
اند و شما به عنوان سخنران اصلی، باید نظر  تصور کنید که در یک جلسه کاری مهم حضور دارید. همه افراد در اطراف میز نشسته

اختیار دارید، کلمات و زبان است. این لحظه حساس می اما تنها چیزی که شما در  تواند  گروه را به سمت ایده خود جلب کنید. 

تواند  کنید، میگویید و چطور آن را بیان میسرنوشت پروژه یا حتی پیشرفت شغلی شما را رقم بزند. در چنین موقعیتی، آنچه می

توانند قدرت متقاعدسازی شما را اید که میتفاوت بزرگی ایجاد کند. حالا تصور کنید که شما تنها چند کلمه ساده را انتخاب کرده

شوند  دهند، بلکه باعث میدر این لحظات حیاتی چند برابر کنند. این کلمات، نه تنها قدرت تأثیرگذاری شما را در جمع افزایش می

 .که شما نه تنها به عنوان یک سخنران بلکه به عنوان فردی که قادر است دیگران را متقاعد کند، شناخته شوید

کلیدیمتقاعدسازی   از  یکی  روابط  مهارتدر  ایدهترین  خود،  تأثیرگذار  و  ساده  کلمات  با  بتوانید  اگر  است.  خوبی  ها  به  را  هایتان 

ای را معرفی  منتقل کنید، قادر خواهید بود اعتماد و توجه دیگران را جلب کرده و در نهایت موفق شوید. در این مقاله، پنج کلمه

توانند قدرت متقاعدسازی شما را در روابط به شدت افزایش دهند. با ما همراه باشید تا این کلمات را بشناسید و  خواهیم کرد که می

 .ها برای تأثیرگذاری بیشتر در روابط خود بهره ببریدتوانید از آنیاد بگیرید چگونه می

 

 (Clarity)   وضوح .  1

از مهم پیام شما نمیوضوح یکی  عناصر در فرآیند متقاعدسازی است. بدون وضوح،  تواند به درستی منتقل شود و مخاطب  ترین 

تواند منظور شما را درک کند. زمانی که سخنان شما مبهم یا پیچیده باشد، افراد به جای تمرکز بر محتوای اصلی پیام، بیشتر نمی

شود که نه تنها تأثیرگذاری شما کاهش یابد، بلکه ممکن است به طور کامل  شوند. این باعث میبه تلاش برای درک آن مشغول می

 .تر باشد، احتمال متقاعدسازی مخاطب بیشتر خواهد بوداز طرف مخاطب رد شوید. در واقع، هر چه پیام شما شفاف

بگویید:   :مثال اگر  هستید.  خود  تیم  به  جدید  محصول  یک  معرفی  حال  در  که  کنید  بهبود "تصور  برای  نوعی  به  محصول  این 

، احتمالاً اعضای تیم شما دچار سردرگمی " کندهای خاصی دارد که به توسعه بهتر کمک میعملکرد شما مفید است، چون ویژگی

این محصول سرعت "کند. اما اگر بگویید:  ها کمک میهای خاص محصول چیست و چطور به توسعه آن دانند ویژگیشوند و نمیمی

، پیام  "ها را دریافت کنیددقیقه گزارش   ۵دهد که در کمتر از  دهد و به شما این امکان را میافزایش می  ٪۳۰پردازش اطلاعات را  

 .تر و تأثیرگذارتر خواهد بودشما بسیار واضح

ای، زمانی که قصد دارید کسی را متقاعد کنید، باید مطمئن شوید که پیام شما واضح و قابل  در روابط فردی و حرفه :توجه کنید

 .گویید، احتمال موافقت یا پذیرش شما بسیار بیشتر خواهد بودفهمند که دقیقاً چه میفهم است. وقتی افراد می

 

 (Brevity) اختصار .  2

های  خصوص در موقعیتای بدون حاشیه است. در بسیاری از مواقع، افراد بهاختصار به معنای بیان نکات اصلی و ضروری به شیوه

خواهند درگیر جملات طولانی و غیرضروری شوند. اگر شما بتوانید پیام خود را در کمترین زمان و ای، زمان کمی دارند و نمیحرفه 



نشان این  کنید،  بیان  را با کمترین کلمات ممکن  متقاعدسازی شما  عین حال، شانس  و در  است  به وقت مخاطب  احترام  دهنده 

 .در متقاعدسازی، کمتر همیشه بیشتر استدهد. افزایش می

های طولانی و پیچیده کنید، ممکن  فرض کنید شما در حال ارائه یک پیشنهاد به مدیر خود هستید. اگر شروع به صحبت :مثال

در این صورت، پیام شما کوتاه، واضح و تأثیرگذارتر خواهد    .اش سر برود و توجهی به جزئیات نداشته باشداست مدیر شما حوصله 

 .بود

ها و مذاکرات خود تأثیرگذارتر باشید. وقتی کسی را  تواند به شما کمک کند تا در بحثدر روابط فردی، اختصار می   :توجه کنید

 پایان، به بیان نقاط اصلی و کلیدی بپردازید.  کنید، به جای استفاده از جملات طولانی و توضیحات بیمتقاعد می

 

 (Context) زمینه .  3

یا آن صحبت می "Context" زمینه  است که در  و شرایطی  درباره موقعیت  مناسب  توضیحات  و  اطلاعات  ارائه  معنای  کنید.  به 

بدون زمینه مناسب، مخاطب ممکن است نتواند پیوند درستی با موضوع پیدا کرده و درک درستی از پیام شما نداشته باشد. توضیح  

کند تا به راحتی متوجه شود که چرا باید به حرف شما توجه شرایط و دلایل پشت هر تصمیم یا پیشنهاد، به مخاطب کمک می

 .ربط برسندتی بهترین پیشنهادات و نظرات نیز ممکن است به نظر غیرضروری یا بیکند. بدون ارائه زمینه، ح

کنید. اگر فقط بگویید:  فرض کنید شما در یک جلسه کاری از یک پیشنهاد جدید برای بهبود عملکرد تیم خود صحبت می :مثال

کنیم" امتحان  را  روش جدید  این  باید  بگویید:  "ما  اگر  اما  کرد.  نخواهد  شما  به  توجهی  کسی  احتمالاً  نتایج "،  اینکه  به  توجه  با 

کنم که ما این روش را در تیم  وری کمک کرده، پیشنهاد میدرصدی بهره  ۳۰های مشابه نشان داده که این روش به افزایش  تیم

 .شود که چرا این پیشنهاد منطقی است و به آن توجه خواهد کرد، مخاطب به وضوح متوجه می"خود امتحان کنیم

به جای اینکه فقط به بیان یک ایده بپردازید، باید به مخاطب نشان دهید که چرا این ایده برای او مفید است و در   توجه کنید:

 شرایط کنونی چرا اهمیت دارد. 

 

 (Impact) تأثیر .  4

قادر   باید  متقاعدسازی کسی هستید،  زمانی که شما در حال  است.  توجه در مخاطب  قابل  و  ماندگار  اثری  ایجاد  معنای  به  تأثیر 

باشید که نه تنها به موضوع پرداخته بلکه احساساتی را در مخاطب برانگیزید که او را به عمل و واکنش وادار کند. اگر پیام شما  

تأثیرگذار نباشد و مخاطب نتواند چیزی از آن به یاد بیاورد یا حتی نسبت به آن واکنشی نشان ندهد، شما موفق به متقاعدسازی  

روایت مثل  ابزارهایی  از  باید  باشد،  تأثیرگذار  شما  پیام  اینکه  برای  شد.  محکم  نخواهید  دلایل  ارائه  یا  و  احساسات،  جذاب،  های 

 .استفاده کنید که به یاد ماندنی و شفاف باشند



تواند  این پروژه می"تصور کنید که شما در حال ارائه یک پیشنهاد برای حمایت مالی از یک پروژه هستید. اگر فقط بگویید:   :مثال

درصد به    ۲۰توانیم  با حمایت از این پروژه، نه تنها می"، احتمالاً تاثیری بر مخاطب نخواهید گذاشت. اما اگر بگویید:  "سودآور باشد

پیام  "سود سالانه شرکت اضافه کنیم، بلکه با موفقیت این پروژه، تیم شما به عنوان پیشگام در صنعت شناخته خواهد شد ، این 

 .دهد ای را نیز به مخاطب نشان میهای مالی بلکه اعتبار و موفقیت شخصی و حرفهتأثیرگذارتر است چون نه تنها فایده

بهتر درک   توجه کنید: پیام شما را  وقتی صحبت شما با احساسات و عواقب ملموس و واضح همراه باشد، نه تنها مخاطب شما 

 .تر باشیدشود که شما در روابط خود تأثیرگذارتر و قوییابد. این باعث میها نیز افزایش میکند، بلکه احتمال اقدام آنمی

 

 (Value) ارزش  .5

ارزش به معنای این است که مخاطب باید درک کند که پیام شما برای او مفید و مهم است. بدون ارزش، حتی اگر پیام شما واضح،  

ای به آن نخواهد داشت. اگر شما فقط از دیدگاه خود صحبت کنید و به مختصر، با زمینه مناسب و تأثیرگذار باشد، مخاطب علاقه

نیازها و منافع مخاطب توجه نکنید، موفق به متقاعدسازی نخواهید شد. ارزش در متقاعدسازی یعنی نشان دادن اینکه چرا مخاطب 

 .مند شودتواند از آن بهرههایتان اهمیت دهد و چطور میباید به شما و حرف

بگویید:   :مثال فقط  اگر  هستید.  خود  تیم  به  جدید  آموزشی  برنامه  یک  پیشنهاد  حال  در  که  کنید  آموزشی  "تصور  برنامه  این 

این برنامه آموزشی به  "، ممکن است تأثیر زیادی نداشته باشد. اما اگر بگویید:  "های فردی شما کمک کندتواند به توسعه مهارتمی

ارتقاء شغلی خود را در مدت شش ماه به دست آورید و بتوانید در پروژهکند تا مهارتشما کمک می تر  های مهمهای لازم برای 

دهد که این برنامه برای پیشرفت شخصی و  ، این پیام برای مخاطب دارای ارزش بیشتری است چون نشان می"شرکت شرکت کنید

 .شغلی او مفید خواهد بود

ای و چه شخصی، باید نشان دهید که پیام شما برای مخاطب ارزشمند است. این یعنی باید  در هر نوع رابطه، چه حرفه توجه کنید:

 تواند به او کمک کند.  دهد و چطور پیشنهادات شما میتوجه داشته باشید که مخاطب به چه چیزهایی اهمیت می

 

 :پیام پایانی

های بزرگی را برای شما به تواند موفقیتهایی است که میترین مهارتدر دنیای امروز، توانایی متقاعدسازی در روابط یکی از مهم 

توانید قدرت متقاعدسازی خود را در هر نوع  همراه بیاورد. با استفاده از پنج کلمه کلیدی که در این مقاله بررسی کردیم، شما می

 .ای افزایش دهید و به هدف خود برسید. اما فراموش نکنید که این تنها شروع کار استرابطه 

 

 



 

 

 

 

 

 

 


