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چگونه با استفاده از روانشناسی مقاعدسازی،
خودتان را رای رسیدن به اهداف زرگ قانع

کنید؟

مهمترن مذاکره زندگ: چگونه با استفاده از
روانشناسی مقاعدسازی، خودتان را رای رسیدن

به اهداف زرگ قانع کنید؟

روانشناسی مقاعدسازی: حریف سرسختتر از هر
مشتری؛ خودتان

مـا زمـان، انـرژی و هزینـه زیـادی را صـرف یـادگری هنـر مقاعـد کـردن
دیگـران مکنیـم. کتـاب مخـوانیم، در دورههـا شرکـت مکنیـم و
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تکنیکهای مختلف را تمرن مکنیم تا بتوانیم مدران، مشتریان،
همکاران و حتی اعضای خانواده خود را با ایدههایمان همراه کنیم.
امــا در تمــام اــن مــدت، از یــک حقیقــت ــزرگ غافــل هســتیم:
سرسختترن، باهوشترن و تأثرگذارترن فردی که هر روز با او در

حال مذاکره هستیم، خودمان هستیم.

هر روز صح که از خواب بیدار مشوید، یک مذاکره در ذهن شما
آغاز مشود. یک بخش از شما، بخشی که به دنبال رشد، موفقیت
و رسیدن به اهداف زرگ است، مخواهد کارهای سخت و ضروری
را انجام دهد: ورزش کند، آن تماس تلفنی دشوار را رقرار کند، روی
آن روژه پیچیده کار کند. اما بخش دیگری از شما، بخشی که به
دنبال راحتی، امنیت و لذت آنی است، با تمام قوا مقاومت مکند.
ان بخش، صدای اهمالکاری، ترس از شکست و “فقط پنج دقیقه
دیگـر” اسـت. نتیجـه زنـدگ مـا، رآینـد ـروزی در همـن مـذاکرات

روزانه است.

امـا اگـر بـه شمـا بگـویم کـه متوانیـد از همـان اصـول قدرتمنـد
روانشناسی که رای مقاعد کردن یک مشتری سرسخت استفاده
مکنید، رای مدریت ان حریف داخل و مقاعد کردن خودتان نز
استفاده کنید، چه؟ ان مقاله، یک راهنمای عمل رای به کارگری
اصول کلاسیک مقاعدسازی در مهمترن مذاکره زندگ شماست. ما
بـه شمـا نشـان خـواهیم داد کـه چگـونه بـا اسـتفاده از تکنیکهـای
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مانند تعهد و ثبات قدم، اثبات اجتماع، کمیای و اعتبار، متوانید
صدای منطق و هدفمند درونتان را قویت کرده و خودتان را رای

رداشتن گامهای زرگ در مسر موفقیت، قانع کنید.

اصل اول: تعهد و ثبات قدم - هنر فریب دادن مغز
رای شروع کردن

اصل رونی: انسانها تمال شدیدی دارند که با تعهدات قبل خود
سازگار بمانند. اگر به چزی متعهد شویم، فشاری درونی رای پایبندی

به آن احساس مکنیم.

کاررد درونی (ضد اهمالکاری): ان اصل، قدرتمندترن سلاح شما
در رار زرگترن دشمن اهدافتان، یعنی “شروع نکردن” است. مغز ما
از انجام کارهای زرگ و ترسناک فراری است. وقتی به “نوشتن یک
کتاب” یا “راهاندازی یک کسبوکار” فکر مکنیم، حجم کار ما را فلج
مکند. کلید مقاعد کردن خودتان رای شروع، استفاده از تکنیک
“پا لای در گذاشتن” ر روی خودتان است. شما باید مغزتان را با یک

تعهد اولیه بسیار کوچک و غرقال مقاومت فریب دهید.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

قانون دو دقیقهای (The 2-Minute Rule): ان تکنیک که توسط
جیمز کلر در کتاب “عادتهای اتم” محوب شد، مگوید هر
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هدف زرگ را متوان به یک عادت دو دقیقهای تبدل کرد.
بـه جـای “بایـد یـک سـاعت ورزش کنـم”، بـه خودتـان بگوییـد:

“فقط لباس ورزشیام را موشم.”

بـه جـای “بایـد ۵۰ تمـاس فـروش رقـرار کنـم”، بگوییـد: “فقـط
CRM را باز کرده و شماره اولن نفر را مگرم.”

به جای “باید کل خانه را تمز کنم”، بگویید: “فقط یک بشقاب
را مشویم.”

ان تعهد اولیه آنقدر کوچک است که مغز مقاومتی در رار آن
نمکند. اما جادوی اصل ثبات قدم اینجاست: به محض اینکه
شمـا اولـن قـدم را رداشتیـد، بخـش منطقـ مغزتـان مگویـد:
“خب، من که لباس ورزشی وشیدم، پس هتر است چند حرکت
هم انجام دهم.” شما با یک تعهد کوچک، خودتان را در مسر

حرکت قرار دادهاید.

تعهد کتی و علنی: اهداف خود را روی کاغذ بنویسید. ان عمل
سـاده، آنهـا را از یـک فکـر مهـم بـه یـک تعهـد ملمـوس تبـدل
مکند. یک قدم فراتر روید و هدف خود را به یک دوست قال
اعتماد یا مری بگویید. وقتی تعهد شما علنی مشود، مل به
حفظ ثبات قدم و جلوگری از شرمندگ ناشی از عدم انجام آن، به

یک انگزه رونی قدرتمند تبدل مشود.

اصل دوم: اثبات اجتماع - خودتان را با قهرمانان
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هممسر کنید

اصـل رونـی: مـا در شرایـط عـدم اطمینـان، بـه رفتـار دیگـران نگـاه
مکنیم تا مسر درست را پیدا کنیم. ما تمال داریم از افرادی که

شبیه ما هستند یا مخواهیم شبیه آنها باشیم، قلید کنیم.

کاررد درونی (ضد انزوا و ناامیدی): وقتی در حال دنبال کردن یک
هدف زرگ هستید، به راحتی ممکن است احساس تنهای کنید.
ممکن است فکر کنید که “فقط من با ان مشکل رورو هستم” یا
“اـن کـار ـرای دیگـران آسـان اسـت”. اینجاسـت کـه بایـد بـه صـورت
عامـدانه، “اثبـات اجتمـاع” مـورد نیـاز ـرای ذهـن خـود را مهندسـی
کنید. شما باید به مغزتان ثابت کنید که افراد زیادی قل از شما ان

مسر را با موفقیت ط کردهاند و شما نز متوانید.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

رژیم رسانهای خود را مدریت کنید: شما مجموعهای از ۵ نفری
هستید که بیشترن وقت را با آنها مگذرانید. ان قانون در

دنیای دیجیتال نز صادق است.
در شبکههـای اجتمـاع، کارآفرینـان، ورزشکـاران و متخصـصان
حوزهای که به آن علاقه دارید را دنبال کنید. پستهای آنها
به اثبات اجتماع روزانه شما تبدل مشود که موفقیت در

آن حوزه، ممکن است.
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اخبـار منفـ و افـراد ناامیدکننـده را آنفـالو کنیـد. اجـازه ندهیـد
اثبات اجتماع منف، ذهن شما را مسموم کند.

پادکستها و کتابهای صوتی زندگینامه افراد موفق را گوش
دهیـد. شنیـدن داسـتان شکسـتها و بازگشتهـای آنهـا، بـه
شما یادآوری مکند که مسر موفقیت، یک خط صاف نیست.

،ن شکـل اثبـات اجتمـاعوندیـد: قدرتمنـدتر بـه یـک قـبیله
ارتباط با انسانهای واقع است.

اگـر مخواهیـد یـک کسـبوکار راه بیندازیـد، در رویـدادها و
کارگاههای کارآفرینی شرکت کنید.

اگر مخواهید ورزشکار شوید، در یک باشگاه یا گروه ورزشی
ثبتنام کنید.

یک گروه مسترمایند (Mastermind Group) با افراد همفکر و
همهدف تشکل دهید.

وقتـی شمـا خـود را بـا افـرادی کـه در حـال انجـام کارهـای ـزرگ
هسـتند، محاصـره مکنیـد، مغـز شمـا بـه تـدرج اـن رفتـار را بـه
عنوان “رفتار نرمال” جدید شما مپذرد و مقاومت آن در رار

اقدام کاهش میابد.

اصل سوم: کمیای (Scarcity) - چگونه رای خودتان
فوریت ایجاد کنید؟

اصـل رونـی: مـا ـرای چزهـای کـه کمیـاب یـا در حـال تمـام شـدن
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(FOMO) شویم. ترس از دست دادنهستند، ارزش بیشتری قائل م
یک محرک بسیار قدرتمند رای اقدام است.

کاررد درونی (ضد “از فردا شروع مکنم”): زرگترن دلیل که ما
کارها را به تعوق ماندازیم ان است که به صورت ناخودآگاه، زمان
را یک منع ینهایت فرض مکنیم. “وقت همیشه هست.” رای
،قاعد کردن خودمان به اقدام “امروز”، باید به صورت مصنوعم

رای خودمان “کمیای” و “فوریت” ایجاد کنیم.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

قـانون پـارکینسون را بـه نفـع خـود بـه کـار بگریـد: اـن قـانون
مگوید “هر کاری به اندازه زمانی که به آن اختصاص داده شده،
طـول مکشـد.” اگـر ـرای انجـام یـک ـروژه یـک مـاه بـه خودتـان
فرصت بدهید، آن کار یک ماه طول خواهد کشید. اگر یک هفته
فرصت بدهید، همان کار در یک هفته انجام خواهد شد. رای
کارهـای خـود، ضربالاجلهـای (Deadline) کوتـاه و واقعبینـانه

تعن کنید.

رای خودتان “هزینه عدم انجام” تعریف کنید: یک ضربالاجل به
تنهای کاف نیست. شما به یک “عواقب” منف رای عدم انجام
آن نیاز دارید. اینجاست که متوانید از یک “قرارداد تعهد” با یک
دوست استفاده کنید. مثال: به دوست خود بگویید: “من متعهد
مشـوم کـه تـا آخـر اـن هفتـه، پیشنـویس طـرح کسـبوکارم را
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تمام کنم. اگر ان کار را نکنم، باید مبلغ ۵۰۰ هزار تومان به تو
بدهم.” ترس از دست دادن ان ول، یک انگزه رونی بسیار

قدرتمند رای غلبه ر مقاومت درونی شما ایجاد مکند.

لهای پشت سر را خراب کنید: ان یک تکنیک پیشرفته و گاهی
رریسک است. گاهی رای متعهد کردن خود به یک مسر جدید،
بایـد راه بـازگشت بـه مسـر قـدیم را ـرای خودتـان سـخت یـا
غرممکن کنید. کسی که رای تمرکز ر روی کسبوکار جدیدش،
شغل کارمندی خود را رها مکند، در حال استفاده از ان نسخه
افراط از اصل کمیای است. او گزینههای خود را محدود کرده تا

انگزه خود رای موفقیت را به حداکثر رساند.

اصل چهارم: قدرت و اعتبار (Authority) - به صدای
مری درونی خود گوش دهید

اصل رونی: ما به طور طبیع به نظرات و دستورات افرادی که به
عنوان یک مرجع قدرت و اعتبار مشناسیم (زشک، استاد، مدر)،

راحتتر اعتماد و عمل مکنیم.

کـاررد درونـی (ضـد صـدای منقـد): در ذهـن هـر یـک از مـا، چنـدن
“صـدا” در حـال صـحبت کـردن هسـتند. صـدای کـودک ترسخـورده،
صدای منقد کمالگرا، صدای راحتطلب. در ان میان، یک صدای
عاقل و آیندهنگر نز وجود دارد؛ صدای “مری درونی” یا “خودِ رتر”
شمـا. مشکـل اینجاسـت کـه اغلـب، صـدای اـن مرجـع معتـر، در
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هیاهوی صداهای دیگر گم مشود. رای مقاعد کردن خودتان، باید
به صورت آگاهانه به ان صدا قدرت و اعتبار ببخشید.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

شخصیتبخشی به خودِ رترتان: ان یک تمرن ذهنی قدرتمند
است. خودِ آیندهتان را که به تمام اهدافش رسیده، تصور کنید.
او چـه وژگهـای دارد؟ چگـونه فکـر مکنـد؟ چگـونه تصـمیم
مگرد؟ در لحظات تردید، از خود رسید: “[نام که رای خود
رترتان انتخاب کردهاید] در ان موقعیت چه کار مکرد؟” ان کار
بـه شمـا یـک چـارچوب تصـمیمگری معتـر و جـدا از احساسـات

لحظهایتان مدهد.

قرض گرفتن اعتبار از مربیان رونی: وقتی صدای مری درونی
شما ضعیف است، اعتبار را از رون قرض بگرید. یک یا چند
الگو یا مری در زندگ واقع یا حتی تاریخ (از استو جاز تا یک
قهرمان ورزشی) رای خود انتخاب کنید. در مواجهه با یک چالش،
ـود، الان چـه تصـمیم رسـید: “فلانـی اگـر جـای مـن از خـود
مگرفت؟” ان کار به شما کمک مکند تا از دیدگاه محدود و
ترسآلود خود فراتر رفته و با یک دیدگاه قدرتمندتر به مسئله

نگاه کنید.

اصل پنجم: علاقه و دوست داشتن (Liking) - با
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خودتان متحد شوید، نه دشمن

اصل رونی: ما به درخواست افرادی که دوستشان داریم، راحتتر
“بله” مگوییم.

کـاررد درونـی (ضـد خودتخرـی): اـن یکـ از ظریـفترن و در عـن
حال مهمترن اصول است. شما نمتوانید با تنفر، انقاد و سرزنش
دائم، خودتان را رای رسیدن به موفقیت مقاعد کنید. ان رویکرد
ممکـن اسـت در کوتاهمـدت بـه دلـل ایجـاد حـس گنـاه، بـاعث یـک
حرکـت کـوچک شـود، امـا در بلندمـدت منجـر بـه فرسـودگ، کـاهش
اعتمـاد بـه نفـس و حتـی افسـردگ مشـود. ـرای اینکـه بتوانیـد
خودتان را به صورت پایدار به سمت اهداف زرگ هدایت کنید، باید
یاد بگرید که با خودتان مانند یک دوست خوب و یک متحد رفتار

کنید، نه یک دشمن.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

هنر خود-شفقتی (Self-Compassion): وقتی شکست مخورید
یا اشتباه مکنید (که قطعاً اتفاق خواهد افتاد)، به جای سرزنش
کردن خود، با خودتان با مهربانی صحبت کنید. همانطور که به
دهـی. “اشکـالیـک دوسـت خـوب در شرایـط مشـابه دلـداری م
نداره، همه اشتباه مکنن. مهم اینه که ازش درس بگریم و دفعه

بعد هتر عمل کنیم.”

https://rahemodiran.com/
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جشـن گرفتـن روزیهـای کـوچک: ـرای اینکـه مغزتـان بـه انجـام
کارهای سخت علاقهمند شود، باید پس از هر موفقیت (هرچند
کـوچک)، بـه خودتـان پـاداش دهیـد. اـن پـاداش، دوپـامن آزاد
کرده و یک حلقه بازخورد مثبت ایجاد مکند. پس از انجام یک
کار سخت، یک قهوه خوب بنوشید، یک قسمت از سریال مورد
علاقهتـان را ببینیـد یـا فقـط چنـد دقیقـه اسـتراحت کنیـد و بـه

خودتان بگویید “آفرن!”.

وقتـی شمـا خودتـان را دوسـت داشتـه باشیـد و بـه خودتـان احتـرام
بگذارید، “بله” گفتن به درخواستهای سخت “خودِ رترتان” بسیار

آسانتر خواهد شد.

قاعدکننده زندگن مری: شما، قدرتمندترنتیجهگ
خود هستید

مـذاکره بـا خـود، یـک مـذاکره یپایـان اسـت کـه هـر روز از نـو آغـاز
مشود. هر تصمیم کوچک، از زودتر بیدار شدن گرفته تا رداشتن
تلفن رای آن تماس سخت، یک روزی یا شکست در ان مذاکره
داخل است. اصول روانشناسی مقاعدسازی، ازارهای قدرتمندی
هستند که به شما کمک مکنند تا کفه ترازو را به نفع آن بخشی از
وجودتان که به دنبال رشد، پیشرفت و تحقق پتانسلهایتان است،

سنگنتر کنید.
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ان فرآیند با یک تعهد کوچک و غرقال مقاومت آغاز مشود تا
مقاومت اولیه مغز را بشکنید. سپس، با محاصره کردن خود با اثبات
اجتماع مثبت، ان مسر را رای خودتان نرمالسازی مکنید. با
ایجـاد کمیـای و فـوریت، خـود را بـه اقـدام در “همـن لحظـه” وادار
مسازیــد. بــا گــوش دادن بــه صــدای اعتبــار درونــی یــا رونــی،
تصمیمات هوشمندانهتری مگرید و در نهایت، با ایجاد یک رابطه
دوستانه و مبتنی ر علاقه با خودتان، ان سفر را لذتبخش و پایدار

مسازید.
ـر روی زنـدگ بـه یـاد داشتـه باشیـد، شمـا بیـش از هـر فـرد دیگـری
خودتان نفوذ و تأثر دارید. با به کارگری ان اصول، ان نفوذ را از
یک نروی تصادف و ناخودآگاه، به یک استراژی آگاهانه و قدرتمند
رای ساختن زندگای که همیشه آرزویش را داشتهاید، تبدل کنید.

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله  هنر مقاعدسازی  را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
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