
ترفندهای روانشناسی برای متقاعد کردن دیگران )بدون
بحث و دعوا!(

مقدمه
فهرست سریع؛ در این مقاله به چه می‌رسیم؟ )برای پرش به هر بخش روی آن کلیک کنید(:

# چرا مردم در برابر پیشنهادها و ایده‌های جدید سریع گارد می‌گیرند؟
# قانون طلایی "اول تایید کن، بعد تغییر بده" )شاه‌کلید متقاعدسازی(

# ۳ ترفند روانشناسی ساده برای اینکه دیگران با اشتیاق به ما بله بگویند
# اشتباهات کلامی که کاریزما و نفوذ کلام ما را در لحظه نابود می‌کند

آیا تا به حال پیش آمده که یک ایده عالی برای حل یک مشکل کاری یا خانوادگی داشته باشید، اما وقتی آن را مطرح
می‌کنید، بقیه بلافاصله مخالفت کنند و حتی به حرفتان گوش ندهند؟ یا برعکس، کسانی را می‌شناسید که ساده‌ترین

حرف‌ها را طوری بیان می‌کنند که همه با سر تاییدشان می‌کنند و به آن‌ها »چشم« می‌گویند؟

بیشتر ما فکر می‌کنیم متقاعد کردن دیگران یعنی آن‌قدر بحث کنیم و دلیل منطقی بیاوریم که طرف مقابل خسته شود و
تسلیم شود! اما روانشناسی نشان می‌دهد که انسان‌ها با »منطق« تصمیم نمی‌گیرند؛ بلکه با »احساس« تصمیم
می‌گیرند و بعد برایش دلیل منطقی می‌تراشند. در این مقاله می‌خواهیم خیلی ساده و خودمانی یاد بگیریم که چطور با

چند ترفند روانشناسی، بدون هیچ دلخوری و بحثی، دیگران را با ایده‌های خودمان همراه کنیم.

چرا مردم در برابر پیشنهادها و ایده‌های جدید سریع گارد می‌گیرند؟
دلیل اصلی مقاومت دیگران، حفظ »غرور« است! وقتی شما به یک نفر می‌گویید: "راهی که می‌روی اشتباه است، بیا
به حرف من گوش کن"، مغز او این جمله را به عنوان یک حمله شخصی برداشت می‌کند. او احساس می‌کند که شما

دارید عقل و هوش او را زیر سوال می‌برید!

در نتیجه، حتی اگر بداند حرف شما صد در صد درست است، فقط برای اینکه کم نیاورد و غرورش نشکند، با شما لجبازی
و مخالفت می‌کند. پس اولین قانونِ متقاعدسازی این است: هرگز کاری نکنید که طرف مقابل احساس باخت یا

ضعف کند.

�� "متقاعدسازی یعنی طوری ایده‌ات را بیان کنی که طرف مقابل فکر کند این ایده و تصمیم، از اول
در ذهنِ خودش بوده است! هنر نفوذ در قلب‌ها، هنرِ برداشتنِ مقاومت‌های ذهنی است." — احسان

جعفری

قانون طلایی "اول تایید کن، بعد تغییر بده" )شاه‌کلید متقاعدسازی(
وقتی کسی با ایده شما مخالفت می‌کند، هرگز جمله‌تان را با کلمه »نه، اشتباه می‌کنی!« یا »اما واقعیت این
نیست« شروع نکنید. کلماتی مثل »نه« و »اما«، مثل یک سیلی به صورتِ مخاطب هستند و او را در حالت جنگی قرار

می‌دهند.

به جای آن، از فرمول "تایید + اضافه کردن" استفاده کنید:

اول بگویید: "دقیقاً متوجه هستم چرا این حرف را می‌زنی و نگرانی‌ات کاملاً به‌جاست..." )با این جمله، او
سلاحش را زمین می‌گذارد چون می‌بیند او را درک کرده‌اید(.
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بعد ادامه دهید: "...و دقیقاً به همین خاطر است که پیشنهاد می‌کنم این روش جدید را هم در کنارش تست
کنیم تا کارمان راحت‌تر شود."

با جایگزین کردن حرف »و« به جای »اما«، شما از یک رقیبِ جنگی، به یک شریک و هم‌تیمی تبدیل می‌شوید.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر در کار یا خانواده با افرادی سر و کار دارید که به شدت یک‌دنده هستند و هیچ
حرفی را قبول نمی‌کنند، خواندن مقاله چگونه با افراد لجباز و یک‌دنده بحث کنیم؟ قفل‌های ذهنی شما را باز

خواهد کرد.

۳ ترفند روانشناسی ساده برای اینکه دیگران با اشتیاق به ما بله بگویند
۱. تکنیک "کمبود و دست‌نیافتنی بودن"

انسان‌ها همیشه چیزی را که در حال از دست رفتن است، بیشتر می‌خواهند! اگر می‌خواهید کسی به پیشنهادتان
جواب مثبت بدهد، نشان ندهید که پیشنهادتان تا ابد منتظر اوست. مثلاً به جای اینکه بگویید: "هر وقت خواستی بگو تا
این کار را برایت انجام دهم"، بگویید: "من فقط تا آخر هفته فرصت دارم روی این موضوع کار کنم، اگر موافقی تا قبل از

پنجشنبه انجامش دهیم."

۲. تکنیک "بله‌های کوچک و متوالی"

هرگز یک درخواست بزرگ را یک‌دفعه مطرح نکنید! اول دو یا سه سوال ساده بپرسید که می‌دانید جوابشان قطعا »بله«
است. مثلاً بپرسید: "موافقی که وقت تیم ما دارد سر کارهای تکراری تلف می‌شود؟" )بله(. "موافقی که باید پروژه‌ها را
سریع‌تر تحویل دهیم؟" )بله(. وقتی مغز دو بار بله گفت، روی ریلِ تایید کردن می‌افتد و به پیشنهاد اصلی شما هم خیلی

راحت‌تر »بله« می‌گوید.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: خیلی وقت‌ها ما اصول متقاعدسازی را بلدیم، اما هنگام صحبت در جمع، خجالت
می‌کشیم و صدایمان می‌لرزد. برای رفع این مشکل، حتماً مقاله چگونه در جمع صحبت کنیم و تپق نزنیم؟ را

مطالعه کنید.

۳. جادوی نامیدنِ اسم اشخاص!

هیچ صدایی در دنیا برای انسان، شیرین‌تر از شنیدنِ »اسم خودش« نیست! وقتی می‌خواهید کسی را متقاعد کنید، در
اول یا وسط جمله‌هایتان نام او را با احترام صدا بزنید )مثلاً: "ببین رضا جان..." یا "آقای محمدی، نکته اینجاست که..."(.

صدا کردن اسم، سطح تمرکز و محبت طرف مقابل را تا چند برابر افزایش می‌دهد.

اشتباهات کلامی که کاریزما و نفوذ کلام ما را در لحظه نابود می‌کند
۱. استفاده از کلماتِ شک‌دار و ضعیف: جملاتی مثل "شاید من اشتباه کنم ولی..."، "ببخشید که وقتتان را می‌گیرم
اما..." یا "به نظرم شاید بهتر باشه که..."، از همان ثانیه اول به شنونده می‌گوید که خودِ شما هم به حرفی که می‌زنید

باور ندارید! با اطمینان، محکم و با لبخند صحبت کنید.

۲. زیاد صحبت کردن و فرصتِ حرف ندادن: متقاعدسازی، سخنرانیِ یک‌طرفه نیست! کسانی که مدام حرف می‌زنند
و اجازه نمی‌دهند طرف مقابل نظرش را بگوید، آدم‌های روی مخ و خسته‌کننده‌ای به نظر می‌رسند. اجازه دهید او هم

حرف بزند؛ کسی که شنیده شود، خیلی راحت‌تر حرف شما را می‌شنود.
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۳. قطع کردنِ ارتباط چشمی: وقتی پیشنهادی را مطرح می‌کنید، به زمین یا اطراف نگاه نکنید. با آرامش و مهربانی به
چشم‌های مخاطب نگاه کنید تا صداقت و شجاعتِ کلام شما در قلبش بنشیند.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر می‌خواهید یاد بگیرید چطور از چشم‌ها و طرز نگاه کردن برای تاثیرگذاری و جلب
اعتمادِ عمیق استفاده کنید، خواندن مقاله قدرت پنهان ارتباط چشمی در متقاعدسازی را از دست ندهید.

نتیجه‌گیری
متقاعد کردن دیگران یک مهارتِ جادویی یا فریب‌کاری نیست؛ بلکه یادگیریِ زبانِ مغز انسان است. وقتی به جای جنگیدن
با غرور و تعصب دیگران، به احساسات آن‌ها احترام بگذارید، آن‌ها را تایید کنید و قدم‌به‌قدم همراهشان شوید، متوجه

می‌شوید که سخت‌ترین و مخالف‌ترین آدم‌ها هم با کمال میل به حرف‌ها و پیشنهادهای شما گوش خواهند داد.

�� ۳ کاری که همین امروز باید انجام دهید )اقدامک‌های عملی(:
۱. امروز در هر مکالمه کاری یا دوستانه، استفاده از کلمات »نه« و »اما« را برای خودتان ممنوع کنید و کلمه »و« را

جایگزین آن‌ها کنید.
۲. در بعدی‌ترین درخواستی که از یک همکار یا دوست دارید، قبل از گفتن حرف اصلی، ۲ سوال ساده که جوابشان

»بله« است از او بپرسید.
۳. در طول روز، نام کوچک یا خانوادگیِ افرادی که با آن‌ها صحبت می‌کنید را حداقل ۳ بار با احترام و لبخند در میان

حرف‌هایتان تکرار کنید.

بسیاری از ایده‌های عالی و کسب‌وکارهای پردرآمد، فقط به خاطر ضعف در مهارتِ ارتباطی و
ناتوانی در متقاعد کردنِ شرکا، مدیران یا مشتریان شکست می‌خورند. بررسیِ نحوه بیان، اصول

مذاکره و زبان بدن با یک فرد باتجربه در جلسات خصوصی، می‌تواند نفوذ کلام شما را چند برابر کند
و دروازه‌های جدیدی از موفقیت را به رویتان بگشاید.

درخواست یک جلسه هم‌فکری و بررسی مسیر کاری

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. آیا متقاعدسازی همان فریب دادن و دستکاری کردنِ ذهن دیگران است؟ به هیچ وجه! فریب دادن یعنی شما
به زور یا با دروغ، کسی را مجبور به کاری کنید که به ضرر اوست. اما متقاعدسازیِ اصولی یعنی شما ارزش واقعی و

سودِ پیشنهاد خود را طوری بیان کنید که طرف مقابل با میل و رضایت قلبی، بهترین تصمیم را بگیرد.

۲. اگر طرف مقابل در اوج عصبانیت بود، چطور او را متقاعد کنیم؟ هیچ‌وقت سعی نکنید یک انسانِ عصبانی را
متقاعد کنید! وقتی کسی خشمگین است، بخشِ منطقیِ مغزش کاملاً خاموش است. در آن لحظه فقط سکوت کنید، به

حرف‌هایش گوش دهید و با او همدلی کنید. وقتی آرام شد، تازه زمانِ استفاده از ترفندهای متقاعدسازی است.

۳. چطور در جلسات مهم کاری، اعتماد به نفسِ لازم برای متقاعد کردن را داشته باشیم؟ بهترین تمرین،
شبیه‌سازی جلسه در خانه است! روز قبل از جلسه، تمام مخالفت‌ها و بهانه‌هایی که ممکن است طرف مقابل بیاورد را
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روی کاغذ بنویسید و جواب‌های آرام و همدلانه برایشان آماده کنید. کسی که پاسخِ مخالفت‌ها را از قبل بلد باشد، در
جلسه هرگز دستپاچه نمی‌شود.
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