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مقدمه: قدرتمندترن مقاعدکننده، صدای درونی
خود فرد است

در دنیای مقاعدسازی، یک فرض راج اما اشتباه وجود دارد: اینکه
وظیفه ما تحمل یک ایده از رون به ذهن مخاطب است. ما با
استدلال، آمار و شواهد به قلعه ذهنی او حمله مکنیم، غافل از
اینکـه ذهـن انسـان بـه طـور طـبیع در راـر فشـار خـارج مقـاومت
مکند. هرچه بیشتر فشار بیاوریم، مقاومت نز بیشتر مشود. اما
یک رویکرد بسیار قدرتمندتر و ظریفتر وجود دارد. رویکردی که به
جـای حملـه از ـرون، یـک مکـالمه درونـی را در ذهـن مخـاطب آغـاز
مکند؛ مکالمهای که در نهایت، خود فرد را به نتیجهگری مطلوب ما
مرساند. ان رویکرد، ر پایه یک از قدرتمندترن نروهای محرک
Cognitive) ــاختی ــا شــده اســت: ناهمــاهنگ شن روان انســان بن

.(Dissonance

اـن مفهـوم کـه اولـن بـار توسـط روانشنـاس ـزرگ، لئـون فسـتینگر،
مطرح شد، به آن حالت تنش و ناراحتی ذهنی اشاره دارد که هنگام
داشتن دو باور، نگرش یا رفتار متناقض به ما دست مدهد. رای
مثال، فردی که عمیقاً به سلامتی خود اهمیت مدهد اما سیگار
مکشد، در یک حالت دائم از ناهماهنگ شناختی زندگ مکند.
،یا تشنگ زار است و مانند گرسنگ ن ناهماهنگذهن انسان از ا
رطرف کرده و به یکپارچگ ن تنش راکند تا ابا تمام قوا تلاش م

و هماهنگ بازگردد.
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ان مقاله، یک راهنمای ساده رای تکنیکهای فروش نیست. ان
یک شرجه عمق به یک از پیچیدهترن تکنیکهای نفوذ روانی
است. ما به شما نشان خواهیم داد که چگونه متوانید به جای
مقاعد کردن مسقیم، شرایط را مهندسی کنید که در آن، مخاطب
رای فرار از ان فشار درونی، خودش دست به کار شده و نگرش خود
را تغر دهد. ان هنر مقاعدسازی غرمسقیم است؛ هنری که در
آن، شمـا کاتـالزور یـک تغـر نگـرش درونـی و پایـدار مشویـد، نـه

عامل یک پذرش سطح و موقتی.

۱. ناهماهنگ شناختی چیست؟ تشرح موتور درونی
تغر

ـرای اسـتفاده از اـن اهـرم قدرتمنـد، ابتـدا بایـد مکـانیک آن را درک
کنیم. ناهماهنگ شناختی یک نقص در سیستم روانی ما نیست،
بلکه یک مکانیسم بقای ذهنی است. ذهن ما رای ردازش هینه
اطلاعات و تصمیمگری سرع، به یک مدل ثابت و هماهنگ از جهان
نیاز دارد. هرگاه اطلاعات جدید یا رفتاری از خودمان ان مدل را به
چالش بکشد، سیستم به حالت هشدار درمآید. ان تنش معمولاً

از تضاد ن ان موارد به وجود مآید:

بـاور در مقاـل بـاور: (مثـال: “مـن بـه آزادی بیـان معقـدم” امـا
“بعض کتابها باید ممنوع شوند.”)
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باور در مقال رفتار: (مثال: “من فردی صادق هستم” اما “در مورد
رزومهام کم اغراق کردم.”)

بـاور در مقاـل اطلاعـات جدیـد: (مثـال: “مـن معقـدم اـن رنـد
هترـن اسـت” امـا “یـک گـزارش معتـر نشـان داد کـه کیفیـت آن

پان است.”)

وقتی ان ناهماهنگ ایجاد مشود، فرد رای کاهش ان حس
ناخوشایند، به طور ناخودآگاه یک از سه مسر زر را انتخاب مکند:

تغـر رفتـار: سـادهترن راه. فـرد سـیگاری، سـیگار را تـرک مکنـد. .1
(اغلب سختترن کار در عمل است)

تغر باور یا نگرش: فرد سیگاری به ان نتیجه مرسد که “اثرات .2
منف سیگار آنقدرها هم که مگویند جدی نیست.”

توجیه رفتار (افزودن یک شناخت جدید): فرد سیگاری مگوید: .3
“بله سیگار مضر است، اما به من کمک مکند تا با استرس کنار

بیایم و استرس از سیگار کشندهتر است.”

هنـر یـک مقاعدکننـده مـاهر در اـن اسـت کـه شرایـط را بـه گـونهای
طراح کند که مسر دوم، یعنی تغر نگرش به نفع ایده شما، به
آسانترن و منطقترن راه رای خروج از ان نبست ذهنی تبدل

شود.
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ن نقطه ناهماهنگ۲. اصل تعهد و ثبات: ایجاد اول

یک از هترن راهها رای ایجاد ناهماهنگ شناختی، استفاده از مل
درونی انسانها به ثبات شخصیتی است. ما دوست داریم خودمان
را افرادی باثبات و سازگار با ارزشهایمان ببینیم. اگر بتوانید فردی را
وادار کنید که به یک باور یا ارزش کوچک (که با هدف شما همسو
است) متعهد شود، هرگونه رفتار آینده او که با آن تعهد اولیه در

تضاد باشد، ایجاد ناهماهنگ خواهد کرد.

چگونه ان کار را انجام دهیم؟

ان تکنیک، نسخه عمقتری از “پا لای در گذاشتن” است. هدف،
گرفتن یک تعهد هویتی است.

مثال در یک جلسه کاری: به جای شروع با ارائه مسقیم ایده
خود، گفتگو را با یک سوال هویتی آغاز کنید: “خانم/آقای مدر،
آیا شما خودتان را فردی مدانید که به نوآوری و یافتن راههای

خلاقانه رای پیشی گرفتن از رقبا اهمیت مدهد؟”

قریباً همه مدران به ان سوال پاسخ “بله” مدهند. ان “بله”،
یک تعهد کوچک به هویت “نوآور ودن” است. حال، وقتی شما
راهکار نوآورانه خود را ارائه مدهید، او در یک تنگنای ذهنی قرار
مگرد. رد کردن ایده شما بدون ررسی دقق، با تصوری که چند
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لحظه پیش از خود به عنوان یک فرد “نوآور” تایید کرده ود، در
تضاد است. رای کاهش ان ناهماهنگ شناختی، او به احتمال زیاد
با ذهنی بازتر به پیشنهاد شما گوش خواهد داد تا ثبات شخصیتی
ــی ــیک از روانشناس ــونه کلاس ــک نم ــن ی ــد. ا ــظ کن ــود را حف خ

مقاعدسازی در عمل است.

۳. تکنیک «بنجامن فرانکلن»: چگونه درخواست
لطف، دوست مسازد؟

ان تکنیک به ظاهر غرمنطق، یک از زیباترن نمونههای کارردی
ناهماهنگ شناختی است. داستان از ان قرار است که بنجامن
فرانکلن رای جلب دوستی یک از رقبای سرسخت سیاسی خود، از
او خواست تا کتای بسیار نایاب را از کتابخانهاش به او امانت دهد.
رقیـب بـا اکـراه پذرفـت. پـس از اـن اتفـاق، نگـرش او نسـبت بـه

فرانکلن به طرز شگفتانگزی مثبت شد.

روانشناسی پشت ان پدیده چیست؟

ذهن رقیب با یک تضاد شدید رورو شد:

باور اولیه: “من از فرانکلن خوشم نمآید.”

رفتار جدید: “من به او لطف زرگ کردم و کتاب باارزشم را به او
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امانت دادم.”

از آنجای که تغر رفتار (پس گرفتن کتاب) ممکن نود، آسانترن
راه ـرای حـل اـن تضـاد ذهنـی، تغـر بـاور ـود: “شایـد فرانکلـن
آنقدرها هم که فکر مکردم بد نیست. حتماً دلیل داشته که به او

کمک کردم.” ان یک تغر نگرش کاملاً درونی ود.

کاررد عمل ان تکنیک:

در تعاملات حرفهای، به جای اینکه همیشه در موضع “ارائهدهنده”
باشید، گاهی از طرف مقال درخواست یک لطف کوچک و معقول
کنید. مثلاً از او بخواهید نظرش را در مورد یک ایده به شما بگوید،
شما را به یک فرد دیگر معرف کند یا اطلاعاتی را در اختیار شما قرار
دهد. ان عملِ کمک کردن، او را وادار مکند تا رای توجیه رفتار
خـود، نگـرش مثبـتتری نسـبت بـه شمـا پیـدا کنـد. اـن اوج هنـر

مقاعدسازی غرمسقیم است.

۴. معماری انتخابهای دشوار: قویت باور از طرق
توجیه پس از خرید

ناهماهنگ شناختی پس از گرفتن یک تصمیم مهم، به اوج خود
Post-purchase) ”ن پدیده که به “توجیه پس از خریدرسد. ام
Rationalization) معروف است، زمانی رخ مدهد که ما ن دو یا
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چند گزینه جذاب، یک را انتخاب مکنیم. بلافاصله پس از انتخاب،
تردید به سراغمان مآید: “آیا تصمیم درستی گرفتم؟” رای سرکوب
ان حس ناخوشایند، ما به طور فعال شروع به جستجوی شواهدی
مکنیم که انتخابمان را تایید کند و همزمان، جذابیت گزینههای رد

شده را در ذهن خود کمرنگ مکنیم.

چگونه از ان اصل استفاده کنیم؟

شما متوانید با قاببندی هوشمندانه، ان مکانیسم را به نفع ایده
خود فعال کنید.

مثـال: فـرض کنیـد مخواهیـد یـک تیـم را ـرای پـذرش یـک
اسـتراژی جدیـد و رریسـک مقاعـد کنیـد. بـه جـای ارائـه آن بـه
صورت “بله یا خر”، آن را به عنوان یک انتخاب ن دو مسر

متماز مطرح کنید:

مسر A: “متوانیم به مسر فعل ادامه دهیم؛ مسری امن،
باثبـات و قاـل پیشبینـی کـه نتـاج متوسـط ـرای مـا خواهـد

داشت.”

مسر B: “یا متوانیم ان مسر جدید را انتخاب کنیم؛ مسری
ی بــه نتــایجل دســتیازتر، نــوآورانه و بــا پتانســرانگچــالش

خارقالعاده که ما را از رقبا متماز مکند.”

وقتــی تیــم پــس از بحــث و ررســی، مســر B را انتخــاب مکنــد،
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ناهماهنگ شناختی پس از تصمیمگری فعال مشود. اعضای تیم
ـرای تـوجیه انتخـاب دشـوار خـود، بـه طـور ناخودآگـاه بـه طرفـداران
روپـاقرص اـن اسـتراژی تبـدل مشونـد و بـا انـرژی بیشتـری ـرای
موفقیت آن تلاش خواهند کرد. آنها خودشان را مقاعد مکنند

که هترن تصمیم را گرفتهاند.

ملاحظات اخلاق: مرز باریک ن نفوذ و دستکاری

قـدرت نهفتـه در اـن تکنیکهـای نفـوذ روانـی انکارنـاپذر اسـت و
همـن قـدرت، مسـئولیتی ـزرگ بـه همـراه دارد. مـرز ـن اسـتفاده
اخلاق از ناهماهنگ شناختی رای کمک به دیگران در جهت تغر
(Manipulation) رای دستکاری نگرش مثبت، و سوءاستفاده از آن

بسیار باریک است.

نفوذ اخلاق (Influence): شما شرایط را فراهم مکنید تا فرد
بتواند با آگاهی، تضادهای درونی خود را به شوهای حل کند که
در نهــایت بــه نفــع خــود اوســت و بــا ارزشهــای بلندمــدتش

همخوانی دارد.

دستکاری (Manipulation): شما عمداً تضادهای درونی فرد را به
گونهای تحریک مکنید که او را به سمت تصمیم سوق دهید
که در درجه اول به نفع شماست، حتی اگر با منافع واقع او در

تضاد باشد.
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ــز اســت. هــدف بایــد ــده همهچ قصــد و نیــت شمــا، تعنکنن
توانمندسازی مخاطب رای رسیدن به یک درک هتر و یک تصمیم

شفافتر باشد، نه هرهرداری از آسیبپذریهای روانشناختی او.

نتیجهگری: مقاعدسازی واقع، یک مکالمه درونی
است که شما آن را آغاز مکنید

ناهماهنگ شناختی یک اصل بنیادن در روانشناسی مقاعدسازی
است که نشان مدهد موثرترن تغرات از درون نشأت مگرند.
استادان واقع نفوذ، ایدههای خود را به دیگران تحمل نمکنند؛
آنهــا معمــاران شرایطــ هســتند کــه در آن، افــراد خودشــان بــه
نتیجهگریهای جدید مرسند. آنها با رسیدن سوالات درست، با
ــحح ــدی ص ــا قاببن ــدانه و ب ــوچک و هوشمن ــتهای ک درخواس
انتخابهـا، جرقـهای را در ذهـن مخـاطب ایجـاد مکننـد کـه بـه یـک

شعله درونی رای تغر نگرش تبدل مشود.

یادگری و به کارگری ان اصل، شما را از یک ارتباطگر ساده به یک
استراژیست روانشناختی تبدل مکند. ان درک عمق است که
مقاعـدسازی پایـدار، یـک رویـداد رونـی نیسـت، بلکـه یـک فرآینـد
درونی است؛ فرآیندی که شما متوانید آن را با ظرافت و هوشمندی
آغاز کنید و سپس کنار بایستید و اجازه دهید قدرتمندترن نروی
مقاعدکننده جهان - یعنی مل خود فرد به هماهنگ ذهنی - کارش

https://rahemodiran.com/


11

را انجام دهد.

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
https://rahemodiran.com/

