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مهارت متقاعد سازی

هرمی تواندهکمقابلمانطرفولیبزنیم،حرفیاینکهیادهیمانجامراکاریبخواهیمکهآمدهپیشماهمهبرای•

بههمامطبیعتاًخبونکردهقبولروماحرفیاوشدهمادلخواهکارانجاممانعوکردهمقاومتباشدکسی

:مثلاً.نرسیدیمخودمانخواسته

گیریدنمیانجامراحتیبهمدیرمانکردنقانعولیداریمحقوقافزایشدرخواست•

.مکنیمتقاعدرااوبایدوداریمنظرمانموردکاردراوهمراهیبهنیازوداریمدیگرکسهرازایخواسته•

متقاعدرااوبایدوبرخوردیماوتربیتدربزرگیمشکلبهماونمی دهدگوشخونهدرهایمانحرفبهفرزندمان•

.کنیم
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تعریف

Persuasion)«متقاعدسازیتکنیک»• Technique)یانگرشدرتغییرمنظوربههدفمنداطلاعاتیانتقال

.استمقابلطرفعملکرد

…وخریدبهفرزندماناصرارخیابانی،بیلبوردهایتلویزیونی،تبلیغات

.
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ارسطواصول متقاعد سازی 

رمول هنوز سال پیش ارسطو فرمولی برای متقاعد سازی دیگران عنوان کرد که این ف۲۰۰۰بیش از 
. اثربخشی خود را حفظ کرده است

او به حدی در این امر قوی بوده است که همیشه در سخنرانی های خود، روش ویژه اش را اجرا
.می کرده و اغلب نتایج بسیار خوبی را دریافت می کرده است

کنندطور کلی برای این که دیگران را قانع کنیم که مطابق میل و عقیده ما عمل به 
:  روش متقاعد سازی اشاره کنیم3می توانیم به 
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ارسطومتقاعد سازی اصول 
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ارسطومتقاعد سازی اصول 
(Logos)منطق -1

ضوع هم که می خواهید فردی را متقاعد کنید باید در کلامتان به جنبه های منطقی موزمانی معتقد است ارسطو 

:گربه بیان دی. بپردازید و سعی کنید موارد منطقی و تحلیلی را در بین صحبت هایتان داشته باشید

و یا حداقل اگر قرار است فردی کاری را که شما دوست دارید انجام دهد، باید آن کار با منطق سازگاری داشته باشد

.با منطق شخصی فرد مورد نظر همخوانی داشته باشد

.کنیدصحبت می اطلاعات زمانی که شما از آمار و •

.  گوییدمی را مواد اولیه و جنس محصول یا گام های اجرایی خدماتتان فنی ، زمانی که جزئیات •

:گویندو دیگر بزرگان علوم ارتباطات و متقاعدسازی می ارسطو •
.درصد از صحبتتان را به موضوعات منطقی اختصاص دهید۲۵تا ۲۰شما باید بین 
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ارسطواصول متقاعد سازی 
(Pathos)احساس -2

.یه می کنندتوجو منطقی تصمیمشان را ( خرید می کنند ) ها احساسی تصمیم می گیرند انسان : حتما شنیده اید 

۶۵تا ۶۰اصل را به موضوع احساس اختصاص داده است و معتقد است که در میان صحبت هایتانیک ارسطو نیز 
:بپردازیددرصد زمانتان را به صحبت هایی که رنگ و بوی احساس دارد 

.این گوشی موبایل واقعاً سبک و خوش دست هست، مطمئناً شما را متمایز می کند•

دوخته شده برای تن شمااین لباس•

.مطمئناً همکاری من وشما می تونه موجب گسترش روابط بین سازمانمون بشه•

.دیروز عجب هوایی بود، عالی بود•

.فراموش نکنید، احساس بسیار مهم است، فقط باید در زمان صحیح به آن توجه شود
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ارسطواصول متقاعد سازی 
(Ethos)عرف /شخصیت گوینده-3

این به . ات شده باشدیعنی چیزی که از نظر افراد عجیب به نظر نرسد و یا اثب. منظور از عرف یعنی رایج و پذیرفته بودن
که همیشه دیر به به عنوان مثال فردی را در نظر بگیرید. ترتیب می توان گفت که آن موضوع متناسب با عرف است

ی تواند نیست، نممحل قرار خود می رسد و معمولاً افراد دیگر را معطل می کند و هیچ ارزشی برای وقت آنها قائل 
.اعتباری برای صحبت کردن در خصوص مدیریت زمان داشته باشد

یلی راحت مذاکره اوقات افراد بر دو اصلی قبلی تسلط دارند اما نمی توانند شخصیت خودشان را ثابت کنند و خخیلی 
ثابت کنی را از دست می دهند، این بخش بر این موضوع تاکید دارد که خیلی اوقات ابتدا باید خودت را به مخاطب

.و بعد حرفت و محصولت را

.کندشهردار شهر، معمولاً از ما خرید می Xآقای •

.که از همکاران شما هم هست، امور مربوط به نگهداری و تعمیرات خودشان را به ما سپرده اند Xشرکت •

.بدهیددرصد از زمان صحبتتان را به عرف و سنت اختصاص ۲۰الی ۱۰آمار گفته می شود حدودطبق 
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ارسطواصول متقاعد سازی 
(Kairos)طلایی/فرصت مناسب-4

. روش زمانی به کار می آید که کسی برای قانع کردن شما از پارامتر زمان کمک می گیرداین 

مدتی محدود تخفیف برسند براینقدینگی در فروشگاه هایی که می خواهند محصولاتش را سریع تر بفروشند و به مثلا 
. خوبی برای اجناس در نظر می گیرند

.این حالت شما با دیدن این محدودیت زمانی متقاعد می شوید که آن محصول را به سرعت بخریددر 
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ارسطواصول متقاعد سازی 
جمع بندی

میتصمیماحساسیهاانساناغلبکهاستدرستنیست،صحیحیکلاماست،مهماحساسفقطبگوییماینکه

وباشدغالبمنطققسمتفردیدراستممکنکند،میدقتخودشمقابلفردبهایحرفهمتقاعدکنندهاماگیرند

.بگوییدمنطقازبیشتربایدشمااوبرای

چاشنیازها،حبتصاینبیندروکنداحساسراآنهابتواندشمامقابلفردکهکنیدهاییصحبتکنیدسعیکلدر

.کنیدثابتارخودتانهایگفتهوهاحرفخودتان،شخصیتوسنتوعرفازاستفادهباوکنیداستفادهمنطق
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ارسطونمونه متقاعد سازی بر اساس اصول 
:مثالعنوانبه

کلاسبهازنیآنهافرزندکهکنیدمتقاعدراخودآموزدانشوالدیناستقراروهستیدمعلمیکشماکنیدفرض
.کنیدعملزیرروشازتوانیدمی.کندپیدادستخوبینتایجبهبتوانندتاداردتقویتیهای

احساسیجنبه•

نمیدلتاننعنواهیچبهوکنددریافتبالایینمراتشماشاگردداریددوستاینکهدربارهکودکمادرباابتدا
بیانآنهایبراسپس.کنیدصحبتشودشرمندگیوسرخوردگیدچارخودهایهمشاگردیسایربیندراوخواهد

وپدروشدهدخواایجادتشنجخانوادهمحیطدر،بگیردراخوبینمراتنتواندآموزدانشاگرشکبدونکهکنید
باراامتحاناتدمی تواناوآیاکهباشندموضوعایننگرانبایدمرتبوکردنخواهندتحملرابسیاریاسترساومادر

.خیریابگذاردسرپشتموفقیت
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منطقجنبه•

زمانمدتوندکنامثبتتقویتیکلاس هایبرایآموزدانشکهاستبهترمنطقیلحاظازکهکنیدصحبتاوباسپس
باشدزیادآنهاایبرهزینه هاایناستممکنکهکنیدبیاناووالدینبرایحتی.شوددادهاختصاصاوآموزشبرایبیشتری

.کردخواهدکمفرزندشانآیندهبابتراآنهانگرانیوشدخواهدآنهاخوشحالیباعثآننتایجشکبدوناما

عرفجنبه•

راخوددرسیمشکلاتاندتوانستهتقویتیهایکلاسدرشرکتباکهراآموزاندانشموفقیتقبلینمونه هایانتهادر
دانشوالدینازدادیتعبابخواهیدآنهاازتوانیدمیحتی.بزنیدمثالاوبرایرااندرسیدهموفقیتبهاکنونوکنندبرطرف
وضعیتتقویتیهایکلاسدرشرکتازبعدکهبپرسندآنهاازوکنندصحبتاندبودهدچارمشکلاینبهکهدیگرآموزان

بهترویدرسخواهیدنظربهاعتمادموردفردیاوبرایشماصورتایندراست؟کردهتغییریچهفرزندان شانتحصیلی
.بپذیرندراشماصحبت هایمی توانند

ادامه-ارسطونمونه متقاعد سازی بر اساس اصول 
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افرادهای متقاعد سازی تکنیک -1

تکنیک های متقاعد سازی در فروش -2

مشتریان ناراضی/تکنیک های متقاعد سازی افراد-3

سازیتکنیک های متقاعد 
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های متقاعد سازی افرادتکنیک -1
تفکر استراتژیک•
مهارت حل مسئله•
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افرادتکنیک های متقاعد سازی 
کنیدتمرکز مخاطبتان روی باورهای -1

.  کنید بین خود و مخاطبتان نقاطی مشترک پیدا کنیدسعی 

تفاوت شما و عقاید منظرات این تفاهم ها افزایش می یابد دیگران شما را از خود می دانند و برای وقتی 

تمرکز شوید که حتی اگر با نظر آن ها مخالف هستید روی موضوعاتی م. احترام بیشتری قائل می شوند

نع کردن طرف این کار باعث می شود که ارتباط بهتری برقرار کنید و برای قا. آن ها را پذیرفته اید

.  پیش برویدحس قوی مقابل با 
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افرادتکنیک های متقاعد سازی 
دهیدپاسخ مخاطبتان به نیاز -2

.می دهدافزایشراشمااعتبارآن،برایمناسبراه حلیارائهودیگراندرنیازاحساسایجاد

شماومی شوندپدیدارانسان هادرروزهرکههستندنیازهاییفردیتوسعهوغذاامنیت،،عشق

.کنیدهدف گذاریموضوعاتقبیلاینازیکیرویحرفه ایصورتبهمی توانید

بهترتیبینابهومی کندجلبرامخاطبانتاننظرنیازهااینازکدامهررفعبرایمناسبایده ایارائه

.می رسیدهدفتان
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افرادتکنیک های متقاعد سازی 
دهیدمحبوبیت خود را نمایش -3

طرفزیادیلیخاحتمالبهکرده اندتاییداینازپیشراشماعقیدهونظردیگرانکهدهیدنشاناگر

.کندتاییدراشماکهمی شودمتقاعدنیزمقابل

خوبیظرنچهکهدهیدنشانوبگذاریدکناررافروتنیاستلازمسازیمتقاعدتکنیکایندر

استنادباشماودهندشمانظربهکافیتمایلکهباشندداشتهوجودگروهیبایدکاراینبرای.دارید

.کنیددل خواهتانکارانجامبهراغبرابقیهآن هابه
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیدکلماتتان را با دقت انتخاب -4

مله های واضح استفاده از استعاره ها و ج. شما تاثیر بسیار زیادی در متقاعد کردن دیگران دارندکلمات 

.  به شما در ساخت ارتباط موثر و گرفتن بازخوردی مثبت یاری می دهند

اد کنید تا جمله بندی هایتان برای طرف مقابل ارزش قائل شوید و در او حس هیجان و شگفتی ایجدر 

.  راغب به انجام کاری شود که شما می خواهید
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
بیاوریدبرای حرف هایتان دلیل -5

معتبردلیلیدوجو.بیاوریددلیلیخواستهآنبرایبتوانیدبایدداریددرخواستیدیگرانازوقتی

.می بخشداعتبارشماتقاضایبهومی دهدافزایشراسازیمتقاعدتکنیکاینکارایی

کهمی داندمدیر.یدکنتعمیرراماشینتانبتوانیدتاکنیدمساعدهدرخواستمدیراتانازمی توانیدمثلا

اینریع ترسهرچهکهمی شودقانعومی شویدحاضرکارمحلدرسریع ترسالمماشینیداشتنباشما

.کندواریزبرایتانرامبلغ
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیدتقاضاهای کوچک شروع از -6

بهابتداهماناززهرگکنیدبزرگیدرخواستمقابلطرفازبایدکهگرفته ایدقرارموقعیتیدراگر

.نرویدمطلباصلسراغ

مادهآبزرگ تردرخواست هایانجامبرایذهنشتابخواهیدسادهچیزچنداوازصحبت هاشروعدر

کهاستآنتوقکردپیداشمابهنسبتموافقنظریودادپاسخراکوچکتقاضایچندوقتی.شود

سازیمتقاعدیکتکناینرعایتباکهباشیدداشتهاطمینان.کنیدمتقاعداصلیکارانجامبرایرااو

.بودخوهدسریع ترکارتانپیشرفتروند
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیدبا تقاضاهای بزرگ شروع -7

.  نشدنی مطرح کنیددر این حالت ابتدا باید تقاضایی بزرگ و. تکنیک دقیقا متضاد روش قبلی استاین 

رت لازم شما می دانید که این تقاضا در همان ابتدا رد می شود اما وقتی طرف مقابل آن را رد می کند قد

. را برای رد تقاضای بعدی از دست می دهد

دم رد طور مثال پسربچه ای از پدرش می خواهد که برایش لب تاپ بخرد و پدر این تقاضا را دربه 

پدر به در این حالت. در ادامه پسر می گوید که اگر لب تاپ نمی خری لااقل یک دوچرخه بخر. می کند

. احتمال زیاد به خرید دوچرخه رضایت می دهد
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیدبه دیگران محبت -8

.  انسان ها لطف و محبت دیگران را بی جواب نمی گذارندمعمولا 

حبتی کنید تا او از تکنیک  های متقاعد سازی این است که در موقعیتی مناسب به فرد موردنظرتان میکی 

تقاضا لطف چون با پذیرش این. در این حالت احتمالا درخواستتان را بپذیرد. خود را زیر دین شما بداند

. شما را جبران کرده است
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیدارتباط ایجاد -9

کهگرفتیدرارقموقعیتیدراگر.غریبه هابهتادارنداعتمادبیشتردوستانشانوخانوادهاعضایبهمعمولامردم

دوستانهرابطه ایاوبامسئلهطرحازقبلحتماباشیدداشتهدرخواستیموضوعیکبرایغریبه ایازشدیدمجبور

مشاورمثالرطوبه.می دهدافزایشمقابلطرفکردنمتقاعددرراشماموفقیتاحتمالکاراین.کنیدبرقرار

مدارسکهمی گرددخانه هاییدنبالبهاوبرایکندبرقراردرستیرابطهملکخریداربااین کهبرایاملاک

اعضایراحتیرایبکهمی کندترغیبرافردموقعیتاینازاستفادهبابعدوباشندمستقرآناطرافدرخوبی

.بخردمی گویداوکهراخانه ایخانوداه اش
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیداقتدار ایجاد -10

این . شرکتبیماری ترجیح می دهد توصیه های پزشکی را از زبان یک پزشک بشنود نه کارمند یکهر 

. نکته در تکنیک های متقاعد سازی نیز کاربرد دارد

س به طرف مقابل نشان می دهد که از او یا هر کصلابت این صورت که شما با نمایش اقتدار و به 

ری را انجام دهد دیگری در مورد موضوع مد نظرتان خبره تر هستید و او می تواند با تکیه بر قدرت شما کا

.  که شما از او خواسته اید
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
دهیدریسک را کاهش -11

کاهشانامکحدتارادرخواستپذیرشخطراتکهاستاینسازیمتقاعدهایتکنیکازیکی

ریسکیابتبازرامقابلطرفخیالودهیدارائهمعتبرتضمین هاییمی توانیدکاراینبرای.دهید

.استتیدرسکارشمادرخواستپذیرشکهبرسدنتیجهاینبهتاکنیدراحتکارآننبودن
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیداحساسات طرف مقابل را تحریک -12

.  اری کرداین است که بدون درگیر کردن احساسات دیگران نمی شود آن ها را مجاب به انجام کواقعیت 

احساسات طرف اگر می خواهید به اهدافتان برسید لازم است از این تکنیک متقاعد سازی بهره بگیرید و

.  مقابل را تحریک کنید

راکنندهحتنارااتفاقاتتمامیکنندامتحانلغوبهمجابرامعلماین کهبرایدانش آموزانمثالطوربه
راامتحانهکشودقانعاووکنددرگیررامعلماحساساتحوادثاینازیکیبالاخرهتامی کنندعنوان

.کندموکولدیگریزمانبه
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تکنیک های متقاعد سازی افراد
کنیداز افراد واسطه استفاده -13

قاعد کنید که شما فرصتی برای برقراری ارتباط موثر ندارید و می خواهید خیلی زود شخصی را متگاهی 

ه عنوان در این حالت می توانید از کسی که با او ارتباط قوی تری دارد ب. در خواست شما را انجام دهد

.  واسطه استفاده کنید

ین تکنیک شخص واسطه مسلما اثربخش تر از کلام شما خواهد بود و به این ترتیب احتمالا احرف های 

.برای پیشبرد کار شما موثر واقع خواهد شد
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در فروشهای متقاعد سازی تکنیک -2
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش

یامحصولهکمی کنیداثباتمشتریبهتکنیکاینکمکبازیرااستفروشقلبسازیمتقاعد

.هستیدبرتررقباازوداریدخوبیخدمات

هردر.دهدرتغییراذهنیتییادهدانجامراکاریکنیدمتقاعدرامشتریاستلازمزمینهایندرگاهی

علمبهکمیتاسلازمکاراینبرای.کنیدمجابرابالقوهمشتریبایدشویدموفقاین کهبرایحالت

.شویدآگاهمغزروان شناسی
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
کادربندیتکنیک -14

.می کندعریفتهستواقعاآنچهازبدتریابهترانسانذهندررامسئله ایکهاستشناختیسوگیرینوعیکادربندی
ازپرنصفاتمالیوانمی گوییموقتی.استلیوانخالینیمهولیوانپرنیمهمعروفجملههمانموضوعاینبارزمثال
.کرده ایمهمراهمنفیبارباراجملهاستشدهخالیلیواننصفبگوییماگرامامی شودتلقیمثبتجملهایناستآب

اینجایبهاگرحال.یافتخواهندبهبودآن هادرصد33کههستندمرگمعرضدربیمار۶۰۰کنیدفرضهمچنین
.داده ایدشافزایراخبربودنمنفیمیزانیکسانمعناییوجودباکردخواهندفوتنفر۴۰۰بیمار۶۰۰ازکهبگوییدجمله

آن هابودنمنفیمیزانهکبیاوریدزبانبهطوریراحقایقوکنیداستفادهخودنفعبهکادربندیتکنیکازمی توانیدشما
.بیایدچشمبهکمتر

.دهیدتغییرمناسبشیوه ایبهراموضوعاتبهآن هانگاهگیریتصمیمروش هایازاستفادهبامی توانیدنیزمجموعدر
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های متقاعد سازی در فروشتکنیک 
تکنیک لنگر انداختن-15

ر استفاده بعدی در اصول متقاعد سازی دیگران این است که از یک سری اطلاعات مربوط به آینده به عنوان لنگروش 

در بسیاری از فروشگاه ها به طور مثال اگر به مشتری بگویید که قیمت یک لباس خاص. کنید تا به خواسته های فعلی برسید

.  چندین هزار دلار است او فکر می کند که احتمالا در آینده باید چنین مبلغی را برای خرید آن بپردازند

باس زیاد باشد مشتری حال اگر به او همان لباس را با قیمتی برابر پانصد دلار ارائه کنید حتی اگر مبلغ پانصد دلار برای آن ل

.  با توجه به طرز فکر قبلی از خرید خود احساس پیروزی خواهد کرد

ارد کنید و با کمک این به این ترتیب با استفاده از تکنیک لنگر انداختن شما می توانید به ذهن مشتریان اطلاعات جدیدی و

.  دیدگاه تازه محصول یا خدماتتان را به قیمت موردنظرتان بفروشید
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
تکنیک بله های نردبانی-16

به کارگیریبرای.رفتگخواهیدهمبزرگ تریتاییدهایاحتمالابگیریدکوچکتاییدچندصحبتابتدایدربتوانیداگر

.کنیدسوالسادهموضوعاتدربارهاوازمشتریبامذاکرهابتدایدرتکنیکاین

بدیهیسوالچندهادامدر.دادخواهدمثبتپاسخمشتریزیاداحتمالبه«نه؟شدهوحشتناکشهریترافیک»:بپرسیدمثلا

مثبتاسخ هایپشماصحبت هایبرابردرکهمی کندعادتکوتاهیمدتازپسمشتریمغز.بپرسیدهمدیگرهمدلانهو

.دهیدارائهراخدمتتانیامحصولکهاستآنوقتحال.بدهد

نردبانیبله هایدرگیراوچونبودخواهددشواریکارمشتریسویازشمادرخواستکردنردتواناییموقعیتایندر

.بودخواهدمثبتهمدرخواستاینپاسخترتیباینبهوشده
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
درتکنیک خوردن به -17

ا رفتارتان مشتری در واقع شما در روش خوردن به در تلاش می کنید ب. روش تقریبا برعکس تکنیک قبلی عمل می کنداین 

د که این محصول برای مثلا می توانید پیشنهادی ظالمانه بدهید یا به مشتری بگویی. را تحریک کنید که شما را ضایع کند

.  این رفتارها باعث می شود مشتری رفتاری برعکس از خود نشان دهد. شما مناسب نیست

:پیشنهاد ظالمانه این است که مثال 

ی رسد و مشتری در این صورت قیمت محصولات دیگر معقول به نظر م. همه وجود گران ترین محصولتان را تبلیغ کنیدبا 

.  دبرای این که در را به صورتتان بکوبد آن ها را حتی اگر از فروشگاه های دیگر گران تر باشند خواهد خری
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
ماتکنیک موقعیت -18

آنایمزایازومی دهندقرارمخاطبرامشتریبفروشندراچیزیمی خواهندوقتیفروشندگانازبسیاری

.می کنندصحبتبرایشمحصول

حرفمشترکشکلیمدربارهوببینیمتیمیکدرمشتریباراخودماناستبهترکهمی بینیم«ما»تکنیکدراما

ازیکیازیسمتقاعدتکنیکاین.بودخواهدامکان پذیرمحصولاینازاستفادهبافقطآن هارفعکهبزنیم

شمازاهمدلانه ایحسویابدافزایشمشتریوفاداریمی شودباعثکهاستروش هاموثرترینوبهترین

.کنددریافت
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
تکنیک برای اینکه-19

س تقویتی بروم به پول برای این که به کلا»: از والدینتان پول بخواهید در ابتدا ممکن است مخالفت کنند اما اگر بگوییداگر 
ری که انجام دادید کلید موفقیت شما این است که برای کا. به احتمال زیاد با درخواستتان موافقت خواهند کرد« .نیاز دارم

.  استفاده کردید و انسان ها غالبا درخواست های دارای دلیل را می پذیرند« برای این که»از تکنیک 

این که شما . «...برای این که « »چرا این محصول گران شده است؟». برای فروش نیز می توان از این تکنیک استفاده کرد
.  دلیلی برای کارتان دارید کافی است و با ارائه آن به مشتری اطمینان می دهید که خریدش منطقی است

ر کرم ضدآفتاب مثال اگر در انتهای بهابرای . می دهداستفاده از حقایق قابل اثبات اعتبار محصول شما را افزایش همچنین 
از راه رسیده و آفتاب را تبلیغ کنید می توانید توضیح دهید که استفاده از این محصول واجب است برای این که فصل گرما

.  پوست شما را می سوزاند
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
وحدتتکنیک -20

ورزشی،ی،مذهبمختلفگروه هایبهراافرادبقیهوشویممتحدیکدیگربامی کنیمتلاشمعمولطوربهانسان هاما
ارتباطیهایمهارتازدهاستفابابایدکنیدمتقاعدخریدبرایرامشتریانمی خواهیداگر.می کنیمتقسیم بندی...وسیاسی

.نداریدقراررقباگروهدروهستیدمتحدانشانازکهدهیدنشانآن هابه

نقاطاینیانبباوداردوجودمشتریانوشمامیاناشتراک هاییچهکهبیابیدابتدااستلازمامرایندرموفقیتبرای
.کنیدپررنگراآن هابااتحادحسمشترک

مشترکحصیلیترشتهیادانشگاهموسیقی،سلیقهمانندمعمولاشتراک هایدنبالبهنیستندخاصیگروههیچاهلاگر
برایرافضامنفیومثبتاشتراک هایاینتمامی.هستیدبیزارآنازدوهرکهبیابیدراچیزیمی توانیدهمچنین.بگردید

.کندرفتارمی خواهیدشماکهآن طورکنیدراضیرامقابلطرفتامی کنندآمادهشما
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
الزبرگپارادوکس تکنیک -21

ازکهداردعلاقههموارهانسانکهمی دهدنشانواستروانشناسیپایهبر(Ellsberg)الزبرگتکنیک
داریدقرمزمهره۵۰وسیاهمهره۵۰کیسهیکدرونکهکنیدفرضمثالطوربه.باشدداشتهاطمینانموضوعات

.قرمزچندتاواستسیاهچندتانمی دانیدکهداریدمهره۱۰۰دیگرکیسه ایدرو

نامتحاراکیسهکداممی دهیدترجیحمی شویدبرندهدلار۱۰۰سیاهمهرهآوردنبیرونباکهبگویندشمابهاگر
.داردوجودمهرهچندرنگهرازمی دانندکهکنندامتحانراکیسه ایمی دهندترجیحآدم هابیشترکنید؟

وبدهیدآمارانمخاطبتبه.کنیداستفادهخودتاننفعبهموضوعاتازاطمینانبهانسان هاعلاقهاینازمی توانید
متقاعدسازیندفرایدرموفقیتتاناحتمالترتیباینبه.ماندخواهدآن هاذهندرآمارهاایناثرکهباشیدمطمئن

.شدخواهدبیشتر
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
نفسنمایش اعتماد به تکنیک -22

برایبعدینیکتک.هستنددیگرانازجذاب تروموفق ترخوش اقبال تر،دارندنفسبهاعتمادکهکسانی

.دهیدافزایشرانفسشتانبهاعتمادکهاستایندیگرانمتقاعدکردن

ازمیزاناین کهاینبرای.می پذیرندمی گوییدراآنچهومی کننداعتمادشمابههمدیگرانترتیباینبه

محصولیاگرلامث.باشیدداشتهکاملایمانگفته هایتانبهبایدبگذاریدنمایشبهرانفسبهاعتماد

.کندبرطرفرامشکلیمی تواندواستخوبیمحصولکهباشیدداشتهایمانواقعامی فروشید
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
بدنزبان تکنیک -23

.بگیریدکمکبدنزبانازبایددهیدنشانرانفستانبهاعتماداین کهبرای

برقرارمناسبیمیچشارتباطوقتی.می آیدحساببهسازیمتقاعدبرایجداگانهتکنیکیبدنزبانخودهمچنین

بهابلمقدرنیزاووهستیدقائلارزشصحبت هایشواوبرایکهمی دهیدنشانمقابلطرفبهمی کنید

.می دهدگوششماصحبت های

راشماکلامثیرتانیزچهرهدرمشتاقحالتیدادننشانودست هاازاستفادهکهبیاموزیدبدنزبانیادگیریبا

.می دهدافزایشمقابلطرفکردنقانعبرای
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
محدودیتتکنیک ایجاد -24

ودیت باعث وجود محد. این که دیگران را راغب به انجام کاری کنید برایشان محدودیت خلق کنیدبرای 

.  می شود افراد به سرعت قانع شوند و همان کاری را که مد نظر شماست انجام دهند

عدد از یک محصول را عرضه ۱۰طور مثال اگر اعلام کنید که به علت برخی محدودیت ها فقط به 

.  می کنید خواهید دید که مشتریان به میزان چشمگیری راغب به خرید می شوند

www.isohse.com

تکنیک های متقاعدسازی دیگران
Persuasion Techniques

43



تکنیک های متقاعد سازی در فروش
فوریتتکنیک ایجاد -25

رکت یکی از از این گفتیم که اگر بازه زمانی محدودی را برای ارائه محصول یا خدماتی اعلام کنید این حپیش 

ن شوند و شما زیرا وجود فوریت باعث می شود افراد شتابا. تکنیک های کارآمد برای افزایش فروش خواهد بود

همان لحظه اول در واقع مشتریان باید فشار محدودیت زمان را احساس کنند و حتی اگر در. را به اهدافتان برسانند

.خرید نکردند به سرعت و در همان برهه زمانی مشخص برای خرید بازگردند

. به این ترتیب علاوه بر متقاعد کردن آن ها به مدیریت زمان نیز می پردازید
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
درونیتکنیک تصورات -26

در آن ما از خودمان و عادت هایمان آگاه هستیم و وقتی کسی این اخلاق و رفتارها را به ما یادآوری می کندهمه 
.  لحظه بیش از پیش این حالت ها را نشان می دهیم

یست که در طور مثال اگر کسی درباره خوبی ها و کمک های همیشگی ما به نیازمندان صحبت کند شکی نبه 
ه موثرترین این ویژگی از جمل. انتهای صحبت هایش به تقاضای کمک او برای خیریه پاسخ مثبت خواهیم داد

. روش ها برای متقاعد کردن دیگران است

از بیدار کردن به طور مثال به مشتری بگویید که به نظر می رسد برای او مدیریت زمان اهمیت زیادی دارد و پس
.  نداین حس توضیح دهید که خرید محصول شما باعث می شود او مقدار زیادی از زمان روزانه اش را ذخیره ک
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
بنفشتکنیک گاو -27

از . ی شودشما روزانه با حجم زیادی از تبلیغات مواجه می شوید و همین افزایش تعدادشان باعث کاهش اثربخشی آن ها م

.  این رو هر تبلیغ تازه در میان انبوهی از تبلیغات گم می شود

یست و هیچ کدام گاو بنفش یعنی وقتی هزاران گاو قهوه ای و سیاه و سفید وجود دارد دیدنشان برای شما عجیب نتکنیک 

.  اما اگر یک گاو بنفش ببینید هرگز آن را از خاطر نمی برید. آن ها در ذهنتان ماندگار نمی شود

ند و محصولتان را به در فروش نیز برای این که در ذهن مشتریان بالقوه ماندگار شوید و آن ها را متقاعد به خرید کنید باید بر

.  دن دیگران به شمار می آیدمنحصربه فرد بودن شما و محصولتان تکنیکی موثر برای قانع کر. شیوه ای به یادماندنی بشناسانید

.  در دیجیتال مارکتینگ این نوع تبلیغات هدفمند همواره نتایج خوبی برای کسب و کارها دارد
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
«حتی اگر»تکنیک -28

.  است« حتی اگر»بعدی برای این که دیگران را به خرید محصولات ترغیب کنید استفاده از روش روش 

.یب بخرنداز محصولات رقبای سرسختی دارند و مخاطبان هدف ترجیح می دهند محصول موردنیازشان را از رقبسیاری 

لان محصول در این حتی اگر ف»بگویید ،می توانید این حالت برای این که آن ها را مجاب کنید که تغییر عقیده بدهند در 

یک این روش نشان می دهد که شما از تمام خصوصیات« ...زمینه عالی باشد محصول جدید ما این مزیت را دارد که 

.محصول خوب آگاه هستید و حالا دلیل برای برتری خود در مقایسه با بقیه ارائه می دهید
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
استعارهتکنیک -29

ه به مراتب قابل توضیح یک مطلب با استفاده از روش داستان گویی و استعار. عاشق داستان ها هستندمردم 

. درک تر از چند عبارت توضیحی است

ستعاره استفاده کنید و در موقعیتی قرار گرفتید که مفهوم کلامتان برای دیگران گنگ بود از تکنیک ااگر 

که تغییر عقیده چند مثال ملموس بزنید تا دیگران به درک عمیقی از صحبت هایتان برسند و متقاعد شوند

.  دهند یا به کار مد نظر شما عمل کنند
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
متقابلتکنیک عملکرد -30

خوبیسیکبهشمااگرمثالطوربه.دهندانجامکاریآن هابرایدیگرانکارمقابلدرکهدارندتمایلانسان ها

.کردخواهدخوبیشمابهجوابدرنیزاواحتمالاکنید

انجاممی توانیدکههستکاریاگروکنیدکمکشاندهید،هدیهآن هابه.باشیدمهربان ترمردمازکهکنیدتلاش

کهاستنایجبرانراه هایازیکیومی کننددیناحساسشمابهآن هاترتیباینبه.نکنیددریغآن هاازدهید

مختلفابعاددرآنازمی توانیدواستاثربخشمواقعبیشتردرمتقابلعملکردتکنیک.بخرندرامحصولتان

.ببریدبهرهمختلفموقعیت هایدردیگرانمتقاعدسازیبرایوزندگی
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متقاعد سازی در فروشتکنیک های 
(Curiosity Gap)تکنیک افزایش شکاف کنجکاوی-31

گفتهموضوعیککردندنبالبرایرغبتواولیهکنجکاویبینفاصلهبهکنجکاویشکافاصطلاح

اماشودریکتحشماکنجکاویحساستممکنمی خوانیدرامقالهیکتیتروقتیمثالطوربه.می شود

.باشیدنداشتهمطلبکلخواندبهرغبتیهنوز

بهنظرتانمدوعموضدربارهرادیگرانکنجکاویکهاستاینسازیمتقاعدهایتکینکازیکیبنابراین

.شوندترغیبمی خواهیدآن هاازآنچهانجامبهکهکنیدتحریکقدری
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
Zeigarnik)تکنیک اثر زیگارنیک -32 Effect)
ببینید،نصفهراجذابیفیلماگرمثالطوربه.استشدهرهاکارهنیمهکهاستکاریسپردنخاطربهزیگارنیکاثر

.نمی شویدامآرنبینیدراآندیگرنصفهکهوقتیتاومی ماندباقیذهنتانگوشهدرفیلمداستانموضوعمدت ها

ماجرایزودیخیلونداشتجذابیتبرایتانحداینتامی دیدیدرافیلمکلابتداهمانازاگرکهاستحالیدراین
.می کردیدفراموشراآن

ترکدترزوکمیراجلسهمی توانیدشماکرد؟استفادهدیگرانکردنمتقاعدبرایروشاینازمی توانچطورحال
ازپسروزچند.دبگیرشکلسوالاتیمخاطبانذهندربگذاریدنگویید،ابتداهمانازرامحصولتانمزایایهمهکنید،

.کنیدتمامرانصفهکارتامی گردندشمادنبالبهمخاطبانکهدیدخواهیدکاراین

.داردخوبیتاثیرکهباشیدداشتهاطمینانامااستحساس ترکمیروش هادیگربامقایسهدرتکنیکاین
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
قویتکنیک تحریک احساسات -33

ه نباید تمامی البت. غرق در احساسات هستند و شما می توانید این احساسات را در آن ها تقویت کنیدانسان ها 

به ... ان ومثلا عصبانی کردن آن ها کار درستی نیست اما ایجاد حس شادی یا هیج. حس ها را ایجاد کنید

.  شما در استفاده از تکنیک متقاعد سازی کمک می کند

. ل رو به اتمام استمی توانید برای ترغیب مشتری به خرید کمی او را بترسانید و بگویید که محصوحتی 
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
(Social Proof)اثبات اجتماعیتکنیک -34

حکمجامعهردممتاییدتکنیکایندر.خواهدساده تریکارافرادکردنمتقاعدکندتاییدراموضوعیجامعهاگر

.داردراشخصیاموضوعیکشایستگیتاییدبرایمحکمسندی

حتمالادهندانجامراکارینفرچنداگر.داریمزیادیعلاقههمگانیواجتماعیرفتارهایبهانسان هاماکلدر

وقتیمثلا.نیدکاستفادهخودفروشافزایشبرایابزاراینازمی توانیدشما.استزیاددهیمانجامشنیزمااین که

واقعدرستندهراضیخریدشانازکهمی گویندومی کننددرجمثبتینظراتشمامحصولاتپستزیردیگران

.شده اندشمافروشافزایشباعث
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
تکنیک تطابق باورها-35

تطابقباراکنیکتاینحال.می گیریدبهترینتایجکنیداستفاده«ما»از«شما»جایبهاگرکهگفتیماینازپیش
.کنیدتکمیلدیگرانباورهای

.دهیدتغییررارفتارهایتانآنبامطابقوکنیدباوردارندباوردیگرانراآنچهبایدسازی،متقاعدتکنیکایندر

کنارراایمیلییبازاریابنمی گیرندخوبیحسایمیلدریافتازکههستندکسانیشماهدفمخاطباگرمثالطوربه
عقبخودمیشگیهموضعازکمیوقتی.کنیداستفادهآن هاباارتباطبرقراریبرایتلفنیبازاریابیازوبگذارید

شدیدباعثآن هاافکارباورباشماحقیقتدر.می یابدافزایشدیگرانمتقاعدسازیبرایقدرتتانمی کنیدنشینی
.دادنخواهندمنفیجوابشمابهبخواهیدچیزیاگرحالاوشودمثبتشمابهنسبتنظرشان
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
تکنیک نمایش قدرت -36

روه دیگر روانشناسی نشان می دهد که اگر از گروهی از افراد بخواهید نقش زندانی را بازی کنند و گتحقیقات 
استقبال می کنند انسان ها از نمایش قدرت. زندانبان باشند پس از مدتی زندانبان ها تمایل به ظلم کردن پیدا می کنند

.  و شما می توانید از این واقعیت به نفع خودتان استفاده کنید

ر رفتار و در این تکنیک متقاعد سازی عملکرد درست این است که قدرت خود را به نمایش بگذارید یعنی د
مقابل هرگز کلامتان نشان دهید که از آنچه می گویید اطمینان دارید و به موضوع به قدری اشراف دارید که طرف

.  نمی تواند چیزی خلاف صحبت های شما به زبان بیاورد

٪۷۹ی دهد که تحقیقات نشان م. نمایش قدرت ناخودآگاه افراد را متقاعد می کند که به گفته شما عمل کننداین 
.مشتریان، فروشندگان پرقدرت را به دیگر فروشندگان ترجیح می دهند
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
تنفر از باختتکنیک -37

برابر اگر یک نفر مبلغی را از دست بدهد حس منفی او چندین. از حس باخت و از دست دادن نفرت دارندانسان ها 

.  قوی تر از حسی است که از به دست آوردن آن مبلغ خواهد داشت

الت باید به مخاطب القا در این ح. می توانید از این احساسات استفاده کنید و تکنیک تنفر از باخت را به کار بگیریدشما 

. کنید که اگر صحبت های شما را نپذیرد باخت بدی را تجربه خواهد کرد

ه در روند متقاعد به خاطر داشته باشید ک. اگر این محصول را نخرد اثربخشی محصول قبلی نیز از بین خواهد رفتمثلا 

.  سازی به هیچ عنوان عصبانی نشوید و تمامی مراحل را با آرامش پیش ببرید
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تکنیک های متقاعد سازی در فروش
تکنیک ایجاد احساس آزادی-38

. ستاز موثرترین تکنیک های متقاعد سازی این است که به مخاطب بگویید در انتخابش آزاد ایکی 

. مام کنداو توضیح دهید که آزاد است که محل را ترک کند یا محصول را نخرد یا در همین لحظه مکالمه را تبه 

ته باشند وقتی مردم احساس آزادی و قدرت داش. با دادن آزادی عمل به مشتری بالقوه به او قدرت انتخاب می دهید

. راحت تر متقاعد می شوند و آن طور که ما می خواهیم عمل می کنند

ا آزاد هستید که طور مثال اگر در حال عقد قرارداد باشید می توانید بگویید که این قرارداد یک ساله است اما شمبه 

.آن را فسخ کنیدهر زمانی اراده کردید 
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افراد ناراضیهای متقاعد سازی تکنیک -3
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
کنیدگوش -39

.  اجرای این راهکار باید مهارت شنیدن فعال را در خودتان تقویت کنیدبرای 

 های او توجه کنید و پس از درک واضح از صحبتمشتری /مخاطبدادن فعال یعنی به تمامی کلمات گوش 
.  متوجه علت اصلی ناراحتی اش بشوید

قیه طول را درک می کنید و در بمشتری/این مهارت را نداشته باشید فقط بخشی از صحبت های مخاطباگر 
نند که آن ها این در حالی است که بسیاری از اشخاص همین که حس ک. مکالمه به فکر پاسخ خودتان خواهید بود

.  را شنیده اید آرام می شوند و دیگر شکایتی نخواهند داشت

مشتری/اطبمی توانید پس از آن که از این تکنیک برای ایجاد جوی آرام استفاده کردید از نقطه نظرات مخشما 
. استفاده کنیدروابطتتان برای بهبود روند کار یا ایجاد تغییر در 
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
کنیدعذرخواهی -41

بروز آن عذرخواهی عصبانی را آرام کنید لازم است ابتدا مشکل را پیدا کنید و بابتمشتری / مخاطباین که برای 

.  کنید

.  ی کندرا آرام نممشتری/ مخاطب« بابت مشکل پیش آمده معذرت می خواهم»طور مثال گاهی گفتن جمله به 

در ارسال تاخیر /ش آمدهمشکل پیبابت »: عوض می توانید از تکنیک متقاعد سازی استفاده کنید و مثلا بگوییددر 

ی باعث می دانم که شما انتظار چنین تاخیری را نداشتید و این مسئله حتما خیل. محصول عذرخواهی می کنم

.  «...بررسی می کنم تا علت اصلی مشکل را بیابم و آن را رفع کنم و. ناراحتی تان شده است
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
دهیدهمدلی خود را نشان -41

.  مشتری را خاموش می کنید/ درونی مخاطبابزار حس همدردی خشم با 

. افی ستموافق باشید و همین که او و احساساتش را درک کنید کمشتری/ نیست که با مخاطبلازم 

.  نشان دهیدمشتری/ انسان دوستانه خود را با درک صحیح مخاطبرفتار 

باشد چراکه ته به ویژه زمانی به بهبود اوضاع کمک می کند که روند مکالمه پیشرفت خوبی نداشهمدردی 

.  طرف مقابل متوجه می شود حرف هایش را شنیده اید و برایش احترام قائل شده اید
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
کنیدآرام صحبت -42

وردبرخمشتری/مخاطبباروزطولدرکهافرادیتماماستلازمونیستساده ایمهارتحرفه ایرفتارحفظ

.دهندپرورشخوددررامهارتاینمی کنند

.نشودهستکهچیزیازسخت ترشرایطمی شودباعثاعصابکنترلمهارت

عنوانهیچبهامابگذریدپولتانازشدهاگرحتیخشمگینمشتری/مخاطببامواجههدرکهاستایننکتهمهم ترین

.نبریدبالاراصدایتان

.داشتواهدخکارتانوکسبوشمابرایبدیبسیارپیامدهایماجراشدنتمومازپسامااستراحتصدابردنبالا
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متقاعد سازی افراد ناراضیتکنیک های 
بیاوریدرا بر زبان مشتری /نام مخاطب-43

.  صحبت می کنید در خلال جملات خود نام او را بر زبان بیاوریدمشتری / مخاطب با وقتی 

. این کار قدرت شما را در متقاعد سازی افزایش می دهد و از نارضایتی او می کاهدانجام 

.  درا ندانید برای آرام کردن او باید چندین برابر تلاش کنیمشتری/ مقابل اگر نام مخاطب در 

www.isohse.com

تکنیک های متقاعدسازی دیگران
Persuasion Techniques

64



تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
کنیداعتمادسازی -44

.  مشتری از شما یعنی اعتمادش را خدشه دار کرده اید/ نارضایتی مخاطب 

ه شده را حفظ این که او را آرام کنید باید دوباره در جهت بازگشت این اطمینان تلاش کنید و اعتماد ساختبرای 

.  نیداگر اشتباه کرده اید ایرادی ندارد اما برای جبران آن باید میزان تلاشتان را چندین برابر ک. کنید

الیت هایی نشان دهید مشکل را درک کرده اید و در قدم بعدی به فعمشتری/ قدم این است که به مخاطب اولین 

.  بپردازید که باعث رفع آن مسئله شود
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
مشتری را به خودتان نگیرید / نارضایتی مخاطب -45

.  یاد داشته باشید این یک کسب و کار است نه یک محیط خانوادگی یا دوستانهبه 

.  مشکلاتی که در آن رخ می دهند همگی به نحوه عملکرد شما در کار مربوط می شوندبنابراین 

کرده اند این است که کسی با شما مشکلی ندارد و همه می خواهند مطابق هزینه ای که پرداختحقیقت 

.  محصول یا خدمات مد نظرشان را با کیفیتی مناسب و در زمانی مشخص دریافت کنند
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
کنیدعصبانی استفاده فرد جملاتی مثبت برای کنترل از -46

ن مواقع از جملاتی را داشته باشند و در ایناراضی مشتری /پشتیبانی باید مهارت کافی برای مواجهه با مخاطب تیم 

.  مثبت استفاده کنند

. می افزاید و شرایط را سخت تر می کندمشتری /مخاطب منفی فقط بر ناراحتی جملات 

. و بوده استالقا کنید که خودتان بی گناه هستید و او دروغ می گوید یا اشتباه از امشتری/به مخاطب نباید 
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
کنیدمهارت حل مسئله استفاده از -47

.  ناراضی این است که مشکل را حل کنیدمشتری /محاطبتکنیک متقاعد سازی بهترین 

 های موجود با او استفاده از مهارت حل مسئله به دنبال راهی باشید که در لحظه نیاز او را برطرف کند و درباره راهبا 

.  صحبت کنید

اشید و واقعیت را به این نتیجه رسیدید که نمی توانید مشکل را همان لحظه برطرف کنید با مشتری صادق باگر 

.  همچنین زمان دقیق رفع مشکل را با او در میان بگذارید تا به شما دوباره اعتماد کند. بگویید
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تکنیک های متقاعد سازی افراد ناراضی
بگذاریدخود را به اشتراک آموخته های -48

. مشتری ناراضی برای شما کلاس درسی واقعی است/ حضور مخاطب

ت و برای رفع و کارتان چیسشما و کسب با چنین شخصی تعامل می کنید از او می آموزید که نقاط ضعف وقتی 

. آن ها تلاش می کنید

برایتان آموزنده این است که به او بگوید چقدر صحبت هایشمشتری / مخاطباز تکنیک های متقاعد سازی یکی 

.  بوده است و از او برای این انتقاد سازنده تشکر کنید
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