
 تكتيكـــات نفســـية يســـتخدمها المحـــررون
لكتابة عناوين جذابة

, فبراير  | كتبه نيك وولني

ير نون بوست ترجمة وتحر

كثر أهمية، في يعتقد الكثير من مسوقي المحتوى أن العنوان بنفس أهمية المحتوى نفسه، إن لم يكن أ
الحقيقة وجدت دراسة أن % من المقالات التي يتم مشاركتها على مواقع التواصل الاجتماعي لم

ينقر عليها المستخدم من الأساس.

وسواء كان الهدف النهائي هو التعليم أم الترويج أم البيع، فإن العناوين عنصر أساسي في جهودك
التسويقيــة علــى الإنترنــت، فــالقراء يســتخدمون العنــاوين لإطلاق أحكــام سريعــة بشــأن المحتــوى، أمــا
الرأي المنتشر الذي يقول إن الناس لا يملكون وقتًا للقراءة فهو رأي خاطئ، فقد أظهر الباحثون أن

البشر فضوليون حتى إننا ننفق موارد ثمينة مثل “الوقت” للعثور على إجابات.

يًا لكتابة عناوين عظيمة، فالعناوين الأمر الجيد أنك لست بحاجة لأن تكون كاتبًا ماهرًا أو أديبًا عبقر
المؤثرة لا تتعلق بالكلمات بقدر ما تتعلق بعلم الدماغ في الوقت الذي يتوقف فيه المرء للقراءة، عندما

يواجه القراء عنوانًا عظيمًا فإنهم يتركون كل شيء لقراءته.

كمله عندما يكون العنوان عظيمًا فإن القراء يتركون كل شيء من أجله، فوظيفة العنوان والمحتوى بأ
تقــديم شحنــة عاطفيــة تتجــاوز المنطــق وتخلــق تــوترًا نفســيًا لا يمكــن التخلــص منــه إلا بالضغــط علــى

الرابط لقراءة المقال.

ككاتب محتوى وكاتب إعلانات يحث المحررين ويقود حركة المرور على شبكة الإنترنت يومًا بعد يوم،
فإنني أرى بشكل مباشر ما ينجح وما لا ينجح، أستطيع أن أقول بكل ثقة إن تحسن مستوى عناوين
المحتوى في عملك على الإنترنت، فإن الوضع يتغير بشكل ملحوظ، وهذه  تقنيات تجعل عنوانك

كثر إقناعًا. أ

تأثير الإلحاح والندرة
لـكي تفـوز بضغطـة الـزر أو الـبيع، يجـب أن لا تجيـب فقـط عـن سـؤال لمـاذا؟ بـل أيضًـا لمـاذا الآن؟ يمـرر
المحررون  الإلحاح والشعور بالندرة من خلال العنوان للحصول على ردة فعل سريعة، يخلق الإلحاح
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شعورًا نفسيًا بضرورة استهلاك المعلومة أو المنتج الآن وليس بعد ذلك.

الخلطة السرية في الإلحاح أنه يجعل الجزء العاطفي من الدماغ (اللوزة الدماغية) نشطًا، وينشط
أنظمــة معالجــة البيانــات بشكــل مؤقــت الموجــودة في الفــص الجبهــي، ابتكــر الطــبيب النفسي دانيــل
جولمان مصطلح “اختطاف اللوزة الدماغية” لوصف هذه الاستجابة الخائفة غير المنطقية، وهذا ما

نحتاجه في الكتابة لأنه يعني أننا تمكنا من الاستيلاء على العاطفة.

تحقق القارئ طريقة شائعة للوصول إلى تلك العاطفة، في هذه التقنية نضغط على خوف القارئ
من أن يكون محتالاً أو لا يتضمنه الأمر، فمثلاً عنوان “ حقائق بشأن إنتاجية الصباح لا يعلمها إلا
الأشخاص الناجحون” يشجعك على الضغط وقراءة المحتوى لترى إذا كنت شخصًا ناجحًا وتتحقق

من تصورك الذاتي.

مرور الوقت طريقة أخرى فعالة تثير آلام القارئ بالشعور بالتخلف عن شيء ما، وهل سيفشل في
مهنتــه أو حيــاته إذا لم يضغــط علــى الرابــط؟ فعنــوان مثــل “آخــر ورشــة لعــام  تغلــق الجمعــة

المقبلة” تثير القارئ للتفكير إذا كان سيستفيد من حضور الورشة الآن بدلاً من الانتظار لوقت آخر.

أمــا النــدرة فهــي تشــير إلى الرقــم الــذي مــا زال متاحًــا، وهــو يخلــق السرعــة بطريقــة مختلفــة، في تلــك
الحالة تضطرب عملية التفكير لديك بإدراك أن ما تريده أوشك على النفاد، تقع الندرة تحت مظلة
الإلحــاح مــن الناحيــة التقنيــة، والطريقــة الجيــدة لوصــفهم أن النــدرة عــادة مــا تســلط الضــوء علــى

محدودية العرض، فحتى لو كنت ستأخذ قرارًا خلال الوقت المحدد، ما زلت عرضة لفقدانه.

يــد إلكــتروني بســيط وملــيء “ أمــاكن باقيــة وينفــدون سريعًــا هــل ســتشارك؟” هــذ العبــارة عنــوان بر
بالسرعة والندرة، إذا لم تتخذ قرارًا الآن فإنك تخاطر بضياع الفرصة، ولا يجب أن ترتبط الندرة دائمًا
بالعرض، فلغة الفرصة الأخيرة بإمكانها إثارة مشاعر مشابهة، “اليوم الأخير لكي تصلك المشتريات

بحلول عيد الميلاد” عنوان فعال للشركات المسوقة للمنتجات، أو في عرض العلاوات.



لكــن كــن حــذرًا في اســتخدام الإلحــاح والنــدرة المــزيفين، إذا كنــت تقــول إن العلاوة الإضافيــة ســتنتهي
الجمعة فمواصلة الترويج لها مرارًا وتكرارًا يخاطر بتراجع الثقة في منتجك.

كن محددًا

كــثر حيويــة في العقــل، فكلمــا كــان العنــوان حقيقيًــا لشخــص مــا، ازدادت تخلــق الخصوصــية تجربــة أ
فرصــة مشــاركته للمحتــوى، تخلــق الأرقــام خصوصــية في العقــل خاصــة عنــدما تكــون مكتوبــة كرقــم

وليس أحرف (  وليس خمسة).

تساعــد الأرقــام كذلــك علــى رســم المحتــوى القــادم ممــا يحمــي عقلــك مــن محاولــة اســتخدام الجــزء
المنطقــي منــه، ونتيجــة لذلــك يســتمر عقلــك العــاطفي في إدارة المشهــد، وجــدت الأبحــاث الــتي أجرتهــا
يدًا شركة “Conductor” أن % من المشاركين يفضلون وجود رقم في العنوان فالأرقام تقدم مز

من التفاصيل بطريقة موجزة.

يـد مـن نشـاط الـوصلات العصبيـة الـتي تساعـد الصـفات الوصـفية كذلـك علـى إثـارة عقـل القـارئ وتز
كيــد النتيجــة النهائيــة المرغوبــة، فــالعنوان الــذي تحــدث في دمــاغ القــارئ، تساعــد الصــفات علــى تأ
ــا للانتبــاه، لجــذب رواد الأعمــال الذيــن يقومــون بتحويــل ــا جاذبً اســتخدمته لهــذا المقــال يمثــل عنوانً



التسويق والنقرات والصفقات في أذهانهم.

استغل الفضول
أظهـر تحليـل أجرتـه شركـة “BuzzSumo” لنحـو  مليـون عنـوان أنـه فيمـا يتعلـق بحركـة المـرور أو
النقر فإن الفضول هو الفائز الأكبر، يشكل الفضول جزءًا من مسار المكافأة في عقولنا، فنحن نسعى
وراء فكــرة جديــدة أو معلومــة لأنهــا في بعــض الأحيــان تــؤدي إلى مكــافأة (لهــذا الســبب تنجــح تقنيــة
تحقــق القــارئ لأنــه حــتى لــو لم تكــن المعلومــات جديــدة فــإن التحقــق الــذاتي يشعــل أنظمــة المكــافأة في

عقولنا).

تشير الأبحاث أيضًا إلى أن أدمغتنا تخصص المزيد من الدوبامين لتعلم المعلومات التي لم نكن نعلمها
سابقًا، لاحظ دكتور تود كاشدان – باحث مدى الحياة في – في دراسة أن هناك أنواعًا مختلفة من

الفضول وحساسيات مختلفة لكل منها تختلف من شخص لآخر.

بالنسـبة لبعـض القـراء فوجـود لغـز لحلـه يـدفعهم للضغـط علـى الرابـط، بينمـا يحفـز الآخريـن سـحب
الستار والكشف عن طريقة تفكير مجموعة معينة في موضوع ما، هذه الطريقة تم استخدامها في

هذا المقال فأنت ترغب في معرفة ما يضعه المحررون في اعتبارهم عند صياغة العناوين.



كن واضحًا وموجزًا
يعــد الطــول الأمثــل للعنــوان موضوعًــا مثــيرًا، وهنــاك  آراء متضاربــة في هــذا الشــأن، فأبحــاث شركــة
“Outbrain” الإعلانية وجدت أن العنوان الذي يتراوح بين  إلى  كلمة هو الأفضل، أما شركة
التواصــل الاجتمــاعي “Buffer” فتقــول إن الطــول المثــالي  كلمــات ودعمــت رأيهــا بالأبحــاث، لكــن
التحليل الذي أجرته شركة “Mailchimp” على ملايين من مستخدميها وجدت أن طول العنوان

غير مؤثر على الإطلاق.

إذًا أيهم الأفضل؟ التدريب الجيد لأي رائد أعمال هو التدريب على الوصول إلى الهدف من خلال
كثر من أقل قدر ممكن من الكلمات كبداية، ومع تطوير تلك المهارة كأسلوب رئيسي ستتعلم تقديم أ
هدف في كلمة واحدة، استكشف  عناوين وصلت إلى هدفها سريعًا ثم عد إلى عنوانك وأضف إليه

المزيد من التفاصيل أو الصفات إذا كانت ستثير المزيد من مشاعر القارئ.

مساعدة جمهورك
رغم أننا رواد أعمال صادقين نعمل بجد، يجب علينا إثارة مشاعر جمهورنا من خلال العناوين إذا كنا
نرغـب في مساعـدتهم، فعنـدما يثـير محتـواك اسـتجابة الجمهـور العاطفيـة فـإن الاعتراضـات تكـون في
الطريق الصحيح، استخدم تلك التكتيكات لتعليم جمهورك وإلهامهم لاتخاذ الخطوة القادمة الآن

وليس لاحقًا.

المصدر: إنتربنيور
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