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چطور در جلسات کاری نظر خود را به کرسی بنشانیم؟
(جامع ترین راھنمای مھندسی نفوذ و سیاست سازمانی)

مقدمه: اتاق جلسه، میدان مین است
بیایید با یک حقیقت تلخ روبرو شویم: در دنیای بیزنس، «بھترین ایده» برنده نمی شود؛ «بھترین پرزنت» و
«قوی ترین سیاستمدار» برنده می شود. شما می توانید طرحی داشته باشید که ١٠ میلیارد تومان سود برای شرکت
بسازد، اما اگر نتوانید در جلسه از آن دفاع کنید، یک ھمکار زیرک با طرحی که فقط ١ میلیارد سود دارد (اما بلد است

چطور مدیر را ھیجان زده کند) بودجه را می گیرد.

بسیاری از متخصصان فنی (برنامه نویسان، حسابداران، مھندسان) فکر می کنند "منطق" کافیست. آن ھا با اکسل و
نمودار وارد می شوند و شکست خورده بیرون می آیند. چرا؟ چون تصمیم گیری انسان ھا ١٠٠٪ احساسی است و فقط با

منطق توجیه می شود. اتاق جلسه، جای "فکر کردن" نیست؛ جای "جنگ قدرت" و "نمایش توافق" است.

احسان جعفری، استراتژیست مذاکره و بیزنس کوچ، می گوید:

«جلسه مثل یک تئاتر است. بازیگران روی صحنه دیالوگ می گویند، اما سناریو قبلاً نوشته شده. اگر بدون
"سناریو" (لابی گری ھای قبل از جلسه) وارد اتاق شوید، شما فقط یک تماشاچی ھستید، نه بازیگردان. کسی
که در جلسه لکنت می گیرد، عرق می کند یا اجازه می دھد دیگران حرفش را قطع کنند، در واقع دارد فریاد می زند:
"من لایق رھبری نیستم." اگر این اضطرابِ موقعیتی باعث شده ھمیشه در سایه بمانید، قبل از یادگیری
تکنیک ھای سیاسی، باید روی زیرساخت روانی خودتان کار کنید. تکنیک ھای مقاله تکنیک ھای افزایش اعتماد

به نفس در فروش و جلسات دقیقاً برای ھمین لحظات طراحی شده اند.»

در ادامه، ١٠ استراتژی فوق محرمانه برای تسلط بر اتاق جلسه را یاد می گیریم.

(The Pre-Suasion) بخش اول: استراتژی قبل از جنگ
رابرت کیوساکی می گوید: «مذاکره، قبل از شروع مذاکره تمام شده است.» اگر صبر کنید تا جلسه شروع شود تا

یارکشی کنید، باخته اید.

١. تکنیک "نمواشی" (Nemawashi)؛ باغبانیِ ایده

ژاپنی ھا استاد تصمیم گیری جمعی ھستند. آن ھا ھرگز مدیر را در جلسه سورپرایز نمی کنند. نمواشی یعنی: "کندن
خاک اطراف ریشه قبل از جابجایی درخت." روش اجرا: ١ ھفته قبل از جلسه رسمی، به سراغ افراد کلیدی

(Stakeholders) بروید:

به مدیر مالی بگویید: «فلانی، من یه طرحی دارم، ولی نگرانم ھزینه اش زیاد بشه. میشه یه نگاه بندازی و نظرت
رو بگی؟» (او را مشاور خود می کنید).

به مدیر فنی بگویید: «این طرح اجراییه؟» وقتی جلسه شروع می شود، این افراد دیگر "منتقد" نیستند؛ آن ھا
"شریک جرم" شما ھستند و از طرحی که خودشان اصلاح کرده اند، دفاع می کنند.

(The Elephant in the Room) "٢. شناسایی "فیلِ در اتاق

بزرگترین مانع ایده شما چیست؟ (ھزینه؟ زمان؟ نیروی انسانی؟). اگر فکر می کنید با "نگفتن" آن می توانید قسر در
بروید، اشتباه می کنید. رقبای شما آن را خواھند گفت. استراتژی شما باید "حمله پیش دستانه" باشد. (در بخش ٣

توضیح می دھیم).
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(Environmental Psychology) بخش دوم: مھندسی محیط
شما وارد اتاق می شوید. کجا می نشینید؟ انتخاب صندلی، ۵٠٪ قدرت شما را تعیین می کند.

(Seating Dynamics) ٣. استراتژی چیدمان صندلی

صندلی قربانی (The Confrontational Seat): دقیقاً روبروی تصمیم گیرنده (مدیرعامل). اینجا جایگاه "جنگ"
است. اگر می خواھید چالش کنید بنشینید، اما اگر می خواھید تایید بگیرید، ننشینید.

صندلی قدرت (The Ally Seat): سمت راستِ تصمیم گیرنده. در ناخودآگاه، کسی که سمت راست می نشیند
"دست راست" و "معتمد" است.

صندلی خنثی: گوشه ھا. اینجا جایگاه افراد بی اھمیت است. ھرگز آنجا ننشینید.

۴. لباس؛ زرهِ جنگی شما

لباس شما قبل از دھان شما حرف می زند. اگر با تیشرت چروک بروید و حرف از "نظم و انضباط" بزنید، مغز مخاطب دچار
تضاد (Cognitive Dissonance) می شود و حرفتان را رد می کند. برای جلسات مھم که می خواھید ایده بفروشید، باید از
رنگ ھای "سرمه ای" (اعتماد) یا "زغالی" (اقتدار) استفاده کنید. (جزئیات دقیق رنگ ھا و اکسسوری ھا را در مقاله

مرجع اصول لباس پوشیدن در محیط ھای اداری و جلسات کاری حتماً چک کنید).

(Verbal Judo) بخش سوم: تکنیک ھای کلامی متقاعدسازی
حالا نوبت صحبت کردن است. چطور حرف بزنیم که میخکوب شوند؟

(Inoculation Theory) "۵. تکنیک "واکسیناسیون

به جای اینکه صبر کنید تا رقیب بگوید "این طرح گرونه"، خودتان اول بگویید! دیالوگ: «دوستان، وقتی این طرح رو ببینید،
احتمالاً اولین چیزی که به ذھنتون میاد اینه که ھزینه اش ٢٠٪ از بودجه ما بیشتره. (شما ذھن خوانی کردید). منم اول
ھمین نگرانی رو داشتم، اما وقتی محاسبه کردم که این طرح در ۶ ماه ھزینه ھا رو نصف می کنه، دیدم این گرونی
نیست، سرمایه گذاریه.» با این کار، شما اسلحه را از دست منتقد می گیرید. او دیگر نمی تواند بگوید "گرونه"، چون شما

پاسخش را داده اید.

(Social Proof) "۶. قانون "شواھد اجتماعی

مدیران ترسو ھستند. آن ھا دنبال "تضمین" می گردند. ھرگز نگویید: "من فکر می کنم..." بگویید:

«تحقیقات نشون میده...»
«رقیب ما (دیجیکالا) ھم پارسال ھمین کار رو کرد...»

«تیم فنی ھم با این موضوع موافقه...» وقتی نشان دھید که "دیگران" ھم موافقند، مدیر راحت تر امضا می کند.

٧. جایگزینی کلمات ضعیف با قوی

❌ ضعیف: «سعی می کنیم انجام بدیم.» -> ✅ قوی: «در برنامه اجرایی قرار دادیم.»
❌ ضعیف: «فکر کنم خوب باشه.» -> ✅ قوی: «داده ھا نشون میده که ٣٠٪ رشد میده.»

❌ ضعیف: «مشکل داریم.» -> ✅ قوی: «یک چالش داریم که راھکارش اینه...»

(Counter-Attack) بخش چھارم: مدیریت مخالفان و حملات
ھمیشه یک نفر ھست که ساز مخالف می زند. چطور او را خنثی کنیم؟
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(Yes, And) "...٨. تکنیک "بله، و

ھرگز با "اما" یا "نه" شروع نکنید. این کلمات گارد دفاعی را بالا می برند.

منتقد: «این ایده اصلاً عملی نیست.»
شما (غلط): «چرا نیست؟ خیلی ھم عملیه.» (جنگ شروع شد).

شما (درست): «بله، نکته مھمی گفتی، اجرایی بودن خیلی مھمه. و به ھمین دلیل ما یک فاز پایلوت
(آزمایشی) گذاشتیم تا ریسک رو صفر کنیم.» تکنیک "بله و..." انرژی منفی حریف را می گیرد و او را خلع سلاح

می کند.

(The Power Pause) "٩. تکنیک "سکوتِ استراتژیک

اگر کسی سوال سخت یا تھمتی زد، سریع جواب ندھید. ٣ ثانیه سکوت کنید و به چشم ھایش نگاه کنید. این سکوت،
اقتدار شما را نشان می دھد و طرف مقابل را مضطرب می کند. سپس آرام و شمرده جواب دھید. (اگر در کنترل ھیجانات
خود مشکل دارید و سریع عصبانی می شوید، مقاله چگونه خشم مشتری عصبانی را در ٣ دقیقه کنترل کنیم

تکنیک ھای تنفسی خوبی دارد که در جلسات ھم کاربرد دارد).

(The Close) بخش پنجم: نھایی سازی
Action) "جلسه تمام شد. اکثر افراد می گویند: "خسته نباشید" و می روند. این یعنی مرگِ ایده. جلسه بدون "اقدام

Plan)، جلسه نیست؛ دورھمی است.

(Action Items) ١٠. میخِ آخر

قبل از بلند شدن، باید ٣ چیز را مکتوب کنید:

(What) 1. چه کاری؟
(Who) 2. توسط چه کسی؟

(When) 3. تا کی؟

دیالوگ: «خب آقای مدیر، جمع بندی من این شد که کلیات طرح تایید شد. من تا دوشنبه پروپوزال نھایی رو می فرستم و
آقای رضایی ھم بودجه رو چک می کنن. درسته؟» شما باید از مدیر "بله" بگیرید. این "بله" تعھد می آورد.

نتیجه گیری: رھبران ساخته می شوند، متولد نمی شوند
شاید فکر کنید این کارھا "سیاست بازی" و کثیف است. اما واقعیت این است: «سازمان، موجودی سیاسی است.»
اگر شما بازی را یاد نگیرید، مھره ی بازیِ دیگران می شوید. یادگیری این مھارت ھا، شما را از یک "کارمند ساده" به یک

"رھبر کاریزماتیک" تبدیل می کند.

اگر می خواھید این مھارت ھا را نه فقط در حد یک مقاله، بلکه به صورت یک سیستم جامع رھبری یاد بگیرید و بدانید
چطور تیم ھا را ھدایت کنید تا برای شما بجنگند، دوره تیم سازی سکاندار دقیقاً ھمان حلقه ی گمشده ای است که

شما را به لولِ مدیریت ارشد می رساند.

ھمچنین، اگر احساس می کنید در مذاکرات کلامی (چه در جلسه، چه در قرارداد) کم می آورید و دیگران سرتان کلاه
می گذارند، وبینار مذاکره کننده بی رقیب جعبه ابزار کلمات جادویی شماست.

�� آنالیز ویدئویی جلسات شما و کوچینگ رھبری (مشاوره حضوری و آنلاین):

طراحی سناریوی جلسات و تمرین فن بیان با بیزنس کوچ، احسان جعفری:

https://ehsanjafary.com/article/detail/control-angry-customer-3-minutes/
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�� [رزرو مشاوره رایگان]

(FAQ) سوالات متداول ❓

١. اگر مدیر وسط حرفم پرید و موضوع را عوض کرد چه کنم؟ این تست قدرت است. اگر ساکت شوید، باخته اید.
دستتان را کمی بالا بیاورید (نه به حالت ایست، بلکه به حالت دعوت) و با لبخند بگویید: «حتماً به اون موضوع ھم
می رسیم آقای دکتر، فقط اجازه بدید این نکته کلیدی رو تموم کنم چون مستقیماً به سود شرکت ربط داره.» (کلمه

"سود"، توجه مدیر را برمی گرداند).

٢. ھمکارم در جلسه ایده من را دزدید و به اسم خودش گفت! عصبانی نشوید. سیاستمدار باشید. بگویید:
«ممنونم علی جان که نکته ای که صبح توی اتاق من با ھم صحبت می کردیم رو انقدر خوب بازگو کردی. دقیقاً
ھمونطور که بھت گفتم، فاز بعدی اینه که...» با این جمله، ھم مالکیت ایده را پس گرفتید، ھم او را جلوی جمع ضایع

نکردید (فقط یادآوری کردید منبع کیست).

٣. وقتی کسی با موبایلش بازی می کند، چطور توجھش را جلب کنم؟ اسم او را صدا نزنید (تحقیر می شود).
سکوت کنید! ناگھان ساکت شوید و به او نگاه کنید. سنگینی سکوت باعث می شود سرش را بالا بیاورد. بعد لبخند بزنید

و ادامه دھید.

http://ehsanjafary.com/consult/

