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8 درسی که تعامل با دیگران را دگرگون مکند
و اسپنگلر، از چهرههای سرشناس در حوزه آموزش علوم و مهارتهای ارتباطاست
است که سالها با اجراهای جذاب، رنامههای تلوزونی و سخنرانیهای الهامبخش
The)، نشان  Engagement  Effect) «شناخته شده است. او در کتاب «اثر تعامل
مدهد تعامل موثر، تنها یک مهارت ساده نیست؛ بلکه راهی رای ساخت اعتماد،

رقراری ارتباط عمق و ایجاد انگزه در دیگران است.

از همکاران نزدیک او نوشته شده، فراتر از صرف معرف ن مقاله که توسط یکا
کتاب است. نویسنده با روایت تجربهها و مشاهدات واقع خود، نشان مدهد
استو اسپنگلر چگونه اصول مثل کنجکاوی، توجه واقع به دیگران، حضور کامل در

لحظه و ارتباط انسانی را در زندگ و شوه رهری خود به کار مگرد.

 

بیایید از زبان خود نویسنده بخوانیم...

قل از هرچز، او اشاره مکند: «استو اسپنگلر، هچوقت ان حالتش را خاموش
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نمکند». من او را دیدهام که با یک پیشخدمت در رستوران، با کسی که در خیابان از
کنارش رد مشود، یا با یک نفر از تماشاگران در ردیف آخر سالن، با همان انرژی و
توجه ارتباط رقرار مکند. او انرژی خود را فقط رای صحنه نگه نمدارد. همان
کنجکاوی، همان دقت و همان علاقه واقع را در هر تعامل با خود همراه مکند. ان

رفتار، بیشتر از آنکه یک اجرا باشد، انگار بخشی از ذات و ساختار درونی او است.

آشنای با اسپنگلر
هستیم و من اخرا همراه دوست خودم  Speakers  Roundtable ما هر دو عضو 
استو، درباره کتاب جدیدش با عنوان The Engagement Effect گفتگو کردم. البته
که متوانید صوت آن گفتگو را گوش دهید؛ اما چزی که ان ضبط صوتی نمتواند
منقل کند، همان چزی است که من ط سالها آشنای با او دیدهام. استو همان
چزی را زندگ مکند که آموزش مدهد. تعامل رای او فقط کاری نیست که جلوی

دورن یا هنگام دریافت دستمزد انجام دهد؛ بلکه شوه حضور او در جهان است.

اـن موضـوع ـرای رهـران اهمیـت زیـادی دارد؛ چـون بیشتـر مـا کارهـا را از هـم جـدا
مکنیم. ما فقط وقتی شرایط مهم است، با تمام توان وارد تعامل مشویم و هترن
انرژیمان را رای جلسات مهم نگه مداریم. با مدران ارشد یکجور رفتار مکنیم و با

کارکنان، جور دیگر. استو انطور عمل نمکند.

 

۱. کنجکاوی، موتور محرک ارتباط است
تعامـلِ اسـتو همیشـه بـا یـک «کنجکـاویِ خـالص» شـروع مشـود. او رسـشهای
مرسد که نه از قل رنامهرزیشده هستند و نه رنگووی استراژیهای پیچیده
دارند؛ او واقعا مخواهد بداند. وقتی با کسی ملاقات مکند، منتظر نوبت خودش
رای صحبت کردن نمماند؛ بلکه در حال کشف ان است طرف مقال کیست، به چه

چزی اهمیت مدهد و چه چزی باعث مشود چشمانش از شوق رق زند.

یک بار دیدم او ۱۵ دقیقه وقت صرف کرد تا از یک پیشخدمت درباره عجیبترن
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سفارش مشتریهای آن رستوران رسد. آن پیشخدمت، گفتگو را صرفا بهعنوان یک
«مبادله کاری» شروع کرد؛ اما در پایان، با انرژی کاملا متفاوتی گفتگو را تمام کرد؛ او
چزهای به استو گفت که احتمالا ماهها ود به کسی نگفته ود. ان تغر
وضعیت، تنها به ان دلل ود که استو هنگام رسیدن سوالات، ان پیشفرض را
در ذهن داشت: «ان آدم که روروی من است، حرفهای شنیدنی و جالی رای

گفتن دارد!»

تفاوت دیدگاه
بیشتر رهران سوال مرسند تا اطلاعات مورد نیازشان را «استخراج» کنند؛ اما استو
سوال مرسد چون انسانها رایش «شگفتانگز» هستند. تفاوت ان دو نگاه
شاید ظریف باشد؛ اما بسیار عمق است. نگاه اول، آدمها را «منابع «رای رسیدن به
هـدف مبینـد؛ امـا نگـاه دوم، آنهـا را انسانهـای کامـل و ارزشمنـد مبینـد کـه

شناختنشان ارزش دارد.

["message_box text_color="light]
کنجکـاویای کـه در خـدمت اهـداف شخصـ شمـا باشـد، «اسـتخراجگر» اسـت؛ امـا

کنجکاویای که در خدمت «کشف» باشد، ارتباط را شکل مدهد.
[message_box/]

 

۲. «توجه»، هدیهای است که قدیم مکنید
استو پیش از آنکه حرف زند، «توجه» مکند؛ آن هم توجهی تمامعیار. نه از آن نوع

که فقط حضور فزیک دارید؛ اما ذهنتان جای دیگری در حال چرخیدن است.

بارهــا دیــدهام وقتــی کســی در خیابــان بــه او نزدیــک مشــود، یدرنــگ از حرکــت
مایستد. نه نگاهی به گوشیاش ماندازد و نه نگاهش را به پشتسر آن فرد
مدوزد تا ببیند رنامه بعدیاش چیست. او فقط «مایستد» و کامل حضور دارد.
همن حضور کامل است که لحظهای متفاوت مسازد؛ لحظهای که فرد حس مکند
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واقعا به او توجه شده است؛ نه اینکه صرفا با او رخوردی گذرا صورت گرفته باشد.

وقتی استو و همسرش رای شام با من و همسرم دیدار کردند، هر دو همن رفتار را
داشتند: «تمرکزی دقق و لزری». تردیدی نیست که او واقعا غرق در تعامل ود (و
حقیقت ان است که اگر خودت درگر چزی نباشی، نمتوانی «تعامل» را به دیگران

یاد بدهی!)

اطرافیان، متوجه مشوند!
ما اغلب دستکم مگریم اطرافیانمان چقدر خوب متوجه مشوند «توجه ما به
کجا معطوف است». ما فکر مکنیم حواسرتیمان را هتر از چزی که هست پنهان
مکنیم؛ اما کارمندان خیل خوب مفهمند چه زمانی در گفتگو فقط با نیم از

وجودتان حضور دارید.

آنها مفهمند آیا جلسه دونفره رای شما یک فرصت ارزشمند است یا فقط باری که
باید تحملش کنید. شوه حضور استو، یادآوری ان نکته است که «توجه»، یک از

قدرتمندترن ازارهای است که یک رهر در اختیار دارد.

 

۳. تعامل، مستلزم «فروتن ودن» است
استو آدم مشهوری است. او بیش از آنکه بسیاری از مردم در طول عمرشان در جمع
ــدیا دارد و ــفحه ویکپ ــت. ص ــه اس ــور داشت ــون حض زــد، در تلو ــخنرانی کنن س
ویدوهایش میلیاردها بار در وتوب دیده شدهاند؛ باانحال هچکدام از انها در
نحوه ارتباطش با مردم دیده نمشود. او گفتگو را با تکیه ر اعتبار یا دستاوردهایش
آغاز نمکند؛ بلکه با کنجکاوی و طنزی پیش مرود که آگاهانه جایگاهش را پان

آورده و فضای ایجاد مکند که دیگران بتوانند در آن «زرگ» شوند.

فاصله یا وند؟
یک بار دیدم او چطور از یک کارمند هتل، درباره جای مناسب رای غذا خوردن رسید
و طوری با توصیه او رخورد کرد که انگار اطلاعاتی محرمانه و دستاول دریافت کرده
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است. آن تعامل ارزشمند، به ان دلل شکل گرفت که استو با قرار دادن خودش در
جایگاه کسی که نیاز به کمک دارد (نه کسی که مهم است)، آن لحظه را رای طرف

مقال به تجربهای مهم تبدل کرد.

رهرانی که در هر تعامل «جایگاه و مقامِ» خود را به رخ مکشند، ن خود و دیگران
«فاصله» ایجاد مکنند؛ اما رهرانی که رای لحظاتی ان مقام را کنار مگذارند،
«ونـد» مآفریننـد. اسـتو بهخـوی مدانـد ـرای داشتـن تعامـل مـوثر، بایـد «در

دسترس» ود؛ نه «خرهکننده».

["message_box text_color="light]
جایگـاه، فاصـله ایجـاد مکنـد و کنجکـاوی، «ونـد» مسـازد. بایـد انتخـاب کنیـد

کدامیک رایتان اهمیت بیشتری دارد.
[message_box/]

 

۵. لحظههای کوچک، «فرهنگ» را مسازند
استو رای تعامل کردن، منتظر «صحنههای زرگ» نمماند. او در لحظاتی که به ظاهر
ناچز و یاهمیت هستند، دائما در حال تعامل است؛ یک گفتگوی کوتاه در راهرو یا

توجه به غریبهای که سردرگم به نظر مرسد.

ان لحظات روی هم جمع مشوند و تاثر خود را مگذارند. بهمرور زمان، همن
تعاملهای کوچک، شهرت و «فرهنگ» را مسازند که دیگران متوجه آن مشوند و
اغلب سع مکنند از آن الگو بگرند. رهران، فرهنگ سازمان را نه با «بیانیههای
چشمانداز» یا «جلساتِ همگانی»؛ بلکه با هزاران تعامل کوچک روزمره مسازند؛

تعاملاتی که نشان مدهد در واقعیت، رای چه چزی ارزش قائل هستند.

تعامل، یک دادوستد ازاری نیست!
اگر فقط زمانی تعامل مکنید که ریسک کار بالا است یا مخاطبان زیادی حضور دارند،
در حال آموزش ان هستید که «تعامل، یک دادوستد ازاری است»؛ اما اگر فارغ از
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محیط و شرایط، وسته و باثبات تعامل کنید، به دیگران مآموزید انسانها فارغ از
نقش یا کارردشان رای شما، ارزشمند هستند.

درس اصل در رفتار استو، داشتن استمرار است: «اگر مخواهید تعامل به بخشی از
«فرهنگ سازمان» تبدل شود، نباید در آن بهصورت گزینشی عمل کنید».

 

۶. تعامل، شما را نز متحول مکند
تعامل، خود شخص تعاملکننده را متحول مکند. نکتهای را در مورد استو متوجه
شدهام که انتظارش را نداشتم: به نظر مرسد تعامل با دیگران، او را «سرزنده»

مکند؛ نه «خسته».

اجازه دهید اصلاح کنم: «او قطعا از طرق همن تعاملات، انرژی مگرد. اکثر رهران
از تعامل با افراد، بهعنوان «هزینه» یاد مکنند؛ آنها انرژی خود را با دقت جرهبندی
مکنند و رای کارهای بهاصطلاح «مهمتر» نگه مدارند؛ اما استو از همان جنسِ

تعاملاتی که دیگران را از پا درمآورد، انرژی مگرد.

ان دیدگاه، با مفاهیم مطرحشده در کتاب «اثر تعامل» کاملا همراستا است. تعامل،
منبع محدود و تمامشدنی نیست؛ بلکه فعالیتی است که همزمان با ارائه خدمت به
دیگران، ظرفیتهای درونی شما را نز بازیای مکند. رهری که از جلسات دونفره
اجتناب مکند یا از گفتگوهای غررسم در راهرو مگرزد، احتمالا نگاهی ازاری به

ارتباطات دارد و دیگران را تنها «وظایف رای به سرانجام رساندن» مبیند.

در مقال، رهری که در همن تعاملات انرژی مگرد، از رویکردی انسانی هره مرد؛
او دیگران را نه مانع رای پیشرد کار؛ بلکه منبع رای شناخت و کسب تجربه

مداند.

تعامل، تمامشدنی نیست!
ان تغرِ نگاه، بسیار تعنکننده است. اگر ارتباط با دیگران رای شما فرساینده
باشد، ناخودآگاه آن را محدود و جرهبندی مکنید؛ اما اگر آن را انرژیبخش بدانید،
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فعالانه در ی آن خواهید ود. استو آموخته است چگونه بهجای نگاه هرهکشانه،
نگاهی مولد به تعامل داشته باشد؛ مهارتی که به او اجازه مدهد در مسری حرکت

کند که رای بسیاری از مدران موفق، فرسایشی و ناممکن است.

بهطور خلاصه: «ارتباط ازاری، توان شما را تحلل مرد؛ اما ارتباط مبتنی ر شناخت و
وند، به کارتان تداوم مبخشد.»

 

۷. «غافلگری»، الگوهای یتفاوتی را مشکند
تجربه استو در اجرای نمایشهای علم و تردستی، یک درس مهم به او داده که اکثر
مدران به آن یتوجه هستند: «غافلگری»، هترن راه رای جلب دوباره توجه است.

ما آدمها معمولا در طول روز روی حالت «خلبان خودکار» هستیم؛ یعنی بدون فکر
کردن و از روی عادت، کارها را انجام مدهیم و به حرفهای دیگران گوش مدهیم.
وقتی کسی ما را غافلگر مکند، ان حالت خودکار خاموش مشود، ذهنمان ناگهان

هوشیارتر مشود و دوباره با تمام توان، درگر بحث مشویم.

من دیدهام استو چطور در گفتگوها از ان ترفند استفاده مکند. او گاهی با یک
حــرف غرمنتظــره، یــا رســیدن یــک ســوال عجیــب کــه انتظــارش را نداریــد، رونــد
خستهکننده جلسه را مشکند. همن کار باعث مشود طرف مقال بفهمد ان یک

گفتگوی تکراری نیست.

کسلکننده نباشید!
بسیاری از مدران تصور مکنند اگر همهچز طق رنامه و قالپیشبینی باشد،
حرفهایتر به نظر مرسند؛ اما حقیقت ان است ان روش، بهشدت کسلکننده
اسـت. کارهـا شایـد بـا نظـم پیـش رونـد؛ امـا هـچ تـاثر مانـدگاری در ذهـن افـراد
نمگذارند. استو با استفاده از عنصر غافلگری، باعث مشود جلساتش در ذهن
آدمها حک شود؛ طوری که آنها وقتی از اتاق خارج مشوند، نهتنها به اطلاعات

جدیدی دست پیدا کردهاند؛ بلکه نگاهشان به موضوع نز تغر کرده است.

https://modiresabz.com


8

 

۸. «تعامل»، یک مهارت اکتسای است
مهمترن درسی که متوان از استو گرفت ان است:

["message_box text_color="light]
«تعامل، استعدادی نیست که فردی آن را داشته باشد و دیگری نداشته باشد؛ بلکه

مهارتی است که باید آن را تمرن کرد».
[message_box/]

استو ان کار را ط دههها و در هزاران گفتگو، تمرن کرده تا امروز متواند چنن
روان و ساده، تعامل کند. اما همهچز از یک «تصمیم» شروع شد.

ان یعنی همه ما متوانیم آن را یاد بگریم. لازم نیست حتما رونگرا یا کارزماتیک
باشید؛ فقط باید به ان باور رسید که آدمها آنقدر ارزشمند هستند که ارزش توجه
کامل شما را داشته باشند. باید تمرن کنید حتی در زمان خستگ هم کنجکاو

بمانید، آگاهانه غرور خود را کنار بگذارید و دنبال فرصتهای رای غافلگری باشید.

 

نکته دیگر اینکه، استو به ان دلل خوب ارتباط رقرار مکند که ذاتا آدم خوش‌روی
است؛ موضوع که خیل زود خودش را نشان مدهد. آدمها جذب صمیمیت و
گرمای رفتار او مشوند و همن باعث مشود بخواهند بخشی از فعالیتهای او

باشند.

نوغ استو اسپنگلر در ان نیست که با سار رهران متفاوت است؛ بلکه در ان است
که تعامل را آنقدر وسته تمرن کرده که حالا به بخشی از شخصیتش تبدل شده
است. فاصله ن استوی که روی صحنه مبینید و استوی که در راهرو قدم مزند،
از ن رفته است؛ چون او اجازه نمدهد «موقعیت» و «جایگاه»، تعن کند آیا طرف

مقال ارزش شنیده شدن دارد یا نه.
یادتان باشد تعامل، یک وژگ شخصیتی نیست؛ مهارتی است که با تمرن به
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بخشی از وجودتان تبدل مشود. فاصله میان «هترن حالت شما» و «رفتار روزمره
شما»، نشاندهنده ارزشهای واقعیتان است.

 

["message_box text_color="light]
«رهری به معنای مسئول ودن نیست؛ بهمعنای مراقبت از کسانی است که به شما

سرده شدهاند».
— سایمون سینک

[message_box/]

["message_box text_color="light]
«افراد حرفهای شما را فراموش مکنند، کارهایتان را هم فراموش مکنند، اما هرگز

احساسی را که در آنها ایجاد کردهاید، از یاد نخواهند رد.»
— مایا آنجلو

[message_box/]

["message_box text_color="light]
«در دو ماه، با علاقهمند شدن به دیگران، بیش از دو سال که صرف علاقهمند کردن

دیگران به خودتان مکنید، دوست پیدا خواهید کرد.»
ل کارنگد —

[message_box/]

["message_box text_color="light]
«مردم کالا و خدمات نمخرند؛ آنها ارتباط، داستان و جادو مخرند.»

— ست گادن
[message_box/]

["message_box text_color="light]
«مـردم تـا مطمئـن نشونـد بـه آنهـا اهمیـت مدهیـد، اهمیتـی نمدهنـد چقـدر
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مدانید.»
— تئودور روزولت

[message_box/]

 

https://modiresabz.com

