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3 درس از کتاب پیشاقناع رارت چالدینی
پیش اقناع کتای نوشته رارت چالدینی است که کمک مکند پیچیدگهای ذهن

انسان را بشناسید و اثر واژگان در آمادهسازی ذهن و تصمیمگری را درک کنید.

گان سیمِن، زبان-روانشناس معروف اخرا مطالعهای انجام داد و به ان نتیجه رسید
که هدف از هر سخنی، متمرکز کردن توجه مخاطب در یک مسر خاص است. وقتی
تبلغگران شما را به خریدهای تشوق مکنند که درنهایت رای کسبوکار خودشان

سودمند است، دقیقا چنن اتفاق مافتد.

 

درس اول: استفاده از واژگان خاص، به دریافت واکنش
مطلوب کمک مکند

ان قدیمترن ترفندِ بازاریابان، تبلغگران و مدران استخدام است و پیش از آنکه
سع کنند محصول یا ایدهشان را به شما بفروشند، ذهنتان را از آماده مکنند.
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اگر بهجای رسیدن «آیا شاد هستید؟»، از مخاطب رسید «آیا ناراحت هستید؟»، از
پاسخهای متفاوتی که به ان دو سوال داده مشود، شگفتزده مشوید.

سوال دوم باعث مشود مخاطب به چزهای فکر کند که ازدستداده است. در یک
مطالعه که در سال 1993 در کانادا انجام شد، 37.5 درصد مردم در پاسخ به ان

سوال گفتند که ناراحت هستند.

در آزمونی که توسط سان بُلکان و پیتر اندرسون انجام شد، پیش از مصاحبه فقط از
افراد رسیدند که آیا ماجراجو هستند؟ حدود 75.7 درصد پاسخ دادند که حاضرند
یک نوشیدنی جدید را امتحان کنند و ایمیلشان را در سایتی وارد کنند؛ اما وقتی هنوز
ان سوال رسیده نشده ود، فقط 33 درصد گفته ودند حاضرند چنن کارهای را

انجام دهند.

 

درس دوم: همیشه رسید «چرا ان مسئله درحالحاضر
انقدر رایم مهم است؟»

ان سوال واقعا مهم است. ما انسانها تمایل ذاتی داریم که به موارد واضح و مرئی
بیش از موارد نامحسوس اهمیت بدهیم. به همن دلل است که وقتی یک بازاریاب
دورــن مداربســته نزدتــان مآیــد، اول بــه نــرخ جنایــات و دزدیهــا از خانههــا و
فروشگاهها اشاره مکند و با ان استراژی نیازتان به داشتن یک سیستم هشدار را

رمانگزد.

همـانطور کـه م‌دانیـد، اـن اسـتراژی نتیجـه مدهـد. اگـر از هرکسـی رسـید کـه
زرگترن تهدید رای سیاره ما چیست، قطعا پاسخش آتشسوزی در جنگلهای
آمازون یا هر چزی است که اخرا در اخبار شنیده است و دلل آن وشش رسانهای

گسترده درباره آن موضوع است.

پس قل از آنکه تصمیم خرید بگرید، از خودتان رسید «آیا ماه آینده هم همن
احساس را خواهم داشت؟»
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درس سوم: محیط رونی و درونی ر تصمیمگریتان اثر
مگذارد

اطلاعات و رویدادهای اطرافتان محیط رونی هستند، اما نمتوان آنها را از محیط
درونی یعنی نگرش، انتظارات، تعصبات و خاطرهها جدا کرد.

رای گرفتن واکنش مطلوب از مخاطب باید یک محیط رونی مناسب ایجاد کنید.
گاهی رای ایجاد محیط رونی مناسب فقط کاف است احساسات مخاطب را به

مسر دلخواهتان هدایت کرده و از آن به نفع خود استفاده کنید.
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کارهای عمل

واژگان در رقراری ارتباط به افراد کمک مکند. واژگان صحح را بشناسید. .1

در مذاکره مهارت کسب کنید. هچکس بدون اشتباه نیست. .2

به پشتصحنه توجه کنید و مسائل فراتر از موارد عینی را هم ببینید. .3

از استراژی رسیدن سوال مثبت استفاده کنید. .4
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هرکسی متواند درسهای ارزشمندی از ان کتاب بیاموزد. بازاریابان، تبلغگران،
ــاب ــن کت ــات ا ــتفاده از نک ــا اس ــد ب ــتخدام متوانن ــدران اس ــدگان و م فروشن

مهارتهایشان را رورش دهند و هرهورتر شوند.
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