
 ها!شش راز جهانی برای متقاعد کردن و بله گرفتن از آدم 

ها به دنبال پاسخ این سؤال بود که چرا برخی افراد  شناس برجسته، سال ، روان رابرت چالدینی 

انگیزی در متقاعد کردن دیگران موفق هستند. او برای یافتن پاسخ، دست به  به طرز شگفت 

شغل  در  پنهانی  صورت  به  سال،  سه  مدت  به  زد:  عجیبی  فروشنده  کار  مانند  مختلفی  های 

از   تجربه،  این  طول  در  چالدینی  کار شد.  به  خیریه مشغول  کارمند  و  تلفنی  بازاریاب  خودرو، 

های ناخودآگاه، مشتریان را  نزدیک شاهد بود که چگونه برخی فروشندگان با استفاده از روش 

کردند، حتی اگر مشتری نیازی به آن محصول نداشت. او دریافت که این  به خرید ترغیب می 

با درک عمیق از رفتار انسان   سخنوری و    فن بیان قدرت   با کلام نیست، بلکه  ها به دست  تنها 

 آید.می 

نتیجه این تحقیق میدانی، کشف شش اصل جهانی متقاعدسازی بود که در این مقاله به صورت  

را به    تکنیک متقاعد سازی کنند تا  ها خواهیم پرداخت. این اصول به شما کمک می کامل به آن 

، پیام خود را با قدرت و تأثیرگذاری  سخنرانی در جمعشکلی علمی و کاربردی بیاموزید و در هر 

 بیشتری منتقل کنید.

 

 

 اصل عمل متقابل؛ هدیه بدهید تا دریافت کنید .  ۱

اصل عمل متقابل به این معنی است که مردم تمایل دارند لطف دیگران را جبران کنند. وقتی  

شود دهید، حس بدهکاری در او ایجاد می شما چیزی ارزشمند را به صورت رایگان به کسی می 

شود در آینده، برای جبران آن لطف، آمادگی بیشتری داشته باشد. رابرت چالدینی  که باعث می 

در تحقیقات خود نشان داده است که این اصل، یک نیروی اجتماعی قدرتمند است که در تمام  

ها وجود دارد. این حس بدهکاری، یک عامل ناخودآگاه در ذهن افراد است که به طور  فرهنگ 

 گذارد. ها تأثیر می گیری آن مستقیم بر تصمیم



به شما کمک می  این اصل،  از  با مخاطب  استفاده  از درخواست، یک پیوند مثبت  تا پیش  کند 

حل ارزشمند یا یک هدیه کوچک در ابتدای  خود ایجاد کنید. با ارائه یک اطلاعات مفید، یک راه 

کنید، بلکه او را به صورت ناخودآگاه  سخنرانی در جمع، شما نه تنها اعتماد مخاطب را جلب می 

سازید. این یک تکنیک متقاعد سازی بسیار قوی برای  برای پذیرش پیام یا ایده خود آماده می

 برنده است. -ایجاد یک رابطه برنده

 مراحل عملی اجرای این ترفند کدامند؟

 قبل از اینکه درخواست خود را مطرح کنید، به مخاطب چیزی ارزشمند ارائه دهید.  .1

کار شما  تواند یک فایل آموزشی، یک چک این هدیه می  .2 از  رایگان  نمونه  یا یک  لیست 

 باشد.

 با ارائه این هدیه، به مخاطب حس تعلق و احترام بدهید.  .3

 در ادامه سخنرانی، به آرامی درخواست اصلی خود را مطرح کنید.  .4

به خرید یک دوره آموزشی ترغیب کنید.  برای مثال، فرض کنید می  را  خواهید مخاطبان خود 

رایگان حاوی نکات    PDFتوانید در ابتدای سخنوری خود، یک کتاب الکترونیکی یا یک فایل  می 

می  معرفی  را  دوره  انتهای سخنرانی،  در  وقتی  کار،  این  با  ارائه دهید.  مخاطب  کاربردی  کنید، 

 اید، به پیام شما توجه بیشتری کند. کند که به دلیل ارزشی که شما قبلاً ایجاد کردهاحساس می 

 

 

 اصل تعهد و ثبات؛ پایبندی به یک شروع کوچک .  ۲

بیان می  ثبات  و  تعهد  متعهد  اصل  چیزی  به  و آشکار  داوطلبانه  به صورت  افراد  که وقتی  کند 

با آن تعهد، به دنبال راه می  هایی برای تداوم آن هستند. چالدینی  شوند، برای حفظ سازگاری 

تواند به یک رفتار  کند که حتی یک تعهد کوچک اولیه می در کتابش به این موضوع اشاره می 



ها به ثبات در رفتار و گفتارشان  تر و پایدارتر منجر شود. این اصل بر نیاز درونی انسان بزرگ

 کند.ها را از تضاد میان گفته و عمل دور می تکیه دارد و آن 

کند تا با یک درخواست کوچک، مخاطب را در مسیر  این تکنیک متقاعد سازی به شما کمک می 

خود قرار دهید. به جای اینکه مستقیماً از مخاطب بخواهید کاری بزرگ انجام دهد )مثلاً خرید(،  

یک  می  روی  کلیک  یا  سؤال  یک  به  دادن  پاسخ  )مثلاً  کنید  شروع  کوچک  تعهد  یک  با  توانید 

دهد، به صورت ناخودآگاه خود را در مسیر شما  لینک(. وقتی مخاطب این کار کوچک را انجام می 

 یابد.تر شما را نیز بپذیرد، افزایش می های بزرگ بیند و احتمال اینکه درخواست می 

 مراحل عملی اجرای این ترفند کدامند؟

 از مخاطبان خود بخواهید یک تعهد کوچک و قابل انجام را بپذیرند.  .1

 تواند پاسخ دادن به یک سؤال در ذهنشان یا بالا بردن دستشان باشد. این تعهد می  .2

 ها بخواهید. این تعهد را به صورت عمومی و در مقابل دیگران از آن  .3

 تری را که با تعهد اولیه سازگار است، بپذیرند.ها بخواهید تعهد بزرگ در ادامه، از آن  .4

توانید از مخاطبان  برای مثال، در یک سخنرانی در جمع با موضوع اهمیت حفظ محیط زیست، می 

آن  اکثر  اینکه  از  پس  موافقید؟«  زیست  محیط  حفظ  اهمیت  با  شما  از  نفر  »چند  ها  بپرسید: 

تر مانند »کاهش مصرف پلاستیک«  ها بخواهید تا یک تعهد کوچک دستشان را بالا بردند، از آن 

می  باعث  کار  این  کنند.  اضافه  آن  به  نیز  آن را  فردی  شود  را  خود  ناخودآگاه  صورت  به  ها 

بیشتری  مسئولیت آمادگی  بعدی  اقدامات  انجام  برای  و  ببینند  زیست  محیط  حوزه  در  پذیر 

 داشته باشند. 

 

 

 گیرند اصل تأیید اجتماعی؛ مردم از یکدیگر الگو می .  ۳



کنند تا  کند که مردم در شرایط بلاتکلیفی، به رفتار دیگران نگاه می اصل تأیید اجتماعی بیان می 

تصمیم بگیرند چه کاری درست است. این اصل بر این ایده استوار است که اگر تعداد زیادی  

دهند، پس احتمالاً آن کار درست و منطقی است. چالدینی در  از مردم یک کار خاص را انجام می 

های مبهم یا جدید، بسیار قدرتمند  کند که این اصل، به خصوص در موقعیت کتابش اشاره می 

 کند.عمل می 

یا  این تکنیک متقاعد سازی به شما کمک می  ایده  از  اینکه افراد زیادی  با نشان دادن  کند تا 

کرده حمایت  شما  شما  محصول  به  امر  این  سخنوری،  در  دهید.  افزایش  را  خود  اعتبار  اند، 

دهید که این  کنید، بلکه نشان می دهد، زیرا شما فقط یک ایده را ارائه نمی قدرت بیشتری می 

ایده توسط یک گروه بزرگ تأیید شده است. این کار مقاومت مخاطب را کاهش داده و او را به  

 دهد.گیری مطلوب شما سوق می سمت تصمیم 

 مراحل عملی اجرای این ترفند کدامند؟

 اند.های زیادی قبلاً از ایده شما حمایت کردهنشان دهید که افراد یا گروه .1

 از آمار و ارقام واقعی برای نشان دادن تعداد کاربران یا مشتریان راضی استفاده کنید.  .2

 های کوتاه از مشتریان قبلی خود استفاده کنید.از نظرات مثبت یا نقل قول  .3

 آمیز ایده خود را در جامعه به نمایش بگذارید.هایی از نتایج موفقیتنمونه .4

توانید بگویید: »سال  برای مثال، در یک سخنرانی در جمع برای معرفی یک محصول جدید، می 

از   بیش  نرخ   ۱۰۰۰گذشته،  و  کردند  استفاده  ما  محصول  از  حوزه  این  متخصصان  از  نفر 

هزار کاربر جدید جذب کردیم    ۵۰درصد بود.« یا »در طول یک ماه، ما    ۹۸ها  رضایتمندی آن 

دهند دهنده علاقه و نیاز بازار به این محصول است.« این آمارها به مخاطب نشان می که نشان 

 که ایده شما قبلاً توسط دیگران تأیید شده است.

 

 



 اصل مرجعیت؛ استفاده از قدرت تخصص .  ۴

های  کند که مردم به صورت طبیعی تمایل دارند از دستورات یا توصیه اصل مرجعیت بیان می

دانند، پیروی کنند. این اصل بر این ایده استوار  نظر میها را متخصص یا صاحب افرادی که آن 

پیچیدگی  دلیل  به  جامعه  که  تصمیم است  برای  که  است  کرده  وادار  را  ما  های  گیری هایش، 

بتوانید   اگر شما  که  معناست  بدان  این  در سخنوری،  کنیم.  اعتماد  دیگران  به تخصص  سریع 

 پذیرد.صلاحیت و تخصص خود را به اثبات برسانید، مخاطب با احتمال بیشتری پیام شما را می 

بخشد. وقتی مخاطب شما را به عنوان یک فرد آگاه  استفاده از اصل مرجعیت به شما اعتبار می 

می  بیان  فن  زمینه  در  متخصص  ذهنی و  مقاومت  ایده شناسد،  برابر  در  کاهش  اش  شما  های 

می می  گوش  به سخنان شما  پذیرش  و  احترام  با  تردید،  و  جای شک  به  و  یک  یابد  این  دهد. 

تکنیک متقاعد سازی قدرتمند است که در سخنرانی در جمع، توانایی شما را در تأثیرگذاری بر  

 دهد.دیگران به شدت افزایش می 

 مراحل عملی اجرای این ترفند کدامند؟

قبل از شروع سخنرانی، سوابق تحصیلی، دستاوردها و تخصص خود را به صورت کوتاه   .1

 بیان کنید.

 از آمار و ارقام و نتایج تحقیقات معتبر برای پشتیبانی از ادعاهای خود استفاده کنید. .2

 شده در حوزه خود بهره ببرید. های افراد متخصص و شناخته از نقل قول  .3

نشان  .4 که  کنید  استفاده  و مطمئن  قاطع  لحنی  و  بدن  زبان  از  طول سخنرانی،  دهنده در 

 اقتدار شماست. 

توانید  های نوین مدیریت مالی صحبت کنید. می خواهید درباره روش برای مثال، فرض کنید می 

تنها   هاروارد،  دانشگاه  تحقیقات  اساس  »بر  کنید:  شروع  جمله  این  از    ۲با  مردم  از  درصد 

  ۴درصد، در ده سال گذشته، ثروت خود را تا    ۲کنند، اما همین بندی روزانه استفاده می بودجه

داده افزایش  معرفی  برابر  آگاه  و  متخصص  فردی  عنوان  به  را  شما  بلافاصله  آمار،  این  اند.« 

 کند.می 



 گویند می   " بله" اصل علاقه و دوست داشتن؛ مردم به کسانی که دوست دارند،  .  ۵

می  بیان  علاقه  که  اصل  دارند  افرادی  درخواست  پذیرش  به  بیشتری  تمایل  مردم  که  کند 

ها، تعریف و تمجید، یا همکاری برای تواند بر اساس شباهت شان دارند. این علاقه می دوست

می  توضیح  چالدینی  شود.  ایجاد  مشترک  هدف  یک  به  کمک  رسیدن  ما  به  اصل  این  که  دهد 

 کند تا به سرعت تشخیص دهیم که چه کسی در تیم ما قرار دارد و با او همکاری کنیم.می 

کند تا یک رابطه مثبت و صمیمی با مخاطبان خود برقرار کنید. وقتی  این اصل به شما کمک می 

می  حس  می مخاطب  اهمیت  او  به  یا  هستید  او  شبیه  شما  که  ذهنی کند  مقاومت  اش  دهید، 

کند. این تکنیک متقاعد سازی  های شما اعتماد می یابد و با احتمال بیشتری به ایده کاهش می 

 برای یک سخنور که به دنبال ایجاد یک ارتباط عمیق و پایدار است، حیاتی است. 

 مراحل عملی اجرای این ترفند کدامند؟

 قبل از شروع سخنرانی، به علایق و تجربیات مشترک با مخاطبان خود اشاره کنید. .1

 به صورت صادقانه از مخاطبان خود تعریف و تمجید کنید.  .2

 های شخصی برای ایجاد فضایی دوستانه استفاده کنید. از طنز و داستان  .3

 در طول سخنرانی، با استفاده از زبان بدن باز و لبخند، صمیمیت خود را نشان دهید.  .4

با یک جمله ساده شروع کنید: »خوشحالم که  برای مثال، در یک سخنرانی در جمع، می  توانید 

اند. من هم زمانی  امروز در جمع شما هستم، کسانی که برای رشد شخصی خود، به اینجا آمده

 کند.دقیقاً در همین نقطه بودم...« این جمله، فوراً یک حس شباهت و همدلی ایجاد می 

 

 

 اصل کمیابی؛ فرصت را از دست ندهید! .  ۶



رسد، ارزش بیشتری پیدا  کند که وقتی چیزی نایاب یا کمیاب به نظر می اصل کمیابی بیان می 

ترسند. به همین  کند. مردم از دست دادن یک فرصت را بیشتر از به دست آوردن آن میمی 

دلیل، اگر بتوانید به مخاطب نشان دهید که فرصت او برای دسترسی به ایده یا محصول شما  

 یابد.گیری سریع به شدت افزایش می محدود است، انگیزه او برای تصمیم

کند تا در سخنرانی در جمع، یک حس فوریت و ارزش ایجاد کنید. با  این اصل به شما کمک می 

می  فوری  اقدام  به  وادار  را  مخاطب  است،  محدود  شما  فرصت  اینکه  دادن  از  نشان  و  کنید 

می تأخیر در تصمیم  جلوگیری  به  گیری  که  متقاعد سازی قدرتمند است  تکنیک  این یک  کنید. 

خواهید مخاطب را به یک اقدام خاص ترغیب کنید،  خصوص در انتهای سخنرانی، زمانی که می 

 بسیار مؤثر است. 

 مراحل عملی اجرای این ترفند کدامند؟

 به مخاطب بگویید که پیشنهاد شما محدود به زمان، تعداد یا یک شرایط خاص است.  .1

از عباراتی مانند »فقط برای امروز«، »ظرفیت محدود« یا »تا پایان این جلسه« استفاده   .2

 کنید.

 دلیلی منطقی برای این کمیابی ارائه دهید تا مخاطب آن را بپذیرد.  .3

کمیابی   .4 بر  تأکید  با  و  واضح  صورت  به  را  خود  نظر  مورد  اقدام  سخنرانی،  پایان  در 

 فرصت، بیان کنید.

نام در یک کارگاه آموزشی ترغیب کنید.  خواهید مخاطبان را به ثبت برای مثال، فرض کنید می 

نام برای این کارگاه فقط تا پایان امروز باز است. این فرصت به دلیل  توانید بگویید: »ثبت می 

 ظرفیت محدود سالن و حضور اساتید برجسته، دیگر تکرار نخواهد شد.« 

 

 

 



 نکته پایانی 

  فن بیان فراتر از یک مهارت ساده در  تکنیک متقاعد سازی طور که در این مقاله آموختیم، همان 

می  چالدینی،  رابرت  جهانی  اصل  شش  از  عمیق  درک  با  قدرتمند  است.  ابزارهایی  به  توانیم 

این اصول به شما کمک می  یابیم.  بر دیگران دست  تأثیرگذاری  تا پیامی ماندگار و  برای  کنند 

 ماهر تبدیل شوید.  سخنور داشته باشید و در نهایت، به یک   سخنرانی در جمع متقاعدکننده در  

این اصول استفاده کرده از  آگاهانه  یا  ناخودآگاه  تاریخ،  بزرگ  از سخنرانان  برای  بسیاری  اند. 

جونیور مثال،   کینگ  لوتر  اصل    مارتین  از  استفاده  و    پاتوس با  )اعتبار(،    اتوس )احساسات( 

دارم"سخنرانی   رؤیا  یک  سخنرانی   "من  تأثیرگذارترین  از  یکی  به  کرد. را  تبدیل  تاریخ  های 

جابز  اصل    استیو  از  اپل،  محصولات  معرفی  در  می   مرجعیت و    کمیابی نیز  با استفاده  او  کرد. 

سخنرانی  فرصت  طراحی  یک  محصول  هر  که  شکلی  به  خود  برسد،   "انحصاری "های  نظر  به 

 کرد.مخاطبان را به خرید ترغیب می 

توانید نه تنها یک ایده را ارائه دهید، بلکه یک  با به کارگیری این اصول در سخنرانی خود، می 

 ذهنیت را تغییر دهید و نتایجی ماندگار خلق کنید.

 

 

 

 


