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روانشناسی مقاعدسازی

سفری عمق به روانشناسی مقاعدسازی ر
اساس ۵ کتاب تحولآفرن

مقدمه: قدرت نامرئی که دنیای ما را شکل م

دهد

مقاعـدسازی، نـروی نـامرئی و در عـن حـال قدرتمنـدترن نروـی
اسـت کـه تمـدن بشـری را شکـل داده اسـت. از سـخنرانی یـک رهـر
سیاسی که مسر یک ملت را تغر مدهد، تا گفتگوی دو شریک
تجاری که به یک قرارداد چند میلون دلاری منجر مشود؛ از مذاکره
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یـک زوج ـر سـر آینـدهشان تـا تلاش یـک کارمنـد ـرای قـانع کـردن
مدرش رای یک ایده جدید؛ همه و همه، صحنههای از هنرو علم
مقاعدسازی هستند. ان توانای، نه یک استعداد ذاتی و جادوی،
بلکه یک مهارت آموختنی است که ریشه در درک عمق روانشناسی

انسان، نحوه تصمیمگری مغز و نیازهای بنیادن ما دارد.

بسـیاری از مـا بـا شنیـدن کلمـه “مقاعـدسازی”، ناخودآگـاه بـه یـاد
مفـاهیم چـون “دسـتکاری” یـا “فشـار” مافتیـم. امـا مقاعـدسازی
ــرار دارد. ــاهیم ق ــن مف ــل ا ــه مقا ــ، در نقط ــ و اخلاق واقع
مقاعدسازی، هنر ایجاد یک ل ارتباط است؛ پل که به شما اجازه
مدهد تا دیگران را با دیدگاه خود همراه کرده، درک مشترک ایجاد
کنید و آنها را رای رسیدن به یک نتیجه رد-رد، به اقدام تشوق

نمایید.

در ان مقاله جامع، ما قصد نداریم یک لیست ساده از ترفندها و
تکنیکها ارائه دهیم. بلکه مخواهیم به یک سفر عمق در دنیای
روانشناسـی مقاعـدسازی رویـم. مـا اـن سـفر را بـا همراهـی پنـج
“راهنمـای ـزرگ” انجـام خـواهیم داد؛ پنـج نویسـنده و متفکـری کـه
کتابهایشان به عنوان ستونهای اصل درک ما از ان حوزه شناخته

مشوند:
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راـرت چالـدینی (Robert Cialdini) بـا کتـاب «تـأثر: روانشناسـی .1
مقاعدسازی»، که شاهکلیدهای بنیادن نفوذ را به ما مآموزد.

دنل کانمن (Daniel Kahneman) با کتاب «تفکر، سرع و کند»، .2
که به ما نشان مدهد مغز چگونه تصمیمگری مکند.

رادران هیث (Chip & Dan Heath) با کتاب «ایدههای ماندگار»، .3
که هنر بستهبندی یک پیام مقاعدکننده را به ما یاد مدهند.

کریـس واس (Chris Voss) بـا کتـاب «هرگـز سـازش نکنیـد»، کـه .4
قدرت همدل و هوش هیجانی در مذاکره را آشکار مسازد.

دنـل پینـک (Daniel Pink) بـا کتـاب «انگـزه»، کـه بـه مـا کمـک .5
مکند تا عمقترن محرکهای انسانی را رای اقدام درک کنیم.

با ترکیب خرد موجود در ان آثار، ما به یک نقشه راه کامل رای
تبدل شدن به یک فرد تأثرگذار در تمام جنبههای زندگ، روابط،

کار، قراردادها و حتی سیاست دست خواهیم یافت.

 

بخش اول: بنیاد مقاعدسازی - ۶ شاهکلید جهانی
رارت چالدینی

دکتر رارت چالدینی، روانشناس اجتماع، سالها از عمر خود را به
صـورت میـدانی صـرف تحقـق ـر روی “اسـتادان مقاعـدسازی” (از
فروشندگان حرفهای گرفته تا رهران فرقهها) کرد. او کشف کرد که با
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وجـود تفاوتهـای ظـاهری، تمـام اـن افـراد از مجمـوعهای از اصـول
روانشناسـی بنیـادن و جهـانی ـرای تأثرگـذاری ـر دیگـران اسـتفاده
مکننـد. اـن اصـول، میانرهـای ذهنـی هسـتند کـه مغـز مـا ـرای
ــرژی و تصــمیمگری ســرعتر، از آنهــا اســتفاده صــرفهجوی در ان

مکند. درک ان ۶ اصل، الفبای مقاعدسازی است.

(Reciprocity) لقا۱. اصل عمل م

مفهوم: انسانها به طور ذاتی احساس مکنند که باید لطف دیگران
را جران کنند. اگر شما چزی را به صورت رایگان به کسی بدهید، او
بـه صـورت ناخودآگـاه احسـاس مکنـد کـه بـه شمـا مـدون اسـت و
تماـل بیشتـری ـرای پاسـخ مثبـت دادن بـه درخواسـت بعـدی شمـا

خواهد داشت.
روانشناسی پشت آن (به روایت کانمن): ان یک واکنش سرع و
احساسـی (سیسـتم ۱) اسـت کـه در طـول هـزاران سـال ـرای بقـای

اجتماع در ما تکامل یافته است.
مثالها:

زندگ: وقتی همسایهای رای شما یک ظرف غذا مآورد، شما
احساس مکنید که باید در آینده ان لطف را جران کنید.

،روژهاش بدون انتظار قبل کار: کمک کردن به یک همکار در
احتمـال اینکـه او نـز در آینـده بـه شمـا کمـک کنـد را بـه شـدت
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افزایش مدهد.

قرارداد: ارائه یک مشاوره اولیه رایگان و بسیار ارزشمند، مشتری را
به لحاظ روانی رای خرید محصول اصل شما آمادهتر مکند.

سیاست: سیاستمداران اغلب با حمایت از روژههای کوچک در
حوزه انتخابیه یکدیگر، رای تصویب طرحهای زرگتر خود، یک

بدهی سیاسی ایجاد مکنند.

Commitment &) ۲. اصل تعهد و ثبات قدم
(Consistency

مفهوم: انسانها تمال شدیدی دارند که با تصمیمات و تعهدات
قبل خود، حتی اگر کوچک باشند، سازگار باق بمانند. وقتی ما یک
موضـع را (بـه خصـوص بـه صـورت علنـی یـا کتـی) اتخـاذ مکنیـم،
فشاری درونی و رونی رای عمل کردن مطاق با آن موضع احساس

مکنیم.
روانشناسی پشت آن: ثبات قدم، به عنوان یک وژگ شخصیتی
مثبت (قال اعتماد ودن) در جامعه ارزشگذاری مشود و مغز ما از

تضاد شناختی  (Cognitive Dissonance)زار است.
مثالها:

روابط: شروع با یک درخواست کوچک (“میشه امروز من رو تا
ایستگاه مترو رسونی؟”) احتمال پذرش یک درخواست زرگتر در
آینده (“میشه آخر هفته در اسبابکشی کمکم کنی؟”) را افزایش
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(Foot-in-the-Door) ”ـن تکنیـک “پـا لای در گذاشتـندهـد. ام
نام دارد.

قرارداد: وادار کردن مشتری به امضای یک تفاهمنامه اولیه (حتی
غرالزامآور)، احتمال نهای شدن قرارداد اصل را به شدت بالا

مرد، زرا او یک تعهد اولیه را ایجاد کرده است.

سیاست: کمنهای که از مردم مخواهند ابتدا یک رچسب
کوچک را روی ماشن خود بچسبانند، بعداً در جلب حمایتهای

زرگتر (مانند کمک مال) موفقتر عمل مکنند.

(Social Proof) ۳. اصل اثبات اجتماع

مفهوم: در شرایط عدم اطمینان، ما رای تصمیمگری در مورد نحوه
رفتار، به رفتار دیگران نگاه مکنیم. اگر تعداد زیادی از مردم در حال
انجام کاری باشند، ما به طور ناخودآگاه فرض مکنیم که آن کار، کار

درستی است.
روانشناسی پشت آن: ان یک میانر ذهنی رای کاهش ریسک و
کنند، حتماً دلیلن کار را معتر است. “اگر همه اری سرتصمیمگ

دارد.”
مثالها:

زندگ: انتخاب یک رستوران شلوغ به جای یک رستوران خلوت در
یک شهر غریب.

کـار: در یـک جلسـه، وقتـی چنـد نفـر اول بـا یـک ایـده مـوافقت
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مکنند، احتمال موافقت افراد بعدی افزایش میابد.

قـرارداد: اسـتفاده از جملاتـی ماننـد “اـن محصـول، رفروشترـن
محصول ماست” یا نشان دادن نظرات و توصیهنامههای مشتریان

راض، یک اثبات اجتماع قدرتمند است.

سیاست: انتشار نتاج نظرسنجهای که نشاندهنده پیشتازی
یـک کاندیـدا اسـت، متوانـد رأیدهنـدگان مـردد را بـه سـمت او

.(Bandwagon Effect - اثر ارابه موسیق) سوق دهد

(Liking) ۴. اصل علاقه و دوست داشتن

مفهـوم: مـا بـه درخواسـت افـرادی کـه دوسـتشان داریـم و رایشـان
احتـرام قـائلیم، راحـتتر پاسـخ مثبـت مدهیـم. اـن اصـل بـه نظـر
بدهی مرسد، اما عوامل ایجادکننده ان “علاقه” بسیار ظریف و

قدرتمند هستند.
عوامـل کلیـدی: شبـاهت (مـا افـرادی شـبیه بـه خودمـان را دوسـت
داریـم)، تعریـف و تمجیـد (مـا کسـانی کـه از مـا تعریـف مکننـد را
دوست داریم)، همکاری (ما کسانی که با ما در یک تیم هستند را

دوست داریم) و جذابیت ظاهری.
مثالها:

روابط: ما به طور طبیع با دوستانی که علاق مشترک با ما
دارند، راحتتر موافقت مکنیم.

کـار: ایجـاد یـک ارتبـاط شخصـ و دوسـتانه بـا همکـاران و مـدر،
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فرآیند مقاعد کردن آنها را بسیار آسانتر مکند.

قرارداد: یک فروشنده حرفهای قل از شروع به فروش، زمانی را
صـرف ایجـاد رابطـه (Rapport) و پیـدا کـردن نقـاط مشتـرک بـا

مشتری مکند.

سیاسـت: رأیدهنـدگان اغلـب بـه کاندیـداهای رأی مدهنـد کـه
احساس مکنند “از جنس خودشان” هستند و متوانند با آنها

ارتباط رقرار کنند.

(Authority) ۵. اصل قدرت و اعتبار

مفهوم: ما به طور عمیق رای اطاعت از افراد دارای قدرت و اعتبار،
شرط شدهایم. ما تمال داریم که نظر یک متخصص را بدون چون

و چرا بپذریم، حتی اگر در مورد آن شک داشته باشیم.
ــرای  روانشناســی پشــت آن: اطــاعت از مرجــع، یــک راه منطقــ
تصــمیمگری در دنیــای پیچیــده اســت. مــا فــرض مکنیــم کــه

متخصصان، دانش بیشتری از ما دارند.
نمادهای اعتبار: عناون (دکتر، روفسور، مدرعامل)، لباس (ونیفرم
پلیس، رووش زشک) و حتی لوازم جانی (ماشن گرانقیمت، دفتر

کار زرگ).
مثالها:

زنـدگ: پـذرش توصـیههای زشکـ یـک زشـک بـدون نیـاز بـه
تحقق در مورد هر دارو.
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کار: در یک جلسه، حرف مدر ارشد معمولاً وزن بیشتری نسبت
به حرف یک کارشناس تازهکار دارد، حتی اگر ایده کارشناس هتر

باشد.

قــرارداد: اســتفاده از جــواز صــنعتی، گواهینامههــا یــا مقــالات
منتشرشده رای نشان دادن تخصص و اعتبار شرکت.

سیاست: حمایت یک اقتصاددان رجسته از رنامه اقتصادی یک
کاندیدا، به آن رنامه اعتبار مبخشد.

(Scarcity) ی۶. اصل کمیا

مفهوم: هرچه چزی کمیابتر و دستنیافتنیتر باشد، تمال ما رای
Fear of) شـود. تـرس از دسـت دادنبـه دسـت آوردن آن بیشتـر م

Missing Out - FOMO) یک انگزه بسیار قدرتمند است.
روانشناسی پشت آن: ما به طور ناخودآگاه فرض مکنیم که چزهای
کمیاب، ارزشمندتر هستند. همچنن، از دست دادن آزادی انتخاب،
مـا را بـه سـمت گزینـهای کـه در حـال محـدود شـدن اسـت، سـوق

مدهد.
مثالها:

روابط: گاهی افراد با “دستنیافتنی” نشان دادن خود، جذابیت
بیشتری رای دیگران ایجاد مکنند.

که به عنوان “یک موقعیت نادر” معرف کار: فرصتهای شغل
مشوند، مقاضیان بیشتری را جذب مکنند.
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قـرارداد: اسـتفاده از عبـاراتی ماننـد “پیشنهـاد فقـط ـرای مـدت
محدود”، “تنها ۲ عدد در انبار باق مانده” یا “ظرفیت ان دوره در

حال تکمل است”، حس کمیای و فوریت ایجاد مکند.

سیاست: تأکید ر اینکه “ان آخرن فرصت رای تغر است”،
متواند رأیدهندگان را به اقدام وادار کند.

بخش دوم: هنر نفوذ در گفتگو - چارچوبهای عمل
رای پیادهسازی اصول

دانستن اصول چالدینی یک چز است، و به کار ردن آنها در یک
گفتگوی زنده، چز دیگری است. در ان بخش، ما از خرد کتابهای

دیگر رای ارائه چارچوبهای عمل استفاده مکنیم.

بستهبندی پیام با مدل SUCCESs (رادران هیث)

چگونه متوانیم اصول بالا را در قالب یک پیام “چسبناک” و به یاد
ماندنی ارائه دهیم؟ رادران هیث در کتاب “ایدههای ماندگار” یک

مدل ششبخشی ارائه مدهند:

ساده (Simple): پیام خود را به هسته اصل آن قلل دهید.

غرمنتظره (Unexpected): با شکستن الگوهای ذهنی، توجه را
جلب کنید.

ملمـوس (Concrete): از زبـان واضـح و تصـاوری کـه قاـل درک
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هستند، استفاده کنید.

معتـر (Credible): بـا اسـتفاده از آمـار، جزئیـات و توصـیهنامهها،
اعتبار ایجاد کنید (اتوس).

احساسی (Emotional): کاری کنید که مخاطب احساس کند، نه
اینکه فقط فکر کند (پاتوس).

داستانی (Stories): یک روایت تعریف کنید که پیام شما را در ر
بگرد.

مثال ترکی: رای استفاده از اصل اثبات اجتماع (چالدینی)، به
جای گفتن یک آمار خشک (لوگوس) مانند “۹۰٪ مشتریان ما راض
هسـتند”، یـک داسـتان احساسـی و ملمـوس (هیـث) از یـک مشتـری
مشخص تعریف کنید که با مشکل دست و پنجه نرم مکرد و به

موفقیت رسید. ان ترکیب، بسیار قدرتمندتر است.

ایجاد ارتباط با همدل تاکتیک (کریس واس)

چگـونه در یـک گفتگـو، اصـول “علاقـه و دوسـت داشتـن” و “عمـل
مقال” را پیادهسازی کنیم؟ کریس واس، مذاکرهکننده ارشد ساق
 ، FBIر روی مفهوم “همدل تاکتیک” تأکید مکند. ان به معنای
درک عمق دیدگاه و احساسات طرف مقال و سپس بازتاب دادن

آن به اوست.
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آینهسـازی (Mirroring): تکـرار کـردن یـک تـا سـه کلمـه کلیـدی از
آخرن جمله طرف مقال. ان کار به صورت ناخودآگاه حس درک

شدن و شباهت را ایجاد مکند.

رچسـبزنی (Labeling): نـام ـردن احساسـات طـرف مقاـل. “بـه
نظر مرسه که در مورد ان بخش از قرارداد نگران هستید.” ان
کار فشار روانی را کاهش داده و به شما اجازه مدهد به ریشه

اصل مشکل ردازید.

ان تکنیکها، به خصوص در مدریت قراردادها و روابط، به شما
اجازه مدهند تا بدون دادن امتیاز، اعتماد و علاقه ایجاد کنید.

مقاعدسازی از طرق انگزش درونی (دنل پینک)

چگـونه متـوانیم دیگـران را بـه گـونهای مقاعـد کنیـم کـه آنهـا بـا
اشتیاق و به صورت درونی رای انجام یک کار انگزه پیدا کنند؟ دنل
پینک در کتاب “انگزه” استدلال مکند که انگزههای رونی (هوج
و چمـاق) در کارهـای پیچیـده و خلاقـانه، کـارای خـود را از دسـت
مدهند. رای مقاعدسازی عمق، باید به سه نیاز درونی انسانها

متوسل شویم:

اسقلال (Autonomy): به افراد در “چگونگ” انجام کار، آزادی
عمل بدهید.مثال در کار: به جای دستور دادن، بگویید: “ما باید
به هدف  Xرسیم. من به تخصص تو اعتماد دارم که هترن راه
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را رای رسیدن به آن پیدا کنی.”

تسلط و استادی (Mastery): افراد دوست دارند در کارهای که
رایشـان مهـم اسـت، هتـر شونـد.مثـال در روابـط: “مدانـم کـه
یادگری ان مهارت جدید رایت چالشرانگز است، اما به ان
فکر کن که پس از تسلط ر آن، چه احساس فوقالعادهای خواهی

داشت.”

هـدف (Purpose): افـراد مخواهنـد بخشـی از چـزی ـزرگتر از
خودشان باشند.مثال در سیاست: هترن رهران، یک چشمانداز
و یک “چرا”ی زرگ را به تصور مکشند که فراتر از منافع فردی

است و مردم را رای یک هدف مشترک متحد مکند.

نتیجهگری: از مقاعدسازی تا ارتباط انسانی

همانطور که در ان سفر عمق دیدیم، روانشناسی مقاعدسازی یک
جعبهاـزار پیچیـده و در عـن حـال زیباسـت. اـن فرآینـد بـا درک
سیسـتمهای دوگـانه تفکـر مغـز مـا (کـانمن) آغـاز مشـود، ـر روی
شاهکلیدهای روانشناسی اثباتشده (چالدینی) بنا مشود، با یک
پیام چسبناک و به یاد ماندنی (هیث) بستهبندی مگردد، از طرق
یــک گفتگــوی همــدلانه و هوشمنــدانه (واس) ارائــه مشــود و در
نهایت، با عمقترن نیازهای انسانی رای اسقلال، تسلط و هدف

(پینک) وند مخورد.

مقاعدسازی واقع و پایدار، در مورد رنده شدن در یک بحث یا
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تحمل کردن نظر خود به دیگران نیست. ان در مورد ایجاد درک
مقاـل، سـاختن لهـای ارتبـاط و هـدایت کـردن افـراد بـه سـمت
تصمیم است که در نهایت به نفع همه طرفها باشد. چه در تلاش
رای بستن یک قرارداد زرگ باشید، چه در حال حل یک اختلاف در
خانواده و چه در تلاش رای الهام بخشیدن به یک تیم، به کارگری
اخلاقـ اـن اصـول، شمـا را از یـک ارتبـاطگر معمـول، بـه یـک فـرد

تأثرگذار و به یاد ماندنی تبدل خواهد کرد.

اگر به دنبال یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی در زمینه فروش
هستید، متوانید مقاله راهنمای جامع کارشناس فروش: از شغل تا

استخدام و پیشرفت حرفهای را مطالعه کنید.

وهای واقعــــن اصــول در ســنارا ــن عملــــرای تمر ،ــنهمچن
کسبوکار، در دوره رازهای پنهان فروش شرکت کنید.

ــروش و ــی ف ــه روانشناس ــه در زمین ــات روزان ــافت نک ــرای دری 
مقاعدسازی، شبکه اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
https://rahemodiran.com/%d8%b1%d8%a7%d9%87%d9%86%d9%85%d8%a7%db%8c-%d8%ac%d8%a7%d9%85%d8%b9-%da%a9%d8%a7%d8%b1%d8%b4%d9%86%d8%a7%d8%b3-%d9%81%d8%b1%d9%88%d8%b4/
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https://www.instagram.com/behzadesteghamat
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