي تصوير مخاطر عدم وجود تأمير 
كة تأمير  تبالغ ف  شر

 .تأمير  باهظة الثمن

 :(Gain Framing) ”المكاسب المحتملة“ . 60

o ح  من   : الشر
ا
كبر  على ما يمكن أن يكسبه الشخص إذا تصرف بطريقة معينة، بدلً

البى

كبر  على ما يمكن أن يخشه
 .البى

o كبر  على المكاسب المحتملة أكبر   لماذا هي فعالة؟
ي بعض الحالات، قد يكون البى

ف 

 بطبيعته  
ا
كبر  على الخسائر المحتملة، خاصة إذا كان الشخص متفائلً

إقناعًا من البى

ا بالمتعة أو الرفاهية
ً
 .أو إذا كان المنتج/الخدمة مرتبط

o اختيار أي التقنيتير  ” الخسارة المحتملة“هذه التقنية هي عكس تقنية   : التفصيل .

 .أفضل يعتمد على السياق وعلى طبيعة الجمهور المستهدف

o من أن تقول   : مثال 
ا
، ”لا تهمل ممارسة الرياضة، فقد تصاب بأمراض القلب “ بدلً

 .” مارس الرياضة بانتظام، وستتمتع بصحة أفضل وحياة أطول“ يمكنك أن تقول 

o ) )استغلالي فرصة   : مثال  أنها  على  لمقامرة  تروج  كة  الشي    ع“شر اء  البر ، ”لتحقيق 

ة   .متجاهلة احتمالية الخسارة الكببر

ي “ . 61
 : (Emotional Framing) ”التأطير العاطف 

o ح للتأثبر   : الشر الشخصية،  والقصص  المؤثرة،  والصور  العاطفية،  اللغة  استخدام 

 من الاعتماد على الحقائق والأرقام والمنطق 
ا
 .على مشاعر الشخص، بدلً

o ي حالة عاطفية،  لماذا هي فعالة؟
المشاعر هي محرك قوي للسلوك. عندما نكون ف 

ي تلامس  
فإننا نكون أقل قدرة على التفكبر النقدي وأكبر عرضة للتأثر بالرسائل التى

 .مشاعرنا

o ي التأثبر على قراراتنا. يمكن استخدام  : التفصيل
هذه التقنية تستغل قوة العواطف ف 

ي لإثارة مشاعر إيجابية )مثل السعادة، والأمل، والحب( أو مشاعر 
التأطبر العاطف 

 .سلبية )مثل الخوف، والغضب، والحزن( 
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o لكسب  : مثال والمرض،  الجوع  من  يعانون  لأطفال  صورًا  تعرض  ية  خبر جمعية 

عات الناس  .تبر

o ) )استغلالي والتحريض،  : مثال  بالكراهية  ا 
ً
مليئ عاطفيًا  خطابًا  يستخدم  سياشي 

 .لكسب تأييد الناخبير  

ي “ . 62
 :(Rational Framing) ”التأطير المنطف 

o ح تقديم المعلومات بطريقة منطقية وعقلانية، باستخدام الحقائق والأرقام   : الشر

 .والإحصائيات والحجج المنطقية، لإقناع الشخص بصحة وجهة نظرك 

o فعالة؟ هي  المنطق  : لماذا  على  بناءا  القرارات  اتخاذ  يفضلون  الأشخاص  بعض 

ويجعلهم  الأشخاص  هؤلاء  يخاطب  ي 
المنطفى التأطبر  العواطف.  وليس  والعقل، 

ا ً  .يشعرون بأنهم يتخذون قرارًا مستنبر

o هذه التقنية تعتمد على قوة الحجة المنطقية والإثباتات الملموسة. إنها  : التفصيل

 .تتطلب أن تكون لديك معلومات دقيقة وموثوقة تدعم وجهة نظرك

o ي علاج مشكلة معينة  : مثال
كة تقدم دراسة علمية تثبت فعالية منتجها ف   .شر

 :(Comparative Framing) ”التأطير المقارن“ . 63

ح • ي تروج لها بمنتجات أو خدمات أو أفكار أخرى،  : الشر
مقارنة المنتج أو الخدمة أو الفكرة التى

 .لإبراز مزاياها وتفوقها

ء بشكل أفضل. عندما نرى   : لماذا هي فعالة؟ • ي
المقارنة تساعد الناس على فهم قيمة السر

ء آخر أقل جودة، فإننا نميل إلى تقديره بشكل أكبر  ي
ا ما مقارنة بسر

ً
 .شيئ

مبدأ   : التفصيل • على  تعتمد  التقنية  الإدراكي “هذه   .(Perceptual Contrast) ”التباين 

ي تقدير الاختلافات 
المبالغة ف  عندما نرى شيئير  مختلفير  جنبًا إلى جنب، فإننا نميل إلى 

 .بينهما

إعلان تجاري يقارن بير  سيارة جديدة وسيارة قديمة، لإظهار مدى تطور التكنولوجيا   : مثال •

 .وتحسن الأداء 

كة تقارن منتجها بمنتج آخر أسوأ بشكل متعمد، لتجعل منتجها يبدو  : مثال استغلالي  • شر

ي الواقع
 .أفضل مما هو عليه ف 

ي “ . 64
 :(Temporal Framing) ”التأطير الزمن 
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ح • ا على ما   : الشر
ً
ة الأجل أو طويلة الأجل للقرار أو السلوك، اعتماد كبر  على الفوائد قصبر

البى

 .تعتقد أنه سيكون أكبر إقناعًا للجمهور المستهدف

. بعض الناس  : لماذا هي فعالة؟ • هم على المستقبل أو الحاصر  ي مدى تركبر 
الناس يختلفون ف 

ي 
يفضلون المكافآت الفورية، بينما يفضل البعض الآخر التخطيط للمستقبل. التأطبر الزمت 

 .يسمح لك بتكييف رسالتك لتناسب تفضيلات جمهورك

فهم   : التفصيل • على  تعتمد  التقنية  ي “هذه 
الزمت  للشخص.  (Time Horizon) ”الأفق 

ي قصبر يفضلون المكافآت الفورية، بينما الأشخاص الذين  
الأشخاص الذين لديهم أفق زمت 

ي طويل يفضلون التخطيط للمستقبل 
 .لديهم أفق زمت 

كة تبيع منتجات صديقة للبيئة يمكن أن تركز على الفوائد طويلة الأجل للبيئة )مثل  : مثال • شر

ة الأجل للمستهلك )مثل توفبر   الحفاظ على الكوكب للأجيال القادمة( أو على الفوائد قصبر

 .المال على فواتبر الطاقة( 

 : تقنيات قائمة على مبدأ الخوف والذنب : تاسعًا 

 :(Threatening Negative Consequences) التهديد بالعواقب السلبية . 65

o ح يفعل   : الشر لم  إذا  عاطفية(  أو  اجتماعية،  أو  )مادية،  سلبية  بعواقب  التهديد 

أو غبر  ا  ً مباشر أو ضمنيًا،  التهديد صريحًا  يكون  أن  يمكن  منه.  تطلبه  ما  الشخص 

 .مباشر 

o أن   لماذا هي فعالة؟ للسلوك. عندما نخسر  العقاب هو محفز قوي  الخوف من 

أكبر عرضة للامتثال للطلبات، حتى لو لم  أو الخسارة، فإننا نكون  نتعرض للأذى 

 .نكن مقتنعير  بها

o هذه التقنية تستغل غريزة البقاء لدينا. التهديد بالعواقب السلبية يخلق  : التفصيل

 .حالة من القلق والتوتر، مما يدفعنا إلى اتخاذ إجراءات لتجنب هذه العواقب 

o رئيس يهدد موظفيه بالفصل إذا لم يحققوا أهداف المبيعات : مثال. 

o ) نت إذا لم  : مثال )استغلالي يكه بنشر صور خاصة له على الإنبى شخص يهدد شر

 .يفعل ما يريد 

 :(Guilt Tripping) إثارة الشعور بالذنب . 66

o ح ء فعله، أو لم يفعله، أو حتى بسبب  : الشر ي
جعل الشخص يشعر بالذنب بسبب شر

ء ليس له علاقة به، لدفعه إلى اتخاذ إجراء معير  لتخفيف هذا الشعور ي
 .شر
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o الشعور بالذنب هو شعور مزعج، ونحن نسع جاهدين للتخلص    لماذا هي فعالة؟

منه. إثارة الشعور بالذنب يمكن أن تجعل الشخص أكبر عرضة للامتثال للطلبات، 

ض   .كوسيلة لتكفبر عن ذنبه المفبى

o هذه التقنية تستغل ضمبر الشخص وقيمه الأخلاقية. المتلاعب يحاول  : التفصيل

ي حق شخص 
جعل الشخص يشعر بأنه مسؤول عن مشكلة ما، أو أنه قد أخطأ ف 

 .آخر، مما يدفعه إلى محاولة إصلاح الوضع

o ي “ : أم تقول لابنها  : مثال
ء من أجلك، وأنت لا تقدر تضحيابى ي

 ”.أنا ضحيت بكل شر

o ) )استغلالي يشعرون  : مثال  الآخرين  ليجعل  والمرض  بالحزن  يتظاهر  شخص 

 .بالذنب تجاهه ويقدمون له المساعدة

 :(Warning) ”التحذير“ . 67

o ح (، لدفعه إلى اتخاذ إجراء   : الشر ي أو وهمي
تحذير الشخص من خطر محتمل )حقيفى

 .معير  لتجنب هذا الخطر

o الخوف من المجهول هو محفز قوي للسلوك. عندما نشعر بأن   لماذا هي فعالة؟

هناك خطرًا يهددنا، فإننا نكون أكبر عرضة لاتخاذ الاحتياطات اللازمة، حتى لو لم  

 .نكن متأكدين من مدى صحة هذا الخطر

o بالأمان.  : التفصيل الشعور  إلى  وحاجتنا  لدينا  البقاء  غريزة  تستغل  التقنية  هذه 

قب، مما يدفعنا إلى   عن حلول لتجنب   البحثالتحذير يخلق حالة من القلق والبى

 .الخطر

o لدفعه إلى الإقلاع عنه  : مثال ،  .طبيب يحذر مريضه من مخاطر التدخير 

o ) ي  : مثال )استغلالي
ي تصوير المخاطر التى

كة تروج لمنتجها من خلال المبالغة ف  شر

 .يمكن أن يتعرض لها الناس إذا لم يستخدموا هذا المنتج

 :(Scare Tactics) ”التخويف“ . 68

o ح أو قصص مأساوية، لخلق شعور  : الشر أو صور مروعة،  استخدام لغة مخيفة، 

 .بالخوف والذعر لدى الشخص، لدفعه إلى اتخاذ قرار معير  أو تغيبر سلوكه 

o الخوف الشديد يمكن أن يشل التفكبر النقدي ويجعل الناس أكبر   لماذا هي فعالة؟

ي تلامس مشاعرهم
 .عرضة للتأثر بالرسائل التى
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o هذه التقنية هي شكل متطرف من أشكال التحذير. إنها تعتمد على إثارة  : التفصيل

 .أقوى المشاعر السلبية لدى الشخص، لجعله يتصرف بطريقة غبر عقلانية 

o ي المخدرات : مثال
 .حملة إعلانية لمكافحة المخدرات تعرض صورًا مروعة لمدمت 

o ) ا بالكراهية والعنف، لخلق   : مثال )استغلالي
ً
سياشي يستخدم خطابًا تحريضيًا مليئ

 .شعور بالخوف من جماعة معينة

 :(Blaming) ”اللوم“ . 69

o ح الأخطاء،  : الشر أو  المشاكل  اللوم على الشخص الآخر، وتحميله مسؤولية  إلقاء 

ي 
 .حتى لو لم يكن هو المخظ  الحقيفى

o عندما نشعر بأننا نتعرض للظلم أو الاتهام الباطل، فإننا قد نشعر   لماذا هي فعالة؟

بالذنب أو الغضب، ونكون أكبر عرضة للدفاع عن أنفسنا أو إثبات براءتنا، مما قد 

 .يدفعنا إلى التصرف بطرق لم نكن لنتصرف بها لولا ذلك

o عامل بإنصاف.  : التفصيل
ُ
هذه التقنية تستغل حاجتنا إلى أن نكون على صواب وأن ن

 .إلقاء اللوم على الشخص الآخر يمكن أن يكون وسيلة للسيطرة عليه والتلاعب به

o زوج يلوم زوجته على كل المشاكل الزوجية، حتى لو كان هو المخظ   : مثال. 

o )   : مثال )استغلالي
ا
لقد كنت “  : شخص يلوم ضحيته على تعرضها للاحتيال، قائلً

 ”.ساذجًا وطيب القلب أكبر من اللازم

 :(Criticism) ”النقد “ . 70

ح • توجيه انتقادات لاذعة ومستمرة للشخص الآخر، سواء كانت هذه الانتقادات تتعلق   : الشر

 .بشخصيته، أو مظهره، أو سلوكه، أو أفكاره 

فعالة؟ • يشعر   : لماذا هي  بنفسه، ويجعله  الشخص  ثقة  أن يضعف  يمكن  المستمر  النقد 

 .بعدم الأمان وعدم الكفاءة، مما يجعله أكبر عرضة للتأثر بآراء وأوامر الشخص الذي ينتقده 

. عندما نتعرض للنقد  : التفصيل • هذه التقنية تستغل حاجتنا إلى التقدير والقبول الاجتماعي

ي أنفسنا وقدراتنا
ي الشك ف 

 .المستمر، فإننا قد نبدأ ف 

رئيس ينتقد موظفيه باستمرار أمام زملائهم، مما يقلل من معنوياتهم ويجعلهم أكبر   : مثال •

 .خضوعًا له

يك حياته باستمرار ليجعله يشعر بأنه لا يستحق الأفضل : مثال استغلالي  •  .شخص ينتقد شر
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 :(Ridicule) ”السخرية“ . 71

ح • ام للشخص الآخر، أو  : الشر استخدام السخرية والاستهزاء والتهكم للتعببر عن عدم الاحبى

 .التقليل من شأنه، أو إحراجه أمام الآخرين 

، وهي يمكن أن تكون مؤلمة  : لماذا هي فعالة؟ • ي
السخرية هي شكل من أشكال العدوان اللفظ 

عرضة  أكبر  ونكون  والإحراج،  بالغضب  نشعر  قد  فإننا  للسخرية،  نتعرض  عندما  ومذلة. 

 .للدفاع عن أنفسنا أو الانسحاب من الموقف

تجعل  : التفصيل • السخرية   . الاجتماعي والتقدير  ام  الاحبى إلى  حاجتنا  تستغل  التقنية  هذه 

 .الشخص يشعر بأنه مُهان ومُحتقر، مما يدفعه إلى محاولة استعادة كرامته 

 .مجموعة من الأصدقاء يسخرون من صديق لهم بسبب خطأ ارتكبه  : مثال •

شخص يسخر من آراء وأفكار الآخرين ليجعلهم يشعرون بالغباء ويمنعهم   : مثال استغلالي  •

 .من التعببر عن أنفسهم 

 : (Mockery) ”الاستهزاء“ . 72

ح • محاكاة الشخص الآخر بطريقة ساخرة، أو تقليد صوته أو حركاته أو طريقة كلامه،  : الشر

 .للتقليل من شأنه وإظهاره بمظهر سخيف

، وهو يمكن أن يكون مؤلمًا  : لماذا هي فعالة؟ • ي
الاستهزاء هو شكل من أشكال الإذلال العلت 

ا للشخص المستهدف. إنه يجعله يشعر بأنه مُهان ومُحتقر أمام الآخرين
ً
 .جد

إيذاء   : التفصيل • إلى  تهدف  إنها  السخرية.  أشكال  أكبر عدوانية من  التقنية هي شكل  هذه 

 .الشخص الآخر وإذلاله بشكل مباشر 

 .شخص يقلد طريقة كلام صديقه بشكل ساخر أمام الآخرين : مثال •

استغلالي  • يشعر   : مثال  ليجعله  لباسه  طريقة  أو  آخر  شخص  بلهجة  يستهزئ  شخص 

 .بالإحراج وعدم الانتماء

ي  . 73
 :(Emotional Blackmail) التلاعب العاطف 

ح • استخدام التهديدات العاطفية )مثل التهديد بالهجر، أو التهديد بإيذاء النفس، أو  : الشر

ء لا يريده ي
 .التهديد بسحب الحب والمودة( لإجبار الشخص الآخر على فعل شر

فعالة؟ • إيذاء  : لماذا هي  أو  العلاقة  فقدان  من  الشخص  يستغل خوف  ي 
العاطف  التلاعب 

ي موقف صعب، حيث يشعر بأنه مضطر للاختيار 
الشخص الذي يحبه. إنه يضع الشخص ف 

 .بير  تلبية احتياجاته الخاصة واحتياجات الشخص الذي يتلاعب به 
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هذه التقنية هي شكل من أشكال الإساءة العاطفية، وهي يمكن أن تكون مدمرة   : التفصيل •

للعلاقات. إنها تخلق جوًا من الخوف وعدم الثقة، وتجعل الشخص المستهدف يشعر بأنه  

 .محاصر ومضطهد 

يكه بأنه سينهي العلاقة إذا لم يفعل ما يريد : مثال •  .شخص يهدد شر

يكه  : مثال استغلالي  •  .شخص يهدد بالانتحار إذا تركه شر

ا  ً  : تقنيات متنوعة : عاشر

 :(Body Language) لغة الجسد . 74

o ح ، والوقوف بالقرب من  : الشر استخدام لغة الجسد )مثل التواصل البصري المباشر

الشخص الآخر، والميل إلى الأمام، والإيماء بالرأس، وتقليد حركات الشخص الآخر 

 .بشكل غبر ملحوظ( للتأثبر على انطباعه عنك وزيادة إقناعه

o وهي يمكن أن  لماذا هي فعالة؟ ، ي
لغة الجسد هي جزء كببر من التواصل غبر اللفظ 

ا من الكلمات نفسها. لغة الجسد الإيجابية يمكن أن تخلق شعورًا  ً  تأثبر
تكون أكبر

ابط  .بالثقة والألفة والبى

o عندما نرى  : التفصيل . هذه التقنية تعتمد على قوة الإيحاء والتواصل غبر الواعي

 .شخصًا يستخدم لغة جسد واثقة ومنفتحة، فإننا نميل إلى تصديقه والثقة به

o مندوب مبيعات يحافظ على التواصل البصري ويبتسم ويميل إلى الأمام أثناء  : مثال

 .التحدث مع العميل

o ) ي الشخص  : مثال )استغلالي
شخص يستخدم لغة جسد عدوانية )مثل التحديق ف 

هيبه   .الآخر أو الوقوف بالقرب منه بشكل مبالغ فيه( لبى

 : (Repetition) التكرار . 75

o ح تكرار الرسالة أو الفكرة أو الطلب عدة مرات، إما بشكل مباشر أو بأساليب  : الشر

ي ذهن الشخص الآخر
ها وترسيخها ف   .مختلفة، لزيادة تأثبر

o ا   لماذا هي فعالة؟
ً
التكرار يزيد من الألفة والألفة تولد الإعجاب. عندما نسمع شيئ

 .ما مرارًا وتكرارًا، فإننا نميل إلى تصديقه، حتى لو لم يكن صحيحًا

o على   : التفصيل تعتمد  التقنية  الوهمية“هذه  الحقيقة   Illusory Truth) ”تأثبر 

Effect) ي نسمعها بشكل متكرر، بغض النظر
، وهو ميلنا إلى تصديق المعلومات التى

 .عن صحتها
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o إعلان تجاري يكرر اسم المنتج وشعاره عدة مرات : مثال. 

o )  .شخص يردد شائعات كاذبة مرارًا وتكرارًا حتى يصدقها الناس : مثال )استغلالي

 :(Distraction) التشتيت . 76

o ح تشتيت انتباه الشخص الآخر، من خلال طرح أسئلة غبر متوقعة، أو تغيبر   : الشر

الموضوع فجأة، أو استخدام الفكاهة، أو إثارة الضجة، لتقليل قدرته على التفكبر  

ي 
 .النقدي والتحليل المنطفى

o فعالة؟ معالجة    لماذا هي  قدرة على  أقل  نكون  فإننا  ا، 
ً
انتباهنا مشتت يكون  عندما 

 .المعلومات بشكل كامل، وأكبر عرضة لقبول المعلومات دون تمحيص 

o المعلومات. عندما   : التفصيل التقنية تستغل قدرتنا المحدودة على معالجة  هذه 

ء آخر  ي
ء ما، فإننا نكون أقل قدرة على الانتباه إلى شر ي

ي شر
 .نكون مشغولير  بالتفكبر ف 

o ي خدعه  : مثال
 .ساحر يستخدم حركات شيعة ومشتتة للانتباه ليخف 

o )  محرجًا : مثال )استغلالي
ا
 .شخص يغبر الموضوع فجأة عندما تطرح عليه سؤالً

 :(Surprise) المفاجأة . 77

o ح ء غبر متوقع، مثل هدية مفاجئة، أو عرض غبر  : الشر ي
مفاجأة الشخص الآخر بسر

 .متوقع، أو معلومة صادمة، لزيادة قابليته للتأثبر 

o ي حالة تأهب قصوى، وتجعلنا أكبر انفتاحًا على    لماذا هي فعالة؟
المفاجأة تجعلنا ف 

أو  احات  الاقبى لقبول  عرضة  أكبر  يجعلنا  أن  يمكن  هذا  الجديدة.  المعلومات 

 .الطلبات

o وغبر  : التفصيل الجديدة  للمنبهات  الفطرية  استجابتنا  تستغل  التقنية  هذه 

المتوقعة. المفاجأة تجعلنا نركز انتباهنا على مصدر المفاجأة، ونكون أقل قدرة على 

ء آخر  ي
ي أي شر

 .التفكبر ف 

o ة محدودة  : مثال ا على منتجاتها لفبى
ً
كة تقدم خصمًا مفاجئ  .شر

o ) شخص يكشف عن معلومات شخصية محرجة عن شخص آخر  : مثال )استغلالي

ي مكان عام، لإحراجه وإسكاته
 .ف 

 : (Fatigue) الإرهاق . 78
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o ح لتقليل   : الشر الآخر،  الشخص  لدى  العقلىي  أو  الجسدي  الإرهاق  استغلال حالة 

 .مقاومته للإقناع وزيادة قابليته للتأثر 

o النقدي   لماذا هي فعالة؟ التفكبر  ، فإننا نكون أقل قدرة على  عندما نكون متعبير 

العاطفية  بالرسائل  للتأثر  عرضة  أكبر  يجعلنا  هذا  العقلانية.  القرارات  واتخاذ 

احات السهلة  .والاقبى

o ي حالة إرهاق. المتلاعب ينتظر  : التفصيل
هذه التقنية تستغل ضعفنا عندما نكون ف 

فة، ثم يقدم طلبه  .حتى تصبح ضحيته متعبة ومستب  

o ي نهاية يوم عمل طويل، عندما تكون متعبًا وترغب   : مثال
مندوب مبيعات يزورك ف 

ي إنهاء الحديث بشعة
 .ف 

o ) )استغلالي راحة،  : مثال  دون  طويلة  لساعات  آخر  شخصًا  يستجوب  شخص 

ء لم يفعله ي
ف بسر  .ليجعله يعبى

 : (Isolation) العزلة . 79

o ح عزل الشخص الآخر عن أصدقائه، وعائلته، ومصادر الدعم الأخرى، لزيادة  : الشر

ك   .اعتماده عليك وتقليل قدرته على مقاومة تأثبر

o بالوحدة   لماذا هي فعالة؟ للشعور  أكبر عرضة  نكون  ، فإننا  نكون معزولير  عندما 

ا لقبول 
ً
ي، وأكبر استعداد والخوف واليأس. هذا يجعلنا أكبر حاجة إلى التواصل البشر

 .أي شخص يقدم لنا هذا التواصل، حتى لو كان هذا الشخص يتلاعب بنا

o ي  : التفصيل
ف  شائعة  وهي  النفسية،  الإساءة  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

 .العلاقات المسيئة والطوائف الدينية المتطرفة

o تحركاتها   : مثال على  ويسيطر  وأصدقائها،  بأهلها  الاتصال  من  زوجته  يمنع  زوج 

 .وأموالها

o ) ، ويقنعهم بأنه  : مثال )استغلالي ي زعيم طائفة دينية يعزل أتباعه عن العالم الخارجر

 .المصدر الوحيد للحقيقة والخلاص

ي  . 80
از العاطف   : (Emotional Blackmail) الابي  

o ح التهديد  : الشر أو  العلاقة،  بإنهاء  التهديد  )مثل  العاطفية  التهديدات  استخدام 

بإيذاء النفس، أو التهديد بسحب الحب والمودة( لإجبار الشخص الآخر على فعل  

ء لا يريده ي
 .شر
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o ي يستغل خوف الشخص من فقدان العلاقة أو إيذاء   لماذا هي فعالة؟
از العاطف  الاببى 

ي موقف صعب، حيث يشعر بأنه مضطر 
الشخص الذي يحبه. إنه يضع الشخص ف 

ه  .للاختيار بير  تلبية احتياجاته الخاصة واحتياجات الشخص الذي يببى 

o هذه التقنية هي شكل من أشكال الإساءة العاطفية، وهي يمكن أن تكون  : التفصيل

الشخص  وتجعل  الثقة،  وعدم  الخوف  من  جوًا  تخلق  إنها  للعلاقات.  مدمرة 

 .المستهدف يشعر بأنه محاصر ومضطهد

o يكه بأنه سينهي العلاقة إذا لم يفعل ما يريد : مثال  .شخص يهدد شر

o ) يكه : مثال )استغلالي  .شخص يهدد بالانتحار إذا تركه شر

وط“ . 81  :(Conditional Love) ”الحب المشر

o ح إظهار الحب والمودة والقبول للشخص الآخر فقط عندما يفعل ما تريده،  : الشر

 .وسحب هذه المشاعر عندما لا يفعل ذلك 

o فعالة؟ هي  الحب   لماذا  يكون  عندما  والقبول.  الحب  إلى  بحاجة  جميعًا  نحن 

لو كان ذلك  ء للحصول عليه، حتى  ي
أي شر نكون مستعدين لفعل  فإننا  ا، 

ً
وط مشر

ي التخلىي عن احتياجاتنا ورغباتنا الخاصة
 .يعت 

o ي  : التفصيل
ف  شائعة  وهي   ، ي

العاطف  التلاعب  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

بأنه غبر محبوب  المستهدف يشعر  الشخص  إنها تجعل  الصحية.  العلاقات غبر 

ي توقعات الشخص الآخر   .وغبر مقبول إلا إذا كان يلتر

o ي المدرسة، ويتجاهله  : مثال
والد يمدح ابنه فقط عندما يحصل على درجات عالية ف 

 .أو ينتقده عندما لا يفعل ذلك

o ) يكون   : مثال )استغلالي يكه فقط عندما  الحب والاهتمام لشر يك حياة يظهر  شر

ا ومطيعًا، ويتجاهله أو يعاقبه عندما يعبر عن رأي مخالف
ً
 .لطيف

 :(Ignoring) ”التجاهل“ . 82

o ح تجاهل الشخص الآخر، وعدم الرد على مكالماته أو رسائله، وعدم التفاعل  : الشر

 .معه بأي شكل من الأشكال، كوسيلة للعقاب أو الضغط عليه

o وهو يمكن أن    لماذا هي فعالة؟ ، التجاهل هو شكل من أشكال الرفض الاجتماعي

ا. عندما يتم تجاهلنا، فإننا قد نشعر بالوحدة والإحباط والغضب، 
ً
يكون مؤلمًا جد

ء لاستعادة الاهتمام ي
 .ونكون أكبر عرضة لفعل أي شر
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o هذه التقنية تستغل حاجتنا إلى التواصل الاجتماعي والقبول. التجاهل  : التفصيل

يمكن أن يكون وسيلة فعالة للسيطرة على الآخرين، خاصة إذا كانوا يعتمدون عليك 

 .عاطفيًا

o صديق يتجاهل صديقه الآخر بعد مشاجرة بينهما : مثال. 

o ) )استغلالي ويطلب  : مثال  بالذنب  يشعر  ليجعله  ا 
ً
عمد يكه  شر يتجاهل  شخص 

 .الصفح

ي “ . 83  :(Silent Treatment) ”الصمت العقابر

o ح استخدام الصمت المتعمد كوسيلة للعقاب أو الضغط على الشخص الآخر،   : الشر

 .من خلال رفض التحدث إليه أو الرد على أسئلته أو تجاهل وجوده

o وهو يمكن    لماذا هي فعالة؟ ، ي ي هو شكل من أشكال العدوان السلتر الصمت العقابر

ي وغبر  
ا للشخص المستهدف. إنه يجعله يشعر بأنه غبر مرب 

ً
أن يكون مؤلمًا ومحبط

 .مسموع، وأنه لا قيمة له

o هذه التقنية هي شكل أكبر حدة من أشكال التجاهل. إنها تهدف إلى إيذاء  : التفصيل

 .الشخص الآخر عاطفيًا وإجباره على الخضوع

o زوجة ترفض التحدث إلى زوجها لعدة أيام بعد خلاف بينهما : مثال. 

o ) )استغلالي يشعر  : مثال  ليجعله  الاجتماعات،  ي 
ف  ا 
ً
عمد موظفه  يتجاهل  رئيس 

 .بالإهانة وعدم الأهمية

 :(Gaslighting) ”الغازلايتينغ“ . 84

o ح ي ذاكرته، أو إدراكه للواقع، أو حتى   : الشر
التلاعب بالشخص الآخر لجعله يشك ف 

ي سلامة عقله، من خلال إنكار وقوع أحداث حدثت بالفعل، أو تشويه الحقائق، 
ف 

 .أو إلقاء اللوم على الضحية

o فعالة؟ وهو   لماذا هي  النفسية،  الإساءة  أشكال  من  الغازلايتينغ هو شكل خبيث 

ي قدرتها على  
ي نفسها وف 

يمكن أن يكون مدمرًا للضحية. إنه يجعل الضحية تشك ف 

ا على المتلاعب
ً
ي حكمها على الأمور، مما يجعلها أكبر اعتماد

 .الثقة ف 

o إنها تهدف إلى  : التفصيل . هذه التقنية هي واحدة من أخطر أشكال التلاعب النفسي

على  بشكل كامل  تعتمد  وجعلها  بالنفس،  والثقة  بالواقع  الضحية  إحساس  تدمبر 

 .المتلاعب 
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o ا لزوجته، على الرغم من أنها تتذكر بوضوح  : مثال
ً
زوج ينكر باستمرار أنه قال شيئ

 .أنه قاله 

o ) ل ضحيته، ثم يتهمها بأنها تفقد عقلها  : مثال )استغلالي ي أشياء من مب  
شخص يخف 

 .عندما لا تجد هذه الأشياء 

 : (Victim Blaming) ” إلقاء اللوم على الضحية“ . 85

o ح ي يتعرض لها،  : الشر
جعل الشخص الآخر يشعر بالمسؤولية عن سوء المعاملة التى

 .من خلال إلقاء اللوم عليه، أو انتقاده، أو التقليل من شأن تجربته 

o إلقاء اللوم على الضحية هو وسيلة للمتلاعب لتجنب المسؤولية   لماذا هي فعالة؟

عن أفعاله، والحفاظ على صورته الذاتية الإيجابية. كما أنه يجعل الضحية تشعر 

 .بالذنب والعار، مما يقلل من احتمالية طلبها للمساعدة

o يرفض  : التفصيل المتلاعب  ير.  والتبر الإنكار  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

اف بأنه قد أخطأ، ويحاول تحويل اللوم إلى الضحية   .الاعبى

o ويقال له : مثال ، ة، “  : شخص يتعرض للتحرش الجنسي لقد كنت ترتدين ملابس مثبر

 ” .لذلك هذا خطؤك

o ) )استغلالي له : مثال  يقول  ثم  أموال صديقه،  لقد كنت ساذجًا “  : شخص يشق 

 ” .وطيب القلب أكبر من اللازم، لذلك استحققت ما حدث لك

 :(Triangulation) ”التثليث “ . 86

o ح أو   : الشر الطرف شخصًا حقيقيًا  هذا  )سواء كان  العلاقة  ي 
ف  ثالث  إدخال طرف 

ي ديناميكيات العلاقة
ة والمنافسة، والتحكم ف   .وهميًا( لخلق التوتر والغبر

o ي    لماذا هي فعالة؟
أن يخلق شعورًا بعدم الأمان وعدم الاستقرار ف  التثليث يمكن 

 .العلاقة، مما يجعل الشخص المستهدف أكبر عرضة للتلاعب والخضوع

o يتم   : التفصيل أن  أو من  العلاقة  التقنية تستغل خوف الشخص من فقدان  هذه 

استبداله بشخص آخر. المتلاعب يستخدم الطرف الثالث كسلاح للسيطرة على 

 .الضحية

o ة ويحاول إرضائه  : مثال يكه، ليجعله يشعر بالغبر  .شخص يغازل شخصًا آخر أمام شر

o ) نت، ويتظاهر بأنه على  : مثال )استغلالي ع شخصية وهمية على الإنبى شخص يخبى

ة والتهديد يكه يشعر بالغبر  .علاقة بها، ليجعل شر
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 :(Minimizing) ”التقليل من الشأن“ . 87

o ح التقليل من شأن إنجازات الشخص الآخر، أو التقليل من أهمية مشاعره أو  : الشر

 .تجاربه، أو جعله يشعر بأنه غبر مهم أو غبر ذي قيمة 

o العاطفية، وهو   لماذا هي فعالة؟ أشكال الإساءة  الشأن هو شكل من  التقليل من 

امه لذاته. عندما يشعر الشخص بأنه غبر  يمكن أن يدمر ثقة الشخص بنفسه واحبى

 .مهم، فإنه يكون أكبر عرضة للخضوع للمتلاعب

o هذه التقنية تهدف إلى جعل الشخص يشعر بالنقص وعدم الكفاءة، مما  : التفصيل

ا على المتلاعب للحصول على التقدير والقبول
ً
 .يجعله أكبر اعتماد

o أي  “  : رئيس يقول لموظفه  : مثال ، ي
ا بما يكف 

ً
هذا العمل الذي قمت به ليس جيد

 ” .شخص كان يمكنه القيام به 

o ) يكه، ويجعله يشعر بأنه  : مثال )استغلالي يك حياة يقلل من شأن إنجازات شر شر

 .فاشل

 :(Denial) ”الإنكار“ . 88

o ح أو  : الشر بالخطأ،  اف  الاعبى أو رفض  أهميتها،  من  التقليل  أو  الإساءة  إنكار وقوع 

ا بشكل واضح
ً
ء على ما يرام، حتى عندما يكون الوضع سيئ ي

 .التظاهر بأن كل شر

o فعالة؟ هي  أفعاله،   لماذا  عن  المسؤولية  لتجنب  للمتلاعب  وسيلة  هو  الإنكار 

والحفاظ على صورته الذاتية الإيجابية، وتجنب مواجهة الحقيقة. كما أنه يمكن أن 

ي ذاكرتها وإدراكها للواقع
 .يربك الضحية ويجعلها تشك ف 

o تدمبر  : التفصيل إلى  تهدف  وهي  الغازلايتينغ،  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

 .إحساس الضحية بالواقع والثقة بالنفس 

o يكه وقوع أي عنف، أو يقول : مثال ، وينكر شر لىي
لقد “  : شخص يتعرض للعنف المب  

 ” .كنتِ تتخيلير  ذلك

o ) ، على الرغم من وجود أدلة   : مثال )استغلالي ي
ي تلوث بيت 

كة تنكر أنها تسببت ف  شر

 .دامغة على ذلك 

ير “ . 89  :(Rationalization) ”التير

o ح . قد   :الشر ء أو الخاط  رات غبر منطقية للسلوك المسي تقديم أعذار واهية أو مبر

يشمل ذلك إلقاء اللوم على عوامل خارجية )مثل الظروف، أو الأشخاص الآخرين(، 
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ر  ي مصلحتها، أو التقليل من شأن الصر 
أو محاولة إقناع الضحية بأن الإساءة كانت ف 

 .الناجم عن السلوك

o ير هو وسيلة للمتلاعب لتجنب تحمل المسؤولية عن أفعاله.   لماذا هي فعالة؟ التبر

خطأ(،   يرتكب  ولم  جيد  شخص  )بأنه  الإيجابية  الذاتية  صورته  على  يحافظ  إنه 

الضحية   يربك  أن  يمكن  المستمر  ير  التبر المؤلمة.  الحقيقة  مواجهة  ويتجنب 

رات الم ي تصديق مبر
ي حكمها على الأمور، وربما تبدأ ف 

 .تلاعب ويجعلها تشك ف 

o التفصيل:  ) هذه التقنية هي آلية دفاع نفسية يلجأ إليها الشخص )بوعي أو بغبر وعي

لتجنب   للواقع  تشويه  عملية  إنها  العار.  أو  بالذنب  الشعور  من  نفسه  لحماية 

اف بالخطأ  .الاعبى

o ر ذلك بالقول :مثال الطريق كان مزدحمًا بشكل “  : شخص يتأخر عن موعده، ثم يبر

ل متأخرًا ”غبر معقول   .، على الرغم من أنه غادر المب  

o ) )استغلالي بالقول :مثال  ذلك  ر  يبر ثم  يك حياته،  يخون شر لقد كنت “  : شخص 

 ” .أشعر بالوحدة والإهمال

 :(Projection) ”التحويل “ . 90

o ح إلصاق صفاتك السلبية أو أفكارك أو مشاعرك غبر المقبولة بشخص آخر.  :الشر

، تتهم الشخص الآخر بأنه غيور 
ا
ة، مثلً اف بأنك تشعر بالغبر  من الاعبى

ا
 .بدلً

o ي لا تريد أن   لماذا هي فعالة؟
التحويل هو وسيلة للتخلص من المشاعر السلبية التى

ف بها. إنه يحمي الأنا من خلال إلقاء اللوم على شخص آخر. كما أنه يمكن أن  تعبى

ي نفسها
 .يربك الضحية ويجعلها تشك ف 

o ير.  :التفصيل التبر  خداعًا من 
أكبر نفسية أخرى، وهي  آلية دفاع  التقنية هي  هذه 

ر سلوكه فحسب، بل يقلب الطاولة على  الشخص الذي يستخدم التحويل لا يبر

 .الضحية ويتهمها بأنها هي المخطئة

o شخص كاذب يتهم الآخرين بالكذب  :مثال. 

o ) )استغلالي بأنه   :مثال  يكه  شر يتهم  عاطفيًا  ء  مسي ا“شخص 
ً
جد أو    ”حساس 

 .عندما يعبر عن مشاعره ”يتفاعل بشكل مبالغ فيه “

 :(Minimization) ”التهوين“ . 91

ح • أو جعله   :الشر التقليل من شأن تجربته،  أو  الآخر،  الشخص  أهمية مشاعر  من  التقليل 

  .يشعر بأن ردة فعله مبالغ فيها أو غبر منطقية
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o التهوين يجعل الشخص الآخر يشعر بأنه غبر مفهوم، وأن مشاعره  :لماذا هي فعالة؟

ي المستقبل 
ه عن هذه المشاعر ف   .غبر مهمة، مما يقلل من احتمالية تعببر

o إلى   :التفصيل تهدف  وهي  العاطفية،  الإساءة  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

 .إسكات الشخص الآخر والسيطرة عليه

يكه الذي يشعر بالحزن :مثال •  ” .لا تكن دراميًا، الأمر ليس بهذه الأهمية“  : شخص يقول لشر

 : (Threat of Abandonment) ”التهديد بالهجر“ . 92

ح • ك الشخص الآخر أو إنهاء العلاقة إذا لم يفعل ما تريده :الشر  .التهديد ببى

. التهديد بالهجر يستغل  :لماذا هي فعالة؟ • الخوف من الهجر هو خوف أساشي لدى البشر

 .هذا الخوف ويجعل الشخص الآخر يشعر بأنه مضطر للامتثال للمطالب

ي العلاقات غبر  :التفصيل •
، وهي شائعة ف  ي

از العاطف  هذه التقنية هي شكل من أشكال الاببى 

 .الصحية

يكه  :مثال •  ” .إذا لم تفعل ذلك، فسأتركك“ : شخص يقول لشر

 :(Threat of Violence) ”التهديد بالعنف“ . 93

ح •  .التهديد بإيذاء الشخص الآخر جسديًا، أو إيذاء نفسه، أو إيذاء شخص آخر يهتم به :الشر

الخوف من العنف هو محفز قوي للغاية. التهديد بالعنف يجبر الشخص   :لماذا هي فعالة؟ •

ا على سلامته أو سلامة الآخرين
ً
 .الآخر على الامتثال للمطالب خوف

هذه التقنية هي شكل من أشكال الإساءة الجسدية والنفسية، وهي يمكن أن تكون  :التفصيل •

 .لها عواقب وخيمة على الضحية 

يكه إذا لم يفعل ما يريد  :مثال • ب شر  .شخص يهدد بصر 

 : (Financial Control) ”السيطرة المالية “ . 94

ح • ي أموال الشخص الآخر، أو منعه من الوصول إلى موارده المالية، أو إجباره   :الشر
التحكم ف 

 .على الاعتماد عليك ماليًا

السيطرة المالية تجعل الشخص الآخر يشعر بالعجز والضعف، وتجعله   :لماذا هي فعالة؟ •

ا على المتلاعب 
ً
 .أكبر اعتماد

ي العلاقات  :التفصيل •
هذه التقنية هي شكل من أشكال الإساءة الاقتصادية، وهي شائعة ف 

 .المسيئة
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 .زوج يمنع زوجته من العمل أو من الحصول على بطاقة ائتمان خاصة بها :مثال •

 :(Information Control) ”السيطرة على المعلومات “ . 95

o ح حجب   :الشر خلال  من  المعلومات،  إلى  الآخر  الشخص  وصول  ي 
ف  التحكم 

 .المعلومات عنه، أو تزويده بمعلومات كاذبة أو مضللة، أو مراقبة اتصالاته

o ي  :لماذا هي فعالة؟
السيطرة على المعلومات تجعل الشخص الآخر يعتمد عليك ف 

الحصول على المعلومات، مما يجعله أكبر عرضة للتصديق بما تقوله وأقل قدرة 

 .على اتخاذ قرارات مستقلة 

o ي الأنظمة الشمولية والطوائف الدينية المتطرفة :التفصيل
 .هذه التقنية شائعة ف 

o التلفزيون،  :مثال مشاهدة  أو  الصحف  قراءة  من  أتباعه  يمنع  دينية  طائفة  زعيم 

 .” الحقيقة“ويقدم لهم نسخته الخاصة من 

 : (Social Control) ”السيطرة على العلاقات الاجتماعية“ . 96

o ح ي علاقات الشخص الآخر الاجتماعية، من خلال عزله عن أصدقائه  :الشر
التحكم ف 

 .وعائلته، أو منعه من تكوين صداقات جديدة، أو تشويه سمعته أمام الآخرين 

o السيطرة على العلاقات الاجتماعية تجعل الشخص الآخر أكبر  :لماذا هي فعالة؟

ك  ا عليك عاطفيًا واجتماعيًا، مما يقلل من احتمالية تركه لك أو مقاومة تأثبر
ً
 .اعتماد

o ي  :التفصيل
ف  شائعة  وهي  الاجتماعية،  العزلة  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

 .العلاقات المسيئة

o يكه من رؤية أصدقائه أو التحدث معهم على الهاتف :مثال  .شخص يمنع شر

 : (Monitoring) ”المراقبة “ . 97

o ح تتبع مكالماته  :الشر باستمرار، سواء كان ذلك من خلال  الشخص الآخر  مراقبة 

، أو تتبع موقعه، أو التجسس   ي
وب  يد الإلكبى الهاتفية، أو رسائله النصية، أو رسائل البر

 .عليه 

o المراقبة تجعل الشخص الآخر يشعر بأنه تحت المراقبة الدائمة،   :لماذا هي فعالة؟

ي سلوكه وأكبر عرضة للامتثال 
وأنه لا يملك أي خصوصية، مما يجعله أكبر حذرًا ف 

 .للمطالب

o هذه التقنية هي شكل من أشكال انتهاك الخصوصية، وهي يمكن أن تكون  :التفصيل

 .لها عواقب نفسية وخيمة على الضحية
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o يكه لمراقبة مكالماته ورسائله :مثال  .شخص يثبت برنامج تجسس على هاتف شر

 :(Spying) ”التجسس“ . 98

ح • على  :الشر التنصت  خلال  من  ذلك  سواء كان  خلسة،  الآخر  الشخص  على  التجسس 

 .محادثاته، أو قراءة رسائله الخاصة، أو تفتيش أغراضه الشخصية

التجسس هو انتهاك للخصوصية، وهو يمكن أن يكشف عن معلومات  :لماذا هي فعالة؟ •

از أو التلاعب   .شخصية محرجة أو شية يمكن استخدامها للاببى 

ام وعدم الثقة، وهي يمكن أن تدمر   :التفصيل • هذه التقنية هي شكل من أشكال عدم الاحبى

 .العلاقات

يكه دون علمه  :مثال • ي الخاصة بشر
وب  يد الإلكبى  .شخص يقرأ رسائل البر

 :(Stalking) ”التتبع“ . 99

ح • تتبع الشخص الآخر بشكل مستمر، سواء كان ذلك من خلال مطاردته جسديًا، أو   :الشر

أو إرسال هدايا غبر   نت، أو الاتصال به بشكل متكرر وغبر مرغوب فيه،  مراقبته عبر الإنبى

 .مرغوب فيها

التتبع هو شكل من أشكال التحرش، وهو يمكن أن يسبب الخوف والقلق   :لماذا هي فعالة؟ •

 .والضيق الشديد للضحية. إنه يجعل الضحية تشعر بأنها مهددة وغبر آمنة 

ي العديد من البلدان، وهي يمكن أن يكون لها عواقب   :التفصيل •
هذه التقنية هي جريمة ف 

 .قانونية وخيمة على المتتبع

يكه السابق بعد انفصالهما، ويتصل به باستمرار ويرسل له رسائل  :مثال • شخص يطارد شر

 .تهديد

 :(Bullying) ”التنمر“ . 100

ح • على  :الشر للسيطرة  الإذلال،  أو  التخويف،  أو  التهديد،  أو  الجسدية،  القوة  استخدام 

ء لا يريده  ي
 .الشخص الآخر وإجباره على فعل شر

. إنه يجعل    لماذا هي فعالة؟ • التنمر يستغل خوف الشخص من الأذى الجسدي أو النفسي

 .الشخص الآخر يشعر بالعجز والضعف، ويجعله أكبر عرضة للامتثال للمطالب

هذه التقنية هي شكل من أشكال العنف، وهي يمكن أن تكون لها عواقب وخيمة  :التفصيل •

 .على الضحية، جسديًا ونفسيًا
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ونه على مجموعة من الطلا  :مثال • ي المدرسة، ويجبر
ب يتنمرون على طالب آخر ف 

 .إعطائهم أمواله

ي   .101
 :(Selective Ignoring) ""التجاهل الانتقاب 

ح • سلوكه،  :الشر أو  الآخر  الشخص  من كلام  معينة  جوانب  تجاهل  تتضمن  التقنية  هذه 

أو تخدم مصالحك. قد يشمل ذلك   تدعم وجهة نظرك  ي 
التى الجوانب  كبر  فقط على 

والبى

اضات، أو الأسئلة الصعبة، أو الحقائق غبر المريحة، أو المشاعر السلبية
 .تجاهل الاعبى

ي يمكن أن يشوه الواقع ويجعل الصورة تبدو مختلفة عما   لماذا هي فعالة؟ •
التجاهل الانتقاب 

ء قد يعارض خططه  ي
كبر  على ما يريده هو، وتجنب أي شر

هي عليه. إنه يسمح للمتلاعب بالبى

 .أو يكشف عن نقاط ضعفه 

التأكيدي :التفصيل • التحبر   أشكال  من  شكل  التقنية هي   .(Confirmation Bias) هذه 

ي تؤكد معتقداته المسبقة، ويتجاهل أي معلومات  
المتلاعب يبحث فقط عن المعلومات التى

 .تتعارض معها

شخص يناقش موضوعًا سياسيًا، ويتجاهل تمامًا أي أدلة أو حجج تقدمها المعارضة،  :مثال •

ي تدعم وجهة نظره 
 .ويركز فقط على النقاط التى

ي التفاوض( •
 
مفاوض يتجاهل تمامًا احتياجات الطرف الآخر ومخاوفه، ويركز فقط   :مثال )ف

 .على تحقيق أهدافه الخاصة

ي بعض الأحيان )مثل تجاهل التعليقات   :ملاحظة •
ا ف 
ً
ي مفيد

يمكن أن يكون التجاهل الانتقاب 

ا أن يكون ضارًا إذا تم استخدامه لتشويه الحقيقة أو  
ً
السلبية غبر البناءة(، ولكن يمكن أيض

 .التلاعب بالآخرين 

•  

از“ . 102  :(Blackmail) ”الابي  

ح •  .تهديد الشخص الآخر بفضح معلومات محرجة أو شية عنه، إذا لم يفعل ما تريده  :الشر

ار بسمعته. إنه يضع    لماذا هي فعالة؟ • از يستغل خوف الشخص من الفضيحة أو الإصر  الاببى 

ي موقف صعب، حيث يشعر بأنه مضطر للاختيار بير  تلبية مطالب المببى  وفضح 
الشخص ف 

 .أشاره

ي العديد من البلدان، وهي يمكن أن يكون لها عواقب   :التفصيل •
هذه التقنية هي جريمة ف 

 .قانونية وخيمة على المببى  

ا من   :مثال •
ً
نت إذا لم يدفع له مبلغ شخص يهدد بنشر صور خاصة لشخص آخر على الإنبى

 .المال
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 :(Smearing) ”التشويه “ . 103

ح • ي أخطائه،  :الشر
تشويه سمعة الشخص الآخر، من خلال نشر الأكاذيب عنه، أو المبالغة ف 

، أو إثارة الشكوك حول نزاهته أو كفاءته  ي
 .أو انتقاده بشكل علت 

، وتشويه السمعة يمكن أن يكون له عواقب وخيمة   لماذا هي فعالة؟ • ء ثمير  ي
السمعة هي شر

 .على الشخص المستهدف، اجتماعيًا ومهنيًا

تدمبر   :التفصيل • إلى  تهدف  وهي  المعنوي،  الاغتيال  أشكال  من  شكل  هي  التقنية  هذه 

 .مصداقية الشخص الآخر وإقصائه اجتماعيًا

 .سياشي ينشر إشاعات كاذبة عن خصمه لتشويه صورته أمام الناخبير   :مثال •

 : (Sabotage) ”التخريب“ . 104

ح • ي علاقاته، أو إفساد  :الشر
إتلاف ممتلكات الشخص الآخر، أو تعطيل عمله، أو التدخل ف 

 .خططه، بهدف إيذائه أو إزعاجه أو الانتقام منه

فعالة؟ • إلحاق    لماذا هي  إلى  يهدف  ، وهو  المباشر العدوان  أشكال  من  التخريب هو شكل 

ر بالشخص الآخر وإضعاف قدرته على النجاح أو السعادة  .الصر 

 .هذه التقنية يمكن أن تكون لها عواقب مادية ونفسية وخيمة على الضحية  :التفصيل •

ة أو الانتقام :مثال •  .شخص يثقب إطارات سيارة شخص آخر بدافع الغبر

 :(Physical Violence) ”العنف الجسدي“ . 105

ح • أو   :الشر الدفع،  أو  ب،  الشخص الآخر، من خلال الصر  الجسدية لإيذاء  القوة  استخدام 

 .الصفع، أو الركل، أو أي شكل آخر من أشكال الاعتداء الجسدي

فعالة؟ • إلى    لماذا هي  يهدف  وهو  والسيطرة،  التلاعب  أشكال  أبشع  الجسدي هو  العنف 

 .إخضاع الشخص الآخر بالقوة وإجباره على فعل ما يريده المتلاعب 

إصابات  :التفصيل • تسبب  أن  يمكن  وهي  القانون،  عليها  يعاقب  جريمة  التقنية هي  هذه 

ة للضحية   .جسدية ونفسية خطبر

ب زوجته لإجبارها على طاعته :مثال •  .زوج يصر 

 :(Guilt Manipulation) ”التلاعب بالذنب“ . 106

ح • ي تقنية رقم   :الشر
(. التلاعب 66هذه التقنية تتجاوز مجرد إثارة الشعور بالذنب )كما ف 

بالمسؤولية  الآخر يشعر  الشخص  إلى جعل  يهدف  السلوك  نمط مستمر من  بالذنب هو 
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الدائمة عن سعادة المتلاعب أو تعاسته، وعن تلبية احتياجاته ورغباته، حتى لو كانت غبر  

 .منطقية أو على حساب احتياجات الضحية 

الشعور بالذنب هو شعور قوي ومزعج. عندما يتم التلاعب بهذا الشعور    لماذا هي فعالة؟ •

أن  من  ا 
ً
المتلاعب، خوف تلبية طلبات  مجًا على  مبر الآخر  الشخص  يصبح  بشكل مستمر، 

ا“يكون 
ً
ي  ”شخصًا سيئ

 .المتلاعب ”إيذاء“أو أن يتسبب ف 

هذه التقنية تخلق علاقة اعتمادية غبر صحية. الضحية تشعر بأنها مسؤولة عن  :التفصيل •

يستخدم   ما  غالبًا  المتلاعب  لإرضائه.  بنفسها  تضحي  أن  يجب  وأنها  المتلاعب،  مشاعر 

ا، لفعلت كذا... “عبارات مثل:  
ً
ي حق

ء من أجلك، وأنت لا “ ،  ”لو كنت تحبت  ي
أنا أفعل كل شر

ا من أجلىي 
ً
ي “، ”تفعل شيئ

ي تعاستى
 .”أنت السبب ف 

يكه:   :مثال • لشر يقول  أموت“شخص  ي فسوف 
تركتت  إذا  بدونك،  العيش  أستطيع  لا  ،  ”أنا 

 .ليمنعه من إنهاء العلاقة

• ) ي من أجلك، والآن أنت تتخلى  “أم تقول لابنها:   :مثال )استغلالي
ي وحيابى لقد ضحيت بشبابر

ي 
 .، لتمنعه من الانتقال إلى مدينة أخرى للعمل”عت 

إثارة الشعور بالذنب يمكن أن تكون لمرة  :(66الفرق بينها وبير  إثارة الشعور بالذنب )رقم   •

واحدة أو بشكل عارض. أما التلاعب بالذنب فهو نمط سلوكىي مستمر ومتعمد، يهدف إلى 

 .السيطرة على الشخص الآخر بشكل كامل

 

 (: Creating an Atmosphere of Mysteryخلق جو من الغموض" )" . 107

ح • : هذه التقنية تتضمن التصرف بطريقة غامضة ومبهمة، وعدم تقديم معلومات كاملة الشر

 أو واضحة، وإخفاء النوايا الحقيقية، والتلميح إلى وجود أشار أو معلومات خفية. 

المزيد. عندما   لماذا هي فعالة؟ • ي معرفة 
يرغبون ف  الناس  الفضول، ويجعل  يثبر  الغموض 

ا، فإنه قد يبدو أكبر جاذبية أو قوة أو إثارة للاهتمام. هذا الغموض 
ً
يكون الشخص غامض

ا عليهم. 
ً
 يمكن أن يجعل الآخرين يحاولون التقرب منه أو فهمه، مما يمنحه نفوذ

ا التفصيل •
ً
ي المعرفة وحل الألغاز. عندما نواجه شيئ

: هذه التقنية تستغل رغبتنا الفطرية ف 

ي الموقف وأكبر 
ا ف 
ً
ا، فإننا نميل إلى محاولة فهمه، وهذا يمكن أن يجعلنا أكبر انخراط

ً
غامض

 عرضة للتأثر. 

أي  مثال • عن  الكشف  يرفض  ولكنه  عليه،  يعمل  شي"  وع  "مشر عن  يتحدث  شخص   :

ي العمل. 
 تفاصيل، مما يثبر فضول زملائه ف 
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التسويق(:  • ي 
 
كة تطلق حملة إعلانية تشويقية لمنتج جديد، دون الكشف عن   مثال )ف شر

قب والتشويق.   طبيعة المنتج، لخلق حالة من البى

ي )مثل التشويق لفيلم أو كتاب(، ولكن ملاحظة • : يمكن استخدام هذه التقنية بشكل إيجابر

ي عقد بيع(. 
ي )مثل إخفاء معلومات مهمة ف  ا استخدامها بشكل سلتر

ً
 يمكن أيض

 

 : زرع بذور الشك . 108

ح • التلميح بمعلومات غبر كاملة، أو طرح أسئلة موحية، أو إبداء ملاحظات غامضة،   :الشر

 .بهدف خلق حالة من الشك وعدم اليقير  لدى الشخص الآخر

الشك يمكن أن يكون قوة مدمرة للعلاقات والثقة. عندما يبدأ الشخص   :لماذا هي فعالة؟ •

ي تدعم هذا الشك
ء ما، فإنه يصبح أكبر عرضة للتأثر بالمعلومات التى ي

ي شر
ي الشك ف 

 .ف 

إلى   :التفصيل • ميلنا  استغلال  على  تعتمد  التقنية  للأحداث    البحثهذه  ات  تفسبر عن 

 .الغامضة أو المربكة 

ي المقه، لا “  : شخص يقول لصديقه :مثال •
لقد رأيت زوجتك تتحدث مع رجل غريب ف 

ا
ً
 ” .أعرف ما الذي كانا يتحدثان عنه، ولكنهما كانا يبدوان قريبير  جد

 : (Claiming Absolute Knowledge) ادعاء المعرفة المطلقة . 109

ح • ء عن موضوع ما، ورفض الاستماع إلى آراء الآخرين أو   :الشر ي
التظاهر بأنك تعرف كل شر

ي لا 
اف بوجود وجهات نظر مختلفة، وتقديم معلوماتك على أنها الحقيقة المطلقة التى الاعبى

 .تقبل الجدل أو النقاش

ا من نفسه،  لماذا هي فعالة؟ •
ً
ا جد

ً
ي جهله  عندما يبدو شخص ما واثق

، فإن بعض الناس حتى ف 

يميلون إلى تصديقه، خاصة إذا كانوا غبر ملمير  بالموضوع أو يفتقرون إلى الثقة بالنفس. هذا 

 .الادعاء بالمعرفة المطلقة يخلق هالة من السلطة الزائفة 

اضات الخاطئة   :التفصيل • هذه التقنية تستغل ميل البعض إلى الثقة العمياء بالسلطة والافبى

ورة المعرفة الحقيقية. المتلاعب هنا لا يقدم أدلة أو  ي بالصر 
بأن الثقة المفرطة بالنفس تعت 

ي الإقناع 
، بل يعتمد على قوة شخصيته )المصطنعة( ف   .براهير 

ا، ويصر على أنه يعرف كل الحقائق، ويرفض   :مثال •
ً
شخص يناقش موضوعًا سياسيًا معقد

 .الاستماع إلى أي وجهة نظر مخالفة، ويتهم الآخرين بالجهل أو التضليل
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• ) )استغلالي )مثل خسارة   ”خببر “ :مثال  معينة  لمشكلة  السحري  الحل  يمتلك  أنه  يدعي 

اف بأي قيود أو آثار جانبية محتملة  .الوزن أو علاج مرض(، ويرفض الاعبى

 :(Using Complex Language) استخدام لغة معقدة . 110

ح • غبر   :الشر أو كلمات  وملتوية،  طويلة  جمل  أو  متخصصة،  فنية  مصطلحات  استخدام 

ورة لنقل معت  أعمق، ولكن لإرباك المستمع  مألوفة، أو تراكيب لغوية معقدة، ليس بالصر 

 .وإبهاره وإظهار المتحدث بمظهر العالم والخببر 

ضون أنك أذكى منهم وأنك تعرف  لماذا هي فعالة؟ • عندما لا يفهم الناس ما تقوله، فقد يفبى

ا من  
ً
اض على كلامك، خوف ما تتحدث عنه. هذا يمكن أن يمنعهم من طرح الأسئلة أو الاعبى

 .الظهور بمظهر الجاهل

. المتلاعب يستخدم اللغة ”التظاهر بالمعرفة“هذه التقنية هي شكل من أشكال   :التفصيل •

 .كأداة للسيطرة، وليس للتواصل. إنه يخلق حاجزًا لغويًا بينه وبير  الآخرين

ي محاولة لإرباك هيئة المحلفير   :مثال •
 .محام يستخدم مصطلحات قانونية معقدة ف 

• ) ة  :مثال )استغلالي  عن موضوع بسيط، ولكنه يستخدم كلمات كببر
ا
شخص يكتب مقالً

ا 
ً
 طويلة ليجعل نفسه يبدو مثقف

ا
 .وجملً

 : (Time Manipulation) التلاعب بالوقت . 111

ح • ا  :الشر ً ا قصبر
ً
استخدام الوقت كأداة للضغط على الشخص الآخر، إما من خلال إعطائه وقت

ا لاتخاذ قرار )خلق شعور بالإلحاح(، أو من خلال المماطلة والتأخبر المتعمد )لإضعاف 
ً
جد

 .عزيمته( 

عندما نكون تحت ضغط الوقت، فإننا نكون أقل قدرة على التفكبر بوضوح   لماذا هي فعالة؟ •

ونستسلم   نا  صبر نفقد  فقد  مستمرة،  مماطلة  نواجه  وعندما  عقلانية.  قرارات  واتخاذ 

 .للمطالب

المتلاعب  :التفصيل • الضغوط.  مع  التعامل  على  المحدودة  قدرتنا  تستغل  التقنية  هذه 

 .يستخدم الوقت كسلاح لإضعاف مقاومة الضحية 

 ” !هذا العرض سينتهي خلال ساعة واحدة فقط“ :مثال )الإلحاح( •

وط  :مثال )المماطلة( • ي دفع مستحقات أحد الموردين، لجعله يقبل بشر
ا ف 
ً
كة تتأخر عمد شر

 .أقل

 : (Information Overload) إغراق الشخص بالمعلومات . 112
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ح • ا من المعلومات للشخص الآخر، سواء كانت هذه المعلومات   :الشر
ً
ة جد تقديم كمية كببر

التحليل  على  قدرته  وتقليل  انتباهه  وتشتيت  إرباكه  بهدف  لا،  أم  بالموضوع  صلة  ذات 

 .النقدي

ي معالجتها    لماذا هي فعالة؟ •
فإننا نجد صعوبة ف  المعلومات،  ة من   كمية كببر

نتلفى عندما 

 من الجوهر. هذا يجعلنا أكبر عرضة 
ا
كبر  على التفاصيل السطحية بدلً

كلها، ونميل إلى البى

 .لقبول المعلومات دون تمحيص

المتلاعب   :التفصيل • المعلومات.  معالجة  على  المحدودة  قدرتنا  تستغل  التقنية  هذه 

 .الضحية بالمعلومات ليمنعه من التفكبر بوضوح ”يغرق“

ات منتج ما بتفصيل شديد، مستخدمًا مصطلحات تقنية   :مثال • ح مبر  مندوب مبيعات يشر

اء   .معقدة، حتى يشعر العميل بالارتباك ويوافق على الشر

• ) )استغلالي من  :مثال  هائلة  ويقدم كمية  نت،  الإنبى على  مضللة  معلومات  ينشر  شخص 

 .المزيفة، ليجعل من الصعب على الناس التحقق من صحة هذه المعلومات ”الأدلة“
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 الخاتمة 

ية وتتغذى على   ي أعماق النفس البشر
التلاعب النفسي هو ظاهرة معقدة ومتعددة الأوجه، تتجذر ف 

والعلاقات  الأفراد  على  مدمرة  آثار  للتلاعب  يكون  أن  يمكن  الأساسية.  وحاجاتنا  ضعفنا  نقاط 

الظلم  إلى  ويؤدي   ، الصحي التواصل  ويعيق  الحقائق،  ويشوه  الثقة،  يقوض  إنه  والمجتمع ككل. 

 .ستغلالوالا 

استعرض  الكتابهذا   الذي  تعليم هذه   112،  إلى  يهدف  لا   ، النفسي التلاعب  تقنيات  من  تقنية 

التقنيات أو التشجيع عليها، بل على العكس تمامًا، يهدف إلى التوعية والتحذير. من خلال فهم هذه 

ي تقوم عليها، يمكننا أن نصبح أكبر وعيًا بمحاولات 
التقنيات، وكيف تعمل، والمبادئ النفسية التى

ي قد نتعرض لها، وأن نطور آليات دفاعية لحماية أنفسنا والآخرينالت
 .لاعب التى

، وأن نفكر  .المعرفة هي القوة، والوعي هو خط الدفاع الأول ضد التلاعب يجب أن نكون يقظير 

ي طرح الأسئلة، وأن نثق بحدسنا، وأن نحيط أنفسنا بأشخاص صادقير  
دد ف  بشكل نقدي، وأن لا نبى

 .وجديرين بالثقة
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 من الناشر  ملاحظة مهمة 

 

الأحوال    الكتابهذا   بأي حال من  التوعية والتحليل، ولا يشجع  إلى  يهدف 

على استخدام هذه التقنيات لأغراض غبر أخلاقية أو لإيذاء الآخرين. استخدام  

ي كثبر من 
هذه التقنيات للتلاعب بالآخرين هو أمر مرفوض أخلاقيًا وقانونيًا ف 

 .الحالات 
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