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مقدمه

روبه‌رو  مخالفت  با  آن‌ها  در  که  موقعیت‌هایی  یا  دیدگاه‌ها  اختلاف 
می‌شویم در زندگی شخصی و کاری ما فراوان است. بسیاری از اوقات 
کنیم،  توافق  تعطیلات  در  سفرمان  مقصد  دربارة  می‌توانیم  به‌سختی 
فرزندمان را ترغیب کنیم تا اتاقش را مرتب کند یا از رئیسمان تقاضای 
افزایش حقوق کنیم. به هیچ وجه آسان نیست که مخاطبمان را متعهد 

کنیم یا او را واداریم کاری را انجام دهد که ما دوست داریم.
به محض این‌که با مقاومتی در برابر خود مواجه می‌شویم، به دو نوع 
عکس‌العمل تمایل پیدا می‌کنیم: متقاعد‌سازی تهاجمی یا اغوا از طریق 
تغییرناپذیر  سناریویی  از طرفین  مورد، هر یک  دو  در هر  فریبکاری. 
می‌سازد و هر کاری بتواند می‌کند تا سناریوی دیگری را تخریب ]و 

بازسازی[ کند.
امکان  این کتاب تصور یک راه سوم است: راهی که  پس هدف 

ایجاد سناریوی سوم را فراهم می‌کند. 
پرسش: »چه چیز را در خودم تغییر دهم تا دیگری را به تغییر وادارم 

بی‌آن‌که از او بخواهم تغییر کند؟«
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پاسخ: ذهنیتم1 را. ذهنیتی برمی‌گزینم که امکان جذب دیگری را 
فراهم کند، ذهنیتی که بر پروتکلی عینی استوار است که نتیجة بهترین 

تکنیک‌های ارتباطات و روان‌شناسی تعهد است.

1. posture



فصل اول
جذب کردن مسئله‌ای
مربوط به ذهنیت است

پس از خواندن این فصل, متوجه اهمیت ذهنیت جذب برای خروج از وضعیت‌های 
بن‌بست می‌شوید و موانع و کلیدهای تغییرِ ذهنیت را درک می‌کنید.

»هر لحظه‌ای که از دست می‌دهیم, گویی آن را زیست نکرده‌ایم.«
جان کابات‌زین 
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ما برای دستیابی به چیزهایی که هرروزه در زندگی خواهانشان هستیم، 
ممکن است بخواهیم دیگری را مجاب یا اغوا کنیم. وقتی مقاومتی بالقوه در 
برابر خود احساس می‌کنیم، ممکن است به‌آسانی به سوی دو عکس‌العمل 
کشیده شویم. اول: متقاعدسازی به هر قیمت، گاهی حتی تا مرز تهاجم. 

دوم: تلاش برای اغواگری یا فریب دیگری برای دستیابی به اهدافمان.
همة ما موقعیتی را تجربه کرده‌ایم که باید دربارة مقصد سفرمان در 
تعطیلات تصمیم بگیریم، خواه با دوستان، خواه با همسر، یا حتی با 
فرزندان وقتی به سن تصمیم‌گیری می‌رسند. موقعیتی که هم می‌تواند 
بی‌نهایت خوب سپری شود و هم بی‌اندازه بد. دو گفتگوی متناظر با دو 
عکس‌العمل رایج ــ متقاعدسازی تهاجمی و اغوا از طریق فریبکاری 
ــ را بین دو شخصیتِ الکساندر و مارگو که پانزده سال است با هم 

ازدواج کرده‌اند تجسم می‌کنیم.1 

مورد نخست: متقاعدسازی تهاجمی
تابستونا  الکساندر: »گوش کن، من خیلی فکر کرده‌م. دوازده ساله که 

می‌ریم دریا، دیگه خسته شده‌م! تصمیم گرفته‌م امسال بریم کوه.«
مارگو: »چی شده! تو ‘تصمیم’ گرفته‌ای؟!«

1. هر گونه تشابه با شخصیت‌هایی که احیاناً وجود دارند یا پیش‌تر وجود داشته‌اند تصادفی است. 
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الکساندر: »آره، اگه به حرف تو گوش بدیم که هرگز کوه نمی‌ریم! 
تازه به نظرم کوهنوردی برای تنفس و ذخیرة اکسیژن لازمه.«

مارگو: »خب پس خودت تنها برو اکسیژن ذخیره کن!«
الکساندر: »اجازه نمی‌دم همچی حرفی بزنی، در حالی که دوازده ساله 

دارم به‌ت لطف می‌کنم!« 
مارگو: »دوازده ساله که داری به‌م ‘لطف’ می‌کنی: خودت تنهایی به 

این نتیجه رسیده‌ای؟«

مورد دوم: اغوا از طریق فریبکاری
ساله  چند  الآن  بپرسم:  ازت  چیزی  یه  می‌خواستم  »عزیزم،  الکساندر: 

تعطیلات می‌ریم دریا؟«
مارگو: »نمی‌دونم ... ده سالی هست که ماه اوت می‌ریم دریا.«

الکساندر: »آه، درسته! دوازده سال، راست می‌گی! دوازده ساله که 
می‌ریم لابول. چقدر زود گذشت، احمقانه‌ست، مگه نه؟«

مارگو: »آره درسته. ولی یه جای عالی پیدا کرده‌یم!«
الکساندر: »آره موافقم, اما دیگه تکراری شده عزیزم، مگه نه؟«

مارگو: »نه، من عاشق اون‌جام. بچه‌ها اون‌جا راحتن و به‌ش عادت کرده‌ن...«
الکساندر: »آره کاملًا حق داری، ولی مثلًا دوست داری یه فیلم رو 

چندین بار ببینی؟«
مارگو: »نه خب!«

الکساندر: »خب، در مورد تعطیلات هم همین‌طوره.«
مارگو: »می‌گی کجا بریم؟«

الکساندر: »اوم... این تابستون، می‌تونیم به جای دریا بریم کوه که 
کمی تنوع بشه؟«

مارگو: »اوه نه، حرفشم نزن! من کوه نمی‌آم! به دریای خودم احتیاج 
دارم.«

واضح است وقتی در موقعیتی هستیم که مخاطبمان مطلقاً با ما موافق 
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مخالفتی  به  بلافاصله  نیست،  موافق  که  می‌کنیم  پیش‌بینی  یا  نیست 
غیرارادی کشیده می‌شویم. مسلماً ما مسئول صددرصد موقعیت‌هایی 
که به بن‌بست می‌رسند نیستیم، اما ممکن است ناخواسته آن را تشدید 

کنیم. دو گفتگویی که در بالا مثال زدیم همین را به ما نشان می‌دهد.

در موردِ نخست مخالفت، خواستِ متقاعدسازی از گوش دادن پیشی 
می‌گیرد. ما به دنبال این هستیم که فوراً استدلال کنیم و کوچک‌ترین 
مقاومتی گفتگو را به سوی تهاجم منحرف می‌کند. می‌توانیم این گفتگو 

را مانند نوعی حمله در نظر بگیریم.
برخی اصطلاحات یا جمله‌بندی‌ها می‌تواند حالت تهاجمی ایجاد 

کند. مثلًا، در مورد نخست:

»تصمیم گرفته‌م...«
»به نظرم...«

»اجازه نمی‌دم همچی حرفی بزنی...« 

اثر سدریک کلاپیش. در فیلم  بیاوریم از فیلم پازل چینی  مثالی دیگر 
گفتگویی میان خاویر و وندی درمی‌گیرد که تازه از هم طلاق گرفته‌اند:

وندی: »خاویر، من می‌خوام پاریس رو ترک کنم. می‌خوام برم نیویورک 
زندگی کنم. بچه‌ها رو هم با خودم می‌برم.«

خاویر: »چی؟ مثل این‌که زده به سرت؟ حالت خوبه؟ نیویورک! فکر 
کرده‌ای می‌ذارم همین‌طوری بچه‌ها رو برداری و بری؟«

»بله, اما...« یکی از رایج‌ترین عباراتِ تقابلی است. عبارتی که گاهی اوقات 
راه‌حلی  جستجوی  برای  را  طرفین  خلاقیت  و  می‌کند  نابود  را  گفتگو 

مشترک از بین می‌برد.

دقت کنید
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در مورد دوم، اغواگری، ما به نوعی استراتژی دور زدن دست می‌زنیم, 
یعنی موضوع را به طور مستقیم مطرح نمی‌کنیم، بلکه ناشیانه می‌کوشیم 
راه‌حلی را به مخاطب تحمیل کنیم که کار خودمان را راه بیندازد. به 
شکلی متناقض‌نما، این استراتژی ممکن است به وضعیتی غیرارادی 
مربوط باشد که ترس از مواجهه با عدم‌توافق مخاطب باعث آن شده 

است؛ پس می‌تواند نوعی گریز در نظر گرفته شود.
به طور کلی و فارغ از این‌که چه رویکردی داشته باشید، در شرایطی 
که مخاطب مقاومت می‌کند، شما ممکن است به‌سادگی به استدلال، 
ضداستدلال یا توجیه کشیده شوید. در نتیجه ارتباط کلامی به‌سرعت 

ممکن است به گفتگویی بی‌نتیجه تبدیل شود.
اما چرا در این ورطه فرومی‌افتیم؟ وقتی مجاب کردن را هدف قرار 
می‌دهیم، نخستین عکس‌العملمان این است که موضعمان را حفظ کنیم. 
دیگری نیز, در واکنش، استراتژی‌ای را به کار می‌گیرد تا به یاری آن 
موضع خود را حفظ کند. بنابراین هر کس دنبال این است که دیگری 
را مجاب کند که موضع خودش بهترین موضع است. در نتیجه نبردی 

کلامی به راه می‌افتد, که در آن اصل بر قدرتِ استدلال است.
پس استراتژی‌های متفاوت یک به یک در مکالمه ظاهر می‌شود. هر 
کدام از طرفین، در برابر دشواری‌های مجاب کردن، به اقناع، اقتدارگری, 

یا به آخرین دستاویز یعنی به اغواگری دست می‌زنند.
در  می‌کوشد  کس  هر  دارد،  غلبه  توجیه  و  استدلال  که  مادامی 
سناریوی اولیة خودش باقی بماند. و وقتی یک نفر در موضع خود باقی 
می‌ماند، دیگری هم باب سخن را می‌بندد، موضع می‌گیرد و در نتیجه 
مقاومت می‌کند. در آخر، دو سناریو با هم رویارو می‌شوند و دو طرف 

صحبت را بیش از پیش از هم دور می‌کنند.
هدف این کتاب تصور یک راه دیگر است: چطور سناریوی سومی 

بیافرینیم که هیچ‌یک از طرفین در آغاز پیش‌بینی‌اش نکرده‌اند.
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دیدار و گفت و شنود در تراس کافه

»باید مجابشون 
کرد!«

»این همونه 
که.«

»من نمی‌خوام اون‌ها رو مجاب کنم، 
می‌خوام که خودشون قبول کنن.«

»نه، و تازه خیلی هم 
وقت‌گیره.«

»بله، اما جذب کردن که »پس جذبشون کن!«
نوعی فریبکاریه!«
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کلیدهای تغییر
تغییر ذهنیت

را  مخاطبمان  موفق شویم  تا  آفریده شود  باید  که  ــ  سناریوی سوم 
جذب کنیم ــ پیش از هر چیز بر یک ذهنیت مبتنی است و با پرسش 

و پاسخی ساده آغاز می‌شود:

• پرسش: »چه چیز را در خودم تغییر دهم تا دیگری را به تغییر وادارم 	
بی‌آن‌که از او بخواهم تغییر کند؟«

• پاسخ: »ذهنیتم را.«	

   ذهنیتی مبنی بر گوش دادن خیرخواهانه اختیار کنید
ذهنیت مبنی بر گوش‌ دادن خیرخواهانه سه بعدِ وابسته به یکدیگر را پوشش 
می‌دهد: گوش دادن فعال، خیرخواهی و اشتیاق صادقانة معطوف به دیگری.
]مفهومِ[ گوش دادن فعال بر مبنای آثار کارل راجرز،1 روان‌شناس 
می‌دهد  اجازه  ما  به  دادن  نوع گوش  این  یافت.  آمریکایی، گسترش 
که انگیزه‌های متفاوت )موتیف‌های جذب( و ترمزهای )موتیف‌های 

مقاومت( مخاطبمان را درک کنیم.
گوش دادن خیرخواهانه و فعال به ما اجازه می‌دهد که اشتیاق و 
کنجکاوی‌مان را به مخاطبمان نشان دهیم. خیرخواهی مانع از قضاوت 

و تفسیر می‌شود.
از آن‌جا که مخاطب احساس می‌کند شما به او گوش می‌دهید، او را 
می‌فهمید و قضاوت نمی‌کنید، احساس می‌کند شما صادقانه به او توجه 
دارید. در این باره، نقل‌قولی از کارل راجرز بسیار گویاست: »وقتی به من 
گوش می‌دهند و درکم می‌کنند، قادر می‌شوم با دید جدیدی جهان درونی 
خود را دریابم و جلو بروم. عجیب است: به محض آن‌که کسی به ما گوش 
تحمل  قابل  بودند  وحشتناک  واقعاً  که  احساساتی  می‌بریم  پی  می‌دهد، 

1. Carl Rogers, Le Développement de la personne, lnterÉditions, 1966.
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می‌کند،  درک  را  ما  کسی  وقتی  می‌بینیم  که  است  حیرت‌آور  می‌شوند. 
مشکلاتی که حل کردنشان غیرممکن به نظر می‌رسید قابل حل می‌شوند.«1

   چگونه سخنان دیگری را خیرخواهانه گوش دهیم؟
• پیش‌فرض‌های خود و هر تلاشی را برای تفسیر کنار بگذارید.	
• حالت فیزیکی حاکی از آمادگی به خود بگیرید.	
• اجازه دهید دیگری حرف بزند و حرف او را قطع نکنید.	
• از مخاطبتان سؤالاتِ باز بکنید.	
• چنانچه تفکراتش مبهم یا بیش از حد کلی است، او را وادارید که 	

روند تفکرش را تصریح کند.
• به او نشانه‌های تصویری و کلامی متعددی دال بر اشتیاقتان نشان دهید.	
• حرف‌هایش را با عبارات خودش مجدداً جمله‌بندی کنید.	
• سکوت کنید. 	
• با مخاطب ابراز یکدلی کنید.	
• بی‌طرف و خیرخواه باقی بمانید.	

1. Ibid.

گوش دادن خیرخواهانه
»از خودت برایم بگو، تو برایم جالبی«

رودررو با یک نفر تمرین کنید. ایده: او موضوعی انتخاب می‌کند که برایش 
جذاب است )یک میل، سرگرمی، فعالیت...( و شما از او پرس و جو کنید.

از او بکنید )سؤالاتی که لزوماً  در وهلة نخست، صرفاً سؤالات بسته 
پاسخ »بله« یا »خیر« به دنبال دارند( و از او بپرسید چه احساسی دارد.

در وهلة بعد، سعی کنید خیرخواهانه به او گوش دهید و صادقانه به 
امیال او علاقه نشان دهید )به پیشنهادات بالا دقت کنید(، حال از او بپرسید 

چه احساسی نسبت به این تعامل جدید دارد.

تمرین
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ایدة کارایی را کنار بگذارید

اگر می‌خواهیم این فرصت را به خودمان بدهیم که با دیگری سناریوی 
سوم بسازیم، اول باید از سناریوی اولیة خودمان صرف‌نظر کنیم.

وقتی صحبتی را شروع می‌کنیم که خطر مخالفت به همراه دارد، 
فوراً به تنها راهی می‌اندیشیم که برای دستیابی به نتیجة مطلوب ممکن 
می‌دانیم. پس جستجوی کارایی هم راهنمایمان می‌شود و هم احتمالًا 

مانع اصلی‌مان.

   از دست باورهایی که الزام‌آور شده‌اند خلاص شوید
یکی از دلایل موجه این‌که ما به دنبال کارایی فوری هستیم این است که 

می‌خواهیم به هر قیمتی از اتلاف وقت خودداری کنیم. 
سرچشمة این امر همچنین ممکن است در پیام‌هایی باشد که از 
کودکی با آن‌ها تسلی یافته‌ایم و تایبی کاهلر آن‌ها را تجزیه و تحلیل 
کرده است.1 بنا بر نظر او، برخی از باورهای شخصی که در کودکی 
آموخته می‌شود ممکن است الزام‌آور شود. از میان پیام‌های الزام‌آوری 
که او مشخص می‌کند، به نظر ما، سه مورد ذاتاً فقط به دنبال کارایی‌اند، 

و برای جذب واقعی مضرند.

• قوی باش: »من برای ادارة کارها به کسی نیاز ندارم.«	
• کامل باش: »همه‌چیز باید کامل باشد تا من سرزنش‌ناپذیر باشم.«	
• عجله کن: »کافی است عجله کنم تا موفق شوم هر کاری را انجام دهم، 	

حتی اگر ]از برنامه‌ام[ جلو باشم.«

الزام‌آور  اگر دنبال جذب کردنیم، باید از برخی باورها که به پیام‌های 
تبدیل شده‌اند صرف‌نظر کنیم. همچنین باید بپذیریم که وقتمان گاهی 
تلف شود، تا بعدها آن را به دست آوریم. اتلاف وقت یعنی هدفمان 

1. Taibi Kahler, Communiquer, motiver, manager en personne, lnterÉditions, 2009.



است ه ذهنیتب‌ای مربوط همسئل کردن جذب  21

از نتیجة صحبت را موقتاً رها کنیم. یعنی بپذیریم که به دیگری گوش 
دهیم، تا موانع مقابل او و نیازهایش را بهتر بفهمیم، و به یاری گوش 
دادن خیرخواهانه، او را در تصمیمش همراهی کنیم، بی‌آن‌که به دنبال این 

باشیم که استدلال‌های خود را به هر قیمتی پیش ببریم.

   با سندرم شاگرد خوب بجنگید
یا  مافوق  افراد  برابر  در  به‌ویژه  کاری،  موقعیت‌های  از  بسیاری  در  ما 
همکارانمان، تمایل داریم نشان دهیم که خوب کار کرده‌ایم، به موضوع 
تسلط داریم، و بهترین استدلال‌های عالم را در آستین داریم. »سندرم 
شاگرد خوب« مانع از فروتنی لازم برای گوش دادن خیرخواهانه می‌شود. 
برای این‌که سندرم شاگرد خوب را کنار بگذاریم، باید از این‌که به 
مخاطب نشان دهیم ما بهتر از او می‌فهمیم صرف‌نظر کنیم؛ در حقیقت 

ما به دو شکل متفاوت می‌فهمیم.

با نسبی‌سازی امور عقب‌نشینی کنید

برای این‌که سناریوی خود را رها کنیم و سناریوی سومی بیافرینیم که 
در آغاز این فصل از آن سخن گفتیم، چاره‌ای جز این نیست که به جای 

نتیجه بر فرایند متمرکز شویم.

در بازی‌های المپیک زمستانی, وقتی اسکی‌بازان آمادة پایین آمدن می‌شوند, 
مسیر را در ذهن خود مرور می‌کنند.

نیروی ذهنی‌ای  پایان,  مربیان ورزشی نشان داده‌اند که تمرکز بر خط 
مصرف می‌کند که فشار بسیار شدیدی به همراه دارد. برای کارایی بیشتر, 

بهتر است بر مسیر فرضی و مطلوب تمرکز شود تا بر نتیجه.

نکات مفید
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برای این‌که از اهمیت نتیجة پایانی بکاهیم، شاید بد نباشد پرسش‌هایی را 
طرح کنیم که فرایندی روان‌شناختی را فعال می‌کنند که به نسبی‌سازی کمک 

می‌کند.
مثلًا، این سه پرسش ممکن است برای نسبی‌سازی هدف به کار شما بیاید:

• در بدترین حالت چه می‌شود؟ )فرافکنی(	
• آیا واقعاً مهم است؟ )نسبی‌سازی(	
• این را چگونه به بهترین دوستم بگویم؟ )خیرخواهی(	

نسبی‌سازی
»جملة جادویی«

به دنبال جملة جادویی خود باشید که به شما کمک می‌کند از اهمیت امور 
بکاهید.

به دو موقعیتی فکر کنید که با وجود مقاومت یا مخالفت‌های شدید در 
آن موفق شده‌اید. علل اصلی را که موجب موفقیت شما شده است تجزیه 
و تحلیل کنید: کدام رفتارها، اعمال، حالات روحی، تأملات یا خلاقیت‌ها 

برای شما این امکان را فراهم کرده‌اند که شانس موفقیتتان را بیشتر کنید؟
از آن دو موقعیت، مسئله‌ای مشترک را استنتاج کنید که به شما کمک 

می‌کند ]از سناریوی خود[ عقب‌نشینی کنید.

تمرین

از استدلال، ضداستدلال و توجیه صرف‌نظر کنید

   نسبت به هدفی که تدارک دیده‌اید روراست باشید
تدارک هدف یعنی تأمل در امیال یا اعتقادات عمیقی که خواست جذب 
دیگری را توجیه می‌کند. ما در فصل دوم تکنیک خاصی پیشنهاد می‌دهیم 

که به شما کمک کند هدفتان را به نحوی درست‌تر تدارک ببینید.1 

1. رجوع کنید به فصل دوم، »ستون 3: کیفیتِ کنش یا کنش‌های مقدماتی تعهد را تقویت می‌کند«.
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   خود را جای دیگری بگذارید و هدفتان را از فیلتر او رد کنید
علوم اعصاب ثابت کرده است که ما قابلیت داریم به یاری عصب‌های 
آینه‌ای‌مان خود را جای دیگری بگذاریم تا انتظارات، موانع و نگرانی‌های 

بالقوة او را بهتر بفهمیم.
 ـزبانی  خود را جای دیگری گذاشتن، آن‌گونه که برنامه‌ریزی عصبی‌
)ان‌ال‌پی( ــ که جان گریندر و ریچارد بندلر ابداع کرده‌اند1 ــ تعریف 

می‌کند، تلاش برای درک بهتر الگوی طرف مقابل از جهان است.
ان‌ال‌پی نه نظریه, بلکه الگویی است که به‌خصوص بر مشاهده و 
بر چندین  الگو  این  است.  استوار  متعدد  روان‌درمانگران  بررسی‌های 
اصل بنیادین و مفروض متکی است. به نظر ما خالی از لطف نیست 
که به‌خصوص دو اصل از این اصول را بفهمیم، تا به نحو بهتری از 

استدلال، ضداستدلال و توجیه صرف‌نظر کنیم.

فرض شمارة 1: پذیرفتن این‌که الگوی من از جهانْ خودِ جهان نیست
تفاوتی وجود دارد میان جهان و الگوی ما از جهان: الگوی ما از جهان 
متشکل از بازنمایی ما از حقیقت است. مثلًا، در تمامی مدارس فرانسه، 
کشور فرانسه در مرکز نقشه‌ای قرار دارد که روی دیوار مدرسه‌ها نصب 
می‌کنند. و ناگفته پیداست که در چین، کشور چین در مرکز نقشه است 

و در آمریکا، کشور آمریکا ...
در ان‌ال‌پی این مفهوم در این عبارت خلاصه می‌شود: »نقشه خودِ 

سرزمین نیست.«
تصوری که شما از جهان می‌سازید ادراک شما از جهان را تعیین 
می‌کند و گاهی مانع می‌شود که شما از استدلال، ضداستدلال و توجیه 

صرف‌نظر کنید، چرا که می‌خواهید از جهان‌بینی خود دفاع کنید.

1. John Grinder, Richard Bandler, Les Secrets de la communication, J'ai lu, 2011.
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فرض شمارة 2: پذیرفتن این‌که دیگری حق مخالفت دارد
در پس یک رفتار، و حتی در موارد مخالفت یا مقاومت، همواره یک علت 

خوب یا نیت مثبت وجود دارد.
می‌توانیم مخالفت دیگری را درک کنیم، بی‌آن‌که لزوماً با او موافق باشیم. 
مثلًا در فیلم دروغ‌های مصلحتی کوچک از گیوم کنه، دوستان فرانسوا کلوزه 
به او خرده می‌گیرند که نسبت به تمام جزئیات خانه وسواس نشان می‌دهد، 
تا جایی که برای آن‌ها غیرقابل تحمل می‌شود. اما در پس رفتاری که برای 
دوستانش غیرقابل فهم است نیتی مثبت وجود دارد: این‌که دلپذیرترین اقامت 

ممکن را برای دوستانش رقم بزند.  

توصیة متخصص

مخاطب شما همواره دلیلی موجه برای رفتار و تفکر خود دارد. شما با کنجکاوی 
و توجه صادقانه نسبت به او، فرصت بیشتری برای کشف او پیدا می‌کنید.

این‌که خود را از پیش به جای طرف مقابل بگذارید، این امکان را فراهم 
می‌کند که از قبل با او یکدل شوید و خودتان را برای صحبت یا مذاکره با 

او بهتر آماده کنید.
ارتباطی  این مفهوم را وارد موقعیتی  در فصل دوم می‌بینیم که چطور 
»موضع  ان‌ال‌پی  در  که  گذاشتن،  دیگری  جای  را  خود  این‌که  و  می‌کنیم 

ادراکی« نام دارد، چه منافعی به همراه دارد.
اتخاذ یک موضع خنثای اولیه به عقب‌نشینی نیز کمک می‌کند. در این 
شرایط، هدف آن است که به جنبه‌های واقعی مسئله بازگردیم تا به نحو 

بهتری از هیجان بحث اجتناب کنیم.
وقتی نسبت به هدف خود روراست باشید، نیت خیر دیگری را درست 
بفهمید و تلاش کنید از قبل بینشی عینی داشته باشید، می‌توانید به نحوی 

کاملًا طبیعی از استدلال، ضداستدلال و توجیه بیرون بیایید.
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جستجوی موضع برابر

   از خواست خود مبنی بر اثبات این‌که دیگری اشتباه می‌کند دست بردارید
هر بار که در موقعیتی هستیم که با ما مخالفت می‌شود و می‌خواهیم 
مخاطبمان را مجاب کنیم، نخستین عکس‌العملمان این است که به هر 

قیمتی ثابت کنیم که او اشتباه می‌کند.
بنابراین انرژی زیادی صرف می‌کنیم تا ثابت کنیم استدلال‌های ما 
بهتر از استدلال‌های اوست، یا این‌که استدلال‌های او کم‌اهمیت‌تر از 

استدلال‌های ماست.
نادانسته  و  باشیم  داشته  برتر  موضع  می‌کوشیم  دیگر،  عبارت  به 

بن‌بست ایجاد می‌کنیم.

   رفتن به سوی موضع بالغ/ بالغ
این  است.  بن‌بست  تشخیص  برای  خوبی  ابزار  تراکنشی1  تحلیل 
تحلیل ــ که اریک برن، روانپزشک آمریکایی، طی سال‌های 50 تا 70 
پایه‌گذاری کرد ــ پدیدة درون‌روانی را بر اساس مبادلات ارتباطی‌ای 

بررسی می‌کند که »تراکنش« نامیده می‌شود. 
به محض این‌که دیگری در مقابل شما استدلالی می‌کند که شما با آن 
مخالفید، نخستین عکس‌العملتان این است که در برابرش ضداستدلالی 

بیاورید و با او مخالفت کنید.
والد/ روابط  به  مربوط  واژگان  با  را  متقابل  کنش‌های  این  برن 
کودک توصیف می‌کند. در مقابل برخورد »والد هنجاری« )»نباید چنان 
کنی...«(، شما رفتار »کودک سرکش« )»نه، من با تو موافق نیستم...«( را 

از خود نشان می‌دهید.
اما شما نیز بلافاصله می‌خواهید دست بالا را داشته باشید و در نتیجه 

1. Eric Berne, Analyse transactionnelle et psychothérapie, Petite Bibliothèque Payot, 1977. 



26  راز و رمز مذاکره

برخورد »والد هنجاری« )»چیزی که تو باید بفهمی این است که...«( را 
در پیش می‌گیرید.

»کودک  موضع  که  می‌کنید  مجبور  را  خود  مخاطب  ناگهان  شما 
سرکش« را اختیار کند.

بنابراین در حالی که به دنبال موضع »بالا« هستید، وارد دور باطلِ 
یک رابطة نامتعادل می‌شوید.

سه راه‌حل برای خروج از این طرح کشمکشی وجود دارد که تنها 
یکی از آن‌ها رضایت‌بخش به نظر می‌رسد.

11 این . بس...«(.  و  است  همین  )»فعلًا  راهبر«  »والد  بالای  موضع 
استراتژی ارتباطی شما را از هر گونه امکان جذب دیگری و درگیر 

کردن او در تصمیمات دور می‌کند.
22 موضع پایینِ »کودک مطیع« )»خب باشد، با هم موافق نیستیم ولی .

استراتژی  این  می‌شویم...«(.  بی‌خیالش  کشمکش،  از  پرهیز  برای 
اما  بپرهیزید،  امکان می‌دهد که موقتاً از کشمکش  مسلماً به شما 

سرخوردگی زیادی به بار می‌آورد.
33 موضع »بالغ/بالغ«، همراه با جستجوی نقاط مورد توافق و از آنِ خود .

ساختنِ پیام مستتر در کشمکش.

همین استراتژی سومِ ارتباطی است که در ادامه آن را برتر می‌شماریم 
و قول می‌دهیم که تغییرِ رفتار شما, به یاری این استراتژی, مخاطبتان را 

نیز به تغییر رفتار وامی‌دارد.
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تشخیص
»موضع بالغ/ بالغ«

تمرین کنید که انواع مختلف تعاملات را در مکالمات پیرامونتان تشخیص 
دهید تا به سوی تعامل بالغ/ بالغی پیش بروید که اغلب اوقات امکان‌پذیر 

است.
مثال 1:

»تا الآن باید گزارشت رو تحویل می‌دادی!« )تعامل والد/کودک(
)تعامل  می‌دم!«  تحویل  نذار،  فشار  تحت  رو  من  این‌قدر  خب،  »خیلی 

کودک/ والد(
مثال 2:

»نمی‌خوام مزاحمت شم، ولی می‌شه بریم با هم قهوه بخوریم؟«
»با کمال میل! خیلی کار دارم ولی بریم.« )تعامل کودک/کودک(

مثال 3:
»فکر می‌کنین گزارشتون رو کی تمام کنین؟«

»دارم انجامش می‌دم. دوست دارین کی براتون بفرستم؟« )تعامل بالغ/بالغ(

تمرین

بنا بر نظر شِریل سَندبرگ، مدیر اجرایی فیسبوک، به طور معمول بانوان 
برای ابراز حقانیت خود دشواری بیشتری دارند. مطالعاتی که دو سال اخیر 
در مورد افرادی صورت گرفته است که پس از دانشگاه وارد محیط کار 
می‌شوند نشان می‌دهد که 57% از مردان در مورد میزان دستمزد خود مذاکره 

می‌کنند، اما تنها 7% از زنان چنین کاری می‌کنند.

نکات مفید

   پذیرفتن حقانیت متقابل
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موضع  در  باشیم،  توافق  مورد  نقاط  یافتن  دنبال  به  بیشتر  هرچه 
در  بودن،  برابر  موضع  دنبال  به  که  دیدیم  بود.  خواهیم  مطلوب‌تری 
اصل، به معنای پذیرفتنِ حقانیت دیگری است، اما به معنای پذیرفتنِ 

حقانیت خودمان نیز است.

توصیة متخصص

وقتی نیاز دارید کسی را جذب کنید، سؤالات مناسبی از خود بکنید که 
ذهنتان را بر حقانیتتان متمرکز سازد: 

• چه چیز در موقعیت و کارم مرا نسبت به این درخواست محق می‌کند؟	
• چه چیز در رفتارم مرا نسبت به این درخواست محق می‌کند؟	
• چه چیز در تجربیاتم این اجازه را به من می‌دهد که خودم را در این باره 	

برحق بدانم؟
• در این باره به چه چیزی باور دارم؟ )من برحقم, زیرا در این مورد 	

چنین باوری دارم.(
• آیا می‌توانم در آینه به خودم نگاه کنم و این درخواست را مطرح کنم؟	

اگه رئیس باشم، خودبه‌خود 
توی محیط کاری‌م برحقم.

از  حقانیت  اما  درسته، 
تجربه، ارزش‌ها و صداقت 

هم ناشی می‌شه.
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یا  )آمرانه  بالا  موضع  در  که  است  این  نه  مناسب  موضع  کردنِ  پیدا 
متکبرانه( باشیم و نه در موضع پایین )مطیع یا با چشمپوشی(: بلکه این 

است که موضع دیگری را بفهمیم.

چرا باید تغییر کرد؟
زیرا تحولِ جهان ما را به اقناع دیگران از طریق گوش دادن فرامی‌خواند

با توجه به تحول جهان، خواه از حیث اقتصادی، اجتماعی و رسانه‌ای 
جذب کردن هر دم حیاتی‌تر و ضروری‌تر می‌شود.

به  و  نمی‌کند  قدرت  ایجاد  دیگر  اطلاعات  به  دسترسی  امروزه 
اشتراک گذاشتن آن نیز با امکان رهبری منافات ندارد. چرا که اطلاعات 
خود  درونِ  هم  و  عمومی  سطح  در  هم  است،  همگان  دسترس  در 
سازمان‌ها. شفافیت مالی و مسئولیت اجتماعیِ مؤسسات سازمان‌ها را 
سوق می‌دهد که سریع‌تر با یکدیگر ارتباط برقرار کنند، به نحوی که 

دیگر اطلاعات مدت زیادی در دست مدیران باقی نمی‌ماند.
مثلًا، مدیر یکی از شرکت‌های تابعة یک لابراتوار بزرگ دارویی 
تنها چند دقیقه پس از آن‌که مطلع شد یکی از داروهایشان باید از بازار 
جمع‌آوری شود، این را به همکاران خود گفت. و این کار را با هدف 
جلوگیری از خطر حصر اطلاعات و اشتباهات مدیریتی محتمل در 

معرفی محصول به بازار اقتصادی انجام داد. 
از سوی دیگر، بیشتر سازمان‌ها به حالت ماتریسی کار می‌کنند و 
نه دیگر به شکل هرمی. وقتی سازمان به شکل پروژه‌ای کار می‌کند، 
سازماندهی عرضی را در مرکز مبادلات خود قرار می‌دهد. به همین 
خاطر، رابطة سلسله‌مراتبی دیگر برای جذب کردن مناسب نیست و 

ارتباطات است که امکان به دست گرفتن رهبری را تعیین می‌کند.
گابریل رولان1 تغییرات متعددی را شناسایی کرد که نیاز به ذهنیت 

1. Gabrielle Rolland, Où sont les leaders, Éditions d'Organisation, 2004.
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جذب را تقویت می‌کند و بیش از این هم خواهد کرد، هم در جهان کار 
حرفه‌ای و به‌ویژه در امور مدیریتی، و هم در زندگی روزانه. 

ورای گردش اطلاعات و کار پروژه‌ای، حجم زیادی از هیجانات و 
امور غیرعقلانی به درون سازمان‌ها راه می‌یابد. کاهش زمان کار، تغییر 
فرهنگ فراغت و جستجوی معنا و نیاز به آن, در جهانی که هر دم بیشتر 
ساختارش را از دست می‌دهد, مؤلفه‌هایی‌اند که جمع‌آوری اطلاعات را 

مهیج‌تر و غیرعقلانی‌تر می‌کنند.
شاخص دیگری نیز هست که جذب بی‌واسطه را سخت‌تر می‌کند: 
شتاب تغییرات و تقاضاها. استدلالی که کمی قبل معتبر بود و به‌سرعت 
باشد.  مقبول  نمی‌تواند  بعد دیگر  دیگران را مجاب می‌کرد، لحظاتی 
کافی است بازار خودروها را نظاره کنیم تا در این مورد قانع شویم، 

نوآوری‌ها نه پاسخگوی نیازها، بلکه آفرینندة آن‌هاست.
برای  که  و شاخص‌ها، خصلتی  عوامل  این  مجموعة  به  توجه  با 
مجاب کردن تعیین‌کننده به نظر می‌رسد، دیگر اقتدار، سلسله‌مراتب یا 
اغواگری نیست، بلکه در واقع توانایی ما در گوش دادن است: گوش 

دادن به تحولات، هیجانات، امور غیرعقلانی و نیازهای ابرازنشده.

شرط  این  کنید:  ایجاد  رابطه  همچنین  و  کنید،  جذب  تا  دهید  گوش 
اجتناب‌ناپذیر تعهد پایدار است.

گوش دهید تا به رابطه ارزش ببخشید. 
گوش دهید تا به کیفیت ارتباط کمک کنید.

جمع‌بندی

زیرا ترس مانع از جذب می‌شود

ترس بسیاری از اوقات مانع می‌شود که برخورد مناسبی برای جذب 
کردن اختیار کنیم:


