
 

 
 
 
 
 
 

 

 راه برای متقاعد کردن مشتریان  ۱۰۰خلاصه کتاب نفوذ ذهن؛ 
 



گیری خرید به  ها و ناخودآگاه افراد در فرایند تصمیمکتاب نفوذ ذهن نوشته راجر دالی، با توضیح انگیزه
توانید مشتریان را متقاعد کنید. عنوان این کتاب که در فارسی کنش مغز دهد که چطور میشما یاد می

انگلیسی به  شده،  ترجمه  ره  Brainfluence هم  انتشارات  و  کرده  بوده  منتشر  را  آن  مدیریت  آورد 
درصد از افکار و احساسات    ۹۵گوید که  هاروارد می، نویسنده و استاد بازاریابی دانشگاهجرالد زالتمن. است

گیرد. همین یک نکته دلیل خوبی است تا بخواهیم چگونگی عملکرد ناخودآگاه  ما در ناخودآگاه شکل می
 .خود را بدانیم و شناخت بییشتری روی ذهن خود پیدا کنیم 

های کاربردی متقاعدسازی مشتریان، متوجه خواهیم شد  در کتاب نفوذ ذهن علاوه بر یادگیری تکنیک
می رفتاری  و  انسانی  علوم  تحقیقات  چطور  به  که  خدمات  و  محصولات  فروش  روند  بهبود  در  توانند 

ها کمک کنند. همچنین درباره استفاده از علوم عصبی و مطالعات رفتاری برای جذب مشتریان یاد شرکت
کنیم اما اگر فرصت  خواهیم گرفت. با اینکه مطالعه نسخه کامل این کتاب را به شما عزیزان توصیه می

 .توانید همراه ما باشید تا خلاصه کتاب نفوذ ذهن را با هم مرور کنیم این کار را ندارید، می

 فهرست مطالب

 نقل قول از نویسنده •
 درس از کتاب نفوذ ذهن به انتخاب راه مدیران  ۳ •

o  درس اول: وقتی تصویری از نوزادان در تبلیغات باشد موثرتر خواهند بود 
o هایتان را گوش کنند با آنها رودررو ملاقات و در  خواهید دیگران حرفدرس دوم: اگر می

 شان صحبت کنیدگوش راست
o   ،درس سوم: برای اینکه توجه دیگران را به خود جلب و آنها را ترغیب به خرید بیشتر کنید

 آنها را سوپرایز نمایید
 چرا کتاب نفوذ ذهن راجر دالی را بخوانیم؟ •
 کتاب نفوذ ذهن: نکات تکمیلی  •

 

 نقل قول از نویسنده

 .هاخواهند ارتباط با یکدیگر است، نه با شرکتآن چیزی که افراد بیش از هر چیزی می

 راجر دالی 

گیری انسان در  در واقع ایده اصلی کتاب نفوذ ذهن این است که بخش اعظمی از فرایندهای تصمیم
پردازد،  هایی که به صورت علمی و تخصصی به این موضوع میگیرد. یکی از حوزهناخودآگاه صورت می
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از این شناخت در  بازاریابی عصبی به شناخت چگونگی عملکرد مغز و استفاده  بازاریابی عصبی است. 
کند شما فروشنده باشید یا مشتری؛ در هر  شود. فرقی نمیجهت توسعه بازاریابی محصولات مربوط می

دهید که طبق الگوهای بازاریابی عصبی کاملاً قابل هایی را از خود بروز میصورت هنگام خرید واکنش
 .بینی استپیش

می توضیح  ما  به  ذهن  نفوذ  نمیکتاب  معمولاً  مشتریان  اکثر  چرا  که  علت  دهد  که  کنند  درک  توانند 
آنها بپرسند که چرا این محصول را میتصمیمی که در بازار می از  خرید شاید  گیرند چیست. حتی اگر 

اینکه به رسم همیشه خلاصه از  قبل  این سوال پاسخ دهند.  راه  نتوانند شفاف و واضح به  کتاب  های 
توان از خواندن کتاب نفوذ ذهن گرفت، اجازه بدهید کمی  درس مهمی که می  ۳مدیران برویم به سراغ  

هایش درباره  درباره نویسنده بگوییم. راجر دالی، نویسنده و سخنران مشهور آمریکایی است که صحبت
 .شناخت عملکرد مغز و تاثیر آن بر بازاریابی، تبلیغات و فروش طرفداران بسیاری دارد

های ذهنی  کنند و پیامهایش به ارتباط بین فروش محصولاتی که برندها ارائه میاو که در اکثر برنامه
پژوهشکده مصرف در  متخصص  و  سخنران  عنوان  به  سالهاست  دارد،  اشاره  شرکتکنندگان  و  های  ها 

 .کند. با این مقدمه برویم به سراغ نکات مهم کتاب نفوذ ذهنمختلفی فعالیت می

 درس از کتاب نفوذ ذهن به انتخاب راه مدیران  ۳

 .تواند نقش موثری را بازی کندها میاستفاده از نوزادان در تبلیغ .1

آنها رودررو صحبت نمایید و در  اگر می .2 را با حرف زدن ترغیب به خرید کنید با  خواهید کسی 
 !گوش راستش حرف بزنید 

از بهترین راه .3 ها برای جلب توجه مشتریان احتمالی و ترغیب کردنشان به  سوپرایز کردن یکی 
 .خرید است

 

 بخوانید 

  PDFخلاصه کتاب آیین دوست یابی دیل کارنگی + نسخه صوتی و

 

ما معمولاً فروش را صرفاً استخدام کارشناسان تلفنی و تلاش در فروختن محصولات به یک سری مشتری  
دانیم. در حالیکه بازاریابی و فروش تا حد زیادی با علم و روانشناسی سروکار دارد. واقعیت  احتمالی می
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بدانیم ذهن ما  اگر  که  تعامل میاین است  با محیط  پیدا  مان چطور  را  از مشکلات  کلید بسیاری  کند 
و  کرده مدیران  خصوص  به  افراد  تمام  برای  ذهن  نفوذ  کتاب  خواندن  که  است  خاطر  همین  به  ایم. 

تر ظاهر  خواهید علم فروش را یاد بگیرید و در کار خود موفقشود. اگر میکارشناسان فروش حیاتی می
 .شوید، این کتاب مناسب شماست

ایم تا  شود قطعاً بیشتر از سه نکته دارد. اما ما سعی کردهمطالبی که در کتاب نفوذ ذهن به آن اشاره می
شود از این کتاب گرفت آنچه نویسنده قصد داشته با نوشتن این کتاب توضیح  درس مهمی که می ۳در 

 اید تا راز روانشناسی فروش بیشتر را یاد بگیرید؟دهد را پوشش دهیم. آماده

 درس اول: وقتی تصویری از نوزادان در تبلیغات باشد موثرتر خواهند بود 

های مختلف باشید چقدر احتمال دارد که هنگام اسکرول  های اجتماعی در حال دیدن پستاگر در شبکه
این است که ما به محتواهای تصویری   برای پستی متوقف شوید که فقط متن دارد؟ واقعیت  کردن 

را جلب نمیواکنش بیشتری نشان می اندازه نظر مخاطبین  اما همه تصاویر هم به یک  کنند.  دهیم. 
ترین  گیرند و شاید جذابتصاویری که چهره افراد در آنها مشخص است بیشتر از بقیه مورد توجه قرار می

 !آنها هم تصاویری از نوزادان باشند

را تایید می  این موضوع  اما تحقیقات هم  کنید  اند که فعال  کنند. محققان متوجه شدهشاید تعجیب 
شدن آن بخشی از مغز که با احساسات ما ارتباط دارد بعد از دیدن چهره یک نوزاد تنها چند هزارم ثانیه 

های بازاریابی انقلاب به پا کند. نوزادان و به طور  تواند در شیوهاست. همین یک واقعیت به اندازه می
ترند.  پناهافتد بیتوانند از خودشان مراقبت کنند و در مواجهه با اتفاقاتی که برایشان میکلی کودکان نمی

توانیم ازشان مراقبت کنیم و این شانس نجات پیدا کردنشان  اما اگر احساسات ما برانگیخته شود ما می
شود تا همه ما به دیدن چهره کودکان واکنش نشان  عث میبرد. این احساسات پیچیده با را بالاتر می

 .دهیم

کار می و  یا کسب  عنوان یک شرکت  به  در  حالا شما  کنید.  استفاده  نفع خود  به  پدیده  این  از  توانید 
کنید اجازه دهید کودکان نقش اصلی را بازی کنند. اگر عکسی از نوزاد یا کودکی  تبلیغاتی که منتشر می

اید.  بگیرید که در حال استفاده یا نگاه کردن به محصول شماست شانس دیده شدن آن تصویر را بالا برده
گوید که ما نظرمان به سوی هرچه که اشخاص داخل  جیمز بریز، متخصص کاربردپذیری از استرالیا، می

بینید که کودک درون تصویر به  تر وقتی شما میشود. به بیان سادهکنند جلب میتصاویر به آن نگاه می
کرد. اما اگر او به جعبه محصول یا عنوان    کند شما هم به چشمان کودک نگاه خواهیددوربین نگاه می

 .شودها جلب مینمایش داده شده در تصویر نگاه کند، شما هم ناخودآگاه نظرتان به همان
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شان هایتان را گوش کنند با آنها رودررو ملاقات و در گوش راستخواهید دیگران حرفدرس دوم: اگر می
 صحبت کنید

کند.  درگیر شدن با احساسات افراد ابزار قدرتمند دیگری است که راجر دالی در کتاب نفوذ ذهن معرفی می
و البته که یکی از بهترین کاربردهای استفاده از این واقعیت در بازاریابی این است که با افراد جلسات  
حضوری بگذارید. اجازه بدهید درباره این موضوع مثالی بزنیم. در یک نوع بازی به نام اولتیماتوم، دو  

اش را با دیگری قسمت  کنند و یکی از آنها مجبور است که داراییکننده مقداری پول دریافت میشرکت
کند. در حالیکه فرد دیگر حق انتخاب دارد که این کار را انجام بدهد یا نه. اگر فرد دوم تصمیم بگیرد که  

برنده نخواهد شد. نتیجه بازی بستگی به مذاکراتی دارد که قبل  پیشنهاد را قبول نکند، هیچکدام از آنها 
 .گیرداز بازی بین این نفر صورت می

ارتباط این بازی با فروش چیست؟ تحقیقات انجام شده توسط آقای آلوین راث، پروفسور اقتصاد دانشگاه 
می اجازه  افراد  به  وقتی  که  داده  نشان  تاثیرات  استنفورد  کنند  صحبت  باهم  بازی  از  قبل  که  دهیم 
 ۳۳ افرادی که باهم گپ و گفتی قبل از بازی داشتند   چشمگیری را روی نتیجه نهایی شاهد خواهیم بود.  

تواند  درصد بیشتر احتمال دارد که پیشنهادی منصفانه را بپذیرند. به عبارت دیگر یک گفتگوی معمولی می
 .تاثیر زیادی در نتیجه داشته باشد

ای که کتاب نفوذ ذهن روی آن تاکید دارد این است که در هنگام صحبت با افراد مطمئن شوید که  نکته 
راست ایستادهسمت  نشسته  شان  گابریل  یا  دانشگاه  در  دانشمندان  توسط  شده  انجام  تحقیقات  اید. 

گیرند اعتماد بیشتری  شان میدانوزیو ایتالیا ثابت کرده که افراد به اطلاعاتی که از طریق گوش راست
می وقتی  حتی  شانس دارند.  توصیه  این  کردن  دنبال  با  باشید  داشته  کسی  از  درخواستی  خواهید 

 .تان بالاتر خواهد رفتموفقیت

آنها  اند کلابیکی از جاهایی که محققان رفتارهای افراد را در آن بررسی کرده های شبانه بوده است. 
کنند. در آزمایشی عملی هم به این  متوجه شدند که بیشتر افراد در گوش راست همدیگر صحبت می
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پرسند کنند وقتی در گوش راست افراد سوال را مینتیجه رسیدند که وقتی از افراد تقاضای سیگار می
 .شانس موفقیت بالاتری دارند

درس سوم: برای اینکه توجه دیگران را به خود جلب و آنها را ترغیب به خرید بیشتر کنید، آنها را سوپرایز 
 نمایید

 !آناناس

دهید. این  مطمئنم که انتظار شنیدن این کلمه را نداشتید! اما احتمالاً الان بیشتر به حرف من گوش می
افتد که من شما را سوپرایز کردم. توقع نداشتید در میان یک محتوای مربوط به  اتفاق به این خاطر می

 افتد؟بازاریابی کلمه آناناس را بشنوید. اما در سطح روانشناسی برای ما چه اتفاقی می

دهد تا  محققان در انگلیس کشف کردند که هیپوکاموس واقع شده در مغز ما به ما این امکان را می
بینی کنیم. این بخش کوچک در مغز ما از توالی رویدادهایی که ما معمولاً دنبال  بتوانیم وقایع را پیش

برای مثال وقتی ذهن ما  کنیم استفاده میمی کند تا درباره حرکات و رویدادهای بعدی مطمئن شود. 
می را  سوم  درس  پیشعبارت  میشنود  درسبینی  در  آنچه  طبق  که  با  کند  حتماً  دید  سه  و  دو  های 

زده شد و  رو خواهد شد. اما وقتی من کلمه آناناس را آوردم شگفت ای از اطلاعات مرتبط روبهمجموعه
 .بینی کننتوانست آن را پیش

توانید از این پدیده در فرایند فروش و بازاریابی خود استفاده کنید؟ کافیست یک واژه یا  شما چطور می
های این چنینی  عبارت عادی را در مکالمات خود با مشتریان با یک عبارت غیرمنتظره جایگزین کنید. مثال 

با کلمات را در آگهی بینیم. مبدع این  ها زیاد میهای تبلیغاتی کسب و کارهای نوپا یا استارتاپبازی 
کرد یا گاهی با ترکیب چند  جا میها استفاده نابهتکنیک را شاید بتوان شکسپیر دانست که اغلب از واژه

 .دانندساخت. بعضی این کار او را دلیل موفقیت آثارش میواژه، عبارتی تازه می
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زده  خواهید توجه مشتریان را به چیزی که در حال فروشش هستید جلب کنید، عنصر شگفتپس اگر می
 .کردن را فراموش نکنید
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 چرا کتاب نفوذ ذهن راجر دالی را بخوانیم؟

ها به عنوان یک کتاب مفید و ارزشمند معرفی شده است.  کتاب نفوذ ذهن در بسیاری از نقد و بررسی
تان هستید نیاز است که این  اگر به دنبال ارزیابی عملکرد مشتریان خود در برابر محصولات و خدمات

شود اما اگر  کتاب را مطالعه کنید. کتاب نفوذ ذهن به تمام علاقمندان حوزه بازاریابی و فروش توصیه می
های نوین جهانی  شناسی بهتری انجام دهید و با روشخواهید مخاطبای که دارید میدر موقعیت شغلی

آشنا شوید هم این کتاب مناسب شماست. ساده و روان بودن متن این کتاب و حجم نه چندان زیادش 
نکنی فراموش  کند.  پیدا  بالایی  محبوبیت  مخاطبین  بین  تا  شده  حال  باعث  در  روزانه  ما  همه  که  د 

شود دیگران  خواهیم تصمیمی فردی بگیریم هم لازم میمتقاعدسازی دیگران هستیم. حتی گاهی که می
که دانستن   به همین خاطر است  ما همراه شوند.  با  یا  به نظرمان احترام بگذارند  کنیم که  را متقاعد 

تواند برای طیف وسیعی از  کند میهایی که این کتاب درباره چگونگی ترغیب دیگران پیشنهاد میتکنیک 
ها را بر پایه اصول روانشناسی و بازاریابی عصبی مطرح مخاطبین جذاب باشد. خصوصاً که این روش

 .گیرد کند و از تحقیقات بسیاری در این حوزه کمک میمی

 کتاب نفوذ ذهن: نکات تکمیلی 

 :به عنوان بخش پایانی خلاصه کتاب نفوذ ذهن اجازه بدهید چند جمله را از متن این کتاب نقل کنیم

ها و کنند و همین ویژگی، عکسراحتی تصاویر را به عنوان تجسم واقعیت تفسیر میها بهانسان •
 .کندتصاویر را به ابزاری قدرتمند برای تبلیغات تبدیل می

توان آموخت این است که شعاری که به شما قول دهد پولتان به هدر  ترین درسی که میمهم •
 .دهدنخواهد رفت، بیشتر تعداد مشتریان را افزایش می

توانند  بریم؛ اما این تصاویر، گذشته از جذابیتشان، میهمه ما از دیدن تصاویر کودکان لذت می •
 .دوستانه شوندباعث ترغیب رفتارهای نوع

های فروش و بازاریابی روز به روز بسته به نیاز بازار تغییر می کنند، لازم  از آنجایی که ترفندهای و تکنیک
هایی که اصول اولیه را آموزش می دهند، خودتان نیز مطالعه آزاد است که شما به غیر از شرکت در دوره

ها می توانند شما را مسلح به آخرین اصول ثابت  داشته باشید. خواندن مقالات مرتبط و خلاصه کتاب
های احتمالی این شغل، مسلط باشید. ما شده علم بازاریابی نگه دارند تا بتوانید در مواجهه با چالش 

را منتشر  های مرتبط با فروش و بازاریابی و توسعه فردیمقالات و خلاصه کتاب هر هفته راه مدیران در
 .می کنیم تا همراه شما در این مسیر باشیم
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 خواهم این پیشنهاد را ببینم می

 

 نیاز به مشاوره دارم 

 

 خواهم این محصول را ببینم می
 

زیر را بزنید و در صفحه مربوطه فرم را تکمیل کنید. ما در اسرع وقت،   دکمهبرای گرفتن وقت مشاوره 
 گیریم.جهت تعیین وقت مشاوره با شما تماس می

 

 

 این پیشنهاد ویژه را از دست ندهید. 

 

کرده و به صفحه  زیر کلیک توانید روی دکمه های میلیاردی را تهیه نکردید، میاگر هنوز کتاب تماس
 مربوطه مراجعه کنید و از تخفیف ویژه و هدایای همراه آن استفاده کنید.  

 !زمان این پیشنهاد محدود است

 

 

 

 شوید چگونه فوق ستاره فروش تلفنی 

 

 

 

 

 های میلیاردی تهیه کننده: بهزاد استقامت، نویسنده کتاب تماس 

ی بازاریابی و فروش تلفنی و برای تهیه کتاب و سایر محصولات آموزشی صوتی و تصویری در زمینه
 ارتباطات غیرحضوری، به سایت زیر مراجعه کنید. 
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