
مؤسسه خدمات فرهنگي رسا
ناشر كتابهاي برگزيده در زمينه‌هاي 

مديريت و روان‌شناسي
چاپ: شركت چاپ بانك ملت

چكيده‌اي از: 

دكتر ديويد جي. ليبرمن
ترجمه حميد شمسي‌پور 

براي اينكه نحوة استفاده از رموز روان‌شناختي را 
راحت‌تر ياد بگيريد، اين كتاب به 40 فصل كوچك 
تقسيم شده است كه هر يك از آنها موقعيت‌هاي 
مختلف زندگي را پوشش مي‌دهند. و بهتر از همه 
شويد،  روان‌شناختي آشنا  اصول  اينكه وقتي با 
خواهيد ديد كه مي‌توانيد در هر زمان و در هر 
موقعيتي براي رسيدن به موفقيت از اين شگردها 

استفاده كنيد.
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ترجمة  حميد شمسي پور

ذهن توانمندذهن توانمند
هر كس را مي توان به هر كاري واداشت
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بانك ملت برای خدمت به مردم عزيز ايران اسلامي با هدف 
ارتق��اي فرهنگ و دانش عمومي ، اقدام به انتشار مجموعه‌اي 

با عنوان »بروشور ـ كتاب« نموده است. 
ی��ک جلد از این مجموعه پي��ش روي شما است كه در كنار 
اطلاع‌رسان��ي و معرفي خدمات بانك ملت ، به يك موضوع 
»مورد نياز و علاقة جامعه« پرداخته و به صورت چکیده‌ای از 

كتاب »ذهن توانمند« تقدیم می‌شود. 
اميد است با خواندن اين متن شوق مطالعه بيشتر شود. 

همچني��ن قدرداني خود را از مؤسسة خدمات فرهنگي رسا كه 
متن حاضر را در اختيار بانك ملت قرار داده است، ابراز مي‌دارد.

تقدیم به
مشتریان ارجمند بانک ملت

و علاقه‌مند به مطالعه

روابط عمومی/  بهار 91
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   ذهن توانمند
   هرکس را می توان به هر کاری واداشت

   مقدمه

در اين كتاب وارد دنيايى خواهيد شد كه در آن روان‏شناسى حاكم 
است و كشف نيرنگ و فريب، تغيير دادن نظر اشخاص يا كنترل 
موقعيت‏ها به فرمولى آسان ـ مجموعه‏اى از روش‌ها و ترفندهاى 

ساده ـ تبديل مى‏شود.
شما قادر خواهيد بود از كامل‏ترين و پيشرفته‏ترين شيوه‏هاى 
روان‏شناختى استفاده كنيد تا فكر و ذهن‏تان را توانمند سازيد و به 
بزرگ‏ترين سلاح خود تبديل كنيد. آيا تاكنون اتفاق افتاده است از 
كسى بخواهيد براى شما كارى انجام دهد و او در كمال تعجب، 
با خوشحالى قبول كرده باشد؟ آيا اتفاق افتاده است بخواهيد تأثير 
خوبى بر جاى بگذاريد و شخص مقابل، شما را كاملًا جذاب 
احساس كرده باشد؟ در اين مواقع از خودتان مى‏پرسيد كه آيا 
علت اين اتفاق شانس و اقبال بود يا خُلق و روحية آن شخص 
يا موقعيت و شرايط ـ در حالى كه علت آن در حقيقت، اين بوده 
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است كه قانون‌هاى حاكـم بر رفتـار بشر را، حتى بدون اين كـه از 
آنها آگاه باشيد، به كار برده‏ايد. خوشبختانه مى‏توانيد هر وقت كه 
بخواهيد همان پاسخ‏ها را به‏طور نظام‏مند و حساب شده در مورد 

هر كسى تكرار كنيد.   
در اين »بروشور- كتاب« قسمت‌هايي از كتاب ذهن توانمند 
كه توسط مؤسسة خدمات فرهنگي رسا منتشر شده است، در 
فصل بندی جدیدی به صورت خلاصه آورده مي‌شود و اميد است 
شما خوانندگان محترم پس از مطالعة مطالب اين چكيده، براي 
مراجعه  اصلي  كتاب  به  آن  از توصيه‌هاي عملي  بيشتر  استفادة 

كنيد.
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فصل 1

 كارى كنيد كه هر كسى . . .  هميشه
دوست‏تان داشته باشد

واقعيت اين است كه علاقة ما به ديگران يا بيزارى ما از آنها بر 
پاية مجموعة مشخصى از فرايندهاى عمدتاً ناهشيار استوار است. 
در ادامـه، نهُ قانـون و پديده روان‏شناختى را بررسى خواهيم كرد 
كه بر تصورات ما دربارة ديگران تأثير مى‏گذارند و حتى آنها را 
تغيير مى‏دهند. به اين ترتيب مى‏توانيد كارى كنيد كه هر كسى 

دوست‏تان داشته باشد.
1- قانون تداعى )ارتباط(؛ به‏طور خلاصه از طريق همراه 
كردن خود با محركهاى خوشايند، ديگران به‌تدريج شما را با اين 
احساس‌ها تداعى خواهند كرد. به عبارت ديگر، ديگران بين شما 
و احساس‌هاى خوشايند ارتباط برقرار خواهند كرد. براى مثال 
اگر در حال برنامه‏ريزى براى تعطيلات عيد باشيد، آن احساس‌ها 
خوشايند را با هر كسى كه در آن زمان در كنار شما است، تداعى 
خواهيد  دوست  بيشتر  را  شخص  آن  نتيجه،  در  كرد.  خواهيد 
داشت. بر عكس، وقتى كه براى مثال سردرد داريد، تمايل پيدا 
مى‏كنيد افرادى را كه در كنارتان هستند كمتر دوست داشته باشيد. 
بنابراين، اگر مى‏خواهيد كسى شما را دوست داشته باشد سعى 
كنيد زمانى با او صحبت كنيد كه سر حال و باروحيه باشد يا 

شوروشوق داشته باشد.
2- مواجهة مكرر؛ جالب است بدانيد كه ضرب‏المثل قديمى 
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درست  آن  عكس  واقع  در  نيست.  درست  دوستى«  و  »دورى 
است. پژوهش‌هاى متعدد نشان داده‏اند كه هر چه بيشتر با كسى 

تعامل داشته باشيد، او شما را بيشتر دوست خواهد داشت.
به عقيده مورلند و زايونك، مواجهة مكرر با هر محركي ـ در 
اين جا يك شخص ـ موجب شناخت بيشتر و دوست داشتن 
بيشتر مى‏شود، به شرط اين كه واكنش اوليه منفى نباشد. مواجهه، 
همراه با عنصر بديهى تكرار، به تنهايى مى‏تواند ميزان فروش يا 
رأى مردم را افزايش دهد. اين ويژگى رفتار بشر، چنان نيرومند 
است كه بر اساس مطالعات انجام شده، حتى يك حرف الفبا كه 
در اسم ما وجـود دارد در مقايسه با حـرفى كه در اسم ما نيست،

به‏نظرمان جذاب‏تر مى‏آيد.
به  كنار يك شخص،  در  بيشتر  از طريق حضور  فقط  شما 
راستى توجه و علاقه‏اش را جلب خواهيد كرد. گاهى اين اشتباه 
را مرتكب مى‏شويم كه سعى مى‏كنيم مرموز، كناره‌گير و بى‏تفاوت 
يا غيرقابل دسترس براى يك شخص به‏نظر برسيم، اما با اين كار، 

تعداد تعاملات خود را كاهش مى‏دهيم.
3- محبت و دلبستگى متقابل؛ مطالعات بى‏شمار ثابت كرده 
است كه ما تمايل داريم كسانى را كه دوست‌مان دارند، بيشتر 
خوبى  نظر  شخصى  كه  مى‏فهميم  وقتى  باشيم.  داشته  دوست 
نسبت به ما دارد، ما نيز به‏طور ناخودآگاه او را دوست داشتنى‏تر 
احساس مى‏كنيم. بنابراين اگر واقعاً كسى را دوست داريد و به 

او احترام مى‏گذاريد بايد او را از احساس واقعى‏تان آگاه كنيد.
4- شباهت‌ها؛ مـا كسـانى را كه شبيه‏مان هستند و علائـق 
مشابهى با مـا دارنـد، بيشـتر دوست داريم. ممكن است فردى 
به اين دليل كه با ما خيلى تفاوت دارد، براى ما جالب و جذاب 
به‏نظر برسد ولى اين شباهت‌ها و نقاط مشترك است كه علاقه را 
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به وجود مى‏آورد. مشابه، مشابه را جذب مى‏كند. وقتى با شخص 
مورد نظر صحبت مى‏كنيد، دربارة چيزهايى كه هر دو از آنها لذت 

مى‏بريد و در آنها اشتراك داريد گفت‌وگو كنيد.
ايجاد مى‏كنيد؛ احساسى كه يك  5- چه احساسى در او 
شخص دربارة شما دارد، تا حد زيادى وابسته به احساسى است 
كه باعث مى‏شويد او دربارة خودش داشته باشد. آنچه اهميت 
دارد اين است كه وقتى در كنار شماست، چه احساسى در او 
ايجاد مى‏كنيد. آيا هرگز توجه كرده‏ايد كه بودن در كنار شخص 
مؤدب، مهربان و صميمى چقدر خوشايند است و بر عكس، پنج 
دقيقه در كنار فردى بودن كه هميشه، از هر كس و هر چيزى ايراد 

مى‏گيرد، چقدر آزاردهنده است؟
6- حسن تفاهم؛ حسن تفاهـم موجب اعتـماد مى‏شـود و به 
شما امكان مى‏دهد بين خودتان و شخص ديگر پل روان‏شناختى 
آنها  گفت‌وگوى  باشند  »جور«  يكديگر  با  نفر  دو  وقتى  بزنيد. 
وقتى  بود.  خواهد  اميدبخش‏تر  و  راحت‏تر  مثبت‏تر،  احتمالاً 
حركت‌ها و حالت‌هاى سر و دست شخصى مثل ماست يا كلمه‏ها 
و جمله‏ها را مثل ما به كار مى‏برد، او را دوست داشتنى احساس 
مى‏كنيم. دو توصيه مؤثر براى پى‏ريزى حسن تفاهم: 1- همسان 
اگر فردى دستش را  مثال  براى  قيافه و حركات:  كردن ژست، 
در جيب‏تان  را  هم دست‏تان  است شما  گذاشته  داخل جيبش 
بگذاريد. 2- همسان‏كردن روش صحبت‏كردن: سعى كنيد آهنگ 
و سرعت حرف زدن‏تان را با او يكسان كنيد. اگر با لحن آهسته و 
آرام صحبت مى‏كند، شما هم همين‏كار را بكنيد. اگر سريع حرف 

مى‏زند شما نيز سريع حرف بزنيد.
7- كمك كردن او به شما؛ پژوهش‌هاى انجام شده دربارة 
سرشت بشر نشان داده‏اند كه مردم پس از صدمه زدن به ديگران 

PDF.tarikhema.org

PDF.tarikhema.org
ta

rik
he

m
a.

or
g

http://pdf.tarikhema.org
http://pdf.tarikhema.org
http://tarikhema.org


9

از آنها بيشتر بدشان مى‏آيد. نكته اينجاست كه وقتى به ديگرى 
به  ناخودآگاه  به‏طور  اتفاقى،  و چه  مى‏زنيم، چه عمدى  صدمه 
سمت تنفر و بيزارى از او كشيده مى‏شويم. اين حالت تلاشى 
به صورت معكوس  پديده  اين  ناهماهنگى.  براى كاهش  است 
هم اتفاق مى‏افتد. وقتى براى شخصي كار خوبى انجام مى‏دهيم، 
علاقة بيشترى به او پيدا مى‏كنيم. اگر در حق كسى لطفى بكنيم، 

احتمال دارد احساس‌هاى مثبتى به او پيدا كنيم.
اگر بتوانيد كارى كنيد كه آن شخص بدون احساس اجبار، 
لطف كوچكى به شما بكند، اين كار باعث ايجاد احساس محبت 

و مهربانىدر او نسبت به شما خواهد شد.
ببينيد شخصى كه مورد   8- او هم يك انسان است؛ اگر 
انجام  ناشيانه‏اى  يا  احمقانه  كار  شماست  تمجيد  و  تحسين 
مى‏دهد، او را بيشتر دوست خواهيد داشت. برخلاف اعتقاد عامه 
مردم، شخصى بى‏نقص و بااعتمادبه‏نفس بودن نتيجة دلخواه را 
به بار نخواهد آورد ـ به اين معنى كه به ندرت باعث مى‏شود 
ديگران شما را دوست بدارند و تصورى مثبت دربارة شما داشته 
كار  برسيد،  به‏نظر  داشتنى‏تر  دوست  مى‏خواهيد  وقتى  باشند. 
دستپاچه‏كننده‏اى انجام دهيد و به خودتان بخنديد. سعى نكنيد 
آن كار را ناديده بگيريد يا وانمود كنيد كه چنين اتفاقى نيفتاده 
است. سرزنش كردن خود به شوخى، روش فوق‏العاده‏اى براى 

خودشيرينى كردن پيش ديگران است.
نشان دادن اين كه مى‏توانيد به خودتان بخنديد، باعث مى‏شود 
از  جنبه  اين  برسيد.  به‏نظر  دوست‌داشتنى‏تر  و  خوش‌برخوردتر 
طبيعت بشر، بسيارى از مردم را به اشتباه مى‏اندازد، زيرا واقعيت 
اين است كه ما افراد با اعتمادبه‏نفس را دوست داريم. اما كسى كه 
اعتمادبه‏نفس دارد و از خودش مطمئن است، مى‏تواند به اشتباهات 
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خود بخندد و از اين كه مردم بدانند او نيز يك انسان است، باكى 
ندارد. بنابراين، مى‏بينيد كه اين دو موضوع، مغاير هم نيستند. 

9- نگرش مثبت؛ چنانكه پيش‌تر نيز گفته شد، همة ما معمولاً 
افرادى را كه شبيه‌مان هستند، دوست داريم. اما اين قاعده يك استثناء 
دارد. هيچ كس دوست ندارد بيشتر وقت‌ها در كنار يك شخص 
بى‏حوصله، دلخور و بدبين باشد. همة ما دنبال افرادى هستيم و 
كسانى را دوست داريم و تحسين مى‏كنيم كه ديدگاه و نگرشى 
مثبت و شاد به زندگى دارند. نگرش مثبت نسبت به زندگى، همانند 
اعتمادبه‏نفس، به شما كمك مى‏كند به انسانى فوق‏العاده جذاب 
تبديل شويد كه ديگران را مجذوب خودتان مى‏كنيد و هر كسى 

را به دوست داشتن خود وامى‏داريد.

PDF.tarikhema.org

PDF.tarikhema.org
ta

rik
he

m
a.

or
g

http://pdf.tarikhema.org
http://pdf.tarikhema.org
http://tarikhema.org


11

فصل 2 

  كارى كنيد كه هر كسى شما را فوق‏العاده جذاب
احساس كند

 اگر مى‏خواهيد براى شخصى خوشايند و دل‏ربا باشيد، روش‌هاى 
فصل قبل را به كار ببريد و براى موفقيت بيشتر، از فنون اين فصل 

نيز استفاده كنيد.
1- برانگيختگى هيجانى؛ يكى از پايه‏هاى رفتار بشر اين است كه 
وقتى بدن آدرنالين توليد مى‏كند، باعث ايجاد احساس كشش به سمت 
افراد حاضر مى‏شود. هر وقت شخصى در حالت برانگيختگى باشد، 
مثلًا هنگام تماشاى فيلم‏هاى ترسناك، سوار شدن به وسايل شهربازى 
يا حتى فعاليت بدنى، برانگيختگى‏اش را تا حدودى به كسانى كه در 
كنارش هستند نسبت خواهد داد. در واقع نوعى انتقال حالت صورت 
مى‏گيرد كه در آن هيجانى كه شخص احساس مى‏كند، به‏طور ناهشيار 

به برانگيختگى و تمايل تبديل مى‏شود.
2- طرز راه رفتن؛ اعتقاد بر اين است كه جوانى يكى از عوامل 
مؤثر در جذابيت جسمى است. اما خوشبختانه لزوماً مجبور نيستيد 
برسيد.  به‏نظر  بايد جوان  فقط  بلكه  باشيد  داشته  چهره‏اى جوان 
طرز راه رفتن بى‏ترديد بر جذابيت جسمى تأثير مى‏گذارد. مردم 
صرف‌نظر از سن واقعى و جنسيت افراد، به كسانى كه طرز راه 
رفتن‏شان مثل جوانان به‏نظر مى‏رسد بيش از كسانى كه طرز راه 
رفتن‏شان به سالخوردگان مى‏ماند، واكنش مطلوب نشان مى‏دهند. 
يوگا انعطاف‏پذيرى‏تان را تا حد زيادى افزايش خواهد داد و در 
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حالت كلى بدن، طرز راه رفتن و ميزان جذابيت‏تان در نظر ديگران 
تأثيرى چشم‌گير خواهد داشت.

3- خيره شدن به چشمان شخص؛ آيا مى‏دانيد خيره شدن به 
چشمان يك شخص مى‏تواند او را به راستى عاشق‏تان كند؟ اين 
گفته نتيجة مطالعات فراوان دربارة جذابيت و عشق رمانتيك است.

شما با نگاه كردن به چشمان مخاطب در حين گفت‌وگو، اين 
پديده روان‏شناختى را به خدمت مى‏گيريد.

4- قانون تقابل و تداعى؛ وقتى مى‏خواهيد شخصى شما را 
به  اولين‏بار،  كه  است  اين  حالت  بهترين  كند  احساس  جذاب 
تنهايى يا همراه با شخصى جذاب از جنس مخالف، با او ديدار 
كنيد. ما معمولاً، اشخاص را جداى از ديگران ارزيابى نمى‏كنيم، 
كه  وقتى  مى‏كنيم.  ارزيابى  ديگر  اشخاص  با  مقايسة  در  بلكه 

شخصى را براى اولين بار مى‏بينيم، اين پديده تشديد مى‏شود. 
زمانى كه مى‏خواهيد شخصى به شما علاقه‏مند شود، در كنار 
افرادى )از جنس موافق( كه جذاب‏تر از شما هستند قرار نگيريد. 
همچنين وقتى با شخصي ديدار مى‏كنيد، البته فقط براى بار اول، 
سعى كنيد در كنار افراد بيش از حد غير جذاب، از هر دو جنس، 

نباشيد.
5- عزت‏نفس و جذابيت؛ براى »در رفتن از زير امواج رادار« 
فقط وقتى كه آن شخص در كنار افراد جذاب‏تر قرار دارد پيش 
او برويد. بر اساس پژوهش‏ها، وقتى در كنار افرادى هستيم كه 
در  مى‏كنيم  پيدا  تمايل  ما خوش‌قيافه‏ترند،  از  مى‏كنيم  احساس 

مورد خودمان و ظاهرمان اعتمادبه‏نفس كمترى داشته باشيم.
6- علاقة دو طرفه؛ وقتى متوجه مى‏شويم كه فرد مورد علاقة 
ما، ما را جذاب و خوشايند احساس مى‏كند، احساس‌هاى رمانتيك 
كه  را  آنهايى  نه‌تنها  بنابراين، هم  مى‏شود.  بيدار  ما  درون  در 
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آنها  زمانى كه مى‏فهميم  بلكه  داريم،  دارند، دوست  دوست‏مان 
مجذوب ما هستند، بيشتر مجذوب آنها مى‏شويم. وقتى كسي از 
قبل دوست‏تان دارد، بگذاريد بداند مجذوبش هستيد و از اين 

طريق جذابيت‏تان را عميق‏تر كنيد.
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فصل 3 

چگونه در برخورد اول تأثيرى فوق‏العاده بر ديگران 
بگذاريم

فن شماره يك »لبخند زدن« براى ايجاد »تأثير نخست« مطلوب، 
آسان‏ترين فنى است كه مى‏توان انجام داد. لبخند زدن چهار كار 
مؤثر انجام مى‏دهد: بيانگر اعتمادبه‏نفس، شادى، اشتياق و از همه 

مهم‏تر، نشان دهندة پذيرش است. پس لبخند بزنيد.
در مورد اولين تأثيرها، پديده‏اى وجود دارد كه اثر تقدم ناميده 
مى‏شود. براى اطلاعات بيشتر دربارة اين پديده مي‌توانيد به اصل 

كتاب مراجعه كنيد.
عامل ديگرى كه مى‏تواند بر نوع برداشت يا تلقى ايجاد شده 
دربارة ما تأثير بگذارد، در دسترس بودن و »آماده‏سازى« است. اگر 
مى‏خواهيد تأثيرى مطلوب بر يك شخص بگذاريد، در صورتى 
كه آن شخص در نخستين مرحله با واژه‏هاى مثبتى مواجه شود به 
نفع شما خواهد بود. اگر متقاضى يك شغل هستيد، شرح سوابق 
شما بايد پر از ويژگي‌هاى مثبت باشد )براى مثال قاطع، فعال، 
پرانرژى، مصمم، پرشور، كاردان( . به جاى اينكه فقط بگوييد چه 
كسى هستيد و توانايى انجام چه كارى را داريد، از زبانى محكم، 
دقيق و مثبت استفاده كنيد تا به دقت استعدادها و قابليت‏هاى 
خود را بيان كنيد. سپس زمانى كه مصاحبه‏كننده شمارا مى‏بيند، 
»آماده«  ويژگي‌ها  اين  سوابق‏تان،  شرح  خواندن  از  پس  اندكى 

تداعى شدن با شما خواهند بود. 
در موقعيت‏هاى شخصى، خودِ شما مى‏توانيد در آغاز گفت‌وگو، 

مستقيماً اين واژه‏ها را به كار ببريد.
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فصل 4

 آزمون 6 ستاره براي تشخيص دوست واقعي

اگر با كسى رابطة داريد كه در اين آزمون نمره كمتر از چهار 
مى‏گيرد، رابطه شما ممكن است خيلى محكم و قابل‌اعتماد نباشد.
1- علاقه؛ ميزان علاقة شخص به زندگى شما، معيار مهمى 
اتفاق  يا  او را مشخص مى‏كند. دربارة مسئله  است كه دوستى 
مهمى كه در زندگى‏تان جريان دارد برايش حرف بزنيد و ببينيد 
آيا تماس مى‏گيرد تا مسئله را پى‏گيرى كند و بفهمد بالأخره چه 

اتفاقى افتاد.
بگوييد  دربارة يك دوست مشترك  را  رازى  وفادارى؛   -2
اعتماد  او مى‏رسد. دوستان واقعى ارزش  به گوش  آيا  ببينيد  و 
در روابط را مى‏دانند. فقط، قبل از گفتن راز دوست‏تان به اين 

شخص، حتماً از خودش اجازه بگيريد. 
3- افتخار؛ دوستان واقعى به موفقيت‏هاى شما افتخار مى‏كنند 
و به پيشرفت‌هاي‌تان حسادت نمى‏كنند. ببينيد آيا دوست‏تان فقط 
زمانى كه خبرهاى بدى دريافت مى‏كنيد پيش‏تان مى‏آيد يا وقتى 

خبرهاى خوبى به دست‏تان مى‏رسد نيز به شما سر مى‏زند.
4- صداقت؛ دوست واقعى چيزهايى را كه به‏نفع‏تان است 
به ‏شما مى‏گويد، حتى وقتى كه مى‏داند ممكن است از دستش 

ناراحت شويد.    
در  هيجان‏انگيز  و  جالب  اتفاقى  بگوييد  او  به  احترام؛   -5
زندگى‏تان در حال روى دادن است ولى قطعاً ترجيح مى‏دهيد 
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الان درباره آن صحبت نكنيد و ببينيد آيا براى گفتن آن شما را 
تحت فشار قرار مى‏دهد. دوست خوب به خواسته‏هاى‏تان احترام 

خواهد گذاشت وـ فعلًاـ  به شما فرصت خواهد داد.
6- فداكارى؛ آيا حاضر است براى خوشحال كردن شما از 
چيزى دست بكشد؟ آيا لذت و خوشى خودش را فداى رضايت 

و خشنودى شما خواهد كرد؟
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فصل 5

آيا داستانش حقيقت دارد

چگونه با پرسيدن يك سؤال از شخصي، عذر و دليل نادرست 
آيا  كه  بفهميد  فوراً  مى‏توانيد  زير  روش  با  دهيم.  تشخيص  را 
داستانش حقيقت دارد يا عذر و دليلش دروغ است. روشى كه 
در اين جا به كار مى‏رود، معما نام دارد. در اين روش بخشى از 
شواهد را رو مى‏كنيد و سپس صبر مى‏كنيد تا ببينيد «مظنون» شما 

با آن چگونه برخورد مى‏كند.
فرض كنيم زنى مظنون شده است كه شوهرش، با دوستانش 
در سينما نبوده است. اگر به‏طور ساده از او بپرسد كه آيا واقعاً 
سينما رفته بود، فقط او را به دادن جواب بله تشويق خواهد كرد. 
با اين روش روان‏شناختى، يك »حقيقت« ساختگى مطرح مى‏شود 

و سپس واكنش شخص وارسى مى‏شود.  
خاطر  به  شنيدم  »واى،  بگويد:  مى‏تواند  زن  آن  مثال،  براى 
تصادفى كه درست بيرون سينما اتفاق افتاده بود، ترافيك سنگينى 
ايجاد شده بود.« حالا شوهرش با يك معماى روشن و بديهى 
روبه‏رو است. اگر در سينما نبوده باشد، نمى‏داند كه بايد تصادف 
را تأييد كند يا نه زيرا ممكن است تصادفى در كار نبوده باشد. 
و اگر بگويد در آن جا ترافيك سنگينى نبود و واقعاً بوده باشد، 
اما  است.  نبوده  سينما  واقع  در  او  كه  فهميد  همسرش خواهد 
صرف‌نظر از پاسخ، او كارى را انجام خواهد داد كه هر دروغگويى 

در مواجهه با معما انجام مى‏دهد. ترديد خواهد كرد و . . .
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فصل 6

چگونه بفهميد كه فردى م‏ىخواهد فريب‏تان دهد

    هفت نيرنگ كشنده كه بايد مراقب آنها باشيد
كه  است  مرگبار  ترفند  هفت  محتوى  فريب‏كار  شخص  كيف 
ترس،  خويشتن،  به  توسل  تهديد،  گناه،  احساس  از:  عبارتند 

كنجكاوى، تمايل ما به دوست داشته شدن و عشق.
مى‏رنجم.  نمى‏كنى  اعتماد  من  به  كه  اين  از  گناه؛  احساس 

نمى‏دانم تو ديگر چه جور آدمى هستى.
تهديد؛ موضوع چيه، نمى‏توانى تصميم بگيرى؟ براى انجام 

اين كار اعتمادبه‏نفس كافى ندارى؟
توسل به خويشتن؛ مى‏دانم كه آدم باهوشى هستى. از آدم 

خوش قلبى مثل تو بعيد است.
ترس؛ مى‏دانى كه ممكن بود الآن همه چيز را از دست بدهى. 

البته اميدوارم بدانى كه چه كار دارى مى‏كنى.
كنجكاوى؛ ببين، تو فقط يك بار زندگى مى‏كنى. امتحانش 

كن. ممكن است خنده‏دار يا هيجان‏انگيز باشد. 
تمايل به دوست داشته شدن؛ فكر مى‏كردم تو يك بازيكن 
واقعى هستى. همه اين طور فكر مى‏كردند. اگر تا آخر براى ما 
بازى نكنى، واقعاً از تو نااميد خواهيم شد. بيا، هيچ كس دوست 

ندارد كسى به تيم پشت پا بزند.
عشق؛ اگر عاشقم بودى به من شك نمى‏كردى. من بى‏ترديد 
عمق  در  نمى‏گويم.  دروغ  تو  به  هستم.  تو  منافع  فكر  به  فقط 

وجودت آن را مى‏دانى، اين طور نيست؟ 
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 فصل 7

كارى كنيد كه هر كسى پيشنهادتان را بپذيرد

فكر بسيار خوبى به ذهن‏تان رسيده است اما هيچ كس به حرف‏تان 
گوش نمى‏كند! اين مسئله مى‏تواند بى‏نهايت نااميدكننده باشد، 
اما با پيروى از يك راهكار روان‏شناختى دقيق مى‏توانيد مطمئن 
شويد كه هر كسى به حرف‌هايى كه براى گفتن داريد، گوش 

خواهد داد. سه عامل اصلى تأثيرگذار در اين جا عبارتند از: 
1ـ هيجان‌ها  2ـ راهكارها  3ـ پيامدها.

پژوهش‌هاى متعدد به روشنى ثابت كرده‏اند كه در تلاش براى 
متقاعد كردن يك شخص بايد به هيجان‌هايش متوسل شويد. اگر 
هيجان‌هايش را تحريك نكنيد، استدلال‏تان منطقى باشد يا نباشد، 

براى تأثير گذاشتن بر او مشكل بزرگى خواهيد داشت.
اگر علاوه بر تحريك هيجان‌هاى قوى، برنامه‏ريزى صريح 
و روشن همراه با برنامه عملى دقيق براى پيش رفتن ارائه كنيد، 
بسيار تأثيرگذار خواهيد بود. وقتى به شدت براى اقدام كردن و 
جلو رفتن تحريك مى‏شويم، دانستن مسير و روش پيش‌روى 

اهميت اساسى دارد.

   چهار عامل روان‏شناختى ديگر كه بايد مورد توجه قرار 
دهيد:

اگر واقعيت دارد به او يادآورى كنيد كه ابتدا خود او آن ايده را 
در اختيارتان گذاشته است؛ به او بگوييد كه اين طرز فكر جديد 
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واقعاً با ويژگي‌هاى شخصى‏اش سازگار است؛ طورى رفتار كنيد 
كه ديگران شما را »عقل كل« تلقى نكنند؛ به خاطر داشته باشيد 
كه شور و هيجان مسرى است. اگر در مورد ايده مورد نظرتان 
ذوق‌زده و مشتاق نباشيد، او هم شور و اشتياقى به آن نخواهد 

داشت.
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فصل 8

كارى كنيد كه هر كسى درخواست‏تان را برآورده كند

اگر از اين روش‌هاى مطمئن براى جلب همكارى در هر زمان، 
هر مكان و تقريباً براى هر كارى استفاده كنيد، مى‏توانيد به آن 
هدف برسيد. اين روش‌ها ده عامل را شامل مى‏شوند كه بر كمك 
كردن يك شخص به شما يا رد كردن مؤدبانه درخواست‏تان، تأثير 

مى‏گذارند:
تماشاگر 4ـ  بى‏تفاوتى  متقابل 3ـ  رابطة  مؤلفة زمان 2ـ   -1
خُلق )روحيه( 5ـ بى‏تفاوتى يا همدلى 6ـ شباهت 7ـ هماهنگى 
درونى 8 ـ متقاعد كردن از طريق نمونه‏ها و الگوها 9ـ خويشتن 

10ـ قدرت پافشارى
اگر نياز داريد كارى در آيندة نزديك انجام شود، موقعى از 
شخص موردنظر درخواست كمك كنيد كه نگران كارى ديگر 
نباشد. اگر درخواست‏تان براى كارى است كه لازم نيست فوراً 
در  يعنى  كنيد،  مطرح  زودتر  امكان  حد  تا  را  آن  شود،  انجام 
دورترين زمان تا موقعى كه بايد آن كار را انجام دهد. باانجام دادن 
كارى براى او، قانون عمل متقابل را به كار بگيريد. »هدية« شما 
مى‏تواند وقت شما، توجه‏تان يا حتى سرتكان دادن يا تحسينى 
كوچك باشد. با بيشتر كردن مسئوليت شخصى، جلوى بى‏تفاوتى 
ديگر  كس  هيچ  از  كه  بگوييد  او  به  كار  اين  براى  بگيريد.  را 
جزء  سه  شامل  بايد  درخواست‏تان  بخواهيد.  كمك  نمى‏توانيد 
باشد: )الف( به‏طور كامل مشخص كنيد چه مى‏خواهيد  )ب( او 
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چگونه از طريق برآورده كردن خواستة شما، به نحوى احساس 
خوبى خواهد داشت )ج( سهولت نسبى انجام آن كار براى او. 
اگر شرايط شما نتيجة بى‏كفايتى خودتان باشد، بى‏تفاوتى درپى 
خواهد داشت نه همدلى. روى بخش‏هايى از گرفتاري‌هاي‌تان كه 
نتيجة كوتاهى خودتان نبوده‌اند، تأكيد كنيد. خودپنداره‏اش را تغيير 
دهيد تا اين ايده را بپذيرد كه كمك به شما با شخصيتش سازگار 
است. ديدن اشخاص ديگرى كه »كار درست را انجام مى‏دهند« 
انجام همان كار برمى‏انگيزد. او را به  تمايل ناهشيارى را براى 
ديدن كسانى كه در موقعيت‏هاى مشابه كمك كرده‏اند، واداريد يا 
فقط داستان آنها را برايش تعريف كنيد. پژوهش‌ها نشان داده‏اند 
كه اگر به دليل موفقيت شما احساس تهديد كند، از همكارى‏اش 
برخوردار نخواهيد شد. موقعيت را طورى شرح دهيد كه در آن، 
هر دوىِ شما در راستاى هدفى مشترك كار مى‏كنيد و هر دو 
برنده‏ايد. تكرار درخواست از همه مهم‏تر است. مردم در بسيارى 
از مواقع فقط به اين دليل نه مى‏گويند كه راحت است و به گفتن 
آن عادت دارند. پافشارى روى درخواست خود ـ بر اساس اين 
قانون‌ها ـ هر فرصتى را براى جلب همكارى در اختيارتان خواهد 

گذاشت.
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فصل 9

 بزرگ‏ترين رموز روان‏شناختى رهبرى؛
كارى كنيد كه هر كسى از شما پيروى كند

چند عامل،  رهبرى كارآمد را به وجود مى‏آورند و در دو گروه 
اصلى جاى مى‏گيرند: شخصيت رهبرى و فوت و فن رهبرى

   الف: شخصيت رهبرى

همانندسازى؛ رهبرىِ كارآمد مستلزم فكر كردن از ديدگاه ديگران 
نيازها و خواسته‏هاى هر كسى متوسل  به تمايلات،  است. اگر 
شويد، مى‏توانيد انگيزة هر عملى را در او ايجاد كنيد. براى نائل 
شدن به همانندسازى نبايدخودتان را از گروه يا توده جدا كنيد، 

بلكه بايد در ميان توده و يكى از خود آنها باقى بمانيد.
به  متعلق  بايد  نيست؛  كافى  بودن  مردم  طرفدار  فروتنى؛ 
آنها باشيد. خودتان را انسانى برتر از ديگران نشان ندهيد، بلكه 
شخصى معرفى كنيد كه بيشتر از ديگران آمادة رهبرى است و 

حاضر است هر كارى لازم باشد انجام دهد.
تأثيرگذارى و رهبرى را مى‏توان در  ابزار  سبك؛ مؤثرترين 
يك كلمه خلاصه كرد: سادگى. هيچ كس دوست ندارد يا خيلى 
اگر  كند.  پيروى  نامنظم  و  پيچيده  راهكارهاى  از  نيست  مايل 
ايده‏هاى‏تان پر از استثناءو معطوف به موضوعات متعدد باشد، 
بى‏ترديد علاقة شخص و سپس حمايتش را از دست خواهيد داد
قدرت شخصى؛ گاهى لازم است بتوانيد بر هر كدام از اعضاء 
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صورت،  اين  در  كنيد.  جلب  را  همكارى‏اش  و  بگذاريد  تأثير 
چگونه مى‏توانيد خودتان را به عنوان يك انسان و به عنوان يك 

رهبر معرفى كنيد؟
و   نگيريد  اشتباه  اقتدار  با  را  اشتياق  و  هرگز شور  نخست، 
بيش از حد هيجانى نباشيد. دوم، هرگز سر هيچ كس داد نزنيد 
و صدايتان را بلند نكنيد. تأكيد كنيد كه اگر نتوانستيد برخـودتان 
رهبري كنيد، بر ديگران هم نمى‏توانيد رهبرى كنيد. سوم، با همه 
دهندة  نشان  شخص،  يك  گرفتن  ناديده  كنيد.  رفتار  محترمانه 
بزرگى و اهميت شما نيست، بلكه نشان‌دهندة كوچك بودن‏تان 
است. مردم از كسى پيروى مى‏كنند كه باعث شود احساس نيكى 
و ارزشمندى كنند نه كسى كه باعث شود احساس بى‏اهميتى كنند.

   ب- فوت و فن رهبرى   

وقتى از عشق و حمايت مردم برخورداريد، هنوز لازم است با 
به كارگيرى شيوه‏هاى روان‏شناختى، تعهد راسخ آنها را به دست 
آوريد. حياتى‏ترين ماده در معجون رهبرى، دانستن اين است كه 

چگونه و چه موقع درخواست كمك و مشاركت كنيد.   
رهبرى  براى  مشاركت  از  سطحى  چه  كه  است  اين  سؤال 
مطلوب است؟ آيا كارها را به شيوة مردم‌سالارى اداره مى‏كنيد 
يا تك‌سالارى؟ پژوهش نشان مى‏دهد رهبرانى كه مقدار معقولى 
از مشاركت پيروان را امكان‏پذير مى‏سازند به‏طور كلى كارآمدتر 
از رهبرانى هستند كه مشاركت بسيار زياد يا بسيار كم را مجاز 
مى‏شمارند. پژوهش‌هاى ديگر نشان داده‏اند كه اگر رهبر به كمك 
پيروانش نياز نداشته باشد و قادر باشد به مدد تخصص خودش 
تصميم‏گيرى كند، نبايد درخواست كمك كند. اما اگر به كمك 

آنها نياز داشته باشد، بايد درخواست كند.
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فصل 10

کارى كنيد كه هر كسى هر چيزى را درك كند

    دو راز بزرگ براى توضيح دادن هر چيز پيچيده
اگر مى‏خواهيد كسى با چيزى موافقت كند يا قبول كند كه كارى 
را انجام دهد، قاعدة نخست اين است كه بايد درك كند دقيقاً 
چه  او  از  مشخص  به‏طور  و  مى‏زنيد  چيزى حرف  چه  دربارة 
مى‏خواهيد. اما با تلفيق اين دو شيوه مى‏توانيد تقريباً هر چيزى را 

براى هر كسى توضيح دهيد.
نخست اين كه بايد شخص را از نظر اطلاعات اشباع كنيد. 
براى اين كه مطلبى سخت و دشوار را به راحتى توضيح دهيد، بايد 
قبل از پرداختن به جزئيات، اول شرح مختصرى از كل قضيه ارائه 
كنيد. توضيح دادن جزئيات بدون مطمئن شدن از اين كه آن شخص 
مفهوم يا همان تصوير بزرگ‏تر را درك مى‏كند، مثل كنار هم چيدن 
پازل بدون اطلاع از تصوير آن است. آنهايى كه درك درستى از يك 

موضوع ندارند، معمولاً تصوّرى از تصوير بزرگ‏تر نيز ندارند.
دومين عامل براى مطمئن شدن از اين كه آن شخص دركتان 
مى‏كند، به انتظار مربوط مى‏شود. انتظارات خود ما و انتظارات 
ديگران نقش مؤثرى در نحوة درك اطلاعات و در نتيجه عملكردمان 
دارند. اگر مى‏خواهيد كسى موضوعى را بفهمد، اين نكته را منتقل 
كنيد كه از او انتظار داريد مسئله را درك كند، و فهميدن آن مسئله 
ساده است. استفاده از تشويق و ترغيب در طول مسير نيز به حفظ 

علاقة او براى فهميدن و درك كردن كمك خواهد كرد.

PDF.tarikhema.org

PDF.tarikhema.org
ta

rik
he

m
a.

or
g

http://pdf.tarikhema.org
http://pdf.tarikhema.org
http://tarikhema.org


26

فصل 11

قانون اقليت

شش عامل اصلى تعيين مى‏كنند كه چقدر مى‏توانيد بر اكثريت 
تأثير بگذاريد: 1ـ هماهنگى و ثبات 2ـ انعطاف‏پذيرى 3ـ تفرقه 
بيانداز و حكومت كن 4ـ دوست داشتنى بودن 5ـ ديدگاه‏هاى 

جديد 6ـ حمايت بيرونى
شما و يا اعضاى گروهتان بايد در مخالفت با نظرات اكثريت 
خودتان  از  را  بى‏محتوا«  پرحرفى  »نشانه‏هاى  باشيد.  قدم  ثابت 
به‏نظر  خشك‏انديش  و  انعطاف‏ناپذير  كنيد  سعى  ندهيد.  بروز 
نياييد. اقليتى كه با وجود اطلاعات جديد، موضع قبلى را بدون 
از  درجه‏اى  كه  اقليتى  اندازة  به  مى‏كند،  به شرايط حفظ  توجه 
انعطاف‏پذيرى را از خود به نمايش مى‏گذارد، تأثيرگذار نخواهد 
بود. پژوهش‌هاى زيادى به‏طورقاطع ثابت كرده‏اند كه وقتى حامى 
داريم، بسيار بيشتر احتمال دارد سر حرفمان بايستيم. نگذاريد به 
اعضاى گروه‌شان اطمينان پيدا كنند. هر وقت كه امكان داشت، 
به‏طور انفرادى صحبت كنيد و نظر تك‌تك آنها را عوض كنيد. 
خوششان  شما  از  ديگران  مى‏كنيد،  مخالفت  اكثريت  با  وقتى 
نمى‏آيد و همين موضوع، تأثير گذاشتن بر آنها را دشوارتر مى‏كند. 
استفاده از روش‌هاى فصل اول، ) كارى كنيد كه هر كسى... هميشه 
دوست‏تان داشته باشد.( برترى را از آنِ شما مى‏كند. بدون ارائة 
اطلاعات اضافى، از شخص مقابل نخواهيد نظرش را عوض كند. 
با پيدا كردن افرادى خارج از گروه‌تان، كه ديدگاه مشتركى با شما 

دارند، قانون شاهد اجتماعى را پياده كنيد. 
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فصل 12

رازهاىي براى برنده شدن در هر رقابت

جسمى،  جنگ  در  چه  و  روانى  جنگ  در  چه  ما،  راهكارهاى 
تقريباً يكسانند. دليلش اين است كه تمام جنگ‏ها ابتدا در ذهن 
شكل مي‌گيرند؛ در مبارزه كسى برنده خواهد شد كه از لحاظ 
روانى آماده باشد و به لحاظ روان‏شناختى برنامه‏ريزى راهبردى 
كرده باشد. وقتى احساس مى‏كنيد از حريفتان كاركشته‏تريد، از 
ديگران بخواهيد شما را تماشا كنند. وقتى اعتمادبه‏نفس كمترى 
داريد، سعى كنيد بدون حضور تماشاگران رقابت كنيد. مى‏توانيد 
كنيد.  استفاده  عملكردتان  بهبود  براى  انداختن  لنگر  نيروى  از 
فرض كنيد تنيس بازى مى‏كنيد. هر بار كه شوت بى‏نهايت خوبى 
مى‏زنيد، جملة كوتاهى را براى خودتان تكرار كنيد، يا با دستتان 
حركت سريعى انجام دهيد. اين جمله يا حركت، لنگر عمل‏تان 
به  بزنيد،  به همان خوبى شوت  است. سپس وقتى مى‏خواهيد 
سادگى آن جمله را براى خودتان تكرار كنيد يا آن حركت دست 
هدف  روى  نكنيد،  عمل  ترس  روى  از  هرگز  دهيد.  انجام  را 
متمركز شويد، نه روى خودتان. عملكرد و نتيجة دلخواه را به‏طور 
ذهنى مرور كنيد. هميشه طرح كمكى داشته باشيد. مطمئن شويد 
از  آسانى  به  مى‏توانيد  نشوند،  واقع  مؤثر  اگر روش‌هاي‌تان  كه 
برنامه يا طرحى جديد استفاده كنيد. اقدامى غيرمنتظره انجام دهيد 
و هيچ‌گونه هشدارى ندهيد. از طريق عمل كردن بدون الگوى 

مشخص، تعادل حريف‌تان را بر هم مى‏زنيد.
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فصل 13

 كارى كنيد كه هر كسى شما را
به خاطر هر چيزى ببخشد

ببينيم روان‏شناسى چگونه مى‏تواند به ما كمك كند تا به سرعت 
به گذشت و بخشش دست يابيم.

اگر توضيح‌تان دربارة كار نادرستى كه كرده‏ايد بر اساس شرايطى 
باشد كه خارج از كنترل شما بوده‏اند، شخص با نظر بسيار مساعدترى 
نسبت به آن واكنش نشان مى‏دهد. اگر شرايط خارج از كنترل شما 
نبوده است ـ يعنى آن اتفاق به‏كلى كار خودتان بوده‏است ـ آن‏وقت 
حتماً مسئوليت كامل كارهاي‌تان را بپذيريد. عذرخواهى‏تان بايد 
صادقانه و صريح باشد. ارائة توضيح دقيق دربارة شرايط، برخلاف 
كليات مبهم و نامشخص، در كم كردن خشم شخص بسيار مؤثر 
است. به او بگوييد كه آماده‏ايد با تمام پيامدهاى رفتارتان روبه‏رو 
بايد  اوست.  در دست  و سرنوشت‌تان  بپذيريد،  را  آنها  و  شويد 
احساس قدرتش را زنده كنيد. توضيح دهيد كه چگونه شرايط به 
وجود آورندة رفتارتان هرگز ممكن نيست در آينده تكرار شود. اگر 
ترس، بخشى از انگيزة شما بوده است؛ حتماً به‏طور دقيق شرح دهيد 
كه اعمال‌تان چگونه ريشه در ترس داشته‏اند. نشان دهيد كه اعمال‌تان 

هيچ كدام از منافع يا مزيت‌هاى پيش‏بينى شده را در پى نداشته‏اند.
يك فرآيند چهار مرحله‏اى وجود دارد كه موفقيت در دستيابى به 
بخشش فورى و كامل را تضمين خواهد كرد. براى مطالعة مشروح 

اين مراحل به اصل كتاب مراجعه كنيد.
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فصل 14

بهترين راه براى دادن خبرهاى بد

خواهيد ديد كه مى‏توانيد با تغيير دادن روش رساندن خبر، شيوة 
پاسخ دهى اشخاص به هر موقعيتى را به‏طور چشمگير دگرگون 
كنيد. مى‏توانيد با انتخاب واژه‏هاى درست، واكنش يك شخص 
را به يك موضـوع، به‏طور چشمگير كـاهش دهيد. امـا واژه‏هاى 

»درست« كدامند؟   
بايد از زبان و طرز بيان خشن پرهيز كنيد. از واژه‏هايى كه 
از  اين كار  استفاده نكنيد.  معناى ضمنى به شدت منفى دارند، 
واكنش خودكار جلوگيرى مى‏كند و كمك مى‏كند كه اطلاعات، 
آهسته‏تر پردازش و درون‏سازى شود. اگر خبر را با استفاده از 
طرز بيان ملايم‏تر، در قطعه‏هاى كوچك‏تر، دريافت كنيم، »شوك« 
ضعيف مى‏شود و اين به كاهش شديد تأثير خبر كمك مى‏كند. 
بودن  ناگهانى  مى‏افزايد،  منفى  اخبار  رنج  و  درد  بر  كه  عاملى 

آنهاست.
وقتى شخص در مورد رويدادى در زندگى‏اش ناراحت است، 
دليل آن يك يا چند مورد از اين سه باور شناختى است: 1ـ او 
احساس مى‏كند كه شرايط هميشگى است  2ـ احساس مى‏كند كه 
شرايط بحرانى است، يعنى مهم‏تر از آن است كه واقعاً هست 3ـ 
احساس مى‏كند فراگير است، يعنى به ساير حوزه‏هاى زندگى‏اش 

نيز سرايت مى‏كند.
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مى‏توانيد  به‏طور ساختگى،  عوامل،  اين  از شدت  كاستن  با 
بى‏درنگ نگرش شخص را تغيير دهيد و مثبت‏تر كنيد. بى‏ترديد 
نوع خبر، بهترين شيوة استفاده از اين روش را تعيين خواهد كرد، 
اما اگر بتوانيد دست كم يكى از اين عوامل را تعديل كنيد، در 

كاستن از واكنش ناخوشايند، موفق خواهيد بود.
فن روان‏شناختى ديگرى كه جزئى از راهكار كلى‏تان است، بر 
پايه قانون تقابل استوار است. با مقايسه كردن موقعيت با موقعيتى 
بدتر، شخص آن را از دريچه‏اى جديد و در چشم‌اندازى بهتر 
مكانيك  پيش  را  ماشين‏تان  اگر  مثال،  براى  كرد.  خواهد  درك 
به‏طور طبيعى  داريد،  احتياج  نو  ترمزهاى  به  بگويد  او  ببريد و 
ممكن است ناراحت شويد. اما اگر اول مى‏گفت ممكن بود به 
موتور نو، جعبه دنده نو، و دستگاه اگزوز نو نياز داشته باشيد، 
و لحظه‏اى بعد مى‏گفت فقط به ترمزهاى جلو نياز داريد، ممكن 
است با خودتان بگوييد: »اين بار با خوش‏شانسى قسر در رفتم.«

براى آشنايي با شيوه‌هايي دربارة دادن خبرهاى بد پزشكى 
كه برخى از فنون بالا را درهم ادغام مى‏كند، لطفاً به اصل كتاب 

مراجعه كنيد.
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فصل 15

بدون احساس ناراحتى يا شرم، نه بگوييد

اگر فكر  اما  »نه« يك جملة كامل است ـ پس آن را بگوييد.   
مى‏كنيد با گفتن نه، وارد بحث و مشاجره خواهيد شد، از فن زير 
استفاده كنيد. اين فن يكى از بهترين ابزارهاى روان‏شناختى است 
و شما را از شر اندوه و عصبانيت زياد خلاص مى‏كند؛ وقتى 
درخواست كسى را قبول نمى‏كنيد، درست پس از گفتن نه به 
درخواست او، از خودش چيزى درخواست كنيد كه به احتمال 
كه  چيزى  كردن  درخواست  با  كرد.  نخواهد  قبول  زياد  بسيار 
نمى‏تواند انجام دهد، به محض اين كه درخواست‌تان را رد كند، 
در واقع بدهى‏تان را پرداخته‏ايد. وقتى درخواستش را نمى‏پذيريد، 
و قبل از اين كه بخواهيد كارى براى شما انجام دهد، در دليل‌تان 
از واژه »چون‌كه« استفاده كنيد. براى مثال، دوستى با شما تماس 
بگيرد.  آيا مى‏تواند ماشين‌تان را قرض  مى‏گيرد و مى‏پرسد كه 
پاسخ مى‏دهيد »نه، نمى‏توانم چون‌كه لازمش دارم، اما خوشحالم 
از اين كه تماس گرفتى. هفته بعد كه من خارج از شهرم مى‏تونى 

به گلهاى من آب بدهى؟«
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فصل 16

چگونه شخصى ب‏ىادب ونفرت‏انگيز را به بهترين دوست 
خود تبديل كنيد 

   نظر مساعد هر كسى را ب‏ىدرنگ جلب كنيد!
هر وقت كسى با شما بى‏ادبانه يا بى‏رحمانه رفتار مى‏كند، دليل 
رفتارش هميشه يكى از اين چهار مورد است: اول، تصور مى‏كند 
شما از او متنفريد. دوم، از جانب شما احساس تهديد مى‏كند.  سوم، 
با همه بى‏رحمانه رفتار مى‏كند. چهارم، براى متنفر بودن از شما 
دليلى به دستش داده‏ايد. اگر مورد چهارم درست است، به فصل 25 
در اصل كتاب كه دربارة واداشتن هر كسى به بخشيدن و فراموش 
كردن است، مراجعه كنيد. اگر دليل اول، دوم يا سوم، علت رفتار 
نامناسب اوست، به خواندن ادامه دهيد تا با راهكار روان‏شناختى 
عالى و بسيار مؤثرى براى مساعد كردن نگرش هر كسى نسبت به 

خودتان آشنا شويد:
اول مطمئن شويد كه مشكل، نگرش خودتان نيست. اگر انتظار 
داشته باشيد كه شخصى از شما بدش بيايد، احتمالاً رفتارهاى او را 

بر اساس اين ديدگاه تحريف شده تفسير خواهيد كرد.
به شخص سوم بگوييد كه اين شخص را به راستى دوست 
داريد، تحسين مى‏كنيد و يا برايش احترام قائليد. با اين كار از قانون 
محبت متقابل بهره خواهيد برد. با ابراز علاقه به او، زودتر باعث 
علاقه‏مند شدن او به خودتان خواهيد شد تا اين كه تمام وقت‌تان 

را صرف تلاش براى واداشتن او به علاقه‏مند شدن به خود كنيد.
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داريدـ  اشتراك  و  آنها سهيم هستيد  در  كه  دربارة چيزهايى 
ايده‏ها، ارزش‏ها، افكار و جزآن ـ صحبت كنيد. او شما را بر اساس 
نوع احساسى دوست دارد كه باعث مى‏شويد نسبت به خودش 
داشته باشد. ممكن است بهترين انسان دنيا باشيد، اما اگر باعث 
شويد احساس بى‏اهميتى و حقارت كند، از شمامتنفر خواهد شد.
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فصل 17

هر شكايتى را سريع و آسان حل و فصل كنيد

 چه در امور شخصى و چه در امور شغلى، روش‌هاى زير را به كار 
ببريد و مطمئن باشيد كه مى‏توانيد از شكايت‌هاى هر كسى دربارة 

هر چيزى بكاهيد.
نخست گوش كنيد. عجيب است كه بيشتر مردم بلد نيستند 
چطور گوش كنند. براى گوش دادن فقط بايد چيزى نگوييد و كار 

ديگرى غير از گوش دادن انجام ندهيد. 
ابتدا حرف‌هايش را براى خود او بازگو كنيد تا بفهمد كه به 
حرفهايش گوش داده‏ايد. سپس او را با عبارت‌هايى نظير اين بزرگ 
كنيد، »شخصى به بزرگى و اهميت شما نبايد اين كار را انجام دهد«. 
سپس از او بپرسيد دوست دارد چه كارى انجام دهيد. چيزى كه 
او به عنوان چاره يا راه‏حل پيشنهاد مى‏كند، اغلب بسيار كمتر از 
آن بهايى است كه بايد مى‏پرداختيد تا ناراحتي‌هاى او جبران شود.

هنگام انجام كارهاى بالا، سعى كنيد رابطة محبت‏آميز ايجاد 
او آرامش  به  به دوست داشتن خودتان واداريد و  او را  تا  كنيد 
دهيد. ژست و قيافة شما مى‏تواند تأثير زيادى بر طرز برخورد آن 
شخص داشته باشد. براى مرور، در اين‏جا چند توصية بسيار مؤثر 
جهت برقرارى و تقويت حسن تفاهم ارائه مى‏كنم؛ هماهنگ كردن 
ژست و حركات: اگر دستش را داخل جيبش گذاشته است، شما 
هم دستتان را داخل جيب‏تان بگذاريد. اگر با دستش حركتى خاص 
انجام مى‏دهد، پس از يك لحظه، به‏طور اتفاقى همان حركت را 
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انجام دهيد. هماهنگ كردن نحوة حرف زدن: سعى كنيد با سرعت 
حرف زدن او هماهنگ شويد. اگر با لحن آهسته و آرام صحبت 
مى‏كند، شماهم با همين لحن صحبت كنيد. اگر تند حرف مى‏زند 

شما هم تند حرف بزنيد.
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فصل 18

فقط براى والدين

    بى‏درنگ فرزندتان را وادار كنيد درست رفتار كند!
مهـارت‌هاى  وقتـى  كه  مى‏دهنـد  نشـان  شما  به  روش‌ها  اين 
چگونه  مى‏گيرد،  قرار  آزمايش  بوتة  در  واقعاً  فرزندپرورى‏تان 

مى‏توانيد فرزندتان را به همكارى با خود واداريد.
بيش‏فعالى و ساير مشكلات  اشاره كنم كه  بايد  اين جا  در 
رفتارى معمولاً ريشه در عوامل فيزيولوژيكى دارند نه روان‏شناختى. 
غذاهاى محتوى كافئين، قند، يا هر مادة ديگرى كه كودك‌تان به 
آنها حساسيت دارد، مى‏توانند تعادل روان‏شناختى را به‏طور جدى 
بر هم بزنند. اگر كودك‌تان به دليل جنب وجوش بيش از حد قادر 
به توجه كردن نباشد، حتى كارآمدترين مهارت‌هاى فرزندپرورى 
هم ممكن است كارساز نباشند. هرگز تأثير رژيم غذايى را بر 

رفتار كودك‌تان دست كم نگيريد.
جلب همكارى فرزندتان، يا در واقع هر بزرگسالى، در اصل 
دو مؤلفه دارد. اين دو مؤلفه به فرزندتان احساس كنترل مى‏دهند 
و از دلايل مبتنى بر هيجان‌ها و عواطف پيروي مى‏كنند. مثال زير 
نشان مى‏دهد كه چگونه هر دوىِ آنها مى‏توانند به‏طور مستقل يا 

با هم مؤثر واقع شوند. 
فرزندتان را چگونه وادار به گوش دادن به حرفهاي‌تان مى‏كنيد؟ 
چه مشكل زمان خواب باشد و چه عدم تمايل به لباس پوشيدن، 
اين شگرد بسيار مؤثر خواهد بود. به او حق انتخاب بدهيد. با 
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به  را  او  است،  از همكارى  كه حاكى  او  به  انتخاب  دادن حق 
گفتن  جاى  به  مثال  براى  كنيد.  تبديل  فرآيند  اين  فعال  عضو 
اين كه »لطف مى‏كنى براى خوردن ناهار سر ميز غذا بنشينى؟« 
ميز غذا، روى صندلىِ  به فرزندتان بگوييد: »دوست دارى سر 
روبه‏روى تلـويزيون بنشينى يا ترجيـح مى‏دهى از پنجـره بيـرون 
را تماشا كنى؟« اگر كارى كنيد كه تصور كند بر اوضاع كنترل 
دارد، تمايل بسيار بيشترى براى همكارى خواهد داشت؛ و وقتى 

خودش را درگير كند تا آخر ادامه خواهد داد.
مؤلفة ديگر اين است كه سعى نكنيد كودك را با منطق تحت 
تأثير قرار دهيد. براى مثال اگر مى‏خواهيد دندان‌هايش را مسواك 
بزند، گفتن اين كه اگر مسواك نزند دچار پوسيدگى دندان خواهد 
شد، براى او هيچ معنايى ندارد. به جاى آن، بگوييد كه ما مسواك 
لذت  داريم،  كه دوست  غذاهايى  از خوردن  بتوانيم  تا  مى‏زنيم 
ببريم. او معيارى براى قضاوت دربارة پوسيدگى دندان ندارد اما 

بى‏ترديد براى خوردن غذاهاى خوشمزه، دارد.

  كلام آخر

توانمند«نوشتة »دكتر  از كتاب »ذهن  آنچه خوانديد چكيده‌اي 
ديويد جي. ليبرمن«، ترجمة »حميد شمسي‌پور«،‌ و از انتشارات 

»مؤسسة خدمات فرهنگي رسا« است.
 اميد است مطالعة آن، شما خوانندة گرامي را به سمت خواندن 
اصل كتاب سوق دهد و اين كتاب  راهنماي خوبي برايتان باشد 
تا بتوانيد در هر زمان و هر موقعيتي براي رسيدن به موفقيت، از 

اين شگردها استفاده كنيد. 
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