
 

 

 نترل خود درآوریدعلم متقاعدسازی را به ک

ذاتی استعداد چگونگی  طوربه ایعدهاز این علم برخوردارند و بیشتر ما از داشتن آن محرومیم.  اقبالخوش ایعده

این استادان  یمشاهدهنامشخص و تغییر نظرهای مخالف را دارند.  هایتصمیمجذب مخاطب، تعیین تکلیف 

قط آن ف تأثیرگذاری، ناامیدکننده است. حالدرعینو  تأثیرگذارخود،  آسایمعجزهمتقاعدسازی در حین انجام کار 

خود برای متقاعد کردن دیگران برای انجام کاری استفاده  صحبتیخوشبه این نیست که چه قدر ساده از جذبه و 

که  رسدمیاست و طوری به نظر  تأثیرگذارنیز  دهندمیکه دیگران به انجام آن کار نشان  ایعلاقه. میزان کنندمی

 را متقاعد کند که آن کار را انجام دهند. هاآنمنتظر بودند تا کسی انگار 

ود را خ توجهقابلماجرا این است که این متقاعدکنندگان مادرزاد، اغلب قادر نیستند مهارت  یناامیدکنندهبخش 

یک قانون  نعنوا بهیک هنر است و  ،با افراد هاآنتوضیح دهند یا آن را به دیگران منتقل کنند. روش برخورد 

 هاآن. بیشتر دهندمیعملکرد بهتری دارند تا در توصیف کاری که انجام  ،گفت که هنرمندان در اجرا توانمی

چندان زیادی ندارند، ولی هنوز باید با مشکل اساسی  زبانیخوشبه آن دسته از کسانی که جذبه و  توانندنمی

برای  ،نرم کنند، کمک زیادی بکنند. این مشکل بغرنج وپنجهدسترهبری، یعنی انجام کارها از طریق دیگران، 

یروی ن توانمیفکر کنند که چگونه  مسئلهافرادی که مجبورند هر روز به این  .آشناست هاشرکتمدیران اجرایی 

من چون »مانند اینکه  هاییحرف یزمانهکاریِ بسیار فردگرا را برای انجام کاری تشویق و هدایت کرد. دوره و 

یر موجب تحق هاییحرفدیگر به سر آمده است. حتی اگر چنین  «رئیسم، پس باید کاری را که میگم انجام بدی

مشترک و  هایگذاریسرمایهکارکنان نشوند، در دنیایی که تیم های میان کارکردی،  یروحیهو تضعیف 

هیچ جایی ندارند. در چنین  هاحرف ، اینسازدمی وتارتیرهمیان شرکتی، خطوط مربوط به قدرت را  هایشراکت

اثر بسیار بیشتری بر رفتار دیگران  متقاعدسازی هایمهارتفضایی، در مقایسه با ساختارهای رسمی قدرت، 

 .گذارندمی

ممکن است بیشتر از هر زمان  متقاعدسازی هایمهارت. نیاز به گرداندبازمیآغاز بحث  ینقطهما را به  ،مسئلهاین 

این مهارت را انتقال دهند، مدیران اجرایی  توانندنمیدیگری حس شود، اما وقتی بااستعدادترین متخصصان این امر 

 یوزهحاخیر، دانشمندان  یدههاین کار شدنی است. طی پنج  ،آن را کسب کنند؟ با نگاه به علم توانندمیچگونه 

افراد  دشونمیتعامل را که باعث  هایشیوهی، برخی توجهقابلکه به میزان  انددادهانجام  هاییآزمایشرفتارشناسی 

ه متقاعدسازی ک دهدمی. این تحقیق نشان اندکردهبه سمت پذیرش شکست، تبعیت یا تغییر سوق پیدا کنند روشن 

که در اعماق وجود انسان ریشه  شودمیواقع  مؤثر ایمحرکهمحدودی از نیازها و نیروهای  یمجموعه یواسطهبه

، مجموعه اصولی بر متقاعدسازی دیگرعبارتبه؛ گیردمیصورت  بینیپیشقابل  هایشیوهو این کار به  اندکرده

را آموزش داد، یاد گرفت و به کار بست. با تسلط بر این اصول، مدیران اجرایی  هاآن توانمیهستند که  فرماحکم

نظر، انعقاد قرارداد و پیروزی در مذاکرات  اتفاقبهخود برای حصول اطمینان از رسیدن از قدرت علمی  توانندمی



 

 

 نیمکمیو چند روش پیشنهاد  دهیممیتجاری استفاده کنند. در ادامه، شش اصل اساسی متقاعدسازی را توضیح 

 .کارگیرندبهخود  هایسازمانرا در  هاآن توانندمیکه مدیران اجرایی 

  داشتناصل دوست 

 را دوست داشته باشند. هاآنافراد کسانی را دوست دارند که 

 کاربرد

 .آوریدعملتعریف و تمجیدهای واقعی به  ،و از افراد کرده واقعی را کشف هایشباهت

، سرپرست واحد دیگر یا حتی رئیس جدید خود، شده استخدامبرای ایجاد پیوند با یک فرد تازه  توانندمیمدیران 

ک ی کمدستدر روزهای کاری فرصتی ایده آل برای کشف  رسمی غیر وگوهایگفتاستفاده کنند.  هاشباهتاز 

 علاقه دموریک سرگرمی، تیم فوتبال  تواندمیمشترک  ینکتهکه این کنند می علاقه ایجاد موردمشترک  یحوزه

 فرضپیشکه بعد از آن دارید،  ایمواجههبرقراری پیوند زودهنگام است، چون در هر  ،مهم ینکتهیا یک فیلم باشد. 

افرادی را که حامی شما  کنیدمی. وقتی تلاش شودمیمربوط به حسن نیست و قابلیت اعتماد ایجاد و تقویت 

 است. ترآسانجدید بسیار  یپروژههستند متقاعد کنید، جلب حمایت برای 

ثر جادویی دارد و هم فرد مقابل را خلع سلاح تحسین کردن عامل مطمئن دیگری برای ایجاد علاقه است که هم ا

 ایقالهمدر  دانشگاه کارولینای شمالی حتی گاهی اوقات نیاز نیست فرد لایق آن تحسین باشد. محققان کندمی

 فهوقبی هاآناشاره کردند که مردان با فردی که برای  مسئلهروانشناسی اجتماعی تجربی به این  ینشریهدر 

 ی فرد چاپلوس درست نباشند.هاحرفحساس بهتری دارند، حتی اگر ا کندمیچاپلوسی 

 اصل عمل متقابل 

 .دهندمیافراد پاسخ مشابه به رفتار شما 

 کاربرد

 به دست آورید ابتدا به دیگران بدهید. خواهیدمیآنچه 

، هدیه دادن، به هر مدیری ترپیچیده کاربردهایهدیه دادن یکی از کاربردهای ابتدایی قانون عمل متقابل است. در 

 دهدیمتا طرز نگرش مثبت و روابط شخصی سودمندی را در دفتر کار پرورش دهد، مزیت اصیلی  کندمیکه تلاش 

رفتار مطلوب را از همکاران و کارمندان خود دریافت کنند  توانندمیکه دست برتر را داشته باشد: مدیران وقتی 

همکاری یا هر رفتار مطلوب دیگری  یروحیهن دهند. این رفتار چه حس اعتماد، که ابتدا خودشان این رفتار را نشا

 از دیگران ببینند. خواهندمیباشد، رهبران باید خودشان الگوی رفتاری باشند که 

 



 

 

 اصل اثبات اجتماعی 

 .کنندمیافراد از رهبری افراد مشابه پیروی 

 کاربرد

 کنید. ، از قدرت همتایان استفادهتوانیدمیکه  هر جا

ت به دس هاییسرنختفکر، احساس و اقدام  ینحوه، برای اینکه در خصوص انداجتماعیموجوداتی  هاانسان ازآنجاکه

ه از سوی باشد ک مؤثربسیار  تواندمیمتقاعدسازی وقتی  درواقع. کنندمی، به افراد پیرامون خود خیلی تکیه آورند

نا فروش از قبل با آن آش یحوزهکه بیشتر متخصصان  اینکته، بر شدهانجامباشد. تحقیقات  شدهانجامهمتایان 

: اینکه اظهارنظرهای مشتریان راضی زمانی بهترین اثر را دارد که مشتری راضی و مشتری زنندمی تائیدبودند، مهر 

را  سازمانافراد  خواهندمیبه مدیرانی کمک کند که  تواندمی. این درس بالقوه، شرایط مشابهی را داشته باشند

طرح جدیدی در شرکت قانع کنند. تصور کنید سعی دارید فرآیندهای کاری سازمان خود را تسهیل  یارائهبرای 

اینکه خودتان تلاش کنید تا کارمندان را در خصوص  جایبه. کنندمیکنید. گروهی از کارمندان قدیمی مقاومت 

می این طرح است بخواهید تا در جلسات تیمی، در ، از شخصی قدیمی که حامتقاعد سازیداین کار  هایمزیت

همتایان فرصت بهتری برای متقاعدسازی این گروه  تائیدسخنرانی از سوی رئیس،  جایبهخصوص آن حرف بزند. 

 افقی اغلب قدرت بسیار بهتری نسبت به نوع عمودی خود دارد. صورتبه، این اثر ترساده. به بیان کندمیفراهم 

 اصل ثبات 

 .شوندمیافراد با تعهدات صریح خود همسو 

 کاربرد

 را فعال، علنی و داوطلبانه کنید. هاآنتعهدات 

شما  یهایددوست داشتن نیرویی قدرتمند است، اما فرآیند متقاعدسازی چیزی فراتر از این است که افراد به شما، 

 هاآننچه از آ بهافراد باید شما را دوست داشته باشند، بلکه باید  تنهانهیا محصولتان احساس خوبی داشته باشند. 

است  مطمئنی هایروشانجام دهند احساس تعهد کنند. لطف کردن در حق دیگران یکی از  برایتان خواهیدمی

 .استهآناز طریق آن کاری کرد که افراد به شما احساس تعهد کنند. روش دیگر، دریافت تعهد علنی از  توانمیکه 

، شودیمیا نظرشان در مورد موضعی ثبت  گیرندمیتحقیقات نشان داده است که بیشتر افراد، زمانی که موضعی 

که حتی تعهد کوچک و به نظر جزئی  دهندمیبه آن پای بند باشند. همچنین مطالعات نشان  دهندمیترجیح 

 اثر قدرتمندی بر اقدامات آتی داشته باشد. تواندمی

 



 

 

 اصل اقتدار 

 افراد برای متخصصان احترام قائل هستند.

 کاربرد

 .برندمیتخصص شما پی  ید، فرض نکنید که افراد خودشان بهتخصص خود را نشان ده

دو هزار سال پیش، ورجیل، شاعر رومی، این پند ساده را به افرادی که به دنبال انتخاب صحیحی هستند ارائه 

شاید پند خوبی باشد، شاید هم نباشد، ولی برای توضیح کاری که افراد «. به متخصصان بائر داشته باشید: »کندمی

 یتأییدشدهخبری دیدگاه  هایرسانهآن را نادیده گرفت. برای مثال، زمانی که  تواننمی، دهندمیانجام  درواقع

 ، اثر آن بر نظر عموم چشمگیر است.کنندمییک متخصص را در خصوص یک موضوع ارائه 

تلاش کنند تا مطمئن  سختیبهاز متخصصان، دلایل خوبی وجود دارند، مدیران اجرایی باید  چون برای تمکین

ه وجود ک برانگیزیتعجب ینکته معمولاً. اندکرده، تثبیت نفوذاعمالشوند که تخصصشان را پیش از تلاش برای 

 چنین کهدرحالی، کنندمیک را تشخیص داده و در هاآن یتجربهدیگران  کنندمیدارد این است که افراد فرض 

 فرضی اشتباه است.

 اصل کمیابی 

 برای چیزهای کمیاب تقاضای بیشتری دارند. معمولاًافراد 

 کاربرد

 را برجسته کنید. اطلاعات انحصاریو  فردمنحصربهمزایای 

که کمتر در  شوندمیزمانی ارزشمندتر در نظر گرفته  هافرصتکه اطلاعات و  دهندمیمطالعات مختلف نشان 

در  از معادل اصل کمیابی توانندمیچون  کندمینکته به مدیران کمک بسیاری  ایندسترس باشند که دانستن 

صتی فر یصادقانه رسانیاطلاع، یعنی زمان محدود، منابع محدود و پیشنهادهای انحصاری، استفاده کنند. هاسازمان

 طوربه تواندمیا رئیس پیش از رفتن به تعطیلات طولانی( فرصت ملاقات ب مثلاًمحدود به یکی از همکاران )

 ی فرد را وادار به اقدام کند.توجهقابل

ر گسترده د طوربهانحصارگرایی در کنترل مدیری است که اطلاعاتی را در اختیار دارد که  کنندگیقانعقدرت 

بعدی  یدفعهآن طرح را انجام دهد.  که دوست دارد سازمانش کندمیطرحی حمایت  ایده یادسترس نبوده و از 

اد مهم سازمان خود را جمع کنید. این اطلاعات را روی میز ر، افگیردمیکه این نوع اطلاعات روی میز شما قرار 

بعدی منتشر نخواهد شد، اما  یهفتهاین گزارش را امروز دریافت کردم. این اطلاعات تا »قرار دهید و بگویید: 



 

 

که شنوندگان چگونه اشتیاق خود را نشان خواهند  کنیدمیسپس مشاهده «. به آن بیندازیم ایاولیهنگاه  خواهممی

 داد.

 

گونه پیچیدگی و ابهامی وجود ندارد. درواقع، این شش اصل باعث در خصوص این شش اصل متقاعدسازی، هیچ

 درستی چهارچوبکنند، بهیری میگهایی که افراد اطلاعات را ارزیابی و تصمیمشوند تا درک شهودی ما از روشمی

ی بندی شوند. درنتیجه، درک این اصول برای بیشتر افراد آسان است، حتی افرادی که تحصیلات رسمی در حوزه

 روانشناسی ندارند.

 


