


ذمهارت های تاثيرگذاری و نفو
متقاعد سازی

 مجتمع آموزشی وپژوهشی صنعت آب وبرق 
گلستان

  1400شهريور

دکتر حسن دانايی







 براي مباحث مهمچارچوب ذهني ايجاد
انيافراد به پيگيري اهداف سازم تشويق

 بين واحدهاي ميان  همكاريايجاد
وظيفه اي

دهاي براي دست يابي به استاندار تشويق
بالاتر



 به سر آمده است  كنترلدوران دستور دادن و.  
 اختيار و قدرت رسمي به راحتي زير سوال

      مي رود و مزايا و منطق جايگزين مي شود.  



قدرت

نفوذاختيار



حق قانونی برای : اختيار
تصميم گيری که در پست 

سازمانی نهفته است

قابليت به : قدرت
اطاعت در آوردن 

ديگران که به خود فرد 
.مربوط است

ايجاد انگيزه : نفوذ
درونی به منظئر 

حصول فعل 
بيرونی                   



مديرفقط از 
اختيار و قدرت 

.استفاده مکند

رهبر از نفوذ 
بهره ميگيرد

ما به هردو 
نياز داريم

مديری که 
رهبر هم هست



 زمان هر از بيش امروز کنيم، احساس ما از بسياری است ممکن اول، نگاه در
.برسانيم می خواهيم که کسی هر گوش به را حرف مان می توانيم ديگری
 دشوار هم او ديدن زمانی که سازمان ارشد مدير برای پيامک يا ايميل يک ارسال

.است شده ساده بسيار بود،
 سياسی فرهنگی و اجتماعی رويدادهای زمينه در نظر اظهار و مردم با زدن حرف

.می رسد نظر به ساده تر ديگری زمان هر از

.نکنيم فراموش هم را نکته يک اما
 زمان هر از شدن شنيده بزنند، حرف می توانند همه وقتی

.است دشوارتر ديگری
 به يگرد حرف ها تاثيرگذاری ،باشد امکان پذير هم شدن شنيده اگر حتی

.بود نخواهد گذشته اندازه ی
 دهشني و ديده برای ابزاری  عنوان به را  متقاعدسازی مهارت  می توانيم بنابراين،

.بگيريم نظر در شغلی و شخصی مختلف زمينه های در  شدن





سازی متقاعد و اقناع :

 ذاریتاثيرگ مسير در موفق عامدانه تلاش از عبارتست متقاعدسازی 
 در اثربخش ارتباط برقراری طريق از ديگران رفتار و نگرش بر

 تعريف در .داراست را آزادی از ميزانی شونده متقاعد که شرايطی
 آن اولين که دارد وجود اساسی قسمت 4 فوق

»ممفهو و معنی متقاعدسازی زمانی يعنی است "موفق عامدانه تلاش 
 صورت ما تلاش ی نتيجه در مقابل طرف شدن همسو که يابد می

.باشد گرفته



  است " انتاثيرگذاری بر نگرش و رفتار ديگر"دومين نکته
رش و بيانگر اين مطلب می باشد که در ابتدا بايد بر نگ

.رددافراد تاثير گذاشت تا نتيجه آن بر رفتار آنها ظاهر گ
  باط ارت" قسمت سوم که در تعريف فوق قابل توجه است

می باشد چرا که ارتباطات به معنی انتقال " اثربخش
ااطلاعات و مفاهيم بوده و متقاعد نمودن، پس از اين انتق

ميسر می گردد ل

 . ل و عم" آزادی اختيار"در بخش پايانی اين تعريف  به
ه طرف مقابل اشاره شده که انجام هرکاری بر اثر اجبار ب

معنی متقاعدسازی نيست





کاهش مقاومت: سطح اول
 تغيير را ديگران نظر متقاعدسازی، با بتوانيم همواره که باشيم داشته انتظار نبايد
.دهيم
 گاهديد برابر در ديگران مقاومت کاهش  می تواند متقاعدسازی دستاوردهای از يکی

.باشد ما
 از يکی با خانواده اعضای ديگر از يکی يا همسر يا همکار يا مدير کنيد فرض

 يا( دگرفته اي نادرستی تصميم شما که دارد تاکيد و است مخالف شما تصميم های
.)گرفت خواهيد

 مهارت  است ممکن است، درست تصميم تان که هستيد باور اين بر شما اگر
 وندش حاضر نزديکان، و اطرافيان که کند کمک حد اين در حداکثر  متقاعدسازی

 و ارزشمند قدرت يک هم، همين .بگذارند خودتان عهده ی بر را تصميم مسئوليت
ً  و است مهم .می شود محسوب متقاعدسازی از مثالی قطعا



بيرونی پذيرش و متابعت :دوم سطح
باشد  یبيرون پذيرش و متابعت  می تواند متقاعدسازی ديگر دستاورد.
ه یخواست و می کند قبول را شما حرف مقابل، طرف که معنا اين به 

 می کند، کمک هدف تان انجام در شما به حتی و می پذيرد هم را شما
 يا است مخالف شما خواسته ی يا نظر يا تصميم با خود درون در اما

.است نپذيرفته را آن حداقل
پيروی های و متابعت ها از بسياری سازمانی، رفتار بحث در 

.می گيرند قرار گروه اين در مديران از کارکنان
صميم از را فرزندان يا همکاران بتوانند والدين، يا مدير نيست قرار 

.کنند قانع موضوع يک به نسبت قلب
در يا کند تغيير نظر مورد رفتار که همين موارد، از بسياری در 

 متقاعدسازی از مصداقی بگيرد، قرار شما خواسته های راستای
.است





والدين و مديران از بسياری آرزوی که است سطحی همان اين 
.است

به معمولاً  می رسند ، سطح اين به که کسانی مديريت، ادبيات در 
.می شوند شناختهسازمان رهبر عنوان به مدير،  جای

یدرون باور می تواند  سازمان رهبر  نظر و ديدگاه موقعيت، اين در 
.دهند تغيير هم را افراد

ناي اينکه از شدن، بيدار هنگام که بود خواهند کسانی همان اين ها 
 بروند، کار سر به و شوند بيدار زودتر که دارند را فرصت

.می شوند خوشحال







.
زير، مثال های کردن فهرست از ما هدف اما  ً  مهارت  حوزه ی شدن گسترده تر صرفا

 مواردی به مهارت، اين که باشيم مطمئن تا شماست ذهن در  متقاعدسازی
:نمی شود محدود  فريب  يا  معامله  مانند

  ندک استخدام را ما که کنيم متقاعد را کارفرما بتوانيم شغلی مصاحبه جلسه در.
  کنيم لح را تنش ها اصطکاک حداقل با و باشيم موفق تر تعارض مديريت در بتوانيم.
   توسلم تنبيه و تشويق رسمی ابزارهای به کمتر امکان حد تا سازمان، مدير عنوان به 

.شويم
   أييدت و بررسی مراحل در تا کنيم ارائه بهتر را خود پيشنهادهای و طرح ها بتوانيم 

.باشيم رايزنی نيازمند کمتر
   شکل به را آن داريم، بتوانيم مشکلی و محدوديت خانواده، يا کار محيط در اگر 

.دهيم توضيح ديگران برای مقبول تری و معقول تر



  نگرشي يا اعتقاد ، رفتار سوي به ديگران هدايت 

 هيجاني جذبيا استدلال ازطريق خاص

). ١٩٩١،  ريردون( 



ند ، فرايندي است كه طي آن يك فرد، ارتباط برقرار مي ك

، يا گروه و تلاش مي كند تا باور ، ديدگاه، يا رفتار فرد ديگر

ه فرد افراد ديگر را از طريق انتقال پيام ، در جا و شرايطي ك

ييـر ترغيب شونده تا حدي حق انتخـاب داشـته باشـد ، تغ

دهد 



 .هنر و علم را در هم مي آميزد 

 Ɵ̞˨ɮͬȆƕچون توانايي جلب : هنر 

 ƙ̞ͭỊ̏ جمع آوري و تحليل : علم  ˟Ȁƕ درك كامل رفتار انسان و ،

مهارت هاي ارتباطي قوي



هك رفتاري يا نگرشي، شناختي تغييرات 

.است ديگري شخص كنشهايي معلول

)١٩٨٢-ريون وهلي(



متغير هاي منطقي – استدلال

مهرباني و پاداش -جاذبه هاي هيجاني
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مخاطب بر اثرگذاری تحليل در کلاسيک الگوی يک
 قديمی ترين از يکی کنيد، جستجو مکتوب منابع ميان در اگر

.است شده ارائه ارسطو توسط متقاعدکننده سخنرانی چارچوب های

 مناسب و کاربردی چنان او، ساده ی چارچوب که اينجاست جالب
 در متقاعدسازی کلاس های و کتاب ها از برخی هم هنوز که بوده
 در را خود جديد حرف های می دهند ترجيح هم، جهان مختلف نقاط

  کنند ارائه و بندی دسته  ارسطو قديمی چارچوب

:دارد اصلی مولفه ی سه ارسطو نگاه در متقاعدکننده سخنرانی











متقاعد کردن  بعد از حدود دوهزار سال که بحث
ل و تحلي  الگوی سه ستونی ارسطو  بر اساس ديگران

تدريس می شد، دو نفر به 
 (Petty & Cacioppo(  کاچيوپو و  پتِی  نام های

د فراين کوشيدند چارچوب متفاوتی برای بررسی
.تعريف کنند  متقاعدسازی









آستانه حد 
بالا

آستانه مطلق

زير آستانه



ائهار محرک که افتد می اتفاق زمانی ای آستانه زير ادراک 
 لاعما يا احساسات افکار،  و باشد آگاهی آستانه زير شده
 ای آستانه زير ادراک عبارت .دهد قرار تأثير تحت را فرد
 محرک هک شد می استفاده موقعيتهای توصيف برای ابتدا در

 سالهای در ولی باشد شده ادارک آگاهی بدون ضعيف، 
 قعيتیمو هر توصيف برای تر کلی بطور عبارت اين اخير، 

.است شده استفاده شود، ادراک توجه جلب بدون محرک که







افراد شنيداری   

افراد ديداری  

افراد جواری 

افراد ديجيتالی



5% verbal+15%vocal+80%facial





  (Concepts)مفاهيم 

ء ، و فيزيولوژيѧѧک حاصѧѧل از تعامѧѧل بѧѧا يѧѧک شѧѧی احسѧѧاس يѧѧک حالѧѧت روانشѧѧناختی•
ه گѧاه احساسѧات پايѧدار نيسѧتند بلکѧه نѧامنظم و گѧ. يک شخص و يا يک واقعه اسѧت 

.روی می دهند

احساسات 
Emotions

.منظور از آن حسی است که حواس پنجگانه دريافت می کنند •
حس

sensation

•ѧر و پايѧترده تѧق گسѧردد ، خلѧر ميگѧرد بѧدار به حال و حوای درونی ف
.تر از احساس است و ارتباط کمتری با يک محرک خاص دارد 

خلق

mood

 به عبارت ديگر مفهوم کلی مѧی باشѧد کѧه هѧم بѧه احسѧاس و. نمود خارجی خلق و خوی است •
ممکѧن  البته تجزيه عواطف به به خلقيات و احساسات در دنيای علمی. هم به خلق اشاره دارد

.است ولی در عالم واقعی نمی توان مرز دقيقی قائل شد 

عاطفه

sentiment

45



)جهانی(احساسات شش گانه عمومی 

(Six Universal Emotions)

شادی
(Happiness)

شگفت
(Surprise)

ترس
(Fear)

غمگينی
(Sadness)

خشم
(Anger)

نفرت
(Disgust)

Advanced Organizational Behavior 
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حالات چهره انتقال احساسات
(Facial Expressions Convey Emotions)

,    ,   .

,      ,       
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)احساسات و حالات ) عوامل(منابع 

منابع احساسات 
و حالات

شخصيت
Personality

زمان
Day and 

Time of the 
Week

فشار
Stress

خواب
Sleep 

ورزش
Exercise

سن
Age

جنسيت
Gender
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مديريت احساسات

تنظيم احساسات

تجويز و 
نرمال 
کردن

ايجاد 
سپر

خنثی 
کردن

  خنثی کردن)Neutralizing ( : اѧجلوگيری از بروز آنه

از طريق ايجاد ساختار رسمی و مقѧررات .(در سازمان

(

  پرѧѧاد سѧѧايج)Buffering ( : اتѧѧک احساسѧѧدف، تفکيѧѧه

.است 

  ردنѧѧѧѧѧال کѧѧѧѧѧويز و نرمѧѧѧѧѧتج )prescribing and 

normalizing( :ѧوب و قابѧات خѧل تعيين و تجويز احساس

ѧور بѧالقوه قبول و در مقابل سرکوب احساساتی که به ط

.با عملکرد سازمانی و بهره وری در تضاد است 

  ا  شامل برانگيختن احساساتی است که مورد نياز است ولی کارکنان: مديريت احساساتѧبه آن ه

ب سازمان مجهز نيستند و سرکو ب يا تغيير احساساتی است که در کارکنان وجود دارد ولی مطلو

.وقتی احساسات مورد تأکيد قرار ميگيرند مديريت می شوند . (نيستند 

49



د عواطف را را بيشتر نشان ميدهن•

تجربه ی احساسی بيشتر•

بروز احساسات بيشتر•

بيان راحت تر احساسات•

درک بهتر احساسات ديگران•

زن ها

Womens

عدم اعتقاد به نمايش احساسات•

درک کمتر احساسات ديگران•

 کمتѧѧѧѧر بѧѧѧѧه دنبѧѧѧѧال تأييѧѧѧѧد اجتمѧѧѧѧاعی•
ندخويش با بروز احساسات ميباش

مردها

Mens

)Gender and Emotions(جنسيت و احساسات 
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:سه اصل اساسی متقاعدسازی 

ای اول زمانی که ليست و يا تصويری را می بينيم، معمولاً چندت
وآخر بيشتر در ذهن می ماند و به همين

ر دليل نيز قيمت پيامهای بازرگانی اول وآخر، بالاتر از ساي
يادآوری مواردی که متفاوت تر. پيامهاست

ليغات از بقيه است، نيزسهل تر بوده و اين اصولی است که در تب
بنابراين. مورد استفاده قرارمی گيرد

آخرين )2اولين ها  )1: سه اصل اساسی متقاعدسازی عبارتند از 
متفاوت ها)3ها 





اصول متقاعدسازی 
تاثيرگذاری بر مخاطب و (

)جلب موافقت او
بر اساس کتاب رابرت 
چالدينی



)(Reciprocityعمل متقابل   1
سی ما هميشه می خواهيم لطف ديگران را جبران کنيم و در دِين ک

ما من هم برای ش. فرض کنيم امروز روز تولدتان است. نباشيم
ن حساب، با اي. يک هديه خريده ام تا تولدتان را تبريک گفته باشم

ماً شما نمی خواهيد در روز تولد من، برايم يک هديه بخريد؟ حت
مهم هم نيست که هديه من را دوست . جواب شما مثبت است

 عمل متقابل يک اصل است که در تمام جوامع. داشته ايد يا نه
ما نيز بشری يافت می شود و می تواند در متقاعدسازی مشتريان ش

.تاثير زيادی داشته باشد



Commitment  يکپارچگی و تعهد 2 & Consistency)(
 م هایتصمي و می مانيم پايبند خود قبلی انتخاب های به معمولاً  ما

 در نداريم دوست چون خب، چرا؟ .دارند همخوانی آنها با جديدمان
 .شويم شناخته دورو انسان يک عنوان به بقيه يا خودمان نگاه

 يم،کرد مشخص چيزی مورد در را خود موضع که وقتی بنابراين
 یلا پا تکنيک .کرد خواهيم عوض را خود نظر سختی به ديگر

 اين در .می کند عمل متقاعدسازی اصل اين اساس بر کاملاً  در
 بعد و دمی کني مشتری از کوچک درخواست يک ابتدا شما تکنيک،

.دمی کني مطرح را خود اصلی درخواست مثبت، جواب گرفتن از
 



)(Social Proofتاييد اجتماعی   3
اين ايده  .بقيه آن را تائيد می کنند، پس حتماً خوب است: اين اصل ساده است

با  ديگر آنقدر در فضای آنلاين عادی شده که هر روز در سايت های مختلف
 سايت هايی که به ما می گويند در حال حاضر چه تعداد. آن روبرو هستيم

ند و مشتری دارند، نظرات مثبت مشتريان خود را با ما به اشتراک می گذار
کنيک  تمام اين ت. برندهای بزرگی را معرفی می کنند که مشتری آنها هستند

.های فروش بر اساس اين اصل شکل گرفته اند

بينيد اگر گروهی از آدم ها را ب: حتی خود شما هم تحت تاثير اين اصل هستيد
مان که به آسمان نگاه می کنند، واکنش شما چه خواهد بود؟ بله، شما هم به آس

.نگاه خوهيد کرد



) Liking(علاقه مندی  4
ولاً ما، به شدت، تحت تاثير فردی هستيم که دوستش داريم و معم

ک حالا اين فرد می تواند ي. نظرات او را به راحتی قبول می کنيم
بک دوست نزديک و صميمی باشد، يا يک ستاره سينمايی که ما س

ح می دهد که اين اصل دقيقاً توضي. لباس پوشيدنش را تقليد می کنيم
.چرا بازاريابی دهان به دهان تا اين حد موثر است

ددو انتخاب، بيشتر از يک انتخاب می فروش: تکنيک فروش



)(Authority  اعتبار و قدرت 5
 بيشتر شما از و دارد تبحر کاری در کسی که کنيد قبول اگر

 او به و کرد خواهيد قبول را حرف هايش راحت تر می داند،
 همان و دارد حضور همه جا در قدرت اصل .می کنيد اعتماد
 گوش خود معلم حرف به دانش آموز يک که است دليلی

 به کودک يک و خود مافوق حرف به سرباز يک می دهد،
 ربسيا اصل اين از نيز بازاريابی در .خود والدين حرف

 فکر زمانی به چگونه، بفهميد اينکه برای .می شود استفاده
 نهادپيش را خميردندانی شما به دندان پزشک، يک که کنيد

.می دهد



)(Scarcity  کميابی 6
 هب سخت و هستند انحصاری که می شويم چيزهايی جذب هميشه ما

 .می کند رکا کميابی اصل پايه بر کل به جهانی اقتصاد .می آيند دست
 کميابی .همينطور هم پول .است کمياب چون است ارزشمند طلا
 ايرانی کارهای و کسب .می کند مشخص را چيزها ارزش که است

 ارک به خود بازاريابی در را کميابی ديگری، اصل هر از بيشتر
 برای می شويد متوجه شما که است زمانی آن من منظور .می گيرند
.داريد فرصت روز يک فقط تخفيف، %20 دريافت



روش های متقاعد نمودن افراد يک دنده
مدنظر داشتن تمام اصول، قواعد و روشهای ذکر شده درمتقاعد سازی مفيد بوده و به ما کمک 

خواهد
 
 

-ای در اين حالت مذاکره قفل شده و روش ه. افراد يک دنده فکر می کنند هميشه حق با آنهاست  
عاين افراد روش پيشنهادی شما را به هيچ عنوان نمی پذيرند و از موض. عادی کارساز نيستند

د بهباي. خود عقب نشينی نمی نمايند مگر احساس کنند که روش مدنظر خودشان تامين شده است
ونه افراد،بهترين راهکار برای قانع کردن اينگ. آنها ثابت کنيد در کنارشان هستيد، نه مقابلشان

لاً با آنها از منظر شخص صحبت نکنيد مث. انتخاب يک روش ازبين چندين پيشنهاد شما است
به نظر انجام اين کار منطقی تر:" ، می توانيد بگوئيد " به نظر من اين راه بهتر است:" نگوئيد 

" .نمی رسد؟



آنها با و ننموده انتقاد آنها استدلالهای از طريقی هيچ به وقت هيچ .رنجند می زود دنده يک افراد  
.نکنيد صحبت قاطع و رسمی

که سودی نمودن عنوان افراد اين خصوص در .هستند خود منافع دنبال به بيشتر دنده يک افراد  
خارج تدافعی لاک از را آنها و بوده مفيد گردد، می حالشان شامل شما پيشنهادات اجرای از

از استفاده وامکان شده شما حال شامل تخفي༸ %6 بدهی، اين پرداخت با ": بگوئيد مثلاً  .سازد می
."داريد را سال پايان ويژه تخفي༸ طرح

وقتی و نيستند خود اشتباه قبول به حاضر افراد اين .کنند اشتباه خواهند نمی دنده يک افراد  
 ً ً  اند، ننموده پرداخت را خود بدهی که بگوئيد آنها به صراحتا بهتر .کنند می گيری موضع سريعا

حتی ." است ايجادی مشکل حل ما هدؾ شده، ايجاد بدهی اين هرحال به ": بگوئيم آنها به است
و کرده رهايش راحت خيلی بايد شديد، آنها از اشتباهی متوجه نيز مکالمه و مذاکره طول در اگر

آنها به شما مثبت لحن .است پذيرفته صورت خودشان اراده به نظرشان ت༶يير که نمائيد وانمود
ً  اينکه با و بخشيده اعتبار کنند می رضايت احساس اند، خورده شکست دانند می قلبا



  قدرت  

  اعتبار

جذابيت  
) ، ١٣٧٧، به نقل ازهارجي وديگران ، ١٩٨٥ليندزي و ارونسون. (



قدرت مشروع1)

قدرت تخصصي2)

قدرت ازطريق پاداش 3)

.  قدرت مبتني برقهر وتنبيه 4)

قدرت ارجاعي يا مبتني برمرجعيت  5)

قدرت اطلاعاتي 6)



power

position power

Legitimate power
قدرت مشروعيت 

Reward power 
قدرت پاداش

Coercive power 
قدرت زور 

Info power
قدرت اطلاعات  

Personal power

Rational persuasion    ترتيب منطقی

Referent power         قدرت مرجعيت

Collection  power         قدرت  رابطه

Expert power            تخصص

Charisma           کاريزما



لѧѧوع محѧѧران رجѧѧرار ديگѧѧي قѧѧرد مѧѧن.  گيѧѧدرت ايѧѧابي قѧѧت اکتسѧѧه اسѧѧوب 
 داراي افѧѧѧراد ايѧѧѧن.  دارد بسѧѧѧتگي فѧѧѧرد شخصѧѧѧيت رشѧѧѧديافتگي ميѧѧѧزان

  هستند نيز اعتباراجتماعي
راحتی به و دارد فرد وشاکله باشخصيت زيادی همبستگی ѧی تبدسѧنم 

 مѧی عمѧل الگѧو عنѧوان بѧه کѧه کسانی; -کاريزماتيک شخصيتهای(آيد
).کنند

 است وعميق ماندگار،  شود می ناشی منبع ازاين که نفوذی



قابليت-مرجعيت-تخصص(كفايت( 

بودن اعتماد قابل(قابليت( 

شغل 

شواهد 

پيام ارايه 

مندي علاقه 



 زانѧѧѧاور ميѧѧѧب بѧѧѧاره مخاطѧѧѧا دربѧѧѧحرفه 
 اسѧاس بѧراين.  باشѧد مي ما ورفتارهاي

 صددرصѧѧѧѧѧѧѧѧد ميѧѧѧѧѧѧѧѧزان بѧѧѧѧѧѧѧѧه اعتبѧѧѧѧѧѧѧѧار، 
 يميزانѧѧѧ بلکѧѧѧه نيسѧѧѧت دراختيارسѧѧѧخنگو

.  است شنونده نزد ازآن



جسماني 
شباهت 
يي آشنا 
كميابي 
تحسين 
مثل به مقابله 

 



را  ارسطو اولين کسی بود که ايده های ذيل
:مطرح کرد

اعتبار منبع
بحث منطقی
جاذبه عاطفی



1 (اعتبار
2 (مخاطبان درك
3 (محكم و مستدل مباحثه
4 (بخش اثر ارتباط



باشيد منطقي(  نظر (
و صادق:  تان شخصيت 

قبول قابل
اعتماد=  اعتبار   +

تخصص



را خود پيشنهادها مثبت و منفي هاي جنبه  
. نماييد ارائه

بمانيد وفادار خود تعهدات به
باشيد دار راز  .
بمانيد وفادار خود هاي ارزش به
ديگران و خود نظرات درباره بررسي و بحث  

.  كنيد تشويق را
كنيد توجه ديگران منافع به  .



كنيد تحقيق خود نظرات درباره  .
كنيد كسب اول دست تجربيات .
كنيد اشاره موثق منافع به .
كنيد ثابت را خود طرح كوچك مقياسي در اجرا با   .
شويد مسلط خود نظر مورد موضوع زبان بر   .
نكنيد پنهان)  پيشرفت درجات – تجربيات(  را خود اعتبار  
شويد گروه هم معتبر افراد با   .
كنيد جلب را ديگران تاييد و حمايت   .



نفوذ هشبك و اصلي گيرندگان تصيم 
  مشخص مخاطبان ميان در را خود
.  كنيد

مخاطبان احتمالي پذيرش قابليت  
.  كنيد تحليل را خود

مورد افراد كه نمايميد مشخص  
.  دگيرن مي تصميم چگونه نظرتان



داشته نظر تحت را ها العمل عكس  
. باشيد

بشناسيد را حركات زبان  .
صحبت دانش با و آگاه افراد با 

.  كنيد



ناآگاه – علاقه بي – نظر بي – مخالف:  مخاطبان هاي نقش –  
پشتيبان

كنيد نزديك را خود داستان طرح يا و طبي شوخ با  
كنيد تمركز توافق هاي زمينه بر
دهيد نشان را خود تخصص
كنيد حمايت خود هاي گفته از محكم مدارك با
هستيد برد – برد نتيجه پي در كه كنيد تاكيد    .
كنيد شناسايي را مخاطب براي ارزش با مزاياي   .





 موضوع را ساده كنيد  .
آن  دو يا سه نكته روشن و مجاب كننده را بيان كنيد و

ها را با شواهد تخصصي ، داده ها و مثال هاي واقعي 
. پشتيباني كنيد 

ه داستان ها ، تجربيات شخصي و ضرب المثل هايي را ب
.  كار ببريد كه احساسات آن ها را جلب كند 

 به جنبه هاي منفي پذيرفته نشدن طرح خود اشاره
.  كنيد 

ران درباره ديگر گزينه هاي احتمالي كه ممكن است ديگ
. مطرح كنند ، بحث كنيد 



منطقي 
مخاطب منافع
رقيب هاي گزينه حذف
سياسي هاي ويژگي درست تشخيص  

موقعيت
اعتماد جلب



رابطه اعتماد( خاص شخص يک به اعتماد -١  
)ای

اعتماد( درکل مردم و ديگران به اعتماد   -٢  
)عمومی يا کلی

مانند( انتزاعی های سيستم به اعتماد   -٣  
)اينترنت







قايدع درتغييردادن جذاب افراد که است داده نشان تحقيقات 
،  1976، وپترسѧѧѧѧون افѧѧѧѧران( ترهسѧѧѧѧتند موفѧѧѧѧق ديگѧѧѧѧران

 ) .1972،آدامز
 اب درصورت افرادجذابѧرم ارتکѧدت،  جѧداني مѧري زنѧکمت 

 واسѧѧکاپلر سѧѧولومون( شѧѧود مѧѧي گرفتѧѧه درنظѧѧر آنѧѧان بѧѧراي
،1978 (، 
 انѧѧي را مراجعѧѧد وامѧѧايل دارنѧѧي تامسѧѧودرا خصوصѧѧاش خѧѧف 

 ) 1982،  وارگاس(   کنند
اظѧѧلاحيت وازلحѧѧدريس صѧѧرات تѧѧالاتري نمѧѧي را بѧѧد مѧѧگيرن 

) .1971، هور(









 .ي نشان تحقيقاتѧد مѧه دهنѧردم کѧترت مѧحتبيش 

 قايѧدع لحѧاظ بѧه کѧه گيرنѧد قرارمѧي کسѧاني تاثير

 دارنѧѧѧѧد آنѧѧѧѧان بѧѧѧѧا بيشѧѧѧѧتري شѧѧѧѧباهت،  وسѧѧѧѧليقه

)1981، هنسلي(



  آشنايي تداوم  
  برميزان وايجادپيوندعاطفي

. افزايد مي نفوذ
ربيشت مندی علاقه روز به روز
مدت دراز جاذبه



جذابيت نوع و تخصص،  موضوع نادربودن  
  ندتوا فردمی اختصاصی ويژگی وداشتن فرد

  را بيشتری ونفوذ فردموثرباشد کردن درجذاب
 .ايجادنمايد

بيشتری ارزش کمياب های فرصت برای همه  
قايلند



 .نوتحسي کردن تحسين  
  ردف جذابيت برميزان شدن
.افزايد می



آگاهی

علاقه

ارزيابی

آزمايش

ويلکاکسپذيرش



اثبات
اجتماعي

قدرت

مشابهت

كميابي

عمل 
متقابل

تعهد 
وپايبندي





ذ پس از نفو

نفوذ

پيش از 
نفوذ 

 وابسته
سازي 

اعتماد 
سازي 

مديون 
سازي 

 ائتلاف
سازي 

پنهان 
سازي

شرطي 
سازي

 متقاعد
سازي 



 رابطه و –قدرت مقام ( افزايش قدرت 
( ...

نفوذ به حوزه هاي استراتژيك
ودتقويت وابستگي هاي ديگران به خ
بازبودن براي پذيرش نفوذ از سوي 

ديگران



ايجاد چارچوب ذهني براي هر موضوع در جهت مقاصد خود

 چارچوب ، پنجره اي ذهني است كه ما از طريق آن واقعيت ها
ين ايجاذ چارچوب ذهني به معناي تعي. ومسايل خاص را مي بينيم 

.  نتيجه است 
نفوذ از طريق توانايي هاي فني و تخصصي
 فني با  ارزش تخصصي –تأثير افراد متخصص بر تصميم گيران

پيچيده تر شدن ديتاي مدرن
نفوذ از طريق اطلاعات
استفاده از اطلاعات در مجادله ها و تصميم گيري ها



 ترغيب
 نفوذ

 ترغيب

 نگرش نفوذ

 نفوذ منابع

 تعهدات انگيزش اهداف

 مستقيم

 مستقيم غير

 دانستن

 كردن احساس

 كردن عمل

 شناختي

 عاطفي

 كنشي

 جذابيت اعتبار قدرت

 مشروع

 تخصصي

 دهي پاداش

 ) آميز قهر(  تنبيه

 ارجاعي

 اطلاعاتي

 جسماني

 شباهت

 آشنايي

 كميابي

 تحسين

 مثل به مقابله

  قابل كفايت
 اعتماد

  ارائه شواهد شغل
 پيام

  مندي علاقه
 سخنگو به





 )rational Persuasion: ( ييعقلا توجيه1.
   

،   طقمن از استفاده با ديگران کردن متقاعد براي تلاش
حقايق و دليل



:   بخش الهام هاي جنبه به توسل2.
)Ispirational Appeals  ( 
 بѧѧه توسѧѧل بѧѧا فѧѧرد يѧѧک در اشѧѧتياق ايجѧѧاد بѧѧراي تѧѧلاش

 هѧا ارزش و)  هѧا آرمѧان(  هѧا آل ايده،  احساسات
.



 ):  Consulation( مشاوره 3.

،  ريزي برنامه در سايرين دادن مشارکت

   ايجادتغييرات و گيري تصميم
                                          

             



  شخصي هاي جنبه به توسل 4.
)personal Appeals  :( 

ارهѧѧه اشѧѧتي بѧѧا دوسѧѧاداري يѧѧام در وفѧѧهنگ 

 چيزي کردن درخواست



 ):  Exchange( مبادله5.

ويحي يا و آشکار بيانѧتل ѧولق 

 مبادله يک يا و ها قرار و



 Coalation( ائتلاف هاي تاکتيک 6.
Tactics  :( 

تفادهѧѧѧر از اسѧѧѧوم نفѧѧѧراي سѧѧѧت بѧѧѧاز حماي 

 ديگران ترغيب يا شده انجام تلاشهاي



 ) :  pressure( ارعاب 7.

ايѧѧѧت تقاضѧѧѧردن متابعѧѧѧران کѧѧѧديگ 

  آنان ارعاب يا ترساندن بدليل



 Legistimating( قانوني هاي تاکتيک8.
Tactics : ( 

اѧѧѧت ي تقاضѧѧѧردن متابعѧѧѧايرين کѧѧѧدليل سѧѧѧت بѧѧѧنداش 

 قѧѧѧوانين و مقѧѧѧررات،  قѧѧѧانوني حѧѧѧق يѧѧѧا اختيѧѧѧارات

 طѧѧرف از کѧѧه ايѧѧن بѧѧه تلѧѧويحي اشѧѧاره يѧѧا و سѧѧازمان

. شويد مي حمايت مافوق



 ) :  Ingratiation( کردن محبت جلب9.

لѧѧه از قبѧѧي از اينکѧѧائي کسѧѧد تقاضѧѧاز ار وي بکني 

. دهيѧѧѧѧد قѧѧѧѧرار مثبتѧѧѧѧي وضѧѧѧѧعيت در روحѧѧѧѧي لحѧѧѧѧاظ

 در و کنيѧѧѧѧد صѧѧѧѧحبت سѧѧѧѧودمند،  باشѧѧѧѧيد دوسѧѧѧѧتانه

.کنيد غلو لزوم صورت



1- ̮̀ʮǊͬ
  : ̥ͭ ͬɻ ȍͪƕ͟ ɀ- ̞ Ͳɭǔͮ ǀ ͊˨ȉ Ơ̞˒ɪͬ Ͳǔƕ ƙͭ 

2-  Ư̞ͬ Ͳɭʥǉͪƕ ǀ ǃʹƠ̢ΐȝƠ̞ͪǤ : ʹͥ
˜ɭʹɁ ʹͥ Ͳ

ǒ-̮ɊƟ ʹͥ
Ʉ ͬ̀ ʹɪ Ͳɫʥǉͬ

)  Ǣ ͖ Ͳǔ Ơ̞ͪɭʹǔͪ ƟƠƕƟ ʹͥ
ͪ ǒƕƟƠ̮ Ȏͬ ǀ ̳ͮ Ǒʹ̞ɭͬ

̮ǔ̞ͪǤͮ͟ Ͷɪ Ͳǔ ͊˨ȉ ͖ʭɀ̞ Ͳǜ ̞˨ǥͮ ̥ͭ Ǣƕ͟ ǙͪƠƟ ͊Ȑͬƕ̮ǚ ͖ Ͳǔ ̞Ǎͬ .( 

3-  ̥ͭ Ɂǀ̞ ̫ͬ ɀ  : ̯ ǖʹ ̮ͪ ͶɫǔͪƜ̯ Ȃ ͓ͪ ɳͬȎͪ ͖ǔ̞ͪ̂ Ͳǌ- ƷƖ̮ Ͳǚ ̞Ǎʹ  ʹͥ
ǥͮƕ̯ ǖͬ ̻Ǌ̞ͪɃ



1-  ͓ͪ ɳͬǢͮƕƟ ̥ͭ ǢǀƟ : ȗ ̮ǔͪƠƕƟ ̥ͭ ǢǀƟ ƕƠ ʹͥ
ͪ ǒ̞ʋȗ ƹƟ̯ Ʌ ͘

̮ǔͪƠƕ̮ Ͳǔ Ƽ̞ͪʋͮɲͬǢǀƟ ̯ͪ ɵʹǔͪ Ƽ̞ͪǍͪƕ  .

2-  ʹͥ
ɮͪȗ Ɵ͟ Ǚͪ ͖ Ͳǔ ʹͥ

ɮͪȗ ͖ Ͷǚ̯ Ɏ : Ƽ̞ͪ˨ɍ ̞˨ǥͮ ̞ ͲǍ ƹƟ̯ Ʌ  ƕƠ ǃʹƠ̞ɭͬȎͪƠ

̮ɫʹɫͪȗ ʹͥ
Ʉ Ƽͪƕ̯ Α˔ǓʹƟ ̞ ͲǍ ͘ȗ ̮ɫͪɫͪȗ ʹͥ

Ʉ  .

3- ʹͥ
ȉ̞˨ɮͬ Ͳǚƕ ̈́ɻɂ :ƕ ǃʹǀ̯ ͸ɵ Ͷǔ ͖ Ͳǔ ͊Ǎʹ̞˨ǎͬ ƹƟ̯ Ʌ ̮ǔͪƠƕƟ ʹͥ

ͪ ǒ̞ʋȗ Ơͪ

 ǢͮƕƟ Ƽ̞ͪǤͮƟ͟ Ǚͪ ͖ Ͳǔ ƕƠ ̥ͭ Ɋ̞ ͲɭǢͮ ͓ͪ Ǔ̯ʹ ɵͬʉͮɲʹ Ͳǔ ͘ȗ̮ɫͪǢ̞ͮ ͲǍ ͖ɫͬ  .



4-  Ư̞ͬ Ͳɭʥǉͪƕ ǀ ǃʹƠ ΐ̢ȝƠ̞ͪǤ : 
ٔ ǒ̞ɌƠ̢ș ƹ̞ Ͳɻǌͪƕ ͖ Ͳǔ ͊Ǎʹ̞˨ǎͬ ƹƟ̯ Ʌ ͘ȗ ̮ǔͪƠƕƟ ʹͥ

̮ǔͪƕ ƾƟ̯ ț ̮̀ʮǊͬ
 ̞ʝ

ͪ
ɷǣͮ  .

5-  Ơƕ̮ɫͬ
ͰȎƕ : ͖ Ͳǔ ͊Ǎʹ̞˨ǎͬ ƹƟ̯ Ʌ 

Ǒͬ
 Ͳǖƕ̯ Ͳǖ ƠƟ Ƽ̮ͪǢͮ ͌ɮʹ˙ʋ Ƽ̞ͪǤ̞ɭͪǢͮƠ̢ș ̯

̮ɫͪɲͬʉɊ
 ͊Ǎ̞ٔȐͬ ƹƕ̯ ɵͬǚƕ ̞̂ǌͪƕ ǃʹƕ̯ Ͳǖ ǀ ̮ǔͪƠƕƟ ƾ̯ Ͳɵǚͪ  .

6-  ʹͥ Ͳ
ǒ̞ɭʹ˦Ț  : ȗ ƕƠ ǃʹ̞̂ɬͬǴ

̯
ͪȒ ǀ ƙ̞ͭỊ̏ ˟Ȁƕ ƹ̣ ˟Ȑͬƕ ƹƟ̯ Ʌ Ɵǀ̮ɹɂ ͘

 ̥ͭ Ǣƕ̮ɫͪɊƕ͟ Ǚͪ ʹͥ
Ʉ  .



1. ردن خواهشѧن در: كѧيوه ايѧرد شѧا فѧان بѧيب دادن نشѧذيري آسѧو پ 

 نظѧر مѧورد فѧرد در را رسѧاني يѧاري حѧس كند مي سعي خود درماندگي

كند بترغي خود خواست قبول به را وي ديگر عبارت به يا برانگيزاند

    



2. ص به كردن استنادѧي تخصѧن در: شخصѧروش اي 

 هبѧ توجѧه بѧا را درخواسѧتي يѧا ادعا كند مي سعي فرد

 نتيجѧѧѧه در و توجيѧѧѧه دارد كѧѧѧه تخصصѧѧѧي يѧѧѧا مهѧѧѧارت

.سازد باوركردني



3. به، نياز طرح: شخصي نياز يك طرح 
  رانديگ نياز رفع كه موقعيتهايي در، ويژه
  را نظر مورد فرد، باشد مطلوب هنجار يك

 در اي كند كمك نيازمند به تا انگيزاند برمي
.شود تسليم او خواست مقابل



4 .در :خويشاوندي نقش يك به استناد  
  داابت، كند مي سعي فرد، وضعيت اين

  شرايط يك در را نظر مورد شخص
 سسپ و قراردهد نزديك بسيار ارتباطي
 مي مثلأ. كند مطرح را خود خواست
  »...بوديد من دوست شما اگر«: گويد
»...بوديد من مادر شما اگر« يا



    5 .شيوه اين در: متقابل همكاري قول 
،  نظر مورد شخص نياز شناسايي با فرد
 پذيرش صورت در كه دهد مي قول

  را او درخواست يا نياز، وي درخواست
  ناي شما اگر«: گويد مي مثلأ. كند برطرف

  مي قول من، دهيد انجام من براي را كار
»...كه دهم
    



 .ناي در: اجتماعي هنجار يك به استناد 
 كار6 يك انجام كند مي سعي فرد روش
 اجتماعي موازين با منطبق و عادي را
  فرد اگر تا دهد نشان گير همه نيز و

 احساس كار يك انجام در بيروني منع
.كند همكاري و شود برطرف، كند مي



7 .اين در: اخلاقي اصل يك به استناد 
  عملي بودن خوب و درستي فرد شيوه
 يم نشان اخلاقي اصول به استناد با را
 براي نظر مورد شخص اگر تا دهد
 مي احساس دروني منع كاري انجام
.شود ترغيب همكاري به و رفع، كند



 8 .مانجا: دوستي نوع به استناد 
  رفاه يا سلامت تداوم به كاري يك

 مثلأ. شود مي زده پيوند ديگران
  هب ديگر افراد سلامتي«: گويد مي
.»دارد بستگي شما
    
    



9 .دادن نشان با فرد تدبير اين در: تملق  
  زامرو واقعأ شما« مثل، مثبت كلامي رفتارهاي

  رفتارهاي و» رسيد مي نظر به جذاب
،  خنديدن مثل، هدف به متوجه غيركلامي
  يشخص هاي گفته به توجه و فيزيكي مجاورت

  پذيرش به را وي كند مي سعي، آنها تأييد و
.كند ترغيب خود هاي خواسته



10 .ءشي يك با معامله يا رشوه پيشنهاد :
 وجيهت فرد شدن تسليم براي تدبير اين در

 لغمب يك پيشنهاد. شود مي فراهم بيروني
 نياز مورد شيء يك تأمين يا توجه قابل
  دنش تسليم به را افراد بعضي است ممكن
.كند ترغيب

    



11 .آشكار: هيجانها دادن نشان  
 است ممكن، منفي هيجانهاي ساختن
  پذيرش در را نظر مورد شخص
:  مثلأ. سازد مستعد، ديگر فرد خواست

  گريه من، ندهيد انجام را كار آن اگر«
.»كنم مي



12 .كي يا انتقاد يك طرح: انتقاد يك طرح  
 شخص كه شود مي موجب منفي برچسب

 و گيرد قرار نامطلوب وضعيت يك در
  زا خود تبرئه يا شدن دور براي بنابراين

 به مثلأ.   پذيرد مي فردرا خواست انتقاد آن
  آن شما«: شود مي گفته نظر مورد شخص
»...توانيد نمي كه هستيد خسيس قدر
    



13 .اب تدبير اين در: دادن فريب 
 به را شخص دروغ خبر يك اعلام
 رمدي«، مثلأ. كنند مي وادار تسليم
 هك بگويم شما به تا گفته من به
  چيزي واقعأ مدير كه وقتي(» ...

).است نگفته



14 .براي فرد وضعيت اين در: تهديد  
  احتمالي منفي پيامدهاي از پرهيز

  تخواس مقابل در، )تصوري يا واقعي(
  نفوذ مثلأ. شود مي تسليم ديگران
،  مگوي مي پدر به من«: گويد مي كننده
»...شما اگر
     



15 .شيوه اين در: قدرت اعمال 
 و بدني قدرت ساختن آشكار با فرد

، قرباني به رساني آسيب احتمال
.كشاند مي تسليم به را وي
    



16 .در: شخصي سودمندي ذكر 
  شخص ترغيب براي، تدبير اين

  فوايد، رساني ياري به نظر مورد
  براي را كار آن سودمنديهاي و

.كنند مي بيان وي



1- يير اقدام به نصيحت ، توصيه يا تلاش برای تغ
نظر مخاطب پيش از درک شرايط و شناخت 

. شخصيت او 

2-  پافشاری و تلاش برای اصلاح يک رابطه
نامطلوب ،  پيش از اصلاح نگرشها و واکنشهای 

پديدآوردندة اين رابطه 
3- وجود اختلاف ميان قول و عمل




