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مقدمه

مقدمه، جایی برای مجاب کردن خواننده به خواندن این کتاب
شما  به  مطمئناً  دیدگاهتان  با  دیگری  کردن  همراه  و  اهدافتان  به  رسیدن 
شما  استدلال های  به  همان قدر  کردن  مجاب  اما  دارد,  بستگی  باورتان  و 

بستگی دارد ... که به مخاطب شما.

استدلال کردن نوعی تن اسف, پس آموختنی اسف
روش، زاویة منتخب و کلمات نقش تعیین کننده ای در موفقیت شما دارند. 
می رسد:  ما  ذهن  به  چیزها  این  می کنیم،  صحبت  کردن  مجاب  از  وقتی 

تبلیغات تلویزیونی، بازرگانی و سیاسی.
استعداد  تا  آن هاست  روش  کارآمدی  مدیون  بیشتر  آن ها  موفقیتِ 
بازیگری شان. بنابراین می توان این فنون را در زندگی روزمره نیز به کار برد.
چیزی که در مورد رأی دهندگان و مصرف کنندگان کالا جواب می دهد، 
در مورد همسرِ مبتلا به اختلال ادواری، نوجوان سرکش و مدیر قدرت طلب 

به همان خوبی عمل می کند. 
در فصل های پیش رو، ما از اسرار روش های رسیدن به اهداف پرده برمی داریم.

تقط آنچه دیگری درک می کند مسم اسف!
فقط یک اما وجود دارد: روشْ چیزی جز اولین طبقة این عمارت بزرگ نیست.
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ببرم، ذهنم درگیر  به کار  استدلالی  بپرسم چه  از خودم  این که  از  قبل 
والدینی  تمام  »مخاطب من کیست؟«  این سؤال می شود:  به  دادن  جواب 
که دو کودک )یا بیشتر( دارند می دانند که استدلال محکم و کارساز برای 

کودک اول هیچ تأثیری بر کودک دوم ندارد, و بالعکس.
محتوا  بر  مخاطب  است:  این  کتاب  این  بر  حاکم  قاعدة  رو،  این  از 
نشده  متقاعد  مخاطبتان  است؟  خورده  شکست  دفاعیه تان  دارد.  اولویت 
است؟ قبل از شک کردن به استدلال هایتان، با این پرسش از خود شروع 

کنید که آیا انگیزه های مخاطبتان را به خوبی درک کرده اید یا نه.
در مورد برخی در باز است, و در مورد برخی دیگر کلید در دسترس 
است. گاهی قفل محکم است و حتی گاهی این دژ تسخیرناپذیر به نظر 
می رسد. با این حال، حتی برای بدخلق ترین حریفان، راهی برای باز کردن 

قفل وجود دارد.
منطقاً، ستارة اصلی این کتاب بیشتر مخاطب است تا استدلال.

ما این شخصیت اصلی دیگرِ داستان ]یعنی مخاطب[ را، نزدیک باشد یا 
دور، آگاه باشد یا ناآگاه، یکدنده باشد یا اهل مدارا، از تمام جهات بررسی 

می کنیم. 
در صفحات پیش رو، از انگیزه ها، رفتارها و زبان بدن افراد صحبت 
خواهیم کرد. ولی قول می دهیم که این کار را به صورت عینی و ملموس 

و صـرفاً با رجوع به امور زندگی روزمره انجام دهیم.

اخلاقی یا تریبکارانه؟
در این زمینه، قبل از این که مستقیماً به موضوع بپردازیم، تکلیفمان را با 

اخلاقیات روشن می کنیم.
برخی به ما خواهند گفت: »مجاب کردن همان کنترل کردن است, پس 

من زیر بار این کار نمی روم.«
انجام  برایتان  کاری  دیگری  که  می خواهید  آیا  است:  این  ساده  پاسخ 

دهد؟ بین به کارگیری زور علیه او یا زیرکی یکی را انتخاب کنید.
این سه  از  کافی است که یکی  انتخاب می کنید[؟ خب،  ]را  راه زور 
شرط مهیا باشد: بر او سلطه یا نفوذ داشته باشید، او زیردست شما باشد, 

یا از شما بترسد.
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کمی سادیسم، تنبلی شدید یا صرفاً میل به ساده انگاری ما را به سمت 
استفاده از زور رهنمون می کند. و به یاد داشته باشیم که تاوان هر دلخوری 

و نارضـایتی را روزی خواهیم پرداخـت )احتـمالًا با اعتبار و آبرویمان(.
آنچه باقی می ماند راه جایگزین است: »مجاب کردن.« محض اطلاعتان، 

ریشة لاتین »مجاب کردن« »پیروز شدن با« است.
آخرین فصل این کتاب به بررسی روش های کنترل کردن اختصاص 
به ظاهر موجه را خواهید  داده شده است و شما آن جا روش های فکریِ 

یافت.
اما تفاوت تحت نفوذ قرار دادن با کنترل کردن چیست؟ در تحت نفوذ 
قرار دادن، منافع مشترک طرفین مد نظر است, در حالی که کنترل کردن 

برضد منافع و خواست دیگری است.
در مورد بقیة مطالب، فنون ارائه شده در این کتاب، برای »تحت نفوذ 
قرار دادن« یا »کنترل کردن« دیگران، در خدمت شما هستند... صلاح کار 

با خودتان.





فصل اول
مهارت یافتن در استدلال: 

چهار راه برای رسیدن به اهداف

پس از خواندن این فصل، شما چهار خانوادة بزرگ استدلال را کشف خواهید کرد 
و با آن ها آشنا خواهید شد. استدلال های مورد علاقه تان را شناسایی خواهید کرد، 
به خصوص استدلال هایی را که بر نزدیکان و مخاطبان همیشگی تان تأثیرگذار است. 
بسته به این که ترجیحات این افراد چه باشد، کار دیگری ندارید جز این که از بین 
این چهار رویکرد، تأثیرگذارترینش را انتخاب کنید: »آیا من باید بیشتر باورپذیر 

باشم؟ یا جذاب؟ یا اطمینان بخش؟ یا نوآور؟« 
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»رئیسم گفته که ریسک پروژة من بسیار بالاست!«، »مادرم نمی خواهد من 
به آن جا بروم«، »او به من می گوید که این کار ارزشش را ندارد« ... ایده ها 
و پروژه هایتان بی نقص اند، ولی همیشه یک همسر، دوست، همکار، رئیس 
یا همسایه هست که به آن ها »نه« بگوید. ایده هایتان خیلی پیچیده، ناکارآمد، 
بیش از حد جدید، قبلاً تجربه شده، غیرواقع بینانه, ... است، دیگر این ایده ها 

را دور نیندازید!
آیا واقعاً پروژة ما چندان متقاعدکننده نیست یا بیشتر شیوة معرفی و ارائة 

آن است که درست نیست؟ 
مطمئن باشیم که طرز استدلال کردن ما اغلب با مخاطبمان مطابقت ندارد. 

و تطبیق دادن آن فقط امری فنی است!

کلیدهای تغییر
قفل، در این جا، مهارتِ تشخیصِ انگیزه های مخاطبانِ همیشگی تان است. و 

کلید آن تطبیق زبانتان با انگیزه های آن هاست.
روش انجام دادن آن به این صورت است: زندگی ما بر هشت سؤال 
اصلی استوار است: چه چیز؟ چقدر؟ چه وقت؟ چگونه؟ چه کسی؟ با چه 
کسی؟ کجا؟ چرا؟ هر یک از این سؤالات بیانگر یکی از مشغولیت های 
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ذهنی ماست و این مشغولیت های ذهنی برای همة ما یکسان نیست! وقتی 
داستانی برای ما تعریف می کنند، برخی مان جذب قصه می شویم و برخی 
آن  اخلاقی  درس  جذب  دیگران  و  داستان  شخصیت های  جذب  دیگر 

می شوند. 
بنابراین، از طریق این هشت سؤال، چهار خانوادة رفتاری را از همدیگر 

متمایز می کنیم: 

افرادی که توجهشان معطوف به سؤالات چه چیز/چقدر )وقایع و ارقام(   .1
است. این اشخاص طبعاً منطقی و سختگیرند. 

افرادی که بیشتر توجهشان به چه وقت/چگونه )سازماندهی و تجسم(   .2
است. آن ها بیشتر برنامه ریز و »کنترلگر« هستند.

افرادی که به چه کسی/ برای چه کسی توجه دارند )حساس و معاشرتی(.   .3
آن ها به دنبال احساسات و سهیم شدن در آن ها هستند. 

این  خیال پرداز(.  و  )ماجراجو  دارند  گرایش  کجا /چرا  به  که  افرادی   .4
اشخاص تمایل به خلاقیت و خطر کردن دارند. 

اکنون ویژگی های شخصیتی هر یک از این افراد را بررسی می کنیم. این به 
عهدة شماست که تشخیص دهید الگوی شخصیتی تان تا چه اندازه با هر یک 

از این چهار الگوی شخصیتی منطبق است.
متوجه خواهید شد که هرچه به یک خانوادة شخصیتی شبیه تر باشید، 

متقاعد کردن ]اعضای[ آن ]خانواده[ برای شما راحت تر است. 
آشکارا  که  شوید  مواجه  شخصیتی ای  ویژگی های  با  شاید  برعکس، 
الگوهای شخصیتی جلوِ شما قد علم می کنند  با شما متفاوت است. آن 
مانند برخورد آب دریا به صخره است.  برابر آن ها  و استدلال هایتان در 

خوشبختانه، ما هیچ تشخیصی را بدون درمان رها نمی کنیم.
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اترادی که به چه چیز/چقدر توجه دارند
برای آن ها یک دلیل منطقی بیاورید!

ویژگی های آن ها
رک و صریح

منطقی
عقل گرا
عینی گرا

شیفته و مجذوب ارقام و اعداد
متوقع و سختگیر

»کارایی« مدنظرشان است

آنچه می گویند
منطقی باشیم!

این بر آن دلالت دارد.
من این برداشت را می کنم که...

انتقاد می کنند.
این منطقی و باورپذیر است )یا نیست(.

به وقایع بپردازیم.
خارج از بحث, وقتمان را تلف می کنیم.

با چه هدفی؟
روی چه چیزی حساب می کنی؟

آنچه می خواهند
وقایع عینی

گزارش وضعیت
استدلال های حساب شده
طرح و نقشه های منطقی

یک راه جایگزین )ارائة دو راه حل(
یک ارزیابی از ریسک )به درصد(

آن ها چه کسانی هستند؟ گاهی اوقات سرمایه گذاران، تکنیسین ها، متخصصان 
و کارشناسان، والدین سرد یا متوقع، افراد بی رحم و بی عاطفه، آن هایی که 
کسی  از  به راحتی  که  کسانی  می آورند«،  بقیه  سر  بر  چه  نمی کنند  »توجه 
تعریف نمی کنند، آدم های سرسخت و سنگدل، آدم های رک و صریح که 

منعطف نیستند.
این افراد گاهی ترسناک اند و اغلب نمی دانیم دقیقاً از کجا باید به دژ 

منطقشان حمله کنیم. 
در مقابل این افراد به تجزیه و تحلیل های عینی و ملموس تکیه کنید! و 

کاراییِ راه حلتان را ثابت کنید. 
برای نشان دادن این که آدم خونگرم یا دلنشینی هستید وقتتان را تلف 
باشید! چنین شخصی برای خرید  باورپذیر  باید  افراد  این  برابر  نکنید. در 
به دنبال افراد خبره می گردد و از فروشندگان و دیگر افراد چرب زبان فرار 
می کند. پس با آماده کردن دلایلتان شروع کنید. سپس استدلالتان را دقیق، به 
نحو توصیفی و, در صورتی که موضوع ایجاب می کند، تخصصی بیان کنید. 

هدف ارائة استدلال هاست نه مجذوب کردن طرف مقابل.



20  راز و رمز استدلال و مجاب کردن دیگران

در این وضعیت، طرز بیانتان باید خنثی، مستقیم و بری از عبارات تزیینی 
یا مبهمی از این دست باشد: »به نظرم می رسد که..., تصور می کنم که..., 
ابراز  گونه  هر  از  همچنین,  که ...«  است  این  بگویم  می خواهم  که  چیزی 
احساسات اجتناب کنید: »احساس می کنم که، این حس را دارم که...، دوست 
دارید که...« وقتی صحبت کنید که چیزی برای گفتن داشته باشید, و وقایع را 

بیان کنید نه احساسات یا ایده هایتان را.
در گفتارتان از قواعد فهرست کردن موارد استفاده کنید, مانند دو نقطه 

):(، سر خط، خط تیره)ـ(.
در مواجهه با افرادی که به چه چیز/ چقدر توجه دارند، در جملاتتان از 
ارقام استفاده کنید، به حرفتان صراحت می بخشد! »من باید 3 چیز را بررسی 
کنم...، می خواهم بر 2 نکته پافشاری کنم... ، ما 4 معیار الویت دار را شناسایی 

کرده ایم...«

از این کارها مطلقاً خودداری کنید!
بیان عقاید، احساسات، حس درونی و دیگر حالت های روحی مان!

باشه، ولی همه جای خونه من پره!ء
نمی دونم کجا بذارمش.

وضعیت روحی ت هر طور که هست، بذارش 
تو خونه و بیا. این جا جایی برای اون نیست!
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چگونه این افراد را مجاب کنیم؟
استدلال ناموتقس

»دلم می خواهد اتومبیل را عوض کنم!«
»چرا؟«

»اتومبیل مدل DS جدید را دیده ام، به نظرم خیلی عالی می آید!«
»درست است، ولی مال خودمان خیلی خوب کار می کند.«

»من هیچ وقت از این اتومبیل خوشم نیامده.«
»خرج نگهداری و تعمیرش بالا نیست و هنوز هم کار می کند.«

»بله، ]اما[ این دلیل خوبی برای عوض نکردنش نیست.«
»نه.«

استدلال موتقس

»من اتومبیل را خوب وارسی کردم، واضح است که باید عوضش کرد.«
»مشکلش چیست؟«

»فرسودگی کلی, که به محض این که روی اجزای مکانیکی اصلی اش اثر 
بگذارد، بدون در نظر گرفتن خطرهای خرابی اش, خیلی خرج برمی دارد.« 

»در واقع، باید نگاهی از نزدیک به ش انداخت.«

         نکات مفید
با توجه به این که این افراد طرفدار افکار دوگانه اند، به آن ها یک راه جایگزین 

معرفی کنید.
»اگر این کار را انجام دهیم« در مقابلِ »اگر این کار را انجام ندهیم«: رفتن به 
مدیترانه در مقابل رفتن به اقیانوس اطلس؛ انتخاب یک روش کار اقتصادی در 

برابر یک روش فنی و تکنیکی, و غیره. 
ابتدا پیشنهاد A را در برابر پیشنهاد B مطرح کنید. 

سپس به مقایسة دقیق این دو پیشنهاد بر اساس معیارهای عینی بپردازید. مثلاً, 
ـ فاصله/ تفاوت های محیطی/ فعالیت ها  برای انتخاب یک مسافرت: قیمت بلیت ـ

و سرگرمی ها/ آب و هوا...
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بر اساس 3 معیار  این فاصله، من  این مورد فکر کنیم. در  باید در  »و 
مصرف سوخت و فضای داخلی و لذت رانندگی، اطلاعاتی برای مقایسة 
اتومبیل ها به دست آوردم. باید به تأیید تو هم برسد, ولی به نظر من 
باید از بین مدل 1009 و DS3 مدل 1/4 لیتری یکی را انتخاب کرد، البته 

مزیت های DS کمی بیشتر است.«
»باشد، این پیشنهاد را بررسی می کنیم.«

اترادی که به چه کسی/ برای چه کسی توجه دارند
به استدلال هایتان جان بدهید!

ویژگی های آن ها
حساس و زودرنج

صمیمی و خودمانی
خوش صحبت

شیفته و مجذوب »گروه«
یا روابط فردی

آنچه می گویند
این حس را دارم که...

به کمک احتیاج دارید؟
به شما اعتماد می کنم.

همه چیز را به من بگویید.
چه احساسی در این مورد دارید؟

این را درک نمی کنم.
باید در این مورد بحث کنیم.

شما  با  مورد  این  در  کسی  چه 
صحبت کرده است؟

کاملًا حق با شماست!

آنچه می خواهند
گفتگو

گوش دادن به حرف هایشان
احساسات مثبت

احساس ارزشمند بودن
روابط باکیفیت

آن ها چه کسانی هستند؟ کارمندان روابط عمومی، متخصصان پذیرش یا 
پشتیبانی مشتری، مددکاران اجتماعی، آشنایان پرحرف، افراد بسیار حساس 
درون گرا یا خویشاوندان اهل معاشرت، کسانی که از افراد بدگو یا مهربان و 
خیرخواه خوششان می آید، عاشقشان هستند یا از آن ها متنفرند. تمام کسانی 
که انسان بودن ]به معنای واقعی[ برایشان در اولویت است, چه آن هایی که 
انسانیت را به رنگ صورتی ]رنگ خوشبختی[ و چه آن هایی که به رنگ 

خاکستری ]رنگ بدبختی[ می بینند. 
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توصیة متخصص

]او را[ درگیر کنید: احساسات ]مخاطبتان[ را برانگیزید! به او انگیزه بدهید: 
برای جنبه های انسانی ارزش قایل شوید!

در این جا ما در پهنه ]و دنیا[ی احساسات قرار داریم. معیارمان برای مجاب 
کردن کاملًا ذهنی و درونی است. »درست/ نادرست« یا »دقیق/ غیردقیق« در 
برابر »دوست دارم/ دوست ندارم« رنگ می بازد و واقعیت در برابر احساسات 

تاب مقاومت ندارد.
 در این دنیای احساسی، پسندیدن یا نپسندیدن مهم تر از حق داشتن یا 
نداشتن است. به دنبال باورپذیر بودن یا پذیرش منطقی استدلالتان نباشید؛ به 

دنبال جلب صمیمیت مخاطبتان نسبت به خود و استدلال هایتان باشید.
بدترین مخالفت از طرف او که باید نگرانش بود: »این را درک نمی کنم!« 
همچنین، از استدلال هایی استفاده کنید که خود او، نزدیکانش یا تشکیلاتی را 

که در آن هست در بر گیرد.
در زمان تصمیم گیری، او به راهکاری تمایل دارد که حس می کند بهتر 
است، یا اتفاق نظر بیشتری در مورد آن هست, یا راه حلی که از نظر او بهترین 

و کامل ترین راه حل برای خودِ او، دیگران و گروه اوست.
برای مجاب کردن او، پیش از هرچیز، باید احساسات، شور و اشتیاق و 

تمایلاتتان را به او منتقل کنید.
به دنبال استدلال منطقی نباشید بلکه به دنبال استدلالی باشید که او را تحت 

تأثیر قرار دهد. احساساتی مانند لذت، غرور و همدلی را در او برانگیزید.

چگونه این افراد را مجاب کنیم؟
استدلال ناموتقس

»آن ها دوباره شروع به صحبت کردن با من در مورد جابه جا شدن و تغییر 
محل کارم کرده اند. من دلم نمی خواهد. من درست جایی هستم که باید 

باشم! فضای این جا عالی است.«
»تو داری لجبازی می کنی.«

»نه لزوماً!«
»در شرکت RH، هیچ کس از افرادی که اهل تغییر نیستند خوشش نمی آید.«
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»چرا، به هر حال آن ها درک می کنند که همه دوست دارند با کسانی که 
می شناسند کار کنند.«

و  شوی  آشنا  جدید  محیط های  با  نداری  دوست  تو  گذشته،  این  »از 
وظایف جدید داشته باشی؟« 

»شاید، ولی من همین جا جایم خوب است.«

استدلال موتقس

»آن ها دوباره شروع به صحبت کردن با من در مورد جابه جا شدن و تغییر 
محل کارم کرده اند. من دلم نمی خواهد. من درست جایی هستم که باید 

باشم! فضای این جا عالی است.«
»من درکت می کنم! فقط یک نکتة مهم وجود دارد، و آن شکوفایی 
برایمان  هستیم  که  جایی  اگر  حتی  مدتی،  از  بعد  توست.  شخصی 
امتحان  را  کنیم و چیز دیگری  نو  را  باید احساساتمان  باشد,  خوب 

کنیم.«
»...«

»از این گذشته، اگر دیگر ژان لوک را نبینی، برایت بهتر است!«
»درست است، ولی بقیه چی؟ ما همگی با هم تفاهم داریم.«

را  ناهار  همیشه  این که  به خصوص  نمی کنی!  ترک  را  آن ها  تو  »اولًا، 
آشنا  جدیدی  افراد  با  بروی،  که  جا  هر  ثانیاً،  و  می خوری.  آن ها  با 

می شوی.«
»درست است!«

         نکات مفید
یک ترفند خوب در مورد افراد احساساتی یا اهل معاشرت متوسل شدن به 
خاطرات است: »یادت می آد وقتی...؟ این ... را به یاد ما خواهد آورد, این مثل 

همان دفعه خواهد بود که...«
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این جاست  اون  داره؟!  اهمیتی  چه 
تا تو رو معالجه کنه، نه این که واسه 

خودش »لایک« جمع کنه! به نظرم این دکتره خیلی نچسبه!

از این کارها مطلقاً خودداری کنید!
ارزیابی تحلیلی و سرد، بیان استدلال های شدیداً منطقی، خصوصاً اگر این 

استدلال ها بی چون و چرا، قطعی و فاقد احساسات انسانی باشند.

اترادی که به چه وقف/چگونه توجه دارند
هر آنچه را مطرح می کنید ثابت کنید!

مسئولان  حسابداران،  صنعتگران،  اوقات  گاهی  هستند؟  کسانی  چه  افراد  این 
کنترل کیفیت، ممیزان و حسابرسان، افراد دقیق بسیار محتاط و وسواسی، یا همین 
اطرافیان باوفا و رازنگهدار که همیشه می توان روی آن ها حساب کرد، والدین 
نگرانِ حمایتگر یا بیش از حد حمایتگر، افرادی که نیاز به استمرار و ثبات دارند، 

محافظه کاران، یا همکارانی که نگران خوب انجام نشدن کارها هستند.
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ویژگی های آن ها
نگران

برنامه ریز
سازمان دهنده

محتاط
بسیار دقیق

عینی گرا
»کنترل کننده«

آنچه می گویند
چرا آدم ها تغییر می کنند؟

این پیش بینی شده نبود.
باشد,  نشده  هماهنگ  همه چیز  تا 

نمی توانیم شروع کنیم.
مواظب باش, خطرناک است.

چه چیزی این را به من ثابت می کند؟
هر چیزی به وقتش.

مراقب باشیم.
بهتر است این موضوع مطرح شود.

از این لحاظ مطمئنی؟

آنچه می خواهند
شواهد و مدارک

چیزهای قطعی و حتمی
یک طرح

یک سازماندهی
تضمین

منابع و مراجع

توصیة متخصص
محکم کاری کنید: اهل عمل و عینی گرا باشید! به او اطمینان خاطر دهید: 

ثابت کنید که برای هر چیزِ پیش بینی ناپذیر آماده اید.
موتور محرک او ترس است. چون او همیشه بدترین ها را می بیند و 
پیش بینی می کند، ترس از شکست در او قوی تر از میل به موفقیت است. 

برای پیروز شدن باید اطمینان بخش باشید.
به طور خلاصه، از ]بیان[ ایده های بزرگ، یا حتی از آوردن دلایلی که 
به نظر شما منطقی و اثبات شده ولی از نظر او فرضی و تئوریک است، 

به دقت دوری کنید.
بیشتر از همه خودتان را آماده کنید تا لنگر استدلال هایتان را به زمین 
محکم کنید. چون اولین ترس او از چیزهای ناشناخته است، با توسل به 
واقعیت های ملموس این ترس را از بین ببرید. فقط به موضوعات کاربردی 
و عملی بپردازید: این که در واقعیت و به صورت ملموس چه روی می دهد؟ 
و چگونه؟ چه کسی چه کاری انجام خواهد داد؟ با چه روش هایی؟ با کدام 

پول؟ چه وقت شروع می کنیم؟ چه مدت طول می کشد؟
این کار عملی  به بدترین چیز فکر کنید: در صورت شکست، اگر 

نشود، چه کنیم؟ 
به طور خلاصه، هیچ چیز را به شانس واگذار نکنید!
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از این کارها مطلقاً خودداری کنید!
]به کار بردن کلمة[ »تقریباً« یا دیگر کلمات و جملاتی که تخمین و تقریب را 
نشان می دهند، مانند »به نظرم می رسد که..., عمدتاً، حدوداً«، همچنین تظاهر 
به خوش بینی زیاد: »ببینیم چه پیش می آید، یک راه حلی پیدا می کنیم، نباید 

نگران این مسئله باشید!«
به علاوه خواهی دید که این آخری ش نیست! 
پیش به سوی کارهایی که دیگه خوب پیش 

نمی ره و کمتر مثل قبل خواهد بود!

اون ها مرتباً همه چیز رو برای 
هیچی  دیگه  می دن!  تغییر  ما 

مثل قبل نیست!

         نکات مفید
فردی که به چه وقت/ چگونه توجه دارد )به هیچ وجه!( داوطلب تغییر نیست. 
بیشتر از آن که خودتان را برای اطمینان خاطر دادن به او برای تغییر خسته 
کنید, برعکسِ این کار را انجام دهید! او را بیشتر نگران کنید ولی منطق آن را 
برعکس کنید: او را از تغییر نکردن بترسانید! از جملاتی از این دست استفاده 
»فکر  افتاد؟«,  اتفاقی خواهد  نکنیم, چه  کاری  هیچ  اگر  نظر شما  »به  کنید: 

نمی کنید که این طور ادامه دادن خطرناک خواهد بود؟«
هدف از این کار این است که او از سکون ]و تغییر نکردن[ بیشتر از جنبش 

]و تغییر کردن[ بترسد.
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چگونه این افراد را مجاب کنیم؟
استدلال ناموتقس

»نظرت در مورد یک تعطیلات آخر هفتة غیرمنتظره چیست؟«
»نمی توانیم این کار را بکنیم، هیچ چیز آماده نکرده ایم.«

»که چی؟«
»خب، نمی توانیم هر کاری را همین طوری انجام بدهیم.«

»چه خطری ممکن است برایمان داشته باشد؟«
کجا  نمی دانیم  حتی  نکرده ایم،  رزرو  را  جایی  هیچ  ما  چیزها،  »خیلی 

بخوابیم.«
»خب، وقتی رسیدیم فکری به حالش می کنیم!«

مدارس  بازگشایی  برای  را  خانه  بودم  کرده  برنامه ریزی  من  »به علاوه، 
آماده کنم.«

»خب, هفتة آینده این کار را انجام بده.«
»نه، این طوری برنامه هام به هم می ریزد.«

استدلال موتقس

»به ت پیشنهاد می کنم به یک تعطیلات آخر هفتة کوچک فکر کنی.«
»نمی توانیم، هیچ چیز آماده نکرده ایم!«

نبود،  مناسب  نظرت  به  اگر  کردم.  رزرو  پانسیون  یک  من  »چرا، 
می رویم هتل؛ در دَه کیلومتری آن جا چهار هتل هست که اتاق خالی 

دارند.«
آماده  مدارس  بازگشایی  برای  را  خانه  بودم  کرده  برنامه ریزی  »من 

کنم.«
»حتماً، ولی برای تعطیلات آخر هفتة آینده برنامه ای نداریم. فکر کن ببین 
می توانیم این کار را بین ساعت10 صبح و 5 بعدازظهر شنبة آینده انجام 

دهیم.«
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اترادی که به کجا / چرا توجه دارند
به آن ها یک دورنما نشان دهید! 

ویژگی های آن ها
مبدع

کنجکاو
خلاق

اهل تصور و ادراک
شیفتة ریسک

فعال و جسور در شروع کارها
خیالباف و گیج

آنچه می گویند
این مد است.
کلًا, عمدتاً.

مشکل را حل شده فرض کنیم.
انجام خواهد شد.

می شود یک چیز دیگر را امتحان کنیم؟
بیا دست به کار شویم!

امتحان می کنیم, ببینیم چه می شود.
بایستی درست می بود.

کجا رو امضا کنم؟
به نظر می رسد درست پیش می رود.

آنچه می خواهند
ایده ]جدید و ابتکاری[

دورنما
آزادی

ابتکار عمل
چیزهای کاملًا جدید

آن ها چه کسانی هستند؟ گاهی افراد خلاق، استراتژیست ها، افراد ماجراجو، 
پیشگوها، و همچنین افراد بی فکرِ بی مسئولیت، افرادی که یک جا بند نمی شوند، 
والدینی که خواهان تجربه آموزی و ابتکارعمل برای فرزندانشان هستند، افراد 
سرکش، افراد خیالبافِ کمی خل وضع یا افرادی که همیشه به آن ها الهام می شود 
تا راهی بجز راه قبلی را برای رفتن به یک مکان یا مکانی دیگر انتخاب کنند. 

         نکات مفید
]او را[ تحریک کنید: کنجکاوی او را برانگیزید! و ایده تان را به تصویر بکشید: به 

ایده تان معنی بدهید!
توجه کنید، در مورد کسانی که به کجا /چرا توجه دارند برعکسِ کسانی که به 
چه وقت/ چگونه توجه دارند عمل کنید. بدترین مخالفت از طرف او این است: 

»این کار را ما قبلًا انجام داده ایم!«
واقعیت را می توان تصور کرد! افق ها را ]به روی مخاطبتان[ بگشایید. آغاز 
کردن ها، ممکن الحصول ها و چیزهای کاملًا نو را به او عرضه کنید. تفاوت و 

تطابق نداشتن ]مسائل[ را بیان کنید.
در  ]اول[  است. قدرت  پذیرفتنی  باشد،  قبول  قابل  اگر هزینة ریسک کردن 

پیشنهاد دادن, و مولد جنبش و حرکت باشید.
در این حالت، روش ما پیوند دادن بجا و نابجاست. پرجنب و جوش، برجسته، 
کمی تابوشکن و در صورت لزوم گیک1 باشید. در ایجاد تغییر در عقاید رایج 
تردید نکنید. شوخی و حتی بازی با کلمات مناسب و سنجیده هم پذیرفتنی است. 

geek .1: اصطلاحی عامیانه است و به کسی با رفتارهای عجیب و غیرمتعارف گفته می شود؛ 
گیک ها کارها را انجام می دهند چون از آن ها لذت می برند. ــ م.
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از این کارها مطلقاً خودداری کنید!
راه  فقط یک  انجام شود،   ... از  قبل  باید  این  که...،  »باید  مانند  الزاماتی 
برای ... وجود دارد«، یا برنامة کاری تغییرناپذیر، مانند »ابتدا X را انجام 

می دهید، بعد Y را...«

چگونه این افراد را مجاب کنیم؟
استدلال ناموتقس

تلفن همراهت را شب ها و دو  بهبود خوابت,  »برای حفظ سلامتی و 
ساعت در روز خاموش کن.«

»چرا باید این کار را بکنم؟ من کاملًا سالمم.«
»این که تو ]الآن[ سالمی دلیل نمی شود که فکر کنی همیشه سالم می مانی. 

باید پیشگیری کرد!«
»بله، خب، خواهیم دید.«

»به ت می گویم که مضر است!«
»من خلافش را نمی گویم، اما برای من مشکلی پیش نمی آید. دیگران هر 

کاری دوست دارند انجام بدهند.«

استدلال موتقس
»برای حفظ سلامتی و بهبود خوابت, تلفن همراهت را شب ها و دو ساعت در 

روز خاموش کن.«
»چرا باید این کار را بکنم؟ من کاملًا سالمم.«

»اگر به اتفاقاتی که دور و برت می افتد توجه نداری، درست می گویی، تلفن 
همراهت تو را تا سال آینده نمی کشد. در عوض، در میان مدت خطر دارد.«

»بله، شاید...«
»فراتر از موضوع سلامتی که مهم است، مسئله این است که تو در زندانی: 
آزادی ات را دوباره به دست بیاور، و زمانی را که متعلق به خودت است بازیابی 
کن. این تلفن همراه توست که باید خودش را با تو تطبیق بدهد و نه برعکس. 

به علاوه...«
»بله؟«

»به علاوه، این تویی که باید به زندگی ات معنا ببخشی نه یک دستگاه!«


