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 Apply the three-step writing process to

persuasive messages.

 Describe an effective strategy for developing

persuasive business messages, and identify the

three most common categories of persuasive

business messages.

 Describe an effective strategy for developing

marketing and sales messages.

 Identify steps you can take to avoid ethical

lapses in marketing and sales messages.

ت علة  تطبيق عملية الكتابةة لاثلايةة الوطة ا

.الرسائل الإقناعية

الةةة لتطةة ير ر سةةةائل  صةةا اسةةتراتيفية لة 

كلاةر أعمال مقنةة،  تحديد الفئات الةلاث  اأ

ا لاةةةةئل الرسةةةةائل .شةةةةي عه

الةةة لتطةة ير ر سةةةائل  صةةا اسةةتراتيفية لة 

.التس يق  المبيةات

فنة  تحديد الوط ات التي يمكنك اتوائها لت

اأوطةةةالأ اأوثقيةةةة لةةةي رسةةةائل التسةةة يق

. المبيةات
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 that successful businesses rely on persuasive
messages in both internal and external
communication. Because persuasive messages ask
audiences to give something of value (money in
exchange for a product, for example) or to take
substantial action (such as changing a corporate
policy), they are more challenging to write than
routine messages.

 Successful professionals understand that
persuasion is not about trickery or getting people to
act against their own best interests; it’s about
letting audiences know they have choices and
presenting your offering in the best possible light.

 تةتمةةةةد الشةةةةركات النافحةةةةة علةةةة  الرسةةةةائل

. الإقناعيةةة لةةي الت اصةةل الةةداولي  الوةةارفي

 أن الرسةةائل الإقناعيةةة تطلةة  مةةن الفماةة ر

( تجملال المةال مقابةل منة)تقديم شيلأ ئي قيمة 

ملاةةل تيييةةر سياسةةة)أ  اتوةةائ رفةةرالأ فةة هري 

ل ، لةة ن كتابتاةةا أصةةة  مةةن الرسةةائ(الشةةركة
.التقليديةةةةةةةة

    يةةةدرك المحترلةةة ن النةةةافح ن أن الإقنةةةا

ا يةنةةةي الوةةةدا  أ  دلةةةل النةةةا  للتصةةةرا بمةةة

يتةةةةارع مةةةل مصةةةالحام  بةةةل يةنةةةي رعةةةثم 

ك الفما ر بأن لديام ويةارات،  تقةديم عر ة

.بأل ل ص رة ممكنة
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 You will encounter many business

communication situations in which your goal is

to influence the attitudes, actions, or beliefs of

other people. Common examples of persuasive

messages include asking colleagues to take

action, asking managers to provide resources,

asking investors to provide funding for a

growing company, and asking potential

customers to buy goods and services.

سةةت افا الةديةةد مةةن م اقةةا الت اصةةل التفةةاري

ا أ  التي يك ن لياا هدلك ه  التألاير عل  م اقة

ةة مةن اأملالةة الشةائ. ألةال أ  مةتقدات الآورين

وةائ مطالبةة الةلامثلأ بات: عل  الرسةائل الإقناعيةة

رفةةةةرالأ،  مطالبةةةةة المةةةةدرالأ بتةةةة لير المةةةة ارد، 

شةةةركة  مطالبةةةة المسةةةتلامرين بتةةة لير التم يةةةل ل

متناميةةةة،  مطالبةةةة الةمةةةثلأ المحتملةةةين بشةةةرالأ

.السلل  الودمات
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Persuasion may seem like a specialized skill that
is required only by salespeople or marketing
specialists, but virtually all business professionals
can benefit from knowing how to apply
persuasive techniques in their communication
efforts.

The good news is that you are probably already
more persuasive than you think you are. In fact,
one of the biggest mistakes made in persuasive
communication is not even trying. Too often,
people think they don’t have the skills required or
aren’t in a position to propose new ideas.

  قد يبد  الإقنةا  ماةارة متوصصةة   يحتافاةا ر

لكةةن منةةد بي المبيةةةات أ  متوصصةة  التسةة يق،  

ةا ا سةتف ادة مةن يمكن لفميل رفةال اأعمةال تقريبه

فاة دهم مةرلة كيفية تطبيةق أسةالي  الإقنةا  لةي

.الت اصةةةةةةةةلية

لاةةر  الوبةةر السةةار هةة  أنةةك ربمةةا تكةة ن بالفةةةل أك

ةةا ممةةا تةتقةةد طةةالأ لةةي ال اقةةل، مةةن أكبةةر اأو. رقناعه

ي هةة  التةةي يرتكباةةا النةةا  لةةي الت اصةةل الإقنةةاع

تقةد لي كلايةر مةن اأحيةان، ية. عدم المحا لة حت 

نام النا  أنام   يمتلك ن الماارات المطل بة أ  أ

.غير قادرين عل  اقتراح ألكار فديدة
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Fortunately, the techniques of effective

persuasion are simple to learn and easy to use, as

long as you start from the audience’s point of

view.

Ethical persuasion never attempts to coerce or

trick people into acting against their own best

interests. The secret is to demonstrate in a

compelling way how your interests align with

your audience’s interests.

الةةة سةة الة لحسةةن الحةةإ، لةة ن أسةةالي  الإقنةةا  الفة 

فاة التةلم  سالة ا ستودام، طالما أنك تبدأ من  

.نإةةةةةةر الفماةةةةةة ر

ا ركةةرال النةةا  أ   الإقنةةا  اأوثقةةي   يحةةا ل أبةةده

ن يكمة. وداعام للتصرا  د مصالحام الواصةة

السةةةر لةةةي رإاةةةار كيةةةا تت الةةةق مصةةةالحك مةةةل 

.مصالح فما رك بطريقة مقنةة
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In today’s information-saturated business environment,

having a great idea or a great product is no longer

enough. Every day, untold numbers of good ideas go

unnoticed and good products go unsold simply because

the messages meant to promote them aren’t compelling

enough to be heard above the competitive noise.

Creating successful persuasive messages in these

challenging situations demands careful attention to all

four tasks in the planning step, starting with an insightful

analysis of your purpose and your audience.

م يةةةد لةةي بيئةةة اأعمةةال اليةة م المشةةبةة بالمةل مةةات، لةة

ةا ل ية م، لةي كة. امتثك لكرة رائةة أ  منتج رائل كاليه

ةة إ لاةةا،    تمةةرأ ألكةةارد فيةةدةد   توحصةة  د ن أن يوثح 

مة توبةةةا  منتفةةةاتد فيةةةدةد لمفةةةرد أن الرسةةةائل الموصةةة مَّ

قنةةةةةه بمةةةا يكفةةةي لتوسةةة ل  سةةةط للتةةةر يج لاةةةا ليسةةةت مو م 

ة نافحةة يتطل  رنشالأ رسائل رقناعية.  فيج المنالسة

ا دقيقها بالماةام اأربةل لي هئل الم اقا الصةبة اهتمامه

ةة تةم  ا مةةن تحليةةل  مو ق  لاةةدلك لةي مرحلةةة التوطةةيط، بةةدلأه

. فما رك

Lecture
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Step 1: planning persuasive messages
التخطيط لرسائل إقناعية: 1الخطوة 
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Analyzing the Situation

In defining your purpose, make sure you’re clear

about what you really hope to achieve. Suppose

you want to persuade company executives to

support a research project. But what does

“support” mean? Do you want them to pat you

on the back and wish you well? Or do you want

them to give you a staff of five researchers and a

$1 million annual budget?

تحليل الموقف

عند تحديةد هةدلك، تأكةد مةن   ة ح مةا تطمةح رلة 

ةةةا ديرين لنفتةةةرع أنةةةك تريةةةد رقنةةةا  المةةة. تحقيقةةةا حقه

 لكةةن . التنفيةةئيين لةةي الشةةركة بةةدعم مشةةر   بحلاةةي

يةةك ؟ هةةل تريةد مةنام أن يولانة ا عل"الةدعم"مةائا يةنةي 

د ك  يتمنةةة ا لةةةك الت ليةةةق؟ أم تريةةةد مةةةنام أن يوةةةلا   

 ية بفريةةق عمةةل  مةةن ومسةةة بةةاحلاين  ميلاانيةةة سةةن

قدرها ملي ن د  ر؟

Lecture

07

Step 1: planning persuasive messages
التخطيط لرسائل إقناعية: 1الخطوة 
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Gathering Information

Once your situation analysis is complete, you

need to gather the information necessary to

create a compelling persuasive message.

جمع المعلومات

  فمل بةد ا نتاالأ من تحليل الم قا، ستحتاج رل

.المةل مات الثلامة لإنشالأ رسالة مقنةة

Lecture
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Step 1: planning persuasive messages
التخطيط لرسائل إقناعية: 1الخطوة 
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Selecting the Right Combination of Medium and
Channel
Media and channel choices are always important,
of course, but these decisions are particularly
sensitive with persuasive messages because such
messages are often unexpected and sometimes
even unwelcome. The more you understand and
respect your audience’s habits and preferences,
the better your chances of getting past the various
physical, digital, and perceptual filters that people
use to protect themselves from the daily barrage of
promotional messages.

قناةاختيار المزيج المناسب من الوسيلة وال

بالغ   شك أن اوتيار ال سائط  القن ات أمر

اأهمية، ر  أن هئل القرارات حساسة بشةكل

، وةةاع عنةةد التةامةةل مةةل الرسةةائل الإقناعيةةة

ا ما تك ن غيةر مت قةةة، بةل   غيةر أناا غالبه

ةا مةت  كلمةا لامةت   احتر. مرغ   لياا أحيانه

ك عادات فما رك  تف يثتا، لاادت لرصة

لةةةةةي تفةةةةةا لا موتلةةةةةا المة قةةةةةات الماديةةةةةة 

ا   الرقميةةة  الإدراكيةةة التةةي يسةةتودماا النةة

يفيةة لحماية أنفسةام مةن سةيل الرسةائل التر 

.الي مي

Lecture
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Step 1: planning persuasive messages
التخطيط لرسائل إقناعية: 1الخطوة 
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Organizing Your Information

The most effective main ideas for persuasive
messages have one thing in common: They are
about the receiver, not the sender. For instance,
if you’re trying to convince others to join you in a
business venture, explain how it will help them,
not how it will help you.

Limiting your scope is vital. If you try to craft a
persuasive message without focusing on the one
central problem or opportunity your audience
truly cares about, you’re unlikely to persuade
successfully.

تنظيم معلوماتك

للرسةةائل تشةةترك األكةةار الرئيسةةية اأكلاةةر لةاليةةة

ةةةةلا علةةةة  : الإقناعيةةةةة لةةةةي أمةةةةر  احةةةةد أناةةةةا تورك 

ملاال، رئا كنت عل  سبيل ال. الموستقبِل،   المورسِل

تحةةةةا ل رقنةةةةا  الآوةةةةرين با ن ةةةةمام رليةةةةك لةةةةي 

ك،   مشةر   تفةةاري، لاشةةرح كيةةا سةةيوفيدهم ئلةة

.كيا سيوفيدك

ا بةالغ اأهميةة  لةت رئا حا. يوةد تحديةد نطاقةك أمةره

شةكلة صياغة رسالة رقناعية د ن التركيلا عل  الم

ا، أ  الفرصةةة المح ريةةة التةةي تاةةم  فماةة رك حقهةة

ح أن توفلح لي الإقنا  .لمن غير المورف 

Lecture

07

Step 1: planning persuasive messages
التخطيط لرسائل إقناعية: 1الخطوة 
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Encourage a positive response to your

persuasive messages by: (1) using positive

and polite language, (2) understanding and

respecting cultural differences, (3) being

sensitive to organizational cultures, and (4)

taking steps to establish your credibility.

ل علةةةة  ا سةةةةتفابة الإيفابيةةةةة لرسةةةةائ لك شةةةةف 

اسةتودام ليةة ريفابيةة( 1:)الإقناعية من وثل

لاةةةةةم  احتةةةةةرام ا وتثلةةةةةات ( 2) مائبةةةةةة، 

مراعةةةةاة لاقالةةةةات الم سسةةةةات، ( 3)اللاقاليةةةةة، 

.اتوائ وط ات لتةلايلا مصداقيتك( 4) 

Lecture

07

Step 2 : writing persuasive messages
كتابة رسائل إقناعية: 2الخطوة 
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Positive language usually happens naturally with
persuasive messages because you’re promoting
an idea, a plan, or a product you believe in.
However, take care not to inadvertently insult
your readers by implying that they’ve made poor
choices in the past and that you’re here to save
them from their misguided ways.

Be sure to understand cultural expectations as
well. For example, a message that seems
forthright and direct in a low-context culture
might seem brash and intrusive in a high-context
culture.

لرسةائل عادةه ما تك ن اللية الإيفابية لطريةة لةي ا

الإقناعيةةةة أنةةةك تةةةر ج لفكةةةرة أ  وطةةةة أ  منةةةتج

مل ئلك، احرع عل  عدم رهانة قرائك. ت من با

ارات عن غير قصد بةالتلميح رلة  أناةم اتوةئ ا وية

واطئة لي الما ي  أنك هنا لإنقائهم من طةرقام 

.الواطئةةةةةةةة

ةا لة  سةبيل ع. تأكد من لام الت قةةات اللاقاليةة أي ه

ة الملاةةةال، قةةةد تبةةةد  الرسةةةالة التةةةي تبةةةد  صةةةريح

د  مباشةةرة لةةي لاقالةةة ئات سةةياق افتمةةاعي محةةد 

اعي فريئةةة  متطفلةةة لةةي لاقالةةة ئات سةةياق افتمةة

. اسل

Lecture

07

Step 2 : writing persuasive messages
كتابة رسائل إقناعية: 2الخطوة 
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Just as social culture affects the success of a
persuasive message, so too does the culture within
an organization.

Finally, if you are trying to persuade a skeptical or
hostile audience, you must convince them you know
what you’re talking about and that you’re not trying
to mislead them. Use these techniques:

● Use straightforward language to avoid suspicions
of fantastic claims and emotional manipulation.

● Provide objective evidence for the claims and
promises you make.

لة  كمةةةا تةةة لار اللاقالةةةة ا فتماعيةةةة علةةة  نفةةةاح الرسةةةا

.الإقناعيةةةةة، كةةةةئلك تةةةةة لار اللاقالةةةةة داوةةةةل الم سسةةةةةة

ا، رئا كنت تحا ل رقنا  فما ر متشكك أ  مةة ، أويره اد 

لةليةةك رقناعةةا بأنةةك تةةةرا مةةا تتحةةد  عنةةا  أنةةك  

:اسةةةةةةةةتودم هةةةةةةةةئل اأسةةةةةةةةالي . تحةةةةةةةةا ل ت ةةةةةةةةليلا

اسةةةةةتودم ليةةةةةة مباشةةةةةرة لتفنةةةةة  الشةةةةةك ك حةةةةة ل ● 

.ا دعالأات الويالية  التثع  الةاطفي

م أدلة م   عية عل  ادعالأاتك   ع دك●  .قد 

Lecture
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Step 2 : writing persuasive messages
كتابة رسائل إقناعية: 2الخطوة 
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● Identify your sources, especially if your
audience already respects those sources.

● Establish common ground by emphasizing
beliefs, attitudes, and background experiences
you have in common with the audience.

● Be objective and present fair and logical
arguments.

● Show that you respect your audience’s values
and priorities.

د مصةةةادرك، واصةةةةه رئا كةةةان فماةةة رك ●  حةةةد 

.يحترماا بالفةل

ن أر ية مشتركة مةن وةثل التركيةلا ع●  لة  ك  

تركة المةتقدات  الم اقا  التفار  السابقة المشة

.بينك  بين الفما ر

ةةا عادلةةة  منطقيةةة●  ا  قةةدم حففه .كةةن م  ةة عيه

.أإار احترامك لقيم فما رك  أ ل ياتا● 

Lecture
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Step 2 : writing persuasive messages
كتابة رسائل إقناعية: 2الخطوة 
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● Persuade with logic, evidence, and compelling

narratives rather than trying to coerce with high-

pressure, “hard-sell” tactics.

● Whenever possible, try to build your credibility

before you present a major proposal or ask for a

major decision. That way, audiences don’t have to

evaluate both you and your message at the same

time

أقنةةةل بةةةالمنطق  اأدلةةةة  السةةةرد المقنةةةل بةةةد ه مةةةن● 

.محا لةةةةةةة الإكةةةةةةرال بأسةةةةةةالي  ال ةةةةةةيط  ال ةةةةةةيط

رع كلما أمكن، حا ل بنالأ مصداقيتك قبل تقةديم عة● 

باةةئل الطريقةةة، لةةن ي ةةطر . ماةةم أ  طلةة  قةةرار ماةةم

.ت نفساالفما ر رل  تقييمك  تقييم رسالتك لي ال ق

Lecture
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Step 2 : writing persuasive messages
كتابة رسائل إقناعية: 2الخطوة 
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Professional writers who specialize in persuasive

messages know how vital the details are, so

they’re careful not to skimp on this part of the

writing process. When evaluating your content,

try to judge your argument objectively and not

overestimate your credibility. When revising for

clarity and conciseness, carefully match the

purpose and organization to audience needs.

ت ا  المحترل ن المتوصص ن ل ي الرسائل يودرك الكو

عةدم الإقناعية أهمية التفاصيل، لئا يحرصة ن علة 

قيةيم عنةد ت. التاا ن لي هئا الفلالأ من عملية الكتابةة

بةالغ محت اك، حا ل تقييم حفتك بم  ة عية،    تو 

مان عنةد مرافةةةة الةةنع ل ةة. لةي تقةةدير مصةةداقيتك

ال  ةةة ح  الإيفةةةالا، طةةةابق بةنايةةةة بةةةين اليةةةرع

. التنإيم  احتيافات الفما ر

Lecture

07

Step 3 : completing persuasive messages
إكمال الرسائل الإقناعية: 3الخطوة 
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Your success as a businessperson is closely tied to

your ability to encourage others to accept new

ideas, change old habits, or act on your

recommendations. Unless your career takes you

into marketing and sales, most of your persuasive

messages will consist of persuasive business

messages, which are those designed to elicit a

preferred response in a nonsales situation.

ا  لايقه  ا بقدرتك يرتبط نفاحك كرفل أعمال ارتباطه

دة، أ  عل  تشفيل الآورين عل  قب ل ألكةار فدية

مةا لةم . كتييير عاداتك القديمة، أ  الةمل بت صيات

ال تكةةن مسةةيرتك المانيةةة تتطلةة  الةمةةل لةةي مفةة

قناعيةة التس يق  المبيةات، ل ن مةإم رسةائلك الإ

سةةةتتك ن مةةةن رسةةةائل أعمةةةال مقنةةةةة،  هةةةي تلةةةك 

غيةر المصممة لإلاارة استفابة مف لة لي م اقةا

.متةلقة بالمبيةات

Lecture
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Developing Persuasive Business Messages
رسائل أعمال مقنعةتطوير 
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Even if you have the power to compel others to do what

you want them to do, persuading them is more effective

than forcing them. People who are coerced into accepting

a decision or plan are less motivated to support it and

more likely to react negatively than if they’re persuaded.

Within the context of the three-step process, effective

persuasion involves four essential strategies: framing your

arguments, balancing the three types of persuasive

appeals, reinforcing your position, and anticipating

objections.

ا عل  رفبار الآورين عل  ل ةةل مةا حت  ل  كنت  قادره

تريةةةد مةةةنام لةلةةةا، لةةة ن رقنةةةاعام أكلاةةةر لةاليةةةة مةةةن 

ل قةرار لاأشواع الئين يوفبر ن عل  قب . رفبارهم

ةةا لةةدعماا  أكلاةةر عر ةةة  أ  وطةةة يك نةة ن أقةةل حماسه

سةةياق لةةي. للةةرد بشةةكل سةةلبي مقارنةةةه بمةةن يوقنةةة ن

عمليةةة مةةن لاةةث  وطةة ات، يت ةةمن الإقنةةا  الفةةةال

صةةةةةياغة حففةةةةةك، : أربةةةةةل اسةةةةةتراتيفيات أساسةةةةةية

يةلا  م الانة أن ا  الإغرالأات الإقناعية اللاثلاةة،  تةلا

.م قفك،  ت قل ا عترا ات
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Framing Your Arguments

As noted previously, most persuasive messages
use the indirect approach. Promotional writers
often use an indirect plan called the AIDA
model, which organizes messages into four
phases:

● Attention. Your first objective is to encourage
your audience to want to hear about your
problem, idea, or new product—whatever your
main idea is. Be sure to find some common
ground on which to build your case.

صياغة حججك

كر سابقها، تستودم مةإةم الرسةائل ا لإقناعيةة كما ئو

ةةة. الةةةناج غيةةةر المباشةةةر ت  ةةةا مةةةا يسةةةتودم كو ا  غالبه

،AIDAالتر يج وطة غير مباشرة توسم  نمة ئج 

ةةةةةنإم الرسةةةةةائل رلةةةةة  أربةةةةةل مراحةةةةةل : الةةةةةئي يو

هةةةدلك اأ ل هةةة  تشةةةفيل فماةةة رك . الانتباااا ● 

  علةةة  الرغبةةةة لةةةي سةةةما  مشةةةكلتك أ  لكرتةةةك أ

ةا كانةت لكرتةك الرئيسة-منتفك الفديد  تأكةد . يةأيه

.ياامن ريفاد أر ية مشتركة لبنالأ ق يتك عل
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● Interest. Provide additional details that prompt

audience members to imagine how the solution

might benefit them.

● Desire. Help audience members embrace your

idea by explaining how the change will benefit

them and answering potential objections.

● Action. Suggest the specific action you want

your audience to take. Include a deadline, when

applicable.

م تفاصةيل ر ةالية تحة   ا. الاهتمام●  لفماة ر قد 

ةةةةةةل كيةةةةةةا سةةةةةةيفيدهم هةةةةةةئا الحةةةةةةل .علةةةةةة  توي 

ك مةن ساعد الفما ر عل  تقب ةل لكرتة. الرغبة● 

ة علة  وثل شرح كيا سةيفيدهم التيييةر  الإفابة

.ا عترا ات المحتملة

اقترح الإفرالأ المحدد الئي تريد مةن. الإجراء● 

ا، رن أمكن. فما رك اتوائل ا ناائيه د م عده .حد 
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Balancing the Three Types of Persuasive Appeals

Persuasive communication is based on three

types of appeals: ethos (the ethical dimension,

particularly your credibility as the writer), pathos

(appeals to emotion), and logos (argumentation

based on logic and evidence). These are powerful

tools that can benefit senders and receivers alike

if they are used wisely and ethically.

موازنة الأنواع الثلاثة من أساليب الإقناع

يةتمةةةد الت اصةةةل الإقنةةةاعي علةةة  لاثلاةةةة أنةةة ا  مةةةن

صةةه البةةد اأوثقةي،  وا)اأوثق : أسالي  الإقنا 

، (لةاطفةا ستةانة با)،  الةاطفة (مصداقيتك ككات 

توةةد (. لالفدال القائم عل  المنطق  الدلي) الةقثنية 

الةةةةةةةةة توفيةةةةةةةةد المورسِةةةةةةةةلين هةةةةةةةةئل اأد ات أد ات لة 

ت بحكمةةة  الموسةةتقبِلين علةة  حةةد  سةة الأ رئا اسةةتوودم

. أوثق
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The ethos element of persuasion depends on
how much trust your readers or listeners have
in your expertise, character, and reliability.

Within the message itself, you have the task of
balancing emotional and logical appeals. Few
persuasive appeals are purely logical or purely
emotional, and it’s important to find the right
balance for each message. Many marketing and
sales messages rely heavily on emotional
appeals, but most persuasive business
messages rely more on logic.

قةة يةتمد عنصر اأوثق لي الإقنةا  علة  مةد  لا

قرائةةةةةةةك أ  مسةةةةةةةتمةيك بوبرتةةةةةةةك  شوصةةةةةةةيتك 

. م لا قيتك

 الانةة لي الرسالة نفساا، تقل عل  عاتقك مامةة م

مةةةن قليةةةل. أسةةةالي  الإقنةةةا  الةاطفيةةةة  المنطقيةةةة

يةةة أسةةالي  الإقنةةا  تكةة ن منطقيةةة بحتةةة أ  عاطف

بحتةةة،  مةةن الماةةم ريفةةاد التةة الان المناسةة  لكةةل

تةتمةةةةد الةديةةةةد مةةةةن رسةةةةائل التسةةةة يق . رسةةةةالة

ا   المبيةةةةات بشةةةكل كبيةةةر علةةة  أسةةةالي  الإقنةةة

ة الةاطفيةةة، لكةةن مةإةةم رسةةائل اأعمةةال الإقناعيةة

.تةتمد بشكل أكبر عل  المنطق

Lecture

07

Strategies for persuasive business messages
لرسائل أعمال مقنعةاستراتيجيات 



7 - 26

A logical appeal involves the use of reason and
factual evidence. Three common modes of logical
persuasion are induction, deduction, and analogy:

● Induction. With inductive reasoning, you work
from specific evidence to a general conclusion that
you can then apply to the situation at hand. To
convince your company to adopt a new production
process, you could collect specific evidence showing
how every company that has adopted it so far has
seen increased profits and from there reach the
general conclusion that the new process is likely to
benefit any company that implements it.

أدلةة يت من الندالأ المنطقي اسةتودام المنطةق  ا

منطقةةي لاثلاةةة أسةةالي  شةةائةة لاقنةةا  ال. ال اقةيةةة
:ا ستقرالأ،  ا ستنتاج،  القيا : هي

تنطلةق لي ا ستد ل ا سةتقرائي،. الاستقراء● 

يقةا من أدلة محةددة رلة  اسةتنتاج عةام يمكنةك تطب

نةةي لإقنةةا  شةةركتك بتب. علةة  الم قةةا المطةةر ح

عمليةةة رنتةةاج فديةةدة، يمكنةةك فمةةل أدلةةة محةةددة 

الآن توإاةةر كيةةا حققةةت كةةل شةةركة تبنتاةةا حتةة 

نتاج لايادة لي اأرباح،  من لام ال ص ل رل  است

فيد عام مفادل أن الةملية الفديدة من المرفح أن ت

.أي شركة تطبقاا
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● Deduction. With deductive reasoning, you

work from a general theory or hypothesis to a

specific conclusion. A generalization could be that

dissatisfied customers tend not to buy from the

same companies in the future, which proceeds to

the specific conclusion that your company should

take steps to improve customer satisfaction

before it starts losing business.

تنطلةةق لةةي ا سةةتد ل ا سةةتنتافي،. الاسااتنتا ● 

قد . من نإرية أ  لر ية عامة رل  استنتاج محدد

لةة ن يكةة ن التةمةةيم أن الةمةةثلأ غيةةر الرا ةةين يمي

، ممةا رل  عدم الشرالأ من نف  الشركات مسةتقبثه 

ك ية دي رلةة  اسةةتنتاج محةةدد مفةةادل أن علةة  شةةركت

بةدأ اتوائ وط ات لتحسين ر ا الةمةثلأ قبةل أن ت

.بوسارة أعمالاا
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● Analogy. With analogy, you reason from

specific evidence to specific evidence, in effect

“borrowing” from something familiar to explain

something unfamiliar. To persuade management

to launch an internal social network, you could

argue that the . network would be an online

version of the coffee machine or water cooler,

places were employees currently meet and

exchange information and ideas.

محةةددة لةةي التشةةبيا، تسةةتدل مةةن أدلةةة. التشاابي ● 

مةةن أمةةر مةةأل ا " تسةةتةير"رلةة  أدلةةة محةةددة، أي 

لإقنةةا  الإدارة بةة طثق . لشةةرح أمةةر غيةةر مةةأل ا

بكة شةةبكة افتماعيةةة داوليةةة، يمكنةةك القةة ل رن الشةة

رد سةةتك ن نسةةوة رلكتر نيةةة مةةن ولةةة القاةة ة أ  مبةة

ةةا الميةةال،  هةةي أمةةاكن يفتمةةل لياةةا الم إفةة ن حال يه

. يتبادل ن المةل مات  األكار
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Reinforcing Your Position

After you’ve worked out the basic elements of your
argument, step back and look for ways to strengthen
your position. How can you bolster your message to
give your readers more confidence in the solution you
are suggesting? Are all your claims supported by
believable evidence? Can you show that other people
or companies have adopted a solution you propose?
Would a quotation from a recognized expert help
make your case? The more certainty you can give
your readers, the more likely they are to take the
actions you would like them to take.

موقفكتعزيز

افةةل بةةةد أن حةةددت  الةناصةةر اأساسةةية لحفتةةك، تر

ك تةلايلا كيا يمكن.  ابح  عن سبل  لتةلايلا م قفك

قترحةا؟ رسالتك لمنح قرائك لاقةةه أكبةر بالحةل الةئي ت

هةةةل فميةةةل ادعالأاتةةةك مدع مةةةة بأدلةةةة  قاطةةةةة؟ هةةةل 

بنة ا يمكنك رلابات أن ووةرين أ  شةركات  أوةر  قةد ت

بيةر  الحل الةئي تقترحةا؟ هةل سيسةاعد اقتبةا د مةن و

ين مرم ق  لي دعةم ق ةيتك؟ كلمةا لاادت درفةة اليقة

التةةةةي تمنحاةةةةا لقرائةةةةك، لاادت احتماليةةةةة اتوةةةةائهم 

.لافرالأات التي ترغ  منام لي اتوائها
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Anticipating Objections

Even compelling ideas and exciting projects can
encounter objections, if only because people
have a natural tendency to resist change. You can
increase your odds of a positive response by
anticipating likely objections and addressing them
before your audience settles into a negative,
defensive mindset. By doing so, you can remove
these potential stumbling blocks from the
conversation and keep the focus on positive
communication.

الاعتراضاتتوقع

ت افةا حت  األكار الفئابة  المشاريل الملايرة قةد

اعترا ةةات،  لةة  لةةم يكةةن ئلةةك ر  لميةةل النةةا  

رصةةك يمكنةةك لايةةادة ل. الطبيةةةي لمقا مةةة التيييةةر

لةةي الحصةة ل علةة  رد ريفةةابي مةةن وةةثل ت قةةل 

تقر ا عترا ةةات المحتملةةة  مةالفتاةةا قبةةل أن يسةة

ك، بةئل. فما رك لةي حالةة ئهنيةة سةلبية  دلاعيةة

ة يمكنك رلاالةة هةئل الةقبةات المحتملةة مةن المحادلاة

.ابي الحفاإ عل  التركيلا عل  الت اصل الإيف
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Most marketing and sales messages, particularly

in larger companies, are created and delivered by

professionals with specific training in marketing,

advertising, sales, or public relations. However, in

smaller companies, you may be called on to

review the work of these specialists or to write

such messages, and having a good understanding

of how these messages work will help you be a

more effective manager.

لةةي مةإةةم رسةةائل التسةة يق  المبيةةةات،  واصةةةه 

ماا متو صصةة ن الشةةركات الكبةةر ، يونشةةئاا  يوقةةد 

ثن ئ   تةةدري  موتوصةةع لةةي التسةة يق أ  الإعةة

كات أما لي الشةر. أ  المبيةات أ  الةثقات الةامة

لأ الصةةييرة، لقةةد يوطلةة  منةةك مرافةةةة عمةةل هةة  

المتوصصةةةةةين أ  كتابةةةةةة ملاةةةةةل هةةةةةئل الرسةةةةةائل، 

سةائل  سيساعدك الفام الفيد لكيفيةة عمةل هةئل الر

ا أكلار لةالية .عل  أن تك ن مديره
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Everything you’ve learned about planning messages

applies in general to marketing and sales messages, but

the planning steps for these messages have some

particular aspects to consider as well:

● Assessing audience needs. As with every other

business message, successful marketing and sales

messages start with an understanding of audience

needs. Depending on the product and the market, these

considerations can range from a few functional factors

ق كةةل مةةةا تةلمتةةةا حةةة ل توطةةةيط الرسةةةائل ينطبةةة

ات، بشةةكل عةةام علةة  رسةةائل التسةة يق  المبيةةة

 لكةةن لوطةة ات توطةةيط هةةئل الرسةةائل ف انةة  

ا :واصة يف  مراعاتاا أي ه

كما هة  الحةال مةل. تقييم احتياجات الجمهور● 

ق أي رسةةالة أعمةةال أوةةر ، تبةةدأ رسةةائل التسةة ي

.  المبيةةةات النافحةةة بفاةةم احتيافةةات الفماةة ر

ل  حسةة  المنةةتج  السةة ق، يمكةةن أن تتةةرا ح هةةئ

.ا عتبارات بين بةع الة امل ال إيفية
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● Analyzing your competition. Marketing and sales

messages nearly always compete with messages from

other companies trying to reach the same audience.

When Nike plans a marketing campaign to introduce a

new shoe model to current customers, the company

knows its audience has also been exposed to messages

from Adidas, New Balance, Reebok, and numerous

other shoe companies. Finding a unique message in

crowded markets can be quite a challenge.

ةا مةا تتنةال  رسةائل. تحليل منافسايك●  التسة يق غالبه

ة   المبيةات مةل رسةائل الشةركات اأوةر  التةي تسة

عنةةدما توطةةط شةةركة . لل صةة ل رلةة  نفةة  الفماةة ر

Nike ئيةة لحملة تسة يقية لتقةديم طةرالا فديةد مةن اأح

ع للةمثلأ الحاليين، ل ناةا تةلةم أن فما رهةا قةد تةةر

ةةةا لرسةةةائل مةةةن   Adidas  New Balanceأي ه

 Reebok  قةد .  الةديد من شةركات اأحئيةة اأوةر

لادحمة يك ن الةلا ر عل  رسالة لريدة لي اأس اق الم

ا ا كبيره .تحديه
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● Determining key selling points and benefits. With

some insight into audience needs and the alternatives

offered by your competitors, the next step is to decide

which features and benefits to highlight. Selling points

are the most attractive features of a product, whereas

benefits are the advantages purchasers can realize from

those features. In other words, selling points focus on

what the product does. Benefits focus on what the user

experiences or gains. Benefits can be practical,

emotional, or a combination of the two.

ةةةع مةةل ب. تحديااد نقاااط البيااع والاوائااد الرئيسااية● 

قةةدماا التةمةةق لةةي احتيافةةات الفماةة ر  البةةدائل التةةي ي

منالسةة ك، لةةة ن الوطةةة ة التاليةةة هةةةي تحديةةةد الميةةةلاات

ط البيةةل نقةةا.  الف ائةةد التةةي يفةة  تسةةليط ال ةة لأ علياةةا

ائةد هةي هي الميةلاات اأكلاةر فائبيةة للمنةتج، بينمةا الف 

. الميةلااتالملاايا التي يمكن للمشترين تحقيقاا من تلك

. منةةتجبمةنةة  ووةةر، تركةةلا نقةةاط البيةةل علةة  مةةا يفةلةةا ال

. سةةباتركةةلا الف ائةةد علةة  مةةا يوتبةةرل المسةةتودم أ  يكت

ة ا مةن يمكن أن تك ن الف ائد عملية أ  عاطفية أ  ملايفه

.ا لانين
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● Anticipating purchase objections. Marketing and

sales messages usually encounter objections. As

with persuasive business messages, the best way to

handle them is to identify these objections up front

and address as many as you can. Objections can

range from high price or low quality to a lack of

compatibility with existing products or a perceived

risk involved with the product.

عةةادةه مةةا ت افةةا رسةةائل. توقااع اعتراتااات الشااراء● 

ل  كمةةا هة  الحةال مةة. التسة يق  المبيةةات اعترا ةات

امةةل رسةةائل اأعمةةال المقنةةةة، لةة ن أل ةةل طريقةةة للتة

ا  مةالفة أكب ر مةاا هي تحديد هئل ا عترا ات مقدمه

يمكةن أن تتةرا ح ا عترا ةات بةين. عدد ممكةن مناةا

الةةق السةةةر المرتفةةل أ  الفةة دة المنوف ةةة أ  عةةدم الت 

بطةة مل المنتفات الحالية أ  المواطر المتص رة المرت

.بالمنتج
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Conventional marketing and sales messages are

often prepared using the AIDA model or some

variation of it. Here are the key points of using the

AIDA model for these messages:

 Getting the reader’s attention.

 Building interest

 Increasing desire.

 Motivating action.

ةةةا مةةةا توةةةةد  رسةةةائل التسةةة يق  المبيةةةةات ال تقليديةةةة غالبه

ليمةةا يلةةي . أ  أحةةد أشةةكالا AIDAباسةةتودام نمةة ئج 

لةةي هةةئل  AIDAالنقةةاط الرئيسةةية  سةةتودام نمةة ئج 

:الرسائل

فئ  انتبال القارئ.

رلاارة ا هتمام.

لايادة الرغبة.

تحفيلا اتوائ رفرالأ.
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The AIDA model and similar approaches have been

successful with marketing and sales messages for

decades, but in the social media landscape,

consumers are more apt to look for product

information from other consumers, not the

companies marketing those products.

Consequently, your emphasis should shift to

encouraging and participating in online

conversations. Follow these guidelines

 اأسةةالي  المشةةاباة لةةا لةةي  AIDAلقةةد نفةةح نمةة ئج 

الم رسةةةائل التسةةة يق  المبيةةةةات لةقةةة د،  لكةةةن لةةةي عةةة

كلاةةر  سةةائل الت اصةةل ا فتمةةاعي، يميةةل المسةةتالك ن أ

رين، رل  البح  عن مةل مات المنتج من مستالكين وو

قاا ةلا لئا، ينبيةي.  لي  من الشركات التي توس   أن يورك 

تركيةةةةةةلاك علةةةةةة  تشةةةةةةفيل المحادلاةةةةةةات الإلكتر نيةةةةةةة 

.اتبل هئل الإرشادات.  المشاركة لياا
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 Facilitate community building. Give customers

and other audiences an opportunity to connect

with you and one another, such as on your

Facebook page or through members-only online

forums.

 Listen at least as much as you talk. Listening is

just as essential for online conversations as it is

for in-person conversations.

امةةنح عمثئةةةك  فماةةة رك . سةةا ل بنةةةالأ مفتمةةةةك

لاةل لرصة الت اصل مةك  مةل بة ةام الةبةع، م

ات صةةفحتك علةة  ليسةةةب ك أ  مةةن وةةثل المنتةةةدي

.الإلكتر نيةةةة الموصصةةةة ل ع ةةةالأ

 ا سةةةتما   ةةةر ري . اسةةةتمل بقةةةدر مةةةا تتحةةةد

للمحادلاةةةات عبةةةر الإنترنةةةت كمةةةا هةةة   ةةةر ري 

.للمحادلاات  فااه ل فا
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 Initiate and respond to conversations within the

community. Through content on your website,

blog posts, social network profiles and

messages, newsletters, and other tools, make

sure you provide the information customers

need to evaluate your products and services.

Use an objective, conversational style; people in

social networks want useful information, not

“advertising speak.”

مةن وةثل . ابدأ ح ارات  مل فما رك  رد  علياةا

ك، محت   م قةك الإلكتر ني،  منش رات مةد نت

 صةةةةةفحات الت اصةةةةةل ا فتمةةةةةاعي،  رسةةةةةائلك، 

 نشةةةةةراتك الإوباريةةةةةة،  غيرهةةةةةا مةةةةةن اأد ات، 

احةةةرع علةةة  تةةة لير المةل مةةةات التةةةي يحتافاةةةا

ا اسةتودم أ. الةمثلأ لتقييم منتفاتةك  وةدماتك سةل به

ةةةا  لةةةالفما ر علةةة  منصةةةات  ا  ح اريه م  ةةة عيه

دة، الت اصل ا فتمةاعي يبحة  عةن مةل مةات مفية

".كثم رعثني"  عن 

Lecture

07
Writing promotional messages for social media
كتابة رسائل ترويجية لوسائل التواصل الاجتماعي



7 - 41

 Provide information people want. This
information can include industry-insider news,
in-depth technical guides to using your products,
answers to questions posted on community Q&A
sites, and general advice on product selection
and usage.

 Identify and support your champions. In
marketing, champions are enthusiastic fans of
your company and its products. Champions are
so enthusiastic they help spread your message
through their social media accounts and other
outlets, defend you against detractors, and help
other customers use your products.

م المةل مةات التةي يحتافاةا الفماة ر ن يمكةن أ. قد 

ا من داوةل الصةناعة ، تشمل هئل المةل مات أوباره

 أدلةةةة تقنيةةةة متةمقةةةة حةةة ل اسةةةتودام منتفاتةةةةك، 

 رفابةةةات علةةة  اأسةةةئلة المنشةةة رة علةةة  م اقةةةل 

 ل اأسئلة  اأف بة المفتمةية،  نصائح عامة حة

.اوتيار المنتفات  استوداماا

لي التس يق، الداعم ن هم. حدد داعميك  ادعمام

غ يبلةةة. مةفبةةة ن متحمسةةة ن لشةةةركتك  منتفاتاةةةا

ا يسةةةاعد لةةةي نشةةةر رسةةةالتك عبةةةر  حماسةةةام حةةةده

حسةةةةاباتام علةةةة  م اقةةةةل الت اصةةةةل ا فتمةةةةاعي 

 غيرهةةةا مةةةن المنصةةةات،  يةةةدالة ن عنةةةك  ةةةد 

المنتقةةةدين،  يسةةةاعد ن الةمةةةثلأ الآوةةةرين علةةة  

.استودام منتفاتك
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 Be real. Social media audiences respond positively

to companies that are open and conversational

about themselves, their products, and subjects of

shared interest. In contrast, if a company is serving

its stakeholders poorly with shoddy products, bad

customer service, or unethical behavior, an attempt

to improve its reputation by adopting social media

without fixing the underlying problems is likely to

fail as soon as audiences see through the superficial

attempt to “be social.”

ةةا مةةاعي يتفاعةةل فماةة ر  سةةائل الت اصةةل ا فت. كةةن  اقةيه

تفاعةةةل ب يفابيةةةة مةةةل الشةةةركات التةةةي تتسةةةم با نفتةةةاح  ال

ل المباشر مةل الفماة ر حة ل نفسةاا  منتفاتاةا  الم ا ةي

ة لةةي المقابةةل، رئا كانةةت الشةةرك. ئات ا هتمةةام المشةةترك

ات توقدم ودمات سيئة أصحا  المصةلحة مةن وةثل منتفة

ة، رديئة، أ  ودمة عمثلأ سيئة، أ  سةل كيات غيةر أوثقية

ت اصةل ل ن محا لة تحسين سمةتاا عبر استودام  سائل ال

لةة  ا فتمةةاعي د ن مةالفةةة المشةةاكل اأساسةةية ستفشةةل ع

اأرفةةةةح بمفةةةةرد أن يةةةةدرك الفماةةةة ر حقيقةةةةة محا لتاةةةةا 

".للتفاعل ا فتماعي"السطحية 
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 Integrate conventional marketing and sales

strategies at the right time and in the right

places. AIDA and similar approaches are

still valid for specific communication tasks,

such as conventional advertising and the

product promotion pages on your website.

لتقليديةة دمج استراتيفيات التسة يق  المبيةةات ا

افيةة   تةلاال من. لي ال قت  المكةان المناسةبين

AIDA  اأسةةةالي  المشةةةاباة صةةةالحة لماةةةام 

ت اصةةةةل محةةةةددة، ملاةةةةل الإعثنةةةةات التقليديةةةةة 

 صةةةةفحات التةةةةر يج للمنتفةةةةات علةةةة  م قةةةةةك

.الإلكتر ني
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The word persuasion has negative connotations

for some people, especially in a marketing or

sales context. However, ethical businesspeople

view persuasion as a positive force, aligning their

own interests with what is best for their

audiences. To maintain the highest standards of

business ethics, always demonstrate the “you”

attitude by showing honest concern for your

audience’s needs and interests.

د  ت سةةةةلبية لةةةةد  الةةةةبةع،" الإقنةةةةا "لكلمةةةةة 

ل ئلةك، مة. واصةه لي سياق التسة يق أ  المبيةةات

يةةةر  رفةةةال اأعمةةةال اأوثقيةةة ن الإقنةةةا  قةةة ة 

هةة  ريفابيةةة، تو لةةق بةةين مصةةالحام الواصةةة  مةةا

ر  للحفةاإ علة  أعلة  مةةايي. األ ل لفماة رهم

ا م قفك  مةن "الئاتي"أوثقيات الةمل، أإار دائمه

وثل رإاار اهتمام صةادق باحتيافةات فماة رك 

. مصالحا
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For all marketing and sales efforts, pay close attention
to the following legal considerations:

● Marketing and sales messages must be truthful and
nondeceptive. The FTC considers messages to be
deceptive if they include statements that are likely to
mislead reasonable customers and if those statements
are an important part of the purchasing decision.

The FTC distinguishes between subjective claims
(commonly known as puffery), which cannot be
proven true or false, and objective claims, which can
be proved or disproved. Puffery is legally allowable,
but deception is not.

ا نتبةال لي فميل فا د التس يق  المبيةات، يورف 
ا لثعتبارات القان نية التالية :فيده

يجاااب أن تكاااون رساااائل التساااويق والمبيعاااات● 

فيدرالية تةتبر لفنة التفارة ال. صادقة وغير متللة

مل أن الرسائل م للة رئا ت منت بيانات من المحت

انةات ت لل الةمةثلأ المةقة لين،  رئا كانةت هةئل البي
ا من قرار الشرالأ ا مامه .فلالأه

ات الئاتيةة توميلا لفنة التفارة الفيدرالية بين ا دعةالأ

لابةةات ،  التةةي   يمكةةن ر(المةر لةةة باسةةم الت ةةويم)

صةةةةحتاا أ  وطئاةةةةا،  ا دعةةةةالأات الم  ةةةة عية، 

م ح الت ةةويم مسةة.  التةةي يمكةةن رلاباتاةةا أ  دح ةةاا

ا، لكن الودا  غير مسم ح با .با قان نه
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● You must back up your claims with evidence.
According to the FTC, offering a money-back
guarantee or providing letters from satisfied
customers is not enough; you must still be able to
support your claims with objective evidence, such
as a survey or scientific study.

● “Bait and switch” advertising is illegal. Trying
to attract buyers by advertising a product that
you don’t intend to sell—and then trying to sell
them another (and usually more expensive)
product—is illegal.

نةةة  لقهةةا للف. يجااب عليااك دعاام ادعاءاتااك بالأدلااة●

ترداد   يكفةةي تقةةديم  ةةمان اسةة،التفةةارة الفيدراليةةة

اأم ال أ  وطابات مةن عمةثلأ را ةين  بةل يفة  

ا علةةةةة  دعةةةةةم ادعالأاتةةةةةك بأدلةةةةةة  أن تكةةةةة ن قةةةةةادره

.م  ةة عية، ملاةةل اسةةتطث  رأي أ  دراسةةة علميةةة

ئ  محا لةة فة. الإعلانات الاحتيالية غير قانونية●

المشةةترين عةةن طريةةق الإعةةثن عةةن منةةتج   تنةة ي

ا وور -بيةا  ا يكة ن  عادةه م)لام محا لة بيةام منتفه

ا .غير قان نية-( أغل  لامنه
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● Marketing messages and websites aimed at
children are subject to special rules. For example,
online marketers must obtain consent from parents
before collecting personal information about
children under age.

● Companies that coordinate with product
champions and social media influencers have a
degree of responsibility for what those people say
to the public. Marketers are expected to train these
people in responsible communication and monitor
what these outside parties write and say about their
products.

رونيااة تختااع الرسااائل التسااويقية والمواقااع الإلكت●

ل، علة  سةبيل الملاةا. الموجهة للأطاال لقواعاد خاصاة

  يفةة  علةة  المسةة قين عبةةر الإنترنةةت الحصةة ل علةة

ن م القةةة ال الةةدين قبةةل فمةةل المةل مةةات الشوصةةية عةة
.اأطفال د ن السن القان نية

تتحماال الشااركات التااي تنسااق مااع رواد المنتجااات●

ليةً والمؤثرين على مواقع التواصل الاجتماعي مساؤو

قين  يوت قل مةن المسة . تجا  ما يقول  هؤلاء للجمهور

تةةةدري  هةةة  لأ اأشةةةواع علةةة  الت اصةةةل المسةةة  ل 

 مراقبةةةة مةةةا يكتبةةةا هةةة  لأ اأشةةةواع  يق ل نةةةا عةةةن 

.منتفاتام
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● Companies must disclose when they give
products to online reviewers. Given the strong
influence of online product reviews, some
companies give products to consumers in
exchange for their reviews on Amazon and other
retail sites. The practice is not illegal, but it must
be disclosed.

● Celebrities and other social media influencers
must disclose when they are compensated to
endorse products. For instance, the suggests that
celebrities use the hashtag #ad when posting
photos or tweets that endorse products.

مها يجب على الشركات الإفصاح عان وقات تقادي●

ا ل. للمنتجااات للمااراجعين عباار الإنترناات لتةةألاير نإةةره

دم القةة ي لمرافةةةات المنتفةةات عبةةر الإنترنةةت، تقةة

بةةةةةةع الشةةةةةركات منتفةةةةةات للمسةةةةةتالكين مقابةةةةةل 

ة مرافةةةةاتام علةةة  أمةةةالا ن  م اقةةةل البيةةةل بالتفلائةةة

  هئل الممارسة ليسةت قان نيةة،  لكةن يفة. اأور 
.الإلصاح عناا

  يف  عل  المشاهير  غيرهم من المة لارين علة●

 سةةائل الت اصةةل ا فتمةةةاعي الإلصةةاح عةةن  قةةةت

. نتفةاتحص لام عل  تة ي ات مقابل التةر يج للم

يدراليةةة علةة  سةةبيل الملاةةال، تقتةةرح لفنةةة التفةةارة الف
عنةد نشةر صة ر ad#عل  المشاهير استودام  سم 

.أ  تيريدات تدعم المنتفات
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