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تقدیم به پدرم؛
که عالمانه به من الفبای زندگی آموخت. او که در تمام طول زندگی‌ام همچون کوهی استوار، حامی 

و پشتیبان من بود.

تقدیم به روح پاک مادرم؛
کاری و عشق. سنگ صبوری که زندگی‌ام را مدیون مهر و عطوفت او می‌دانم. دریای بی‌کران فدا

تقدیم به همسرم؛
اسطوره زندگی‌ام، پناه خستگی‌ام و امید بودنم. او که سایه مهربانی‌اش سایه‌سار زندگی‌ام شد؛ او که 

کلات مسیر را برایم تسهیل نمود. اسوه صبر و تحمل بوده و مش

و تقدیم به دلبندم؛
امیدبخش جانم که آسایش او آرامش من است.
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مقدمه

اول از همـه می‌خواهـم بـه شـما تبریـک بگویـم که بـرای رشـد مهارت‌های 

کلامـی خـود زمـان اختصاص می‌دهیـد. فکر می‌کنـم همه ما در اطـراف خود 

افـرادی را دیده‌ایـم کـه بـا قـدرت کلام خود، هـم ارتباطـات بیشـتر و بهتری 

سـاخته‌اند، هـم جذاب‌تـر هسـتند و هـم در هـر موقعیتـی کـه قـرار بگیرنـد 

می‌تواننـد بـا کمـک ایـن ابـزار قدرتمنـد، موقعیت‌هـا را بـه نفـع خـود تغییـر 

دهنـد. پـس اهمیـت موضوع هـوش کلامی بر هیچ‌کدام از ما پوشـیده نیسـت.

نمی‌دانم که آیا شما هم در یکی از موقعیت‌های زیر قرارگرفته‌اید یا نه:

- بعـد از یـک مذاکره، مناظـره یا حتی صحبت دوسـتانه، 

یک‌بـاره یادتـان می‌افتـد کـه ای کاش در آن موقعیـت، 

ایـن حـرف را می‌زدم!
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- در یـک جمـع قـرار گرفته‌ایـد و دیگـران بـه شـوخی 

یـا جـدی بـا تیکـه و کنایه با شـما صحبـت می‌کننـد اما 

چیـزی در ذهـن نداریـد کـه جوابشـان را بدهید!

- در یـک جمـع قـرار گرفته‌ایـد و نظر شـما را در رابطه 

درخواسـت  یـا  می‌شـوند،  جویـا  خاصـی  موضـوع  بـا 

موضـوع  یـک  بـا  رابطـه  در  دقیقـه‌ای  می‌کننـد چنـد 

صحبـت کنیـد و توضیـح دهیـد امـا بـه یک‌بـاره عرق 

می‌نشـیند! پیشـانی‌تان  بـر  سـرد 

- کلـی توانایـی و مهـارت داریـد امـا هیچ‌کـس از آن‌هـا 

خبـر نـدارد چراکـه هیـچ‌گاه نتوانسـته‌اید یـک معرفـی 

خـوب از خودتـان ارائـه کنید!

- هرگاه داسـتان یـا خاطـره‌ای تعریف می‌کنیـد، حوصله 

مخاطبانتـان سـر مـی‌رود طـوری کـه می‌توانیـد حـس 

کلافگـی را از چهره‌شـان بخوانیـد!

- کمتـر موقعیتـی پیـش می‌آیـد کـه بتوانید دیگـران را 

بخندانیـد یـا در کلامتـان از طنز اسـتفاده کنید. همیشـه 

دوسـت داشـتید فـردی شـاد و طناز باشـید امـا هیچ‌گاه 

موفـق نشـده‌اید.
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- متقاعـد کـردن دیگران برایتان بشـدت سـخت اسـت. 

کمتـر موقعیتـی پیـش می‌آید کـه خواسـته‌ای از دیگران 

داشـته باشـید و به شـما جـواب مثبـت بدهند.

اگـر جـواب شـما بـه یکـی از سـؤالات بـالا مثبت اسـت، این کتـاب مختص 

شـما نوشـته شـده اسـت. هیـچ فرقـی نمی‌کنـد کـه چنـد سـال داریـد یـا 

شـغلتان چیسـت؛ چراکـه همـه مـا بـرای سـرآمد بـودن در ارتباط بـا دیگران 

نیـاز بـه صحبـت کردن داریم. شـما اگـر خانم خانه‌دار باشـید بایسـتی بتوانید 

بـا فرزنـدان و همسـرتان ارتبـاط خوبـی شـکل دهید؛ اگر فروشـنده باشـید با 

مشـتریان خـود، اگـر مدیـر باشـید بـا کارمنـدان خـود، اگـر کارمند باشـید با 

ارباب‌رجـوع و مدیـر خـود، اگـر دانش‌آمـوز یـا دانشـجو باشـید بـا اسـاتید و 

خود. دوسـتان 

داسـتان نوشـتن ایـن کتـاب از یک نیاز شـروع شـد. در کتاب قبلـی‌ام که با 

نـام »موفقیت در خون توسـت« چاپ شـده اسـت، یک فصـل را به مهارت‌های 

ارتباطـی اختصـاص داده‌ام. در آن فصـل بـه مـوارد متعددی اشـاره کـردم که 

می‌توانـد ارتباطـات مـا را دچـار تحـول کند؛ امـا در کمال تعجـب در کارگاه‌ها 

و مشـاوره‌هایم، مـدام از نحـوه صحبـت کـردن در موقعیت‌های مختلف سـؤال 

می‌شـد. کم‌کـم متوجه شـدم که افـراد علاقه زیـادی به یادگیـری مهارت‌های 

هـوش کلامـی دارنـد. علاقـه‌ای که از نیـاز آن‌ها برمی‌خاسـت. تصمیـم گرفتم 

کـه ایـن نیـاز مخاطـب را پاسـخ دهـم. هرچـه جلوتـر می‌رفتـم بـا اطلاعـات 
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گسـترده‌تری آشـنا می‌شـدم که می‌توانسـت نحـوه صحبت کردن مـا را تغییر 

دهـد. درنهایـت قصـد کـردم در این زمینـه کتابی بنویسـم و اطلاعاتـی که به 

دسـت آورده بـودم را بـا دیگـران بـه اشـتراک بگـذارم؛ چراکـه در این مسـیر 

هیـچ کتابـی را کامـل نیافتـم تا مهارت‌هـای هوش کلامـی را به‌صـورت کامل 

و مخاطـب پسـند ارائه کند.

یکـی از کارهایـی کـه بـرای تأییـد درسـت بـودن مطالـب این کتـاب انجام 

دادم ایـن بـود کـه در کلاس اسـاتید مختلـف شـرکت می‌کـردم و بـا دقت به 

صحبت‌هـای آن‌هـا گوش مـی‌دادم؛ بـه گفت‌وگوهای افـراد در اماکـن عمومی 

توجـه می‌کـردم؛ دیالوگ‌هـای فیلم‌هـا را مورد بررسـی قرار می‌دادم و سـپس 

در ذهـن خـود شـروع به تحلیـل صحبت‌های آن‌هـا می‌نمـودم و کارایی نکات 

و تکنیک‌هـای ایـن کتـاب را مـورد آزمایـش قرار مـی‌دادم. با اطمینـان خاطر 

می‌توانـم بگویـم کـه ایـن نـکات و تکنیک‌هـا کارایـی خـود را به‌خوبـی ثابـت 

کرده‌انـد. پـس دیگـر جایـی بـرای تردیـد شـما باقـی نمانده اسـت و بـا خیال 

راحـت می‌توانیـد آن‌هـا را بـکار گیرید.

ایـن کتاب در ده بخش مجزا گردآوری شـده اسـت. در بخـش ابتدایی کتاب 

قبـل از اینکـه بخواهیـم بـه سـراغ هـوش کلامـی برویـم، همانند ورزشـکاران 

کمـی خـود را گـرم می‌کنیـم. در ایـن فصل بـه نکاتی کـه می‌تواند در مسـیر 

یادگیـری بـه ما کمـک کنـد، می‌پردازیم.
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سـپس در فصـل دوم یـاد می‌گیریـم تـا چطـور بـه بهتریـن شـکل ممکـن 

خودمـان را معرفـی کنیـم تـا دیگـران بـه توانایی‌هـا و مهارت‌هایی کـه داریم 

پـی ببرنـد. چراکه نـوع معرفی ما از خود باعث شـکل‌گیری تصویـری حرفه‌ای 

یـا غیرحرفـه‌ای در ذهـن مخاطبمان می‌شـود.

در فصـل بعـد یـاد می‌گیریم که چطـور داسـتان‌هایی جذاب و گیـرا تعریف 

کنیـم تـا مخاطـب را جذب کنـد. هـدف از یادگیری داسـتان‌گویی این اسـت 

کـه بـه کمـک آن در معرفی‌های خود جایگاه سـازی کنیم، محتـوای کلاممان 

را جـذاب کنیـم، بهتر طنزپـردازی کنیم و ... .

در فصـل چهـارم بـه نکاتـی خواهیـم پرداخت که بـه کمک آن‌هـا می‌توانیم 

در متقاعـد کـردن مخاطبمـان پیشـرفت کنیـم. )ادعـا نمی‌کنم کـه می‌توانید 

هرکسـی را متقاعـد کنیـد چراکـه ادعایی پـوچ و واهی اسـت؛ امـا می‌توان در 

ایـن زمینه پیشـرفت کرد(

فصـل پنجـم را بـه مهـارت بداهـه گویـی اختصـاص داده‌ام. در ایـن فصـل 

یـاد خواهیـم گرفـت کـه اگـر در جمعـی قـرار گرفتیـم و نظـر مـا را در رابطه 

بـا موضوعـی پرسـیدند یـا از مـا خواسـته شـد دربـاره موضوعـی چنـد دقیقه 

صحبـت کنیـم، دسـت‌وپایمان را گـم نکنیـم و پرت‌وپال نگوییـم.

در فصـل ششـم مهـارت محبـوب حاضرجوابـی را - کـه می‌دانـم خیلـی از 

شـما بـه خاطـر آن، ایـن کتـاب را تهیه‌کرده‌ایـد- معرفـی می‌کنیـم.
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در ادامـه مباحـث بـه فصـل طنزپـردازی می‌رسـیم و بـا هـم یـاد می‌گیریم 

کـه چطـور طنازتـر باشـیم و با کمک ایـن مهـارت کلاممان دیگـران را جذب 

کنـد. در ایـن فصـل بـرای یادگیـری بهتـر، مثال‌هـا را در قالـب فایل‌هـای 

ویدئویـی برایتـان آماده کـرده‌ام.

بـه آخریـن مهـارت هـوش کلامـی یعنـی هیپنوتیـزم  در فصـل هشـتم 

کلامـی می‌پردازیـم و یـاد می‌گیریـم کـه چطـور می‌توانیـم صحبت‌هایمـان 

را اثرگذارتـر کنیـم.

در انتهـای کتـاب یـک فصل را به معرفـی چند مهارت صداسـازی اختصاص 

داده‌ام کـه در کنـار هـم صـدای خـود را تقویـت می‌کنیـم؛ چراکـه همـراه بـا 

مهارت‌هـای هـوش کلامـی بایسـتی صدایـی پرقدرت و رسـا داشـته باشـیم تا 

اثرگذاری‌مـان افزایـش یابد.

بـه یـاد داشـته باشـید که صـرف مطالعـه این کتـاب راه گشـا نخواهـد بود. 

شـما بایـد قبـل از شـروع مطالعـه آن متعهـد شـوید که بـدون هیـچ اهمال و 

تنبلـی بـه تمـام مـواردی کـه بیـان شـده اسـت عمـل کنیـد تـا به حـد قابل 

قبولـی از هـوش کلامی برسـید.
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مـن نقشـه راه را بـه شـما داده‌ام ایـن خود شـما هسـتید که بایـد متعهدانه 

آن‌هـا را بـکار ببندیـد. اگـر تالش کنید و بـه موارد گفتـه شـده در این کتاب 

عمـل نماییـد، قـول می‌دهـم از نتایجـی کـه می‌گیریـد، متحیر خواهید شـد. 

اگـر روزانـه تنهـا نیـم سـاعت بـرای تمرین ایـن نکات زمـان اختصـاص دهید 

بعـد از مـدت کوتاهـی از تمامـی اطرافیانتـان جلو خواهیـد افتاد.

ایرج شرفی

تابستان 97



خدمات آنلاین این کتاب

بـرای یادگیـری بهتـر در برخـی از قسـمت‌های کتاب نیاز اسـت تا از سـایر 

رسـانه‌های آموزشـی همچـون فیلـم، صـوت و ... اسـتفاده کنیـم. بـه همیـن 

منظـور در وب‌سـایتم صفحـه‌ای اختصاصـی برای ایـن کتاب در نظـر گرفته‌ام 

کـه بـا مراجعه بـه آن می‌توانید از سـایر مطالب آموزشـی آن اسـتفاده نمایید.

همین الان برای دریافت هدیه خود

و مشاهده سایر دانلودهای رایگان

به صفحه زیر مراجعه کنید:

www.irajsharafi.com/az_haft/

کلمه عبور: 9707
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همـه افـراد دوسـت دارنـد در زندگی خـود به موفقیت برسـند اما هر کسـی 

ماننـد شـما حاضـر نیسـت در این مسـیر بـرای ارتقـاء مهارت‌های خـود زمان 

صـرف کنـد. پس مجدد به شـما تبریـک می‌گویم کـه برای افزایـش مهارت‌ها 

و توانایی‌هـای خودتـان وقـت گذاشـته‌اید و این کتـاب را مطالعـه می‌کنید.

ایـن فصـل بـه ایـن دلیل نوشـته شـده اسـت تا بـه ما کمـک کند تبـر خود 

را تیـز کنیـم و بتوانیـم بیشـترین بهـره را از مطالـب ایـن کتاب ببریـم. اگر با 

تبـری کنـد راهـی شکسـتن چوب‌هـا شـویم، چیزی جـز خسـتگی و کلافگی 

نصیبمـان نمی‌شـود. وظیفـه ایـن فصـل این اسـت که مسـیر را بـرای ما کمی 

روشـن کنـد تـا بدانیم کـه چطـور از محتوای کتـاب اسـتفاده کنیم.
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انعطاف‌پذیری عصبی

تابه‌حـال فکـر کرده‌ایـد که چطـور می‌توانیم یک رفتـار از خود بـروز بدهیم 

یـا یـک کار خاصـی را انجـام دهیـم؟ منظـورم ایـن اسـت کـه در مغـز ما چه 

اتفاقـی رخ می‌دهـد تـا یـک کار مثل نوشـتن یـا رانندگـی کـردن را هرلحظه 

کـه اراده کنیـم سـریعاً می‌توانیـم انجامـش دهیـم؟ ایـن در حالـی اسـت کـه 

وقتـی بـه دنیـا آمدیـم ایـن مهارت‌هـا را نداشـتیم. راز ایـن اتفاق‌هـا پشـت 

کلمـه‌ای پنهان‌شـده اسـت بـه نـام: »مسـیر عصبی«

قبـل از اینکـه بـه توضیـح مفهـوم مسـیر عصبـی بپـردازم، اجـازه دهیـد 

مختصـری در رابطـه بـا نحـوه عملکـرد مغـز توضیـح دهم تـا درک بهتـری از 

ایـن مفهـوم داشـته باشـیم:

طبـق آخریـن اطلاعـات رشـته علـوم اعصـاب، مغز مـا 100 میلیارد سـلول 

مغـزی یـا همان »نـورون« دارد.
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)جالـب اسـت بدانیـد اگـر بخواهیـم از عدد یـک تـا 100 میلیارد بشـماریم 

و شـمارش هـر عـدد تنهـا یـک ثانیـه از مـا زمـان بگیـرد، 3100 سـال طول 

می‌کشـد تـا شـمارش پایـان یابد!!(

هرکـدام از ایـن سـلول‌های مغـزی یـک ارسـال‌کننده و یـک دریافت‌کننده 

دارنـد کـه هماننـد شـاخک‌هایی در اطـراف بدنـه این سـلول قـرار گرفته‌اند.

ایـن سـلول‌ها از طریـق پالـس الکتریکـی )همان جرقـه خودمـان!( و یا مواد 

شـیمیایی باهم در ارتباط هسـتند.

اگـر یـک سـلول بخواهد با یک سـلول دیگـر در ارتباط باشـد، باید شـاخک 

ارسـال‌کننده خـود را بـه شـاخک دریافت‌کننـده سـلول دیگـر وصـل کنـد تا 

پالـس الکتریکـی یـا مواد شـیمیایی از آن‌ها عبور کنـد. در اثر این عبور اسـت 

کـه یـک پیغـام منتقل می‌شـود یا یـک رفتار شـکل می‌گیرد یا یک احسـاس 

بـه وجـود می‌آیـد، یـا یک هورمـون ترشـح می‌شـود یا هـر اتفاق دیگـری که 

در بـدن مـا ممکن اسـت رخ دهد.
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جالـب اینجاسـت کـه هـر سـلول مغـزی هـزار تـا 10 هـزار شـاخک بـرای 

برقـراری ارتبـاط بـا سـلول‌های دیگـر دارد؛ یعنی هم‌زمـان می‌تواند بـا هزار تا 

10 هـزار سـلول دیگـر در ارتبـاط باشـد و هرکدام از ایـن ارتباط‌ها بـه معنای 

یـک فکـر، یـک رفتار یـا یـک فعالیـت فیزیکی خاص اسـت.

همیـن حـالا کـه شـما در حـال مطالعـه ایـن کتـاب هسـتید، یک سـری از 

سـلول‌های مغزی‌تـان شاخک‌هایشـان را بـه هم نزدیـک کرده‌انـد )به‌اصطلاح 

وصـل کرده‌انـد(. وقتـی چشـم شـما ایـن کلمـات را می‌بینـد، آن را بـه پالس 

الکتریکـی تبدیـل می‌کنـد و از طریـق سـلول‌های مغـزی که شاخک‌هایشـان 

را بـه هـم نزدیـک کرده‌انـد، بـه مغز ارسـال می‌کند. مغـز هم بعـد از تحلیل و 

تفسـیر ایـن پالس‌هـا دسـتور می‌دهد که چـه کاری صورت پذیرد. بـرای مثال 

ممکـن اسـت دسـتور دهد در حافظـه ذخیره گـردد یا هورمون خاصی ترشـح 
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شـود. ایـن دسـتورات نیـز، به‌وسـیله ارسـال پالـس از مغـز بـه قسـمت‌های 

مربوطـه، منتقل می‌شـوند.

هـر عمـل و اتفاقـی بـرای اینکـه بـرای مغـز قابل‌فهـم گـردد، باید بـه پالس 

الکتریکـی تبدیـل شـود؛ چراکـه مغـز جز پالـس چیـز دیگری نمی‌شناسـد.

حـالا کـه کمی بـا نحـوه عملکرد مغـز آشـنا شـدید، می‌توانیم برویم سـراغ 

»مسـیر عصبی«

تـا اینجـا گفتیـم کـه سـلول‌های عصبـی به‌وسـیله شاخک‌هایشـان باهـم 

ارتبـاط برقـرار می‌کننـد و در ایـن ارتبـاط سـیگنال‌های الکتریکـی یـا مـواد 

شـیمیایی را از خـود عبـور می‌دهنـد. در اثـر ایـن عبـور اسـت کـه پیامـی از 

مغـز بـه قسـمت‌های مختلـف منتقل‌شـده و یـک رفتار یـا عمـل رخ می‌دهد.

هرچـه ارتبـاط بیـن شـاخک‌های ایـن دو سـلول عصبـی قوی‌تـر باشـد - 

یعنـی تعـداد دفعـات بیشـتری باهـم ارتبـاط گرفتـه باشـند - مهـارت ما در 

آن زمینـه بهتـر و قوی‌تـر خواهـد بـود. در ایـن حالـت به‌اصطالح گفتـه 

می‌شـود مسـیر عصبـی مـا در فالن موضـوع قوی‌تر شـده اسـت و آن کار را 

بهتـر انجـام می‌دهیـم.

بـرای مثـال مسـیر عصبـی نوشـتن بـرای دانش‌آمـوزی کـه در سـال اول 

دبسـتان اسـت، خیلـی ضعیـف اسـت و شـاید اصلًا وجـود نداشـته باشـد؛ اما 

همین‌که شـروع به نوشـتن می‌کنـد، اولین سـلول‌های مغزی شاخک‌هایشـان 
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را بـه هـم نزدیـک می‌کننـد تا سـیگنال مخصوص نوشـتن از مغز به دسـت او 

منتقـل شـود. هـر بار کـه او نوشـتن را بیشـتر تمریـن می‌کند، مسـیر عصبی 

کـه ایـن سـلول‌ها باهـم سـاخته‌اند قوی‌تـر و بزرگ‌تـر می‌شـود تـا جایـی که 

نوشـتن بـرای کـودک بـه امـری بدیهـی و مهارتی درونـی تبدیل می‌شـود.

بـا دانسـتن مفهـوم انعطاف‌پذیـری عصبـی، دیگـر هیـچ جایـی بـرای بهانه 

وجـود نخواهـد داشـت که بگوییـم »نمی‌توانم«، »نمی‌شـود«، »اسـتعدادش را 

نـدارم«، »ایـن‌کاره نیسـتم«. تنها جمله‌ای که مجاز به اسـتفاده از آن هسـتیم 

ایـن اسـت کـه: »هنـوز مسـیر عصبـی‌اش شـکل نگرفتـه. بـا تمریـن و تکـرار 

مسـیر عصبـی‌اش را می‌سـازم.«

هر چیزی رو با تمرین میشه بهش رسید؛ 

فقط هنوز مسیر عصبی‌اش شکل نگرفته. 

پس تا ساخته‌شدن این مسیر به تمرین کردن ادامه می‌دهم.

هـوش کلامـی نیـز از ایـن قاعـده مسـتثنا نیسـت. مهارت‌هایـی کـه در این 

کتـاب یـاد می‌گیریـم، برای همه افراد با هر توانایی و اسـتعدادی قابل‌اسـتفاده 

هسـتند. جالـب اینجاسـت کـه مـا در هر سـطحی قرار داشـته باشـیم، باز هم 

می‌توانیـم مهارت‌هایمـان را ارتقـاء دهیـم. پـس تنهـا کافیسـت تمرین‌هایـی 
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کـه در هـر بخـش ارائـه می‌شـود را به‌طورجـدی انجـام دهیـد و ایـن کار را تا 

شـکل گرفتن مسـیر عصبـی قوی ادامـه دهید.

شـاید اوایـل کار نتایـج خوبـی بـه دسـت نیاوریـد. بااین‌حـال ناامید نشـوید 

چراکـه بـا هـر بـار تالش )حتـی اگر بـه نتیجه نرسـد( مسـیر عصبی خـود را 

یـک پلـه رشـد داده‌اید.

دونستن یا تونستن؟

در دوران مدرسـه فکـر می‌کـردم هرکسـی کـه درس‌هـا را بهتـر حفظ کند 

و نمـره بالاتـری بگیـرد، مهـارت بالاتـری دارد؛ امـا زمانـی کـه وارد دانشـگاه 

شـدم، می‌دیـدم کـه بسـیاری از افـرادی که بـا معدل‌هـای بـالا فارغ‌التحصیل 

فهمیـدم  کـه  بـود  آنجـا  می‌ماننـد.  بیـکار  طولانـی  مدت‌هـای  می‌شـوند، 

»دانسـتن« و »توانسـتن« باهـم فـرق دارنـد.

بـازار کار بـه دنبـال افرادی می‌گردد که مهارت داشـته باشـند و بتوانند کاری 

را پیـش ببرنـد اما دانشـگاه‌های ما فقط روی »دانسـتن« آن‌هـا کار می‌کند.

جامعـه مـا پـر اسـت از افـرادی کـه مـدارک دانشـگاهی بالایـی دارنـد امـا 

الزامـاً همـه آن‌هـا موفـق نیسـتند. بـرای موفقیـت در هـر کاری مخصوصـاً در 

مهارت‌هـای ارتباطـی و کلامـی کـه موضـوع ایـن کتـاب اسـت، بایسـتی بین 

»دانسـتن« و »توانسـتن« پلـی بزنیـم و دانشـمان را بـه عمـل تبدیـل کنیـم.
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این کتاب به هیچ دردی نمی‌خورد

اگـر قصـد داریـد فقـط این کتـاب را بخوانیـد تا ببینیـد چه مطالبـی در آن 

آمـده اسـت، اکیـداً به شـما توصیـه می‌کنم ایـن کار را انجـام ندهیـد؛ چراکه 

وقتـی مطالـب این کتـاب را می‌خوانید و هیچ‌کـدام از تمرین‌هـای آن را انجام 

نمی‌دهیـد، صرفـاً انباشـت اطلاعـات در شـما شـکل می‌گیـرد و هیـچ تفاوتی 

نسـبت بـه قبـل نمی‌کنیـد. در ایـن نقطه اسـت که می‌گوییـد: »ایـن کتاب را 

هـم خوانـدم. آموزش‌هایـش هیچ‌کـدام فایـده و اثـری ندارند.«

 و البتـه حـق بـا شماسـت. چـرا که ایـن آموزه‌ها بـرای افرادی کـه تمرین و 

تکـرار ندارند هیچ اثـری ندارند.

یادمان باشد که تنها راه »توانستن«، تکرار و تمرین مکرر »دانسته‌هایمان« است.

تنها با تکرار و تمرین است که »دانستن«ها تبدیل به 
»توانستن«ها می‌شود.
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توانا بود هر که تمرین کند

قطعـاً شـما هـم مثـل مـن و خیلی‌های دیگـر، از دوران مدرسـه ایـن مصرع 

از فردوسـی را زیـاد شـنیده‌اید که:

»توانا بود هرکه دانا بود«

در هـوش کلامـی و مهارت‌هـای ارتباطـی صِرف اینکه اطلاعاتی را به دسـت 

آوریـم توانایـی و اثرگـذاری مـا تغییـری نخواهـد کرد. فقـط و فقط بـا تمرین 

و تکـرار اسـت کـه می‌توانیـم بـه مقصـود خـود که افزایـش هـوش کلامی‌مان 

دسـت‌یابیم. است 

شـاید از خـود بپرسـید چـرا آن‌قـدر روی تمرین و تکـرار مطالـب این کتاب 

تأکیـد می‌کنـم؟ دلیلـش ایـن اسـت کـه می‌خواهـم در همیـن ابتـدا دیـد 

روشـنی بـه شـما بدهم تـا بدانید کـه اگر تمرینـی در کار نباشـد، نبایـد توقع 

نتیجه‌گیـری از ایـن کتـاب را داشـته باشـید.

تیزحسی

یکـی از کارهـای مهمـی کـه در ایـن مسـیر باید انجـام دهیم این اسـت که 

تیزحـس باشـیم و الگوهـای کلامـی را پیـدا کنیـم. تیز حسـی یعنـی مواردی 
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کـه دیگـران بـه آن توجـه نمی‌کنند، ما توجه کنیـم و نکات نهفتـه در آن‌ها را 

کشـف نماییـم؛ امـا چطور می‌توان ایـن کار را انجام داد؟ بـا خوب گوش کردن 

و خـوب مشـاهده کـردن. بایـد هماننـد یـک کارآگاه بـه کلمـات و رفتارهـای 

دیگـران توجـه کنیـم. افـرادی کـه هـوش کلامـی قوی‌تر دارنـد را شناسـایی 

کـرده و بـه مـواردی که در کلامشـان اسـتفاده می‌کنند، توجه کنیـم. مواردی 

همچـون نـوع معرفـی خودشـان، واژه‌هایـی که بـکار می‌برند، نوع شـوخی‌ها و 

طنزپـردازی آن‌هـا، نحـوه متقاعد کردن دیگـران، حاضرجوابی‌هـا و ... .

حتـی از افـرادی کـه هـوش کلامـی ضعیف یـا معمولـی دارند هـم می‌توان 

درس گرفـت. اشـتباهات آن‌هـا را شناسـایی می‌کنیم و از تکنیـک »اگر جاش 

بـودم...« اسـتفاده می‌کنیـم. بر اسـاس ایـن تکنیک مـا خودمان را جـای افراد 

قـرار می‌دهیـم و تصـور می‌کنیـم که در شـرایط آن‌ها هسـتیم. سـپس با خود 

می‌اندیشـیم کـه بهتریـن کاری کـه مـن می‌توانسـتم انجـام دهـم یـا بهترین 

جوابـی کـه می‌توانسـتم بدهم یا بهتریـن جمله‌ای که می‌توانسـتم بـکار ببرم، 

چـه بود؟!

یکـی از راهکارهایـی کـه می‌توانـد در ایـن زمینه به ما کمک کند این اسـت 

که در سـمینارها و دوره‌های مختلف حاضر شـویم و سـخنران را همچون یک 

کارآگاه زیـر ذره‌بیـن بگیریـم. حتـی می‌توانیـم به سـخنرانی‌هایی کـه از رادیو 

پخـش می‌شـود گـوش دهیـم و یـا روی دیالوگ فیلم‌هـا و سـریال‌ها کارکنیم 

و نکاتـی کـه در کلام آن‌ها وجود دارد را بررسـی نماییم.
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لیست جادویی

قدیم‌ترهـا توصیـه می‌شـد همیشـه کنـار خـود یـک دفترچـه یادداشـت 

داشـته باشـیم و نـکات را یادداشـت کنیـم امـا شـاید امـکان اینکـه همیشـه 

دفترچـه یادداشـت بـه همـراه داشـته باشـیم، وجـود نداشـته باشـد.

امـروزه موبایل‌های هوشـمند کار را برای ما بسـیار سـاده‌تر از قبـل کرده‌اند. 

در این قسـمت می‌خواهم اپلیکیشـنی را معرفی کنم که کار یادداشـت‌برداری 

را بـرای ما آسـان‌تر می‌کند.

اپلیکیشـن Wunderlist کـه هـم نسـخه اندرویـد و هم نسـخه ios و هم 

نسـخه وینـدوز آن موجود اسـت، اپلیکشـنی اسـت کـه در اوج حرفـه‌ای بودن 

بسـیار سـاده می‌باشـد. ایـن اپلیکیشـن وظیفـه درسـت کـردن لیسـت‌های 

مختلـف را بـر عهـده می‌گیـرد. برای مثـال ما می‌توانیـم از آن بـرای تهیه این 

لیسـت‌ها اسـتفاده کنید:

شعرهای زیبا و تأثیرگذار

داستان‌های شخصی جالب

حاضرجوابی‌های عالی خودمان و دیگران

واژه‌ها و عبارات جدیدی که یاد می‌گیریم

جملات حکیمانه
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خاطرات تلخ و شیرین

کتاب‌هایی که باید بخوانیم

و ... .

هرکـدام از این لیسـت‌ها جدا از هم سـاخته می‌شـوند و ایـن تفکیک‌پذیری 

لیسـت‌ها کار را بـرای مـا سـاده‌تر می‌کنـد. بـرای آشـنایی بیشـتر بـا ایـن 

اپلیکیشـن یـک ویدئـوی آموزشـی کوتاه برایتان آمـاده کرده ام کـه می توانید 

از طریـق لینـک زیـر آن را دانلـود نمایید:

www.irajsharafi.com/Wunderlist/

مهم‌ترین تمرین هوش کلامی

شـاید بـرای شـما هـم پیـش آمـده باشـد که در یـک بحـث یـا گفتگویی که 

کاماًل حـق با شـما بـوده اسـت، نتوانسـته‌اید جـواب خـوب و قانع‌کننـده‌ای به 

طـرف مقابـل بدهید اما سـاعاتی پـس از اتمام بحـث به یک‌باره حـرف جدیدی 

یادتـان بیایـد کـه می‌توانسـت نتیجـه آن بحث یـا مذاکره را عـوض کند.

اگـر شـما هـم مثل مـن این تجربـه تلخ را گذرانده باشـید، شـاید بـه دنبال 

راهـی بـرای حل این مسـئله باشـید. یک خبر خـوب برایتـان دارم. می‌خواهم 

شـما را بـا تمرینـی آشـنا کنم کـه معجـزه می‌کند: »تمریـن تند گویی«
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به‌جرئـت می‌توانـم بگویـم ایـن تمریـن مهم‌تریـن تمریـن در افزایش هوش 

کلامـی اسـت؛ امـا قبـل از اینکـه بـه توضیـح آن بپـردازم، اجازه دهیـد با یک 

مثـال دلیـل اهمیت آن را شـرح دهم.

تصـور کنیـد مدیریـت یک شـرکت را بـر عهده دارید. در شـرکت شـما یک 

اتـاق بایگانـی بـزرگ وجـود دارد کـه هیـچ‌گاه کسـی بـه آن رسـیدگی نکرده 

اسـت و به‌شـدت به‌هم‌ریختـه، شـلوغ و بی‌نظـم اسـت. هـر بـار کـه شـما بـه 

پرونـده‌ای نیـاز داریـد، بایـد وقـت زیـادی را صـرف کنید تـا آن پرونـده را در 

اتـاق بایگانـی پیـدا کنید.

ایـن وضعیـت شـما را خسـته و کلافـه می‌کنـد و باعـث می‌شـود تصمیـم 

بگیریـد فـردی را جهـت سروسـامان دادن بـه اتـاق بایگانـی اسـتخدام کنیـد.

در اوایـل کار هـرگاه شـما پرونـده‌ای را طلب می‌کنیـد، مسـئول بایگانی باید 

مدت‌هـا بگـردد و پرونـده را پیدا کند؛ اما وقتی ایـن کار را طی روزهای متمادی 

بارهـا و بارهـا انجـام دهـد، به اوضاع مسـلط می‌شـود، هـر پرونـده را نام‌گذاری 

می‌کنـد، دسـته‌بندی می‌کنـد، داخـل قفسـه‌های مجـزا قـرار می‌دهـد، بـرای 

هـر دسـته رنـگ خاصـی در نظـر می‌گیـرد و ... . درنتیجه بعد از مـدت کوتاهی 

به‌محـض اینکـه شـما از او پرونـده‌ای را طلـب می‌کنیـد، بـدون هیچ‌گونه اتلاف 

وقـت و بـا نهایت سـرعت پرونده را به دسـت شـما می‌رسـاند.
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مثـال بـالا شـباهت زیـادی بـه نحـوه عملکرد مغـز مـا دارد. ما طی سـالیان 

طولانـی کـه از عمرمـان می‌گـذرد کلمـات، لغـات، اصطلاحـات، اطلاعـات، 

عبـارات و نـکات زیـادی را وارد مغزمـان می‌کنیـم. تحقیقـات نشـان می‌دهـد 

هـر انسـان بالـغ کـه در اجتمـاع زندگـی می‌کنـد، بیـن 18 هـزار تـا 25 هزار 

لغـت در ذهـن خـود دارد امـا در ایده‌آل‌تریـن حالـت تنهـا 450 تـا از آن‌ها را 

اسـتفاده می‌کنـد.

»تمریـن تنـد گویـی« اطلاعـات مغـز مـا را همانند آن اتـاق بایگانـی منظم 

عبـارات،  لغـات،  تمریـن  ایـن  کمـک  بـه  به‌عبارت‌دیگـر  می‌کنـد.  مرتـب  و 

بایگانـی  اتـاق  آن  هماننـد  را  مـا  مغـز  در  موجـود  اطلاعـات  و  اصطلاحـات 

دسـته‌بندی کـرده و آمـاده قـرار می‌دهـد تـا هـر زمانـی کـه بـه آن‌هـا نیـاز 

باشـم. و سـریع‌تری داشـته  آسـان‌تر  داریـم، دسترسـی 

خوب دقیقاً باید چیکار کنیم؟!

در ایـن تمریـن لازم اسـت به‌صـورت تصادفـی و در لحظـه یـک کلمـه را 

انتخـاب کـرده و بـا سـرعت بـالا و بـدون مکـث 3 دقیقـه دربـاره آن کلمـه و 

مسـائل مربـوط بـه آن حـرف بزنیـم. اصلًا مهم نیسـت کـه جملات مـا معنا و 

مفهـوم خاصـی داشـته باشـند یا نه. مهم نیسـت جمله‌بنـدی ما ادبی باشـد یا 

نـه. تنها لازم اسـت ایـن لغت در صحبت‌هایمـان مدام تکرار شـود. در روزهای 

ابتدایـی کـه ایـن تمریـن را شـروع می‌کنیـم، ممکـن اسـت نتوانیـم 3 دقیقه 
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دربـاره یـک موضـوع بـا سـرعت بـالا و بدون مکـث حـرف بزنیم. ایـن موضوع 

کاماًل طبیعـی اسـت و جـای هیـچ نگرانـی نیسـت. اگـر حرف‌هایمـان تمـام 

شـد و هیچ‌چیـز جدیـدی بـرای بیـان کـردن بـه ذهنمـان خطـور نمی‌کنـد، 

می‌توانیـم همـان حرف‌هـا را مجـدد از ابتـدا تکرار کنیـم. نکته مهـم در انجام 

ایـن تمریـن این اسـت که بـدون مکـث 3دقیقه با سـرعت بالا صحبـت کنیم. 

پـس هـر طـور شـده در ایـن 3 دقیقـه نباید سـکوت کرد.

بـرای اینکـه ایـن تمریـن را بهتـر درک کنیـد، در غالـب یـک فایـل صوتی 

یک‌بـار ایـن تمریـن را انجـام داده‌ام کـه می‌توانیـد بـا مراجعـه بـه لینـک زیر 

آن را دریافـت نماییـد:

www.irajsharafi.com/tondgoii/

اقدامک

تمرین تندگویی را به همان شیوه‌ای که بیان شد به مدت 21 روز انجام دهید.

برای نتیجه‌گیری بهتر، این تمرین را یک‌بار صبح و یک‌بار عصر انجام دهید.
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شخصی‌سازی کنید

شـاید مثال‌هـا و داسـتان‌هایی کـه در ایـن کتـاب به آن‌ها اشـاره می‌شـود، 

مناسـب فضای کاری و شـخصیتی شـما نباشـد؛ امـا چیزی که بـه آن مطمئن 

هسـتم ایـن اسـت کـه تکنیک‌هـا، الگوهـا و نکاتـی کـه بیـان می‌شـود بـرای 

همـه مـا کاربـردی هسـتند. پـس لازم اسـت هم‌زمـان بـا مطالعـه کتـاب بـه 

موقعیت‌هـا و شـرایطی کـه ایـن مطالـب می‌تواننـد بـرای شـما مفید باشـند، 

فکـر کنیـد. بـا خـود فکـر کنیـد چـه زمانـی و در چـه موقعیتی ممکن اسـت 

از ایـن نکتـه اسـتفاده کنـم. ایـن نکتـه کـه الآن یـاد گرفتـم کجـا می‌تواند به 

مـن کمـک کنـد تـا اثرگذارتـر باشـم. اگـر در آن موقعیـت خاص قـرار گرفتم 

کدام‌یـک از ایـن تکنیـک تـا می‌توانـد کارسـاز باشـد و... .



فصل اول

خودت رو بشناسون
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چرا معرفی ؟

اولیـن گام در برقـراری هـر ارتباطی این اسـت که طرفین رابطـه همدیگر را 

بشناسـند و بدانند که قرار اسـت با چه کسـی ارتباط داشـته باشـند. بنابراین 

مـا هـم اولیـن مهارتـی کـه در هـوش کلامـی بـه آن اشـاره می‌کنیـم نحـوه 

معرفـی خودمان اسـت.

ضمیـر ناخـودآگاه مـا انسـان‌ها در اولیـن لحظـه ملاقـات بـا هـر فـردی، در 

زمـان بسـیار کوتاهـی )بیـن 7 تـا 30 ثانیـه( شـروع بـه قضـاوت فـرد مقابـل 

می‌کنـد. نـوع پوشـش، نحـوه عملکرد، شـیوه رفتار، نـوع صحبت و مـوارد زیاد 

دیگـری را بررسـی کـرده و تصمیـم می‌گیـرد کـه بـا ایـن فـرد چگونـه رفتـار 

کنـد: آیـا فـرد مقابـل انسـان ارزشـمندی اسـت یـا خیـر، آیـا جایـگاه خاصی 

بـرای او قائـل شـوم یـا خیـر، آیـا ارزش دارد زمانم را بـه او اختصـاص دهم یا 

خیـر و سـؤالات زیـاد دیگـری کـه در زمان بسـیار کوتاه بـا تحلیل فـرد مقابل 

بـه آنها پاسـخ مـی دهد.
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بـا توجـه بـه نکته بـالا، مـا بـا معرفـی حرفـه‌ای خودمـان می‌توانیـم اعتبار 

سـازی کنیـم و قبـل از آنکـه ضمیـر ناخـودآگاه فرد مقابل شـروع بـه قضاوت 

کنـد، مـا جایـگاه ویـژه‌ای بـرای خودمـان در ذهن او بسـازیم.

مرحله صفرم در یک معرفی خوب

درصـد قابل‌توجهـی از ماهیـت معرفـی ما بـه این عامل وابسـته اسـت. قبل 

از اینکـه خودمـان را معرفـی کنیـم بایـد بدانیـم مخاطبـان مـا چـه کسـانی 

هسـتند، از مـا چـه انتظـاری دارند، دوسـت داریم با چـه دیدگاهی بـه ما نگاه 

کننـد یـا بـه چـه اطلاعاتی از مـا نیـاز دارند. بـرای مثال شـیوه معرفـی ما در 

یـک کنفرانـس علمـی بـا معرفی در جلسـه اولیـاء و مربیان مدرسـه فرزندمان 

باهـم متفـاوت اسـت. اطلاعاتـی کـه در ایـن دو موقعیـت بیـان می‌کنیـم، 

به‌احتمال‌زیـاد یکسـان نیسـتند.

گاهـی ممکـن اسـت در موقعیت‌هـای جدیـدی قـرار بگیریـم کـه ندانیم در 

معرفـی خـود از کـدام مـدل پیـروی کنیـم؛ در این حالـت بهتریـن راه‌کار این 

اسـت کـه بـه ایـن موضـوع فکـر کنیـد کـه مخاطبان بـه چـه اطلاعاتـی از ما 

دارند. نیـاز 

نکتـه دومـی کـه بایـد آن را در نظـر بگیریـم این اسـت کـه چقـدر از زمان 

خـود را صـرف معرفـی می‌نماییـم. مثاًل آیـا در موقعیتـی کـه کلًا 3 دقیقـه 
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فرصـت بـرای سـخنرانی داریـم، اختصـاص 2 دقیقـه آن بـرای معرفـی کار 

درسـتی اسـت؟!؟ اینکه زمان‌سـنجی کنیم و در نظر داشـته باشـیم که چقدر 

از زمانمـان را می‌خواهیـم صـرف معرفـی نماییـم، بسـیار مهـم اسـت.

در گام بعـدی هـدف از ایـن معرفـی را بـرای خودمـان مشـخص می‌کنیـم. 

هـدف از معرفـی یعنـی اینکـه مخاطب چه اطلاعاتـی از من بداند تـا هم کافی 

باشـد و جایـگاه خوبـی در ذهـن او بسـازم و هم زیـاد از حد و نامربوط نباشـد 

و جایگاهـم را تضعیـف نکنـد. بـا ایـن کار مسـیر معرفـی بـرای مـا روشـن‌تر 

می‌شـود و معرفی‌مـان متناسـب بـا هـر موقعیـت، متفاوت می‌شـود.

در انتهـا نیـز بایـد مراقـب اثر جمـع باشـیم. یعنی مراقـب باشـیم از الگویی 

کـه عمـوم افـراد از آن بـرای معرفـی خودشـان اسـتفاده می‌کننـد، اسـتفاده 

نکنیـم؛ ایـن بدیـن معنا نیسـت که سـعی کنیم خـاص و متفاوت باشـیم بلکه 

منظـور ایـن اسـت کـه قبـل از معرفی کمـی فکر کنیـم و با توجه بـه موقعیت 

موجـود و شـرایط خودمـان، معرفی مناسـب را ارائـه دهیم.

چطور یک معرفی قدرتمند داشته باشیم؟

روش‌هـا و متـد مختلفـی بـرای معرفـی وجـود دارد کـه در اینجـا یکـی از 

قدرتمندتریـن و البتـه سـاده‌ترین روش‌هـا را بـه شـما معرفـی می‌کنـم. برای 

سـاختن یـک معرفـی اثرگـذار تنهـا کافـی اسـت قدم‌هـای زیـر را گام‌بـه‌گام 
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برداریـم و بـه سـؤالات پاسـخ دهیـم. درنهایـت جواب‌هـا را در کنـار هـم قرار 

می‌دهیـم و الگـوی معرفـی خـود را می‌سـازیم. بیاییـد شـروع کنیـم:

گام اول: بیان نام

اولیـن قـدم در معرفـی خـود بیـان ناممان اسـت. بسـته بـه اینکـه رابطه ما 

بـا مخاطـب چقـدر رسـمی یـا دوسـتانه اسـت، نام یـا نـام خانوادگی یـا هردو 

آن‌هـا را بیـان می‌کنیـم.

بـرای مثـال مـن در جمع‌هـای دوسـتانه خـودم را »ایـرج«، در کارگاه‌هـا و 

دوره‌هـای عمومی »ایرج شـرفی« و در سـخنرانی‌های رسـمی‌تر بـرای ارگان‌ها 

و سـازمان‌ها »شـرفی« معرفـی می‌کنـم.

ایـن شـیوه سـاده همچنیـن بـه مـا کمـک می‌کنـد تـا حدومرزهایمـان را 

در هـر ارتباطـی مشـخص کنیـم. زمانـی کـه شـما خودتـان را بـا نـام کوچک 

معرفـی می‌کنیـد، نشـان‌دهنده این اسـت کـه تمایل داریـد تا روابط دوسـتانه 
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و صمیمـی باشـد. زمانـی کـه صرفـاً نـام خانوادگی خودتـان را بیـان می‌کنید، 

نشـان می‌دهیـد انتظارتـان از ایـن رابطـه رسـمی بـودن اسـت. اگر هـم نام و 

هـم نـام خانوادگی‌تـان را بیـان کنیـد، توقع داریـد در این رابطـه همچنان که 

احترامـات پابرجاسـت، کمـی شـوخی و صمیمیت چاشـنی آن باشـد.

گام دوم: چه‌کاره هستیم؟

در ایـن گام بـه نقـش حـال حاضـر خـود در ارتبـاط بـا مخاطب 

می‌کنیـم. اشـاره 

بـرای مثـال مـن مربـی و مـدرس بهبـود مهارت‌هـای ارتباطی هسـتم و در 

شـروع کلاس‌هـا و دوره‌هایـم خـودم را بـا ایـن عنـوان معرفـی می‌کنم.

حـال فـرض کنیـد قرار اسـت بـرای پیگیـری وضعیـت تحصیلـی فرزندم به 

مدرسـه او بـروم. )البتـه فرزند من هنوز به سـن مدرسـه نرسـیده اسـت و تنها 

بـرای روشـن‌تر شـدن موضوع، ایـن مثال را مـی‌آورم!(

آیـا در ایـن لحظـه مـن برای معرفـی خودم به مدیر مدرسـه باید به شـغلم 

اشـاره کنـم؟ آیـا بایـد از دسـتاوردها و کتاب‌هایـم در معرفی خودم اسـتفاده 

انجـام نمی‌دهـد. در  کنـم؟ مطمئنـاً هیـچ فـردی چنیـن کار اشـتباهی را 

ایـن موقعیـت مـا بـه نقـش خودمـان در این رابطـه اشـاره می‌کنیم. بـه این 

موضـوع می‌اندیشـیم کـه فـرد مقابل )کـه در این مثال مدیر مدرسـه اسـت( 

بـه چـه اطلاعاتـی از مـا نیـاز دارد تـا رابطـه بهتـری با او شـکل دهیـم. پس 
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اگـر قـرار باشـد مـن بـه مدرسـه فرزنـدم مراجعـه کنم بهتر اسـت خـودم را 

این‌گونـه معرفـی کنم: »من شـرفی هسـتم، پدر صـدرا«. این تنهـا اطلاعاتی 

اسـت کـه بـرای برقـراری ارتباط بهتـر با مدیـر مدرسـه نیـاز دارم. همین‌که 

مدیـر بدانـد مـن چه کسـی هسـتم کافی اسـت. زیـرا بعدازآنکه دانسـت من 

پـدر چـه کسـی هسـتم جایگاه مـن در ذهـن او شـکل می‌گیـرد و می‌توانیم 

به ادامـه صحبـت بپردازیم.

در معرفی خود، تنها به مواردی اشاره می‌کنیم که به شناخت 
مخاطب از ما کمک می‌کند.

گام سوم: چند سال سابقه داریم؟

گاهـی در معرفی‌هایـی که در فضاهـا و موقعیت‌های کاری داریـم، می‌توانیم 

بـه میـزان سـابقه خود اشـاره‌ای کنیم. این اشـاره تنها زمانی بایـد اتفاق بیفتد 

کـه بـه بـالا رفتـن اعتبـار مـا کمـک می‌کنـد. پـس به‌طورمعمـول اگر سـابقه 

فعالیتمـان زیـر 3 سـال اسـت در معرفی خود بـه آن اشـاره‌ای نمی‌کنیم.

البتـه اسـتثنایی هـم در این بین وجـود دارد و آن‌هم متعلق به زمانی اسـت 

کـه حـوزه کاری مـا بسـیار بکِر و جدید اسـت. وقتی حـوزه کاری مـا حوزه‌ای 

خـاص و جدیـد اسـت و رقیب جدی در آن وجـود ندارد، می‌توانیـم به فعالیت 

کوتـاه مـدت خودمان هم اشـاره‌کنیم.
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گام چهارم: چه کمکی می‌کنیم؟

در گام چهـارم بـه ایـن موضـوع می‌پردازیـم کـه شـغل یـا فعالیـت مـا چـه 

کمکـی بـه دیگـران می‌کنـد.

ایـن قسـمت از معرفی، تأثیرگذار و مهم اسـت. پس بایسـتی بـرای آن زمان 

صـرف کنیـم تـا عباراتـی اثرگـذار و کلماتی زیبا بـرای آن انتخاب کنیـم. لطفاً 

دقیقـاً از عبـارت »بـه افـراد )یـا شـرکت‌ها( کمـک می‌کنـم کـه...« اسـتفاده 

کنیـد. چراکـه بـار معنایـی آن به اعتبار و جایگاه سـازی شـما کمـک می‌کند.

مجـدد خـودم را مثـال می‌زنم. من در این قسـمت از معرفی خـود می‌گویم: 

»بـه افـراد کمـک می‌کنـم تا بتواننـد، روابـط بهتری با اطرافیانشـان بسـازند و 

باشند.« اثرگذارتر 

گام پنجم: مخاطبان ما چه کسانی هستند؟

در قسـمت پایانـی معرفـی خـود، شـاید بـد نباشـد که بـه برخی از افـراد یا 

سـازمان‌هایی کـه ما بـا آن‌ها همـکاری داشـته‌ایم اشـاره‌کنیم. ایـن کار علاوه 

بـر بـالا بـردن اعتبارمـان، بـه مخاطـب گوشـزد می‌کند که اقشـاری کـه ما با 

آن‌هـا فعالیـت می‌کنیـم و مخاطب ما هسـتند، شـامل چـه افراد یـا گروه‌هایی 

می‌باشـند و اگـر شـما هـم جزئـی از ایـن دسـته هسـتید، مـن فـرد مناسـبی 

بـرای برقـراری ارتباط با شـما هسـتم.



از هفت تا بی نهایت

5252

یادمان نمی‌رود که...

در این بین باید به چند نکته توجه داشت:

اول اینکـه در معرفـی خـود غلـو و بزرگنمایـی نکنیـم. شـاید فکـر کنید بد 

نباشـد کـه در معرفـی اولیـه خـود کمـی بزرگنمایـی کنید تـا جایـگاه بهتری 

در ذهـن مخاطـب بـرای خـود بسـازید؛ اما اگـر کمی تفکر سیسـتمی داشـته 

باشـید و آینده‌نگـری کنیـد هرگز چنیـن کاری نخواهید کـرد. چراکه می‌توان 

حـدس زد اگـر مخاطـب شـما کمـی جلوتـر مغایرتـی بیـن گفته‌های شـما و 

واقعیـت ببینـد، دیگـر هیـچ جایگاهی در ذهـن او نخواهید داشـت.

نکتـه بعـدی اینکه از ارائـه اطلاعات بیش‌ازانـدازه خـودداری کنیم. مخاطب 

را بـا اطلاعـات بیهـوده بمبـاران نکنیـم. اصـل را بـر حـذف اطلاعـات بگذاریم 

تـا اضافـه کـردن آن. بعـد از آماده کـردن معرفـی، از خودمان بپرسـیم آیا اگر 

ایـن جملـه را حـذف کنـم به اصـل معرفی آسـیبی وارد می‌شـود؟ اگـر جواب 

منفـی بـود، با شـجاعت آن را حـذف کنیم.

بـرای اینکـه بـا معرفـی در موقعیـت هـای مختلف بیشـتر آشـنا شـوید، در 

ادامـه بـه نمونه‌هایـی از معرفـی خـودم در شـرایط متفـاوت اشـاره مـی کنم:
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- »مـن ایـرج شـرفی هسـتم. مربـی و مـدرس بهبـود 

مهارت‌هـای ارتباطـی و به افـراد کمک می‌کنم تـا بتوانند، 

روابط بهتری با اطرافیانشـان بسـازند و اثرگذارتر باشـند. 

مخاطـب مـن تمـام افـرادی هسـتند کـه دوسـت دارنـد 

در ارتباطـات بدرخشـند و مؤثرتـر باشـند.« )در شـروع 

و کلاس‌هـای عمومی( کارگاه‌هـا 

- »من شـرفی هسـتم. نویسـنده کتاب »موفقیت در خون 

توسـت« و کارم تحقیـق و پژوهـش در حـوزه مهارت‌های 

ارتباطـی اسـت.« )در شـروع سـخنرانی در جمع اسـاتید 

دانشـگاه و فرهنگیان(

- »من شـرفی هسـتم. پدر صدرا. شـاگرد کلاس الف« )در 

فرزندم( مدرسه 

- »من شـرفی هسـتم. همسـایه طبقه بالایـی« )در ارتباط 

با یکی از همسـایگان(

- »من ایرج هسـتم. نـوه فلانـی« )در ارتباط بـا اقوام دور 

در یک عروسـی(
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اقدامک

حالا نوبت شماست. حداقل 3 معرفی از خودتان بنویسید که در 
موقعیت‌های مختلف به آن نیاز دارید. )حتماً یکی از آن‌ها باید در رابطه با 

محیط کارتان باشد(.



فصل دوم

روایت‌گری جذاب 
)داستان‌گویی(
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در دوران کودکـی پسـربچه‌ای پرشـور و حـرارت بـودم که دیگران از دسـت 

مـن آسـایش نداشـتند. بـی‌ادب نبـودم امـا بیشـتر از هـم سـن و سـال‌هایم 

شـیطنت می‌کردم. برای خودم لشـکری متشـکل از 5 نفر داشـتم و پشـت‌بام 

خانه‌مـان پـر بـود از ابـزارآلات جنگـی از جملـه شمشـیرهای چوبـی، تیـر و 

کمـان، چوب‌دسـتی و ... . دائمـاً بـا بچه‌هـای کوچه‌هـای اطـراف در جنـگ و 

بودیم. نـزاع 

پرحـرف بـودم و تنـد تنـد با صـدای خیلی بلند صحبـت می‌کـردم. زمانی که 

قصـد می‌کـردم چیـزی را بـرای کسـی تعریف کنـم، بایـد ریزترین جزئیـات را 

بیـان می‌کـردم. این ویژگی‌هـای کلامی من معمـولاً خارج از حوصلـه افراد بود. 

معمـولاً حرفـم را قطـع می‌کردنـد و می‌گفتند: »تندتـر بگو دیگـه!«. در دوره‌ای 

از سـنین نوجوانـی بـرای اینکـه بـا ایـن برخـورد دیگـران مواجه نشـوم، سـعی 

می‌کـردم کمتـر صحبـت کنـم؛ یعنـی کم‌کم بجـای اینکـه نوع صحبـت کردن 

خـود را اصالح کنـم، در لاک بی‌حرفی فرورفتـم و صورت‌مسـئله را پاک کردم.
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کمـی کـه بزرگ‌تـر شـدم، احسـاس کـردم اگـر قـرار باشـد همین‌طـور بـه 

ایـن روال بی‌حرفـی ادامـه دهـم، ممکـن اسـت از سـایر هم سـن و سـال‌های 

خـودم عقـب بمانـم، از حـق خـود نتوانم دفـاع کنم، به خواسـته‌هایم نرسـم و 

به‌طورکلـی مسـیر زندگـی‌ام را در گِـرو ایـن موضـوع می‌دیـدم.

شـروع کـردم بـه اصالح ایراداتـی کـه قباًل در صحبـت کردنـم وارد بودند؛ 

تـُن صدایـم را پاییـن آوردم، سـرعت کلامـم را کاهـش دادم. قبـل از اینکه هر 

حرفـی بزنـم از خـودم می‌پرسـیدم آیـا بیـان ایـن موضـوع لزومـی دارد یا اگر 

بیـان هـم نکنـم اتفاقـی نمی‌افتد.

وضعیـت تغییـر کـرد. اعتمادبه‌نفس ازدسـت‌رفته‌ام را دوباره به دسـت آورده 

بـودم. در جمـع دوسـتان صحبـت می‌کـردم. در خانـواده و فامیـل اظهارنظـر 

می‌کـردم و به‌طورکلـی هـوش کلامـی‌ام بهتـر از قبـل بـود امـا همچنـان بـا 

یـک چالـش روبـرو بـودم. در تعریف داسـتان‌ها و خاطـرات ضعیف بـودم و هر 

بـار کـه چیـزی تعریف می‌کـردم احسـاس می‌کـردم بـرای دیگـران جذابیتی 

نـدارد، آن‌هـا را بـه وجـد نمـی‌آورد، بـه نظرشـان بـا موضـوع صحبـت بی‌ربط 

بـود و گاهـی هـم بـا تمسـخر به مـن می‌فهماندنـد کـه داسـتان‌هایم بی‌مزه و 

لوس اسـت.

مدت‌هـا بـا ایـن مسـئله روبـرو بـودم تـا زمانـی کـه بـا اصـول روایتگـری و 

تعریـف داسـتان آشـنا شـدم. اصولـی کـه به من کمـک کرد تـا بتوانـم بهتر و 

جذاب‌تـر روایتگـری کنـم. اصولـی که قرار اسـت در این فصل بـه آن بپردازیم.
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اصلًا چرا داستان؟

معمـولاً زمانـی کـه مهمان عزیـز و مهمی را بـه خانه خود دعـوت می‌کنیم، 

در کنـار غـذای اصلـی برای تنـوع و جذابیت بیشـتر، از دورچین‌هـای مختلف 

اسـتفاده می‌کنیـم. )دورچین‌هـا مُخَلفَاتـی هسـتند کـه در کنـار غـذای اصلی 

سِـرو می‌شـوند. مـواردی مثـل ماسـت، زیتـون، سـبزی، سـالاد، ژلـه، کارامل، 

ترشی، نوشـیدنی و ... .(

دورچیـن در کنـار غـذا باعـث ایجـاد جذابیـت و تنـوع در سـفره می‌شـود و 

غـذا خـوردن را بـا لـذت بیشـتری همـراه می‌کند.

داسـتان‌گویی در صحبت‌هـای مـا دقیقاً چنیـن نقشـی دارد. صحبت‌های ما 

را جذاب‌تـر، گیراتـر و لذت‌بخش‌تـر می‌کنند و سـبب می‌شـود درک بهتری از 

موضـوع اتفـاق بیفتـد. دلیل آن‌هم این اسـت که داسـتان‌ها بر نیمکره سـمت 

راسـت مغـز کـه وظیفه کنترل احساسـات را بر عهـده دارند، تأثیـر می‌گذارند. 

اسـتفاده  بـا موضـوع  مرتبـط  داسـتان‌های  از  مـا در صحبت‌هایمـان  وقتـی 

می‌کنیـم، درواقـع احساسـات مخاطبمـان را تحـت تأثیـر قـرار می‌دهیـم. )در 

فصـل متقاعدسـازی دربـاره قـدرت احساسـات و غلبـه آن بر قسـمت منطقی 

مغز بیشـتر توضیح خواهـم داد.(



از هفت تا بی نهایت

60

قوی‌ترین محتوا هم نمی‌تواند با اثری که داستان‌گویی بر مخاطب 
می‌گذارد، رقابت کند.

اصـول روایـت گـری بـه مـا کمک می‌کنـد تا هـر جایـی کـه می‌خواهیم به 

مخاطـب محتـوا بدهیـم - از سـخنرانی گرفتـه تـا جلسـات کاری، از گفتگو با 

یـک دوسـت گرفتـه تا ارتبـاط با مشـتری – با اضافه کردن چاشـنی داسـتان 

بـه محتـوای خشـک و بـی‌روح کلاممـان، جذابیـت آن را بیشـتر کنیـم. )اگـر 

توجـه کـرده باشـید مـن هم ایـن فصل را بـا یک داسـتان شـروع کردم(

داسـتان‌ها بـه حدی قدرتمند و تأثیرگذار هسـتند که سـهم زیـادی از آیات 

قـرآن کریـم را بـه خـود اختصـاص داده‌انـد. شُـعرای بزرگـی همچـون مولانا، 

حافـظ، فردوسـی، سـعدی و ... بسـیاری از مطالـب و آموزه‌هـای خـود را در 

قالـب داسـتان ارائـه کرده‌اند.

مـا داسـتان‌گویی را صرفـاً بـه ایـن دلیـل نمی‌آموزیـم کـه بخواهیـم در هر 

محفلـی داستان‌سـرایی و مجلس‌گرمـی کنیم. قرار اسـت اصول داسـتان‌گویی 

را بیاموزیـم تـا در لابـه‌لای صحبت‌هایمـان از قـدرت آن بـرای انتقـال مفاهیم 

مختلـف اسـتفاده کنیـم. برای مثـال هنگام معرفـی خودمان بجـای آنکه کلی 

رزومـه بدهیـم، بـا بیـان یک داسـتان جذاب اعتبـار سـازی می‌کنیم.
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هرچنـد تمرینـات ایـن فصـل در فضـای غیـر جـدی انجـام می‌شـوند اما بر 

اثـر همیـن تمرینـات، مسـیر عصبـی روایتگـری در مغز ما سـاخته می‌شـود و 

تأثیـرات آن را در فضاهـای جـدی در کلام خـود خواهیـم دید.

اقدامک

یکی از بهترین خاطـرات کودکی خود را به یادآورید و با جزئیات کامل 
بنویسید. )سـعی کنید موارد زیر را در آن بگنجانید: 

کجا بودید، چه زمانی بود، چه افرادی حضور داشتند، چه لباسی بر تن 
داشـتید، رنگ لباس‌ها و اشیاء، دمای هوا و ...(

5 گام اصلی در روایتگری جذاب
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گام اول: صحنه‌پردازی

از  منظـور  اسـت.  صحنه‌پـردازی  گـری  روایـت  شـروع  در  گام  اولیـن 

صحنه‌پـردازی ایـن اسـت کـه فضایی کـه داسـتان در آن اتفاق افتاده اسـت را 

شـرح دهیـم تـا مخاطـب متوجه شـود که داسـتان در چـه شـرایطی رخ داده 

اسـت. اگـر صحنه‌پـردازی وجـود نداشـته باشـد یـا به‌صـورت درسـت و کامل 

بـه آن پرداختـه نشـود، داسـتان گنـگ خواهـد بـود. صحنه‌پـردازی مـا بایـد 

به‌گونـه‌ای باشـد کـه فـرد خـود را در آن صحنـه حاضـر ببیند و این مسـتلزم 

ایـن اسـت کـه قبـل از بیـان آن بـرای مخاطـب، ایـن صحنه‌پـردازی را بـرای 

خودمـان انجـام دهیـم تـا بتوانیـم بـرای دیگـران تعریـف کنیم.

یک صحنه‌پردازی کامل شامل این موارد است:

1- چه زمانی؟

2- چه مکانی؟

3- چه شکلی؟

هرچـه ایـن مـوارد دقیق‌تـر بیـان شـوند صحنه‌پـردازی مـا کامل‌تر شـده و 

مخاطـب راحت‌تـر خـود را در آنجـا می‌بینـد. البتـه بایـد مراقب باشـیم که از 

اضافـه کـردن شـاخ و برگ‌های اضافـی خودداری کنیـم و تنها مـواردی را که 

باعـث می‌شـوند تصویرسـازی بهتـر انجام شـود، بیـان نماییم.
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وقتی می‌خواهید صحنه‌پردازی کنید،

فرض کنید قرار است برای یک فرد نابینا توضیح دهید که قبلًا بینا 
بوده است.

صحنه‌پردازی با صدا

لحـن مـا در هنـگام تعریـف یک داسـتان بـا لحن مـا در هنگام بیـان محتوا 

بایـد باهـم متفـاوت باشـد؛ به‌نحوی‌کـه مخاطـب بایـد بتوانـد از روی لحـن ما 

داسـتان و محتـوای صحبـت را از هـم تفکیـک کنـد. در هنـگام روایـت گـری 

لحـن مـا بایسـتی نرم‌تر و دوسـتانه‌تر شـود. همچنیـن کلام ما بایـد هیجان و 

احساسـات مـا را منتقـل کند.

اگـر در داسـتان مـا شـخصیت‌های دیگـری جـز خودمـان وجود دارنـد بهتر 

اسـت دیالوگ‌هـای آن‌هـا را بـا همـان لهجه خودشـان بیـان کنیـم )البته اگر 

کاماًل بـه آن لهجه تسـلط داریـم(، کلفتی و نازکی صدای آن‌هـا را تقلید کنیم 

و یـا از کلمـات و تیکـه کلام‌هـای مخصوص آن‌ها اسـتفاده نماییـم. این موارد 

باعـث جذابیت بیشـتر داسـتان ما می‌شـوند.
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اقدامک

از پنجره بیرون را نگاه کنید و هر آنچه می‌بینید را

برای یک فرد نابینا که قبلًا بینا بوده است، توصیف کنید.

گام دوم: معرفی شخصیت‌ها

گام دوم در روایتگـری، معرفی شـخصیت‌های داسـتان اسـت. هـر فردی که 

در داسـتان مـا نقـش دارد بـرای مخاطـب بایـد معرفـی شـود. شـخصیت‌های 

داسـتان بایسـتی آن‌قدر خوب توصیف شـوند که مخاطب احسـاس کند آن‌ها 

را بـا چشـم خـود دیـده اسـت. به مشـاهدات خود از شـخصیت داسـتان توجه 

کنیـد و همان‌هـا را بـرای مخاطـب بازگـو کنیـد. مـواردی همچون جنسـیت، 

سـن، هیـکل، ظاهـر، خلق‌وخو، پوشـش، علائـق، عادت‌هـا، ویژگی‌هـا و ... .

اقدامک

 پدربزرگ یا مادربزرگ خود را با توجه به نکات بیان‌شده در این بخش 
توصیف کنید.
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گام سوم: کشمکش و روند داستان

در گام سـوم بـه هسـته اصلـی داسـتان می‌پردازیـم. هسـته اصلـی همـان 

موضوعـی اسـت تصمیم گرفته‌ایم داسـتان را بـه خاطر آن بیـان کنیم. در این 

گام بایسـتی 3 موضـوع را مدنظر داشـته باشـیم:

1- داشتن اشتیاق کافی

داسـتان بـدون اشـتیاق همچـون غـذای بـدون نمـک اسـت کـه مـزه دل 

چسـبی نـدارد. وقتـی بـرای تعریـف یـک داسـتان اشـتیاق نداشـته باشـیم، 

احسـاس مخاطـب درگیـر نمی‌شـود و فرقـی بین محتوای خشـک با داسـتان 

مـا وجـود نخواهد داشـت. پـس در هنـگام تعریف داسـتان باید انـرژی خود را 

در آن دخیـل کنیـم.

2- نشان دهید! نگویید

اگـر در قسـمتی از داسـتان می‌توانیـد از زبـان بـدن خـود اسـتفاده کنیـد، 

حتمـاً آن را بـکار ببندیـد. نشـان دادن یـک موضـوع بـا زبـان بـدن باعـث 

ارتبـاط نزدیک‌تـری بگیـرد. بـا داسـتان  می‌شـود مخاطـب 

ایفـا می‌کنـد می‌توانیـد  نقـش  اگـر یـک شـیء در داسـتان شـما  حتـی 

نمونـه‌ای از آن را بـه مخاطـب نشـان دهیـد. بـرای مثـال امیرمهـدی ژوله در 

مسـابقه اسـتنداپ کمـدی کـه در برنامـه خندوانـه برگـزار می‌شـد، در حیـن 
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صحبـت خـود یـک سـنگ‌پا از جیبـش درآورد و بـه مخاطبان نشـان داد. این 

کار حـس بسـیار خوبـی در ذهن مخاطب بجای گذاشـت و سـبب شـد با آرای 

مـردم بـه مرحله بعـدی مسـابقه صعـود کند.

3- کارگردانی کنید

همچـون یـک کارگـردان حرفـه‌ای بایـد از داسـتانی کـه قصد تعریـف آن را 

داریـم، فیلم‌نامـه‌ای در دسـت داشـته باشـیم کـه تمـام مسـیر آن را بررسـی 

کنـد. از ابتـدا تـا انتهای داسـتان را بایـد از قبـل بچینیـم؛ از دیالوگ‌های بین 

شـخصیت‌ها گرفتـه تـا نکاتـی کـه در هـر قسـمت بایـد بیـان شـوند. قبـل از 

تعریـف داسـتان در جمـع مخاطبیـن، حتمـاً چنـد بـاری آن را بـرای خودمان 

تعریـف می‌کنیـم کـه دقیقـاً بدانیـم چـه می‌خواهیـم بگوییم.

گام چهارم: پایان یا تغییر دنیای ساختگی در داستان

گام چهـارم نقطـه‌ای اسـت کـه مـا داسـتان را تمـام می‌کنیـم و بعـدازآن 

وصـل می‌شـویم بـه موضـوع اصلـی صحبتمـان و نتیجـه‌ای کـه می‌خواهیم از 

بگیریم. داسـتان 

بایـد دقـت داشـته باشـیم که داسـتان‌ها را بـدون پایـان رها نکنیـم؛ چراکه 

ذهـن مخاطـب بـه آن مشـغول می‌شـود و از توجـه بـه ادامـه صحبت‌هـای ما 

بازمی‌مانـد.
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قبـل از انتخـاب هـر داسـتان بـه ایـن مرحلـه از روایتگـری توجـه کنیـد و 

ببینیـد آیـا می‌تـوان ارتبـاط زیبـا و اثرگـذاری بـا موضـوع اصلـی صحبـت ما 

برقـرار کنـد یـا نه.

بـد نیسـت اگـر ایـن نکتـه را هـم رعایـت کنیم کـه داسـتان مـا مختص به 

یـک موقعیـت خـاص نباشـد کـه نتوانیـم آن را در موقعیت‌هـای دیگـر هـم 

تعریـف کنیـم. بـه عبـارت سـاده‌تر داسـتان مـا باید داسـتان مسـتقلی باشـد.

گام پنجم: نکات تکمیلی

در ایـن گام کـه بـه نکاتـی تکمیلـی می‌پردازیـم کـه بـه ما کمـک می‌کنند 

تـا در روایتگـری بهتر عمـل کنیم:

 Wunderlist یکـی از لیسـت‌هایی کـه در اپلیکیشـن -

باید بسـازیم، لیسـت داسـتان‌های زیبایی اسـت که برای 

خودمـان اتفـاق افتاده یـا در کتاب‌هـا خوانده‌ایـم و یا در 

اطـراف خـود دیده‌ایم.

- ترجیحـاً از خودتـان داسـتان نسـازید؛ چراکـه مخاطب 

نمی‌توانـد بـا داسـتان‌های سـاختگی کـه فاقد احسـاس 

هسـتند ارتبـاط برقـرار کند.
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- در انتهـا ایـن نکتـه را یـادآوری می‌کنم که برای داشـتن 

داسـتانی جـذاب و اثرگـذار بایـد از اضافـه کردن شـاخ و 

برگ‌هـای اضافـی خـودداری کـرد. تنهـا مـواردی را کـه 

باعث می‌شـوند تصویرسـازی بهتر انجام شـود بیـان کنید. 

هرچنـد خود داسـتان بر نیمکره راسـت مغز اثـر می‌گذارد 

امـا طولانـی شـدن آن باعث خسـتگی مغز می‌شـود.

اقدامک

این تمرین که باعث تقویت داستان‌گویی ما می‌شود، باید به‌صورت گروهی 
)حداقل دو نفر( انجام شود. 

نفر اول شروع می‌کند به تعریف یک داستان و آن را به‌اندازه یک پاراگراف 
ادامه می‌دهد. وقتی به آخرین جمله خود رسید آن را ناقص می‌گذارد تا 

نفر بعد آن را تکمیل کند. نفر بعد باید داستان را از دیدگاه خود به‌اندازه یک 
پاراگراف ادامه دهد و او نیز آخرین جمله خود را ناقص بگذارد تا نفر بعد 
تکمیل کند. این روند را ادامه دهید تا هر نفر حداقل 5 بار نوبتش شود.



فصل سوم

متقاعد‌سازی کلامی
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تـا بـه حـال برایتـان پیـش آمده اسـت کـه بخواهید بـرای یکی از دوسـتان 

یـا اعضـای خانواده خـود هدیـه ای بخرید؟

معمـولاً وقتـی در ایـن شـرایط قـرار میگیریـم، دائمـاً از خود میپرسـیم که 

فـرد مقابـل بـه چـه چیزهایـی علاقـه دارد، بـه چـه چیزهایـی نیـاز دارد، چه 

چیزی مناسـب سـن اوسـت، چه رنگی را دوسـت دارد و ... . سـپس با توجه به 

بودجـه ای کـه درنظـر گرفتـه ایم، تمـام تلاش خـود را می کنیم کـه بهترین 

گزینه ممکـن را انتخـاب نماییم.

کلام مـا نیـز ماننـد هدیـه ای اسـت کـه بـه دیگـران تقدیـم مـی کنیـم؛ 

یعنـی در هنـگام ارتبـاط بـا هـر فـردی بایـد صحبـت هایمـان را بـا توجـه به 

شـخصیت او متناسـب سـازی کنیـم تـا اثربخـش باشـد؛ لـذا نیـاز داریـم تا با 

ابعـاد شـخصیتی افراد آشـنا شـویم و کمی شـخصیت شناسـی بدانیـم. در این 

فصـل از چنـد منظـر، ویژگـی هـای شـخصیتی انسـانها را بررسـی مـی کنیم 

تـا درک بهتـری از شـخصیت هـر فـرد پیـدا کنیـم و پیام خـود را متناسـب با 

شـخصیت او تنظیـم و ارائـه نماییـم.
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 1- کانال‌های ترجیحی

اطلاعاتـی کـه انسـان‌ها به مغزشـان وارد می‌کننـد از طریق یکـی از حواس 

پنج‌گانـه اسـت. هـر فـردی از طریـق یکـی از حـواس پنج‌گانه خـود اطلاعات 

بیشـتری دریافـت می‌کنـد کـه به‌اصطالح آن را کانـال ترجیحـی آن فرد 

در ارتباطـات می‌گوینـد.

بـه افـرادی کـه اطلاعات را بیشـتر از حـس بینایی خـود دریافـت می‌کنند، 

افـراد »دیـداری« می‌گویند.

بـه افـرادی کـه اطلاعات را بیشـتر از حس شـنوایی خود دریافـت می‌کنند، 

افراد »شـنیداری« می‌گویند.

بـه افـرادی کـه اطلاعـات را از مابقـی احساسـات مثل لامسـه، چشـایی و یا 

بویایـی دریافـت می‌کننـد، افـراد »کِنِسـتاتیک« می‌گویند.
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در ارتباطـات و مخصوصـاً بحـث متقاعدسـازی، تمام تلاش ما این اسـت که 

بـا ضمیـر ناخـودآگاه افـراد ارتبـاط برقرار کنیـم و بـر روی آن تأثیـر بگذاریم. 

چراکـه غالبـاً این ضمیر ناخودآگاه افراد اسـت که هدایـت و رهبری تصمیمات 

و رفتارهـای آنهـا را بر عهده دارد. پذیـرش و تأثیرگذاری ما بر ضمیر ناخودآگاه 

افـراد در حالـت عـادی امری سـخت و زمان‌بر اسـت. چراکه ضمیـر ناخودآگاه 

به‌راحتـی بـه هرکسـی اعتمـاد نمی‌کنـد؛ امـا اگـر مـا اطلاعاتمـان را در قالب 

کانال‌هـای ترجیحـی افـراد بیـان کنیـم، در همان لحظـات ابتدایـی می‌توانیم 

بـر روی ضمیر ناخـودآگاه آن‌ها اثـر بگذاریم.

در متقاعدسـازی اینکـه یـک مطلـب را چطور بیـان می‌کنیم خیلـی مهم‌تر 

از ایـن اسـت کـه چـه می‌گوییـم. در ارتبـاط بـا دیگـران حتـی اگـر بهتریـن 

واژه‌هـا را هـم اسـتفاده کنیـم اما در کانـال ترجیحی مخاطب نباشـیم، اثرگذار 

نخواهیـم بـود. هماننـد فـردی کـه قصـد خریـد پیراهـن دارد امـا فروشـنده 

دربـاره شـلوار بـه او توضیـح می‌دهـد و می‌خواهـد بـه او شـلوار بفروشـد.

برای اثرگذاری کلاممان بایستی آن را بر اساس کانال ترجیحی هر 
مخاطب، شخصی‌سازی کنیم.

افـراد هـر کانـال ویژگی‌هـای مختص بـه خودشـان را دارند کـه از آن طریق 

قابل‌شناسـایی‌اند. در ادامـه بـه ایـن ویژگی‌هـا می‌پردازیـم تا بتوانیـم در چند 

لحظـه اولِ برقـراری هـر ارتبـاط، کانـال ترجیحـی افـراد را شناسـایی کرده و 
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ارتبـاط بهتری شـکل دهیم.

مشخصه‌های کانال ترجیحی افراد دیداری

- از کلماتـی ماننـد دیـدن، منظـره، زیبـا، 

قشـنگ، چشـم‌نواز، چشـم‌انداز، پرنـور، واضح، 

انـدازه، خوش‌رنـگ و هـر چیـزی کـه مربـوط 

بـه دیـدن باشـد اسـتفاده می‌کننـد.

- سرعت حرف زدن آن‌ها معمولاً تند است.

تقریبـاً  ایسـتادن نـوک دوپـا  - در هنـگام 

اسـت. راسـتا  یـک  در  و  مسـتقیم  به‌صـورت 

- جزوات آن‌ها همیشه تمیز و مرتب است. معمولاً با چند رنگ می‌نویسند.

- به جزئیات اهمیت خاصی می‌دهند.

- سریع جواب می‌دهند و زمانی برای فکر کردند اختصاص نمی‌دهند.

- معمولاً تحرک و جنب‌وجوش بالایی دارند.

- حافظه تصویری خوبی دارند.

- برای خرید هر چیزی باید آن جنس را ببینند تا بپسندد.

- هنگام نوشیدن مایعات معمولاً مردمک چشمشان به سمت بالا می‌رود.
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- هنـگام صحبـت کردن، دست‌هایشـان را زیـاد حرکت می‌دهند. )با دسـت 

می‌خواهنـد همه‌چیز را نشـان دهند(

- وقتـی در حـال صحبـت با شـما هسـتند، حتماً بایـد به آن‌ها نـگاه کنید و 

اگـر نگاهتـان را به‌ جـای دیگری بیندازید، حرفشـان را قطـع می‌کنند.

- اگـر فروشـنده باشـند معمـولاً از زیبایی‌هـای یـک کالا برای شـما بیشـتر 

توضیـح می‌دهنـد.

- بـه خوانـدن نامـه و متن‌هـا علاقه‌مندنـد و متن‌هـا و مطالـب دارای تصویر 

و نمـودار توجهشـان را جلـب می‌کند.

- بـه وضـع ظاهـری خـود اهمیـت می‌دهنـد، همیشـه مرتـب هسـتند و به 

وضعیـت ظاهـری و لبـاس پوشـیدن مخاطبشـان توجـه دارنـد. برایشـان مهم 

اسـت کـه چطور دیـده می‌شـوند.

- در زمـان حضـور در طبیعـت یـا مشـغول عکس‌بـرداری و فیلم‌بـرداری 

هسـتند یـا گوشـه‌ای می‌نشـینند و بـه طبیعـت زل می‌زننـد و یـا بـه دنبـال 

جمع‌کـردن گل، سـنگ، کفشـدوزک و پروانـه هسـتند.
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در برخورد با آن‌ها نکات زیر را رعایت کنید

- بـه آن‌هـا کادو بدهیـد و احساسـی را کـه می‌خواهیـد منتقـل کنیـد روی 

بنویسید. برایشـان  کادو 

- برایشان درباره موضوع موردگفتگو جذابیت‌های بصری ایجاد کنید.

- منظورتـان را صریـح و سـریع بـه آن‌ها بگویید و حاشـیه نرویـد. توضیح و 

تفسـیر زیاد از حوصله‌شـان خارج اسـت.

- به وضع ظاهری و آراستگی خود اهمیت داده و رفتارتان مؤدبانه باشد.

- منظم و مرتب باشید.

- در هنـگام ارتبـاط بـا آن‌هـا حداقل فاصلـه 60 سـانتیمتری را حفظ کنید 

و وارد حریم شخصی‌شـان نشـوید.

- زمـان حـرف زدن بـا آن‌ها بهتراسـت از حرکات دسـت و صورتتان بهترین 

اسـتفاده را ببرید.

- جلوی پای آن‌ها بلند شوید تا ببیند چه اندازه برایشان احترام قائل هستید.
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مشخصه‌های کانال ترجیحی افراد شنیداری

- از کلماتـی ماننـد شـنیدن، گوش‌نـواز، 

آهنـگ، ریتـم، ملـودی، صـدا، گوش‌خراش 

و هـر چیـزی کـه مربوط به شـنیدن باشـد 

اسـتفاده می‌کننـد.

و  اسـت  متوسـط  کلامشـان  سـرعت   -

دارنـد. قـوی  شـنیداری  حافظـه 

- هنـگام صحبـت کـردن حـرکات دست‌هایشـان کـم اسـت و معمـولاً در 

کنارشـان قـرار می‌گیرنـد.

- هنـگام نوشـیدن مایعـات معمـولاً مردمـک چشمشـان بـه سـمت چپ یا 

می‌رود. راسـت 

- در هنگام ایستادن یک پایشان به‌صورت مستقیم و یک پا کج قرار می‌گیرد.

- برای جواب دادن نیاز به زمان دارند تا فکر کنند و سریع جواب نمی‌دهند.

- وقتی با آن‌ها صحبت می‌کنید، سرشان را به سمت شما می‌آورند.

- صـدای زیبایـی دارنـد و معمـولاً بـرای گویندگی و اجرا مناسـب هسـتند. 

)جذاب‌تریـن سـخنران‌های جهـان شـنیداری‌ها هسـتند(

- گوش‌های تیزی دارند.
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- بـه سـروصدا حسـاس‌اند و صـدای زیـاد آزارشـان می‌دهد و حواسشـان را 

می‌کند. پـرت 

یـا متن‌هـا، مطالـب  نامه‌هـا  - بیشـتر ترجیـح می‌دهنـد بجـای خوانـدن 

برایشـان شـرح داده شـود.

یـا موسـیقی پخـش  دنبـال منشـأ سـروصدا می‌رونـد  بـه  - در طبیعـت 

می‌کننـد و یـا اینکـه خـود آواز می‌خواننـد و یـا بازی‌هـای پـر سـروصدای 

می‌دهنـد. انجـام  کم‌تحـرک 

در برخورد با آن‌ها نکات زیر را رعایت کنید

و تشـویق  و مـورد تحسـین  به‌صـورت کلامـی تشـکر کـرده  از آن‌هـا   -

دهیـد. قرارشـان 

- دربـاره موضوعـی کـه ارائـه می‌کنیـد توضیحات کافـی و دقیـق بدهید و به 

هنـگام گفتگو سـعی کنید صدایتـان دارای هیجان و به دور از یکنواختی باشـد.

- گفتارتان مؤدبانه باشد.

- هنـگام صحبـت بـا آن‌هـا، هیـچ‌گاه صدایتـان را بلنـد نکنیـد و آرام‌تـر از 

دیداری‌هـا بـا آن‌هـا حـرف بزنیـد.
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مشخصه های کانال ترجیحی افراد کِنِستاتیک

- از کلماتـی ماننـد آرامش، حـس می‌کنم، 

احساسـم )دلـم( بهـم گفـت، خوشـم می‌آید، 

خوشـمزه، بدمـزه، بهـم الهـام شـد، سـبک، 

سـنگین و هـر چیـزی کـه مربـوط بـه حـس 

کـردن و چشـیدن باشـد اسـتفاده می‌کننـد.

- به حسی که از اطرافیان و محیط می‌گیرند، اهمیت می‌دهند.

- سرعت کلامشان بسیار پایین است و با طمأنینه صحبت می‌کنند.

- هنـگام صحبـت کـردن یـا حـرکات دسـت ندارنـد یـا دسـت‌ها را روی‌هم 

می‌گذارنـد یـا جلـوی )یـا پشـت( خود قـرار می‌دهنـد و یـا دست‌به‌سـینه‌اند.

- هنـگام نوشـیدن مایعـات معمـولاً مردمـک چشمشـان یا به سـمت پایین 

مـی‌رود، یـا چشمانشـان را می‌بندنـد و یـا بـه ته لیـوان نـگاه می‌کنند.

- برای جواب دادن نیاز به فکر کردن دارند.

- در هنگام ایستادن نوک هر دو پا به‌صورت کج به سمت بیرون قرار می‌گیرد.

- معمـولاً دوسـت دارنـد همیشـه در راحت‌ترین حالـت قرار بگیرنـد. اگر بر 

روی صندلـی باشـند وِلـو می‌شـوند و اگر روی زمین باشـند دراز می‌کشـند.
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- اگـر فروشـنده باشـند به مشـتریان درباره جنـس کالا و یا اینکـه این کالا 

چـه احسـاس خوبـی می‌تواند بـه آن‌ها بدهـد، توضیـح می‌دهند.

- بسیار آهسته هستند و کارها را با حوصله و آرام انجام می‌دهند.

- در پوشـش خـود از لباس‌های راحت و گشـاد اسـتفاده می‌کننـد و راحتی 

پوشـش خـود را به آراسـتگی و شـیک بودن ترجیـح می‌دهند.

ترجیـح می‌دهنـد از برندهـا اسـتفاده کننـد؛ زیـرا احسـاس خوبی بـه آن‌ها 

می‌دهـد. حتـی اگـر چیـزی که در منظـر عموم نیسـت و کسـی نمی‌داند برند 

اسـت مثل عطـر و ادوکلن.

- پراحساس‌ترین و رمانتیک‌ترین انسان‌های روی زمین هستند.

در برخورد با آن‌ها نکات زیر را رعایت کنید

- برای نشان دادن تشکر، دست آن‌ها را بفشارید.

- در هنگام گفتگو هر از گاهی دست یا بازویشان را لمس کنید.

- برای ابراز علاقه، آن‌ها را در آغوش بگیرید و نوازش کنید.

- دربـاره موضوعـی کـه مطرح می‌کنیـد حتمـاً نمونـه قابل‌لمـس برایشـان 

دهید. ارائـه 

- بـه یاد داشـته باشـید تـا کاری را انجام ندهند و یا کالایـی را لمس نکنند، 

به‌خوبـی آن را درک نمی‌کنند.
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چند نکته

- هـر فـردی در هـر کانـال ترجیحی لزومـاً تمامی ویژگی‌هایی که بیان شـد 

را ندارد. در هر فردی چند مورد بیشـتر از مابقی مشـهود اسـت.

- قطعـاً همـه انسـان‌ها همـه کانال‌هـا را دارند امّـا درصد یک کانـال از بقیه 

بیشـتر اسـت و به‌اصطالح کانـال ترجیحـی اسـت. پـس تعجـب نکنیـد اگـر 

دیدیـد کـه فـردی ویژگی‌هایـی از دو کانـال و یـا حتی از هر سـه کانـال دارد.

- میـزان و درصـد کانـال ترجیحـی افراد ممکن اسـت بر اثر شـرایطی تغییر 

کنـد؛ ازجمله تغییر سـن، ازدواج و... .

- مربیـان مهـد، معلم‌هـا، مدرسـان، اسـاتید دانشـگاه‌ها و همـه افـرادی که 

مخاطبانـی از کانال‌هـای مختلـف دارنـد بایسـتی اطلاعـات خـود را در تمامی 

کانال‌هـای ارتباطـی انتقـال دهنـد. مـدام بایـد مراقب باشـند که تنهـا از دید 

کانـال ارتباطـی خـود صحبـت نکنند و تمـام کانال‌هـا را پوشـش دهند.

- هیچ‌یـک از کانال‌هـای ترجیحـی نسـبت بـه دیگـری برتـری نـدارد. هـر 

یـک از ایـن کانال‌هـا تنهـا نوعـی متفـاوت از فکر کـردن، پـردازش اطلاعات و 

واکنش نشـان دادن اسـت.
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اقدامک

1- با توجه به نکاتی که بیان شد، کانال ترجیحی خود را تشخیص دهید.

2- کانال ترجیحی سه نفر از افرادی که بیشترین ارتباط را با آن‌ها دارید 
تشخیص دهید و از این ‌پس با آن‌ها با توجه به کانال ترجیحی‌شان 

ارتباط برقرار کنید.

2- نیمکره‌های مغزی

مغـز مـا از دو نیمکره چپ 

و راسـت تشکیل شـده است. 

هـر نیم‌کـره وظیفـه مختص 

بـه خـودش را دارد. نیم‌کـره 

فعالیت‌هـای  مختـص  چـپ 

منطقـی و تحلیلـی و نیم‌کره 

راسـت مختـص فعالیت‌هـای 

احساسـی و عاطفی اسـت.

کلام مـا زمانـی بیشـترین اثربخشـی را خواهد داشـت که هـر دو نیم‌کره مغز 

را درگیـر کنـد. لـذا نیاز اسـت ویژگی‌هـای این دو نیم‌کره را بیشـتر بشناسـیم.



متقاعدسازی کلامی

83

نیمکره چپ

صحبت‌هـای اصلـی یـا همان محتوای کلام ما که شـامل حقایـق و واقعیات، 

اعـداد و آمـار، مسـتندات، اطلاعـات فنی و... می‌شـود موردعلاقـه نیم‌کره چپ 

مغـز هسـتند. نیم‌کـره چـپ بـه هـر موضوعـی با دیـد منطقـی نـگاه می‌کند، 

اطلاعـات را تحلیـل و بررسـی می‌کنـد و اگر نیاز باشـد به محاسـبه می‌پردازد.

نیم‌کره راست

نیم‌کـره راسـت علاقـه زیـادی بـه تصویـر، فیلـم، داسـتان، مثـال، رنـگ، 

موسـیقی، سـؤال کـردن، لمـس کـردن، بـازی کـردن، شـعر، ضرب‌المثـل، 

دارد.  ... و  احساسـات  تحریـک 

قسـمت منطقی و تحلیلگر مغز ما هرچقدر در معرض اطلاعات بیشـتری قرار 

گیـرد، زودتر خسـته می‌شـود؛ اما نیم‌کره راسـت هرچقدر اطلاعات بیشـتری از 

مـوارد مـورد علاقه اش دریافت کند، انرژی بیشـتری به دسـت می‌آورد.

اگـر بخواهیـم ارتبـاط میـان این دو نیمکـره را تشـبیه کنیـم، بهترین مثال 

فیل و فیل‌سـوار هسـتند.

نیمـه احساسـی ما همانند فیل اسـت و نیمـه منطقی ما همچون فیل‌سـوار. 

فیل‌سـوار بر پشـت فیل نشسـته اسـت و افسـار آن را به دسـت دارد. این‌گونه 

بـه نظـر می‌رسـد کـه فیـل را رهبـری می‌کنـد امـا تسـلط فیل‌سـوار ناپایـدار 
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اسـت؛ زیـرا در مقایسـه بـا فیل جثـه بسـیار کوچکـی دارد. هر زمـان که فیل 

و فیل‌سـوار دربـاره مسـیری کـه بایـد پیـش بروند به توافـق نرسـند، این فیل 

اسـت کـه برنده خواهـد بود.

بـرای درک بهتـر ایـن موضوع، نوشـابه خـوردن می‌تواند مثال خوبی باشـد. 

همـه مـا می‌دانیـم کـه خوردن نوشـابه ضررهایـی به همـراه دارد. شـاید حتی 

مقالاتـی در ایـن زمینـه خوانده باشـیم. شـاید پزشـک باشـیم و بدانیـم دقیقاً 

چـه بلایـی بـر سـر ما مـی‌آورد اما همـه این‌هـا مربوط بـه نیم‌کره چـپ یعنی 

منطـق اسـت. زمانـی کـه پای خـوردن نوشـابه به میـان می‌آیـد، بـه آن امان 

نمی‌دهیـم و سـریع نـوش جـان می‌کنیـم. واقعـاً چـرا؟! چـون نوشـیدن آن 

همـراه بـا لـذت و حس خوشـایند اسـت و نیم‌کره راسـت دقیقاً بـه دنبال این 

می‌باشـد. حس 

در جـدال بیـن نیم‌کـره چـپ و راسـت بـر سـر خـوردن نوشـابه، ایـن فیـل 

اسـت )نیم‌کـره راسـت( کـه برنـده می‌شـود.

ایـن مثـال همچنیـن برای کشـیدن سـیگار، خوردن فسـت فـود، چرخیدن 

بیهـوده در شـبکه‌های اجتماعـی و... صـادق می‌باشـد.

آنچـه از داسـتان فیـل و فیل‌سـوار در هـوش کلامـی می‌تـوان آموخـت این 

اسـت کـه بایسـتی به فیـل مخاطـب )نیم‌کره راسـت مغـز او( توجه بیشـتری 

نشـان دهیـم و صحبت‌هایمـان را مطابـق بـا سـاختار آن طراحـی کنیـم تـا 

باشـد. اثرگذارتر 
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بـه عبـارت سـاده‌تر هـر زمانـی کـه بـا مخاطـب صحبـت می‌کنیـم، بـه او 

آمـوزش می‌دهیـم، بـا او مذاکـره می‌کنیـم، از او خواسـته‌ای داریـم، قصـد 

متقاعدسـازی او را داریـم، می‌خواهیـم گـزارش بدهیـم و یـا هرگونـه ارتبـاط 

کلامـی دیگـر، بایسـتی در کنـار بیـان هرگونـه محتـوای منطقـی، محتـوای 

احساسـی هـم بدهیـم؛ یعنـی موضـوع اصلـی صحبتمان را بـا مثال، داسـتان، 

ضرب‌المثـل، شـعر و هـر آنچه موردعلاقه نیم‌کره راسـت اسـت، همـراه کنیم.

ایـن همـان روشـی اسـت کـه هـم من و هـم هر فـرد حرفـه‌ای دیگـری در 

تمامـی آموزش‌هـا و صحبت‌هایمـان از آن بهـره می‌گیریم. مـن در کارگاه‌ها و 

دوره‌هایـم از اسالید بـرای نشـان دادن تصویـر، فیلم و رنگ اسـتفاده می‌کنم. 

گاهـی در کلاس‌هایـم بـه افـراد کار عملـی می‌دهـم تـا انجـام دهنـد، از آن‌ها 

داسـتان  سـخنرانی‌هایم  در  کننـد.  شـرکت  بحـث  در  تـا  می‌پرسـم  سـؤال 

می‌گویـم و از مثال‌هـا بـرای فهـم بیشـتر اسـتفاده می‌کنـم. حتـی ایـن کتاب 

هـم مملـو اسـت از مثال‌هـا و داسـتان‌هایی که سـعی می‌کنند چاشـنی خوبی 

در کنـار محتـوای اصلی باشـند.

این‌هـا همگـی بـرای ایـن اسـت تـا در کنـار محتـوای اصلـی آموزش‌هایـم، 

خواسـته‌ها و علایـق فیـل مخاطـب )نیم‌کـره راسـت مغـز او( را تأمیـن کنـم.

در جدال بین فیل و فیل‌سوار این فیل است که برنده این 
جدال می‌شود.
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استفاده )یا سوءاستفاده( از فیل

اگـر توجـه کـرده باشـید، شـرکت‌های بـزرگ از ایـن ویژگـی مغـز بسـیار 

می‌کننـد: اسـتفاده  هوشـمندانه 

- تمامـی تبلیغـات، سـعی می‌کننـد احساسـات مـا )فیل 

درونی‌مـان( را تحریـک کننـد.

- برخـی از شـرکت‌های خودروسـازی در روز رونمایـی به 

مخاطبـان اجـازه می‌دهنـد داخل ماشـین بنشـینند و آن 

را تسـت کنند.

- بسـیاری از شـرکت‌های تولیدکننـده تلفـن همـراه در 

فروشـگاه‌های خـود موبایل‌هایـی را صرفـاً جهـت تسـت 

مشـتری قـرار داده‌انـد تـا خریـداران آن‌ها را در دسـت 

گرفتـه و بـا آن کار کننـد.

هرچنـد مـا در ایـن کتـاب قصـد داریـم از ایـن نکتـه در اثرگـذاری کلامـی 

اسـتفاده کنیـم، ایـن مثال‌هـا را بیان کردم تـا ببینید که می‌تـوان از این ویژگی 

در همـه جنبه‌هـا اسـتفاده کـرد. ایـن مثال‌ها و هـزاران مثال دیگـر همگی گواه 

بـر ایـن موضـوع هسـتند که قـدرت احسـاس ما قوی‌تـر از منطق ماسـت.
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تکنیک برف‌پاک‌کن

کلام مـا زمانـی بیشـترین اثربخشـی را خواهـد داشـت کـه هـر دو نیم‌کـره 

مغـز را درگیـر کنـد. لذا مـا در صحبت‌هایمان بایـد هم علایق و خواسـته‌های 

نیم‌کـره چـپ مخاطـب را تغذیـه کنیـم و هـم بـه نیم‌کـره راسـت او خـوراک 

بدهیـم. هماننـد برف‌پاک‌کـن ماشـین؛ یکـی به چـپ و یکی به راسـت. دوباره 

یکـی بـه چـپ و یکـی بـه راسـت؛ امـا ازآنجاکـه در مثـال فیـل و فیل‌سـوار 

متوجـه شـدیم زور فیـل بیشـتر اسـت، مقدار خـوراک بـه نیمکره راسـت باید 

بیشـتر باشـد؛ یعنـی یکـی بـه چـپ، دو تا به راسـت.

روال مـن هـم در ایـن کتـاب همین‌گونـه اسـت؛ کمـی محتوا بیـان می‌کنم 

و بعـد مثـال مـی‌آورم، دوبـاره مقـداری محتـوا و تکنیـک می‌دهـم و سـپس 

داسـتان می‌گویـم یـا اقـدام عملی می‌دهـم. باز توضیـح می‌دهـم و در کنارش 

از شـما سـؤال می‌پرسـم. گاهـی شـعر مـی‌آورم و سـپس محتـوا را بر اسـاس 

آن توضیـح می‌دهـم و ایـن روال همین‌طـور ادامـه می‌یابـد تـا شـما به‌عنـوان 

خواننـده خسـته نشـوید و مسـیر مطالعه را ادامـه دهید.
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3- تأیید اولیه

ضمیـر ناخـودآگاه ما در لحظه اولیـه ارتباط، به‌راحتی دیگـران را نمی‌پذیرد. 

زمـان می‌بـرد بـه دیگـران اعتماد کنـد و مدام به دنبال این اسـت کـه از کارها 

یـا حرف‌هـای فـرد مقابـل ایـراد بگیـرد. یکـی از کارهایی کـه ما به‌وسـیله آن 

می‌توانیـم در ضمیـر ناخـودآگاه مخاطـب نفـوذ کنیـم این اسـت کـه از او یک 

تأییدیه اولیـه بگیریم.

اکثـر سـخنرانان بـرای اینکـه صحبت‌هایشـان اثرگـذاری بیشـتری داشـته 

باشـد و مخاطبانشـان آنـان را سـریع‌تر و بهتر بپذیرنـد، در ابتدای سـخنرانی از 

مخاطبـان سـؤالاتی می‌پرسـند کـه مخاطب جواب مثبـت و موافق بدهـد؛ برای 

مثـال می‌پرسـند: »چـه کسـانی می‌خواهنـد ثروتمندتر باشـند«، »چه کسـانی 

می‌خواهنـد شـادتر باشـند؟«، »چـه کسـانی می‌خواهنـد موفق‌تر شـوند؟«

و وقتـی مخاطبـان دسـت بـالا می‌آورنـد و میگوینـد »مـن مـی خواهـم...« 

ضمیـر ناخـودآگاه آن‌هـا تأییدیـه را صادر کرده اسـت و ازآن‌پـس صحبت‌های 

سـخنران را راحت‌تـر می‌پذیرنـد.

مـا هـم می‌توانیـم قبـل از اینکـه از افـراد درخواسـتی داشـته باشـیم ابتـدا 

از آن‌هـا یـک تأییدیـه بگیریـم تـا احتمـال موافقـت بـا درخواسـتمان افزایش 

یابـد. بـرای مثـال می‌توانیـم از آن‌هـا یـک سـؤال کـه جـواب مثبتـی دارد و 

بدیهی اسـت بپرسـیم. مثاًل درحالی‌کـه می‌دانیم امروز یکشـنبه اسـت از فرد 
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بپرسـیم: »امروز یکشـنبه اسـت؟« وقتـی مخاطـب در جوابتـان می‌گوید »بله 

یکشـنبه اسـت« یعنـی یـک تأییدیه به شـما داده اسـت.

4- عبارات جادویی

برخـی از عبـارات و واژگان قدرتـی فراتـر از یـک کلمـه دارنـد. اثـری که بر 

روی مغـز و ضمیـر ناخـودآگاه می‌گذارنـد آن‌هـا را خـاص و جادویـی کـرده 

اسـت. کلماتی که در ظاهر بسـیار سـاده و معمولی هسـتند اما معنایی عمیق 

و ژرف دارنـد. شـاید همیـن حالا هم ناآگاهانـه برخی از آن‌ها را بـکار می‌بریم. 

در ادامـه می‌خواهـم 3 تـا از آن‌هـا را به شـما معرفـی کنم.
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الف( چون‌که ...

یکـی از مـواردی کـه می‌توانیـم در هنگام درخواسـت از دیگـران از آن بهره 

بگیریـم تـا احتمـال پذیرفته شـدن خواسـته‌مان بالا بـرود، دلیل آوردن اسـت 

کـه بـا عبارت‌هایـی همچـون: »چون‌کـه«، »زیـرا«، »بـرای اینکه«، »بـه دلیل 

اینکـه«، »بـه خاطـر اینکه« و ... همراه اسـت. حتی زمانی که از ما درخواسـتی 

می‌شـود و نمی‌خواهیـم آن را اجابـت کنیـد، بهتـر اسـت دلیلـی را بـرای آن 

بیـان کنیـم تـا در دیـد فـرد مقابل جـواب رد مـا موجه‌تر جلـوه کند.

تحقیقـات نشـان داده اسـت که وقتی مـا در ادامه جملاتمان دلیلـی را بیان 

می‌کنیـم، ضمیـر ناخـودآگاه انسـان‌ها این‌گونـه برداشـت می‌کند کـه کار فکر 

شـده‌ای پشـت ایـن دلیـل وجـود دارد و آن را راحت‌تـر می‌پذیرنـد؛ حتی اگر 

آن دلیـل، دلیـل محکم و قابل اسـتنادی نباشـد، حتی اگر دلیـل پیش‌پاافتاده 

و سـاده‌ای باشد.

قدرت دلیل در تحقیقات دانشگاه استنفورد

در دانشـگاه اسـتنفورد تحقیـق جالبـی برگـزار شـد. گروهـی از محققیـن 

مأمـور شـدند بـه یکـی از نقـاط شـلوغ شـهر برونـد. جایـی کـه یک دسـتگاه 

کپـی وجـود داشـت و متقاضیـان زیادی بـرای کپـی گرفتن در صف ایسـتاده 

بودنـد. مأموریـت محققـان ایـن بـود کـه در فاصلـه زمان‌هـای مشـخص بـه 

ابتـدای ایـن صـف طولانـی مراجعـه کننـد و از فـردی کـه متصـدی دسـتگاه 
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کپـی بـود یـا از نفـر اول صـف درخواسـت کننـد کـه اجـازه دهـد تـا بـدون 

نوبـت کپـی بگیرنـد. به دسـته اول از محققان گفته شـد برای این درخواسـت 

از جملاتـی این‌گونـه اسـتفاده کنیـد: »میشـه اجـازه بدهیـد من بـدون نوبت 

کپـی بگیـرم؟«، »میتونـم ازتـون بخواهم اجازه دهیـد من جلوتر از شـما کپی 

بگیـرم؟«، »امکانـش هسـت برای مـن بدون نوبـت کپی بگیریـد؟« و جملاتی 

از ایـن قبیل.

میـزان موفقیـت آن‌هـا 16 درصد بود؛ یعنی 16 درصد از افراد به درخواسـت 

آن‌ها پاسـخ مثبت دادند و محققان توانسـتند بـدون نوبت کپی بگیرند.

دسـته دوم از محققـان مأمـور شـدند هماننـد دسـته اول عمـل کننـد بـا 

ایـن تفـاوت کـه ‌بایسـتی در ادامـه جملاتشـان یـک دلیـل می‌آوردنـد. پـس 

جملاتشـان را این‌گونـه تغییـر دادنـد: »میشـه اجـازه بدیـد مـن بـدون نوبـت 

کپـی بگیـرم چـون ماشـینم را بـد جایـی پـارک کـرده‌ام«، »میتونـم ازتون 

بخواهـم اجـازه دهیـد من جلوتر از شـما کپـی بگیرم به دلیـل اینکه عجله 

دارم«، »امکانـش هسـت بـرای مـن بـدون نوبـت کپـی بگیرید بـرای اینکه 

تنهـا پنـج بـرگ کپـی می‌خواهم«

در کمـال تعجـب میـزان موفقیـت این دسـته بـه 84 درصد رسـید. تنها به 

ایـن خاطـر کـه در ادامه جملاتشـان دلیـل آورده بودند.
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ناخـودآگاه مـا بـه دلیل‌هـا عادت کرده اسـت. وقتـی دلیلی می‌آوریم سـریع 

می‌پذیـرد زیـرا احسـاس می‌کنـد کـه پشـت آن فکـر و برنامه‌ای نهفته اسـت. 

ازآنجایی‌کـه فکـر کـردن از مـا انـرژی زیـادی می‌گیـرد، همیشـه از آن فراری 

هسـتیم. همیـن امر باعث می‌شـود بـه دلایل صحبت‌هـای دیگـران کمتر فکر 

کنیـم و غالبـاً دلایـل آن‌هـا را هرچنـد اگـر غیرمنطقی هـم باشـد، می‌پذیریم 

و خواسـته آن‌هـا را اجابـت می‌کنیـم. )البتـه هرچـه خواسـته آن‌هـا بـرای ما 

هزینه بیشـتری داشـته باشـد، احتمـال پذیرفتـن آن کاهـش می‌یابد.(

ب( می‌توانید ...؟

کلمـه »توانسـتن« یکی از کلماتی اسـت کـه در ذهن ما کاماًل معنایی ژرف 

و عمیـق دارد. توانسـتن بـه توانایی‌هـای مـا اشـاره می‌کنـد و اعتمادبه‌نفس ما 

را تحت‌الشـعاع قـرار می‌دهد.

از این کلمه چطور می‌توانیم استفاده کنیم؟

زمانـی کـه قصـد داریـد از فـردی درخواسـت کنیـد تـا کاری را بـرای شـما 

انجـام دهـد، جمله‌تـان را این‌گونـه بیـان کنیـد: »مـی تونیـد لطـف کنیـد و 

فالن کار را بـرای مـن انجـام دهیـد؟«

وقتـی شـما بجـای اینکـه بگویید »میشـه لطـف کنیـد و فالن کار را انجام 

دهیـد« از جملـه بالا اسـتفاده می‌کنید در حقیقـت به توانایی‌هـای فرد مقابل 

حملـه کرده‌ایـد. فـرد بـا خود می‌اندیشـد کـه اگر به شـما جواب منفـی بدهد 
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در حقیقـت بـه خـودش و شـما گفتـه اسـت کـه نـه نمی‌توانم! و چـون ضمیر 

ناخـودآگاه او دوسـت نـدارد توانایی‌هـای خـود را زیـر سـؤال ببـرد، احتمـال 

مثبـت بـودن جوابش بیشـتر می‌شـود.

»دستور بدهید« را هم اضافه کنید

ویـژه‌ای هسـتند  جایـگاه  و  موقعیـت  کـه صاحـب  افـرادی  بـرای  گاهـی 

می‌توانیـد از ترکیـب جادویـی »میتونیـد دسـتور بدهیـد ...« اسـتفاده کنیـد.

بـه خاطـر دارم چنـد مـاه قبـل بـرای تعویـض کارت عابـر بانکـم کـه تاریخ 

انقضـاء آن تمام‌شـده بـود، به بانک مراجعه کـردم. کارمند بانـک، کارت ملی‌ام 

را طلـب کـرد امـا مـن تنها شناسـنامه به همـراه داشـتم. قبول نکـرد و تأکید 

می‌کـرد کـه تنهـا بـا ارائـه کارت ملی ایـن کار را انجـام می‌دهد. امـکان رفتن 

بـه منـزل و برداشـتن کارت ملـی نبـود و خواهش‌هایـم هـم اثـری نداشـت. 

ناگهـان بـه فکـرم رسـید از تکنیک‌هـای ارتباطی اسـتفاده کنم. سـراغ رئیس 

شـعبه رفتـم و بعـد از سالم و احوال‌پرسـی این‌گونـه ادامـه دادم: »میتونیـد 

دسـتور بدهیـد همکارتـون کار مـن را بـا شناسـنامه انجـام دهنـد؟ چون‌کـه 

کارت ملـی همراهـم نـدارم و امکان برگشـت به منـزل و برداشـتن کارت ملی 

هـم برایـم مقدور نیسـت«. خدا را شـکر تکنیـک جـواب داد و کارت عابر بانک 

جدیـدم را تحویـل گرفتم.
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ج( تصور کن ...

زمانـی کـه به مخاطـب می‌گوییم تصـور کن، فـرد ناخودآگاه سـعی می‌کند 

موضوعـی را کـه بیـان می‌کنیـم تصور کنـد. ازآنجایی‌کـه تصور کردن توسـط 

کـردن،  تصـور  ایـن  بـا  هم‌زمـان  می‌افتـد،  اتفـاق  مغزمـان  راسـت  نیمکـره 

نیم‌کـره راسـت مغـز فعـال می‌شـود. در ایـن لحظـه اسـت کـه بـه فیـل او 

خـوراک داده‌ایـم و احسـاس او برانگیختـه اسـت و کافـی اسـت تـا موضـوع 

اصلی‌مـان را بیـان کنیـم. بـرای مثـال میگوییـم: »تصور کن تابسـتون شـده و 

هـر روز بـا دوچرخـه‌ات میـری بیرون و بـازی می‌کنـی. برای به دسـت آوردن 

دوچرخـه فقـط کافیـه معدلـت بالای 18 بشـه«

در ادامـه برایتـان مثالـی را بیـان می‌کنـم کـه هـر سـه عبـارت جادویی در 

آن بـکار رفته اسـت.

فرض کنید از مدیرتان درخواسـت مسـاعده دارید. برای آنکه خواسـته شـما 

موردقبـول واقـع شـود می‌توانیـد این‌گونـه بگوییـد: »میتونیـد دسـتور بدهید 

واحـد حسـابداری بـرای مـن مبلغـی مسـاعده واریـز کننـد؟ چون ایـن هفته 

تولـد دختـرم را در پیـش دارم و تصـور کنیـد چـه حالـی میشـه اگـر کـه روز 

تولـدش دسـت‌خالی بـه خانه بـروم.«
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سه تا از قوی‌ترین عبارات برای متقاعدسازی کلامی:

چون‌که... ؛ می تونید... ؛ تصور کنید...

در انتهـا لازم میدانـم ایـن نکتـه را متذکـر شـوم کـه مبحث متقاعدسـازی 

بسـیار گسـترده و پیچیده اسـت و عوامل بسـیاری در آن دخیل هسـتند. هر 

فـردی بـرای متقاعدشـدن دارای یک لیوان اسـت که عوامل مختلـف هرکدام 

به‌انـدازه‌ای می‌تواننـد ایـن لیـوان را پـر کننـد و تـا زمانـی کـه این لیـوان پر 

نشـود، فـرد متقاعد نمی‌شـود.

از مدیـرش  بیـان شـد )فـردی کـه  بـرای نمونـه در آخریـن مثالـی کـه 

درخواسـت مسـاعده داشـت( بااینکه ما هر سـه عبـارت جادویی را بـکار بردیم 

بازهـم ممکـن اسـت لیـوان متقاعدسـازی مدیـر پـر نشـده باشـد. بـرای مثال 

ممکـن اسـت این فـرد چند روزی اسـت که نامنظـم به سـرکار می‌آید. همین 

کافـی اسـت تا تمـام زحماتمـان برای بـکار بردن کلمـات جادویی هـدر برود.

مـا در ایـن فصـل بـا توجـه به موضـوع کتـاب که هـوش کلامی اسـت، تنها 

بـه جنبه‌هـای کلامـی متقاعدسـازی پرداختیـم. اگـر تمایـل داریـد در بحـث 

متقاعدسـازی قوی‌تـر شـوید، پیشـنهاد می‌کنـم به سـایر کتب در ایـن زمینه 

مراجعـه کنید.





فصل چهارم

بداهه گویی
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اگـر می‌خواهیـد وقتـی همـه سـکوت می‌کنند شـما بدرخشـید، ایـن فصل 

مختص شماسـت.

بداهـه گویـی یعنـی چطـور صحبـت کنیم تا حـرف کـم نیاوریـم و آنجایی 

کـه لازم اسـت سـریع حرفمـان را بزنیم.

شـاید بـرای شـما هم پیـش آمده باشـد در موقعیتی قـرار گرفته باشـید که 

نتوانسـته‌اید آن‌گونـه کـه شایسـته اسـت، صحبت کنیـد؛ کلمـات را فراموش 

کرده‌ایـد؛ بـا سـؤالی مواجـه شـده‌اید و نمی‌دانیـد چه جوابـی بدهید، از شـما 

خواسـته‌اند در حیطـه کاری خـود چنددقیقـه‌ای صحبـت کنیـد امـا آمادگـی 

نداشـته‌اید؛ نظرتـان را پرسـیده‌اند امـا نمی‌دانیـد بهتـر اسـت چگونـه جـواب 

بدهیـد؛ در مذاکـرات بـه شـما حملـه شـده اسـت امـا جوابـی بـه ذهنتـان 

نمی‌رسـد و مـوارد بی‌شـمار دیگری کـه قطعاً برای هرکـدام از مـا رخ داده‌اند.

سـخنرانی بداهـه بـه ما یـک قـدرت عجیب‌وغریـب می‌دهد. آن قـدرت هم 

ایـن اسـت که وقتـی همه سـکوت می‌کننـد، ما می‌درخشـیم.
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صحبت بداهه یعنی وقتی همه سکوت می‌کنند، ما می‌درخشیم.

اگـر بـه قـدرت بداهه دسـت پیـدا کنیم، خیلی سـریع رشـد می‌کنیـم. این 

قـدرت بداهـه اسـت که بـه کارشناسـان رادیـو و تلویزیـون کـه در برنامه‌های 

زنـده به سـؤالات جـواب می‌دهند، جایگاه بخشـیده اسـت. قدرت بداهه اسـت 

کـه مجریـان توانمنـد را از مجریـان معمولـی متمایـز می‌کنـد. قـدرت بداهـه 

اسـت کـه برخـی از اسـاتید دانشـگاه را از برخـی دیگـر جـدا می‌کنـد. قدرت 

بداهـه اسـت کـه مدیـران موفـق را سـر میـز مذاکـره برنـده می‌کند. بلـه این 

قـدرت بداهـه اسـت کـه می‌تواند شـما را خـاص کند.

نظـر شـما دربـاره آقـای فردوسـی پـور، رضـا رشـیدپور، مهـران مدیـری، 

رامبـد جـوان، احسـان علیخانی و ... چیسـت؟ بـه نظرتان یکـی از ویژگی‌های 

مشـترکی کـه باعث شـده این عزیـزان موفق و حرفـه‌ای باشـند، همین قدرت 

کلام و مخصوصـاً بداهـه گویـی و حاضرجوابی آن‌ها نیسـت؟ پـس لطفاً قدرت 

بداهـه را دسـت‌کم نگیرید.

تأکیـد زیـاد مـن بـر روی این مبحـث از این‌ جهت اسـت که بـه اهمیت این 

فصـل از کتـاب پی ببرید و تماریـن آن را به‌طورجـدی پیگیری کنید.

اگـر در آینـده قصـد داشـتید ایـن کتـاب را دوره کنیـد امـا زمـان کافی در 

اختیـار نداشـتید تـا کل کتـاب را بخوانیـد، ایـن فصـل را بـرای مـرور مجـدد 
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انتخـاب کنیـد. )و اگـر از کل مبحـث هـوش کلامـی تنهـا و تنهـا یـک نکتـه 

بـا تأکیـد فـراوان بـه شـما تکنیـک »تندگویـی« را پیشـنهاد  می‌خواهیـد، 

می‌دهـم کـه در فصـل صفـرم بـه آن اشـاره کردیـم.(

سخنران یا بداهه گو؟

در اینکـه سـخنران‌های زیـادی در سـطح کشـور وجـود دارند کـه به‌صورت 

حرفه‌ای سـخنرانی می‌کنند هیچ شـکی نیسـت؛ اما آیا الزاماً همه سـخنران‌ها 

بداهـه گوهای خوبی هسـتند؟ خیر.

لزومـاً هـر سـخنران نمی‌توانـد سـخنرانی بداهـه انجـام دهـد. در حقیقـت 

اکثـر افـرادی کـه مـا می‌بینیـم خـوب سـخنرانی می‌کننـد سخنرانی‌هایشـان 

را از قبـل طراحـی کرده‌انـد، در آن آمادگـی کسـب کرده‌اند و برای آن بسـیار 

تمریـن کرده‌انـد.

هـر سـخنران لزوماً بداهه گوی خوبی نیسـت امـا افرادی کـه می‌توانند بداهه 

گوی خوبی باشـند، احتمالاً سـخنران‌های خوبی هسـتند یا می‌توانند باشـند.

صحبت‌هـای جـدی مـا حکـم سـخنرانی دارنـد. سـخنرانی صرفـاً صحبـت 

کـردن در یـک جمـع نیسـت. صحبـت بـا یـک فـرد نیـز می‌توانـد در حکـم 

سـخنرانی باشـد. حتـی اگـر آن یـک نفـر خودمـان باشـیم.
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بدون اطلاع قبلی

برخـی این‌گونـه تصـور می‌کننـد کـه صحبـت بداهه یعنـی صحبتـی بدون 

آمادگـی قبلـی. ایـن تصـوری کاماًل اشـتباه اسـت. یـک فـرد حرفـه‌ای که بر 

حـوزه کاری خـود تسـلط دارد، قطعـاً بایـد بدانـد کـه از او در رابطـه بـا چـه 

موضوعاتـی درخواسـت می‌کننـد کـه صحبت کنـد؛ بایـد بدانـد از او در رابطه 

بـا چـه موضوعاتـی سـؤال می‌پرسـند؛ بایـد بدانـد کـه ممکـن اسـت در چـه 

موضوعاتـی مـورد نقـد قـرار گیـرد؛ بنابرایـن بایسـتی ذهنش را بـرای صحبت 

کـردن آماده نگـه دارد.

فـردی کـه همیشـه آمادگـی خـود را حفـظ می‌کنـد، وقتـی در شـرایطی 

خـاص قـرار ‌گیـرد می‌توانـد خـوب صحبـت کنـد. مخاطبان کـه از بیـرون به 

ماجـرا نـگاه می‌کننـد، تصـور می‌کننـد او ایـن صحبت‌هـا را به‌صـورت بداهـه 

انجـام داده اسـت درحالی‌که او همیشـه بـرای صحبت کردن آماده بوده اسـت 

و تنهـا از زمـان صحبـت کـردن خود اطلاع نداشـته اسـت.

اجـازه دهیـد اعتـراف کنـم کـه اصاًل چیزی به اسـم صحبـت بداهـه وجود 

نـدارد و بداهـه گویـی یـک دروغ بـزرگ اسـت. بداهـه گویـی چیـزی جـز 

مسـیرهای عصبـی بسـیار زیادی کـه از قبل در ذهن فرد شـکل گرفته اسـت، 

نیسـت. وقتـی فـرد از قبل مسـیرهای عصبی مختلفی را در ذهن خود سـاخته 

باشـد، در مواجهـه بـا هر موضوعی یکی از این مسـیرهای عصبی فعال شـده و 
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بـه فـرد کمـک می‌کنـد بتوانـد در رابطـه بـا آن موضوع صحبـت کند.

بـرای درک بهتـر فـرض کنیـد مـا اطلاعـات را )مخصوصـاً اطلاعاتـی کـه 

می‌دانیـم دربـاره آن‌هـا از ما سـؤال می‌شـود، یـا از مـا می‌خواهند دربـاره آن‌ها 

صحبـت کنیـم و ...( به‌صـورت فایل‌هـای مجـزا کـه هرکـدام بـا یـک موضـوع 

خـاص هسـتند در ذهن خـود ذخیره کرده‌ایم. هرگاه در شـرایطی قـرار گرفتیم 

کـه بـه آن‌هـا نیاز داریـم، فایل مربوط بـه آن موضـوع در ذهن ما اجرا می‌شـود 

و مـا می‌توانیـم از آن اطلاعـات در صحبت‌هایمـان اسـتفاده کنیـم.

صحبت بداهه صحبت بدون آمادگی قبلی نیست؛ بلکه صحبتی 
است بدون اطلاع قبلی.

سـخنرانی بداهـه همچـون یک تیغ جراحی اسـت کـه هم می‌توانـد زندگی 

ببخشـد و هـم می‌توانـد زندگـی را بگیـرد. اگر از پـس آن برآییم، به مـا اعتبار 

می‌بخشـد و اگـر در آن موقعیـت خـوب ظاهـر نشـویم، اعتبارمان را از دسـت 

می‌دهیـم. لـذا اسـتفاده از آن نیـاز بـه آگاهـی، دانـش و مهـارت دارد کـه در 

ادامـه قصد داریـم بـه آن بپردازیم.
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نمودار توجه مخاطبان

در همـان لحظـات اولیـه کـه صحبـت با دیگـران را شـروع می‌کنیم، سـطح 

توجـه مخاطبـان بالاسـت و بـه صحبت‌هـای مـا خـوب توجـه می‌کننـد؛ امـا 

ازآنجایی‌کـه معمـولاً نمی‌دانیـم چطـور خـوب و حرفـه‌ای صحبـت را ادامـه 

دهیـم سـطح توجه سـریع پاییـن می‌آیـد و مخاطبان دیگـر نمی‌تواننـد توجه 

زیـادی بـه صحبت‌های ما داشـته باشـند. دلیل ایـن اتفاق می‌توانـد یکنواخت 

شـدن تـُن صدایمان، خسـته شـدن مغز مخاطب بـه دلیل محتوای زیـاد، زبان 

بـدن نامناسـب مـا، نبـود انـرژی در صحبت‌هایمان و ... باشـد.

درنتیجـه در میانه‌هـای این نمودار کـه ما در حال بیان نـکات مهمِ صحبت‌مان 

هسـتیم، مخاطـب خسـته شـده اسـت و درحالی‌که به ما نـگاه می‌کنـد و صدای 

مـا را می‌شـنود، توجـه و حواسـش در جای دیگری پرسـه می‌زند.

می‌خواهیـم  مـا  کـه  زمانـی  در  دقیقـاً  سـخنرانی  پایانـی  لحظـات  در 

پایانـی  »نکتـه  می‌گوییـم  همین‌کـه  کنیـم،  جمع‌بنـدی  را  صحبت‌هایمـان 

اینکـه ...« یـا می‌گوییـم »ایـن نکتـه را هـم بگویـم و از محضـر شـما مرخص 

شـوم ...« سـطح توجـه مخاطـب دوبـاره بـالا مـی‌رود.
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تصویـر ایـن نمـودار را بـه خاطر بسـپارید و در تمـام طول صحبتتـان آن را 

بـه خاطـر بیاوریـد و از خـود بپرسـید مـن در کـدام قسـمت نمودار هسـتم و 

بایـد چـه کنم؟

بالا نگه‌داشتن سطح توجه

بـه نظـر شـما برای اینکـه این نمـودار به‌صورت یـک خط افقی شـود، یعنی 

مخاطـب دائـم بـه ما توجه کنـد، چه‌کارهایـی می‌توانیم انجـام دهیم؟

در ادامه به چند مورد از بهترین اقداماتی که می‌توان انجام داد اشاره می‌کنم:

- در ابتـدای صحبـت کـه سـطح نمـودار توجه بالاسـت، 

بجـای صحبت‌هـای حاشـیه‌ای، جملات مهـم صحبتمان را 

کنیم. بیـان 
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- در انتهـای صحبت که توجه بالاسـت، به‌صـورت خلاصه 

بیان کنیم کـه چه چیزهایـی گفتیم.

- در میانـه سـخنرانی، بـرای اینکـه سـطح توجـه را بالا 

از داسـتان، سـؤال، مثـال، شـعر، کار عملـی،  بیاوریـم، 

تصویـر و ... اسـتفاده کنیم تـا هم‌زمان خـوراک هر دونیم 

کـره مغـزی مخاطب را تأمیـن کنیم. )برای توضیح بیشـتر 

دربـاره نیم‌کره‌هـای مغـزی بـه فصـل قبـل مراجعـه کنید(

قوانین سخنرانی بداهه

بـرای اینکـه در دام‌هـای سـخنرانی بداهـه گیـر نکنیـم، در ایـن قسـمت به 

برخـی از نکاتـی کـه بایـد توجـه کنیـم تـا سـخنرانی بداهه‌مـان حرفه‌ای‌تـر 

می‌پردازیـم. باشـد، 

- قبل‌تـر هـم اشـاره کردیم که هر سـخنران خـوب الزاماً 

بداهـه گـوی خوبـی نیسـت. اگر در حـال حاضـر به‌خوبی 

سـخنرانی می‌کنیـم، اسـیر ایـن دام نشـویم و توهـم این 

را نداشـته باشـیم کـه در موقعیت‌هـای خـاص می‌توانیـم 

بداهـه گویـی کنیـم. بـرای بداهه گویـی بایـد تمرین کرد 

و از قبـل فایل‌هـای آمـاده در ذهـن داشـت و همچنین به 
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تکنیک‌هـای بداهـه گویـی )کـه در ادامـه بـه آن اشـاره 

بود. خواهیم کـرد( مسـلط 

- برخـی به‌اشـتباه این‌گونـه تصـور می‌کننـد کـه: »چون 
می‌خواهـم بداهـه صحبـت کنـم و مخاطـب می‌دانـد کـه 

غافلگیـر  مـن  و  اسـت  بداهـه  به‌صـورت  صحبـت  ایـن 

شـده‌ام، بنابرایـن انتظـار بالایـی از مـن ندارنـد و ایـن 

صحبـت اهمیـت زیـادی نـدارد.«

 در جـواب ایـن افـراد این‌گونـه خواهیـم گفـت کـه اگـر 

قـرار اسـت مـا از سـخنرانی بداهـه به‌عنـوان یـک ابزار 

بـرای نشـان دادن میـزان هـوش کلامی‌مـان  قدرتمنـد 

اسـتفاده کنیـم، اتفاقـاً خیلـی هـم موضوع مهمی اسـت؛ 

طراحی‌شـده.  قبـل  از  سـخنرانی‌های  از  مهم‌تـر  حتـی 

بـاور اشـتباه دیگر این اسـت که اگـر در حین سـخنرانی 

بداهـه، پراکنده‌گویـی کنیـم و از ایـن شـاخه بـه شـاخه 

دیگـر بپریم، اشـکالی ندارد؛ امـا باید بدانیم کـه اگر کلام 

مـا منسـجم نباشـد، نه‌تنهـا باعـث جایـگاه سـازی ما در 

ذهـن مخاطـب نمی‌شـود، بلکـه از همـان جایـگاه قبلـی 

خـود نیـز سـقوط خواهیـم کرد.
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 - مراقـب مدیریـت زمـان باشـیم. گاهـی پیـش می‌آید 

شـدن  طولانـی  دلیـل  بـه  بداهـه  سـخنرانی  در  کـه 

صحبتمـان، مخاطبان خسـته می‌شـوند و بجـای آنکه در 

نظـر آن‌ها فـرد توانمنـدی به نظـر برسـیم، اعتبارمان را 

هـم از دسـت می‌دهیـم.

- و آخریـن دام اینکـه سـخنرانی بداهه سـخنرانی بدون 
آمادگـی نیسـت، سـخنرانی بدون اطلاع اسـت.

پیکره‌بندی صحبت

تصـور کنیـد کتابـی بـه شـما داده شـود کـه شـیرازه آن را )قسـمتی کـه 

تمامـی ورقه‌هـا بـه هـم چسـبیده‌اند( بریده‌انـد و کتـاب به‌صـورت ورقـه ورقه 

درآمـده اسـت. ایـن ورقه‌هـا را بـه هـم ‌ریخته‌اند و صفحات آن پشـت سـر هم 

نیسـتند. از شـما می‌خواهنـد ایـن کتـاب را مطالعه کـرده و هر آنچه برداشـت 

نموده‌ایـد را به‌صـورت خلاصـه بیـان کنیـد. چند درصـد از مطالـب این کتاب 

را درک می‌کنیـد؟!

از مثـال بـالا تعجـب می‌کنیـم امـا ماهیـت صحبـت خیلـی از افـراد )حتـی 

شـاید خودمـان( این‌گونـه اسـت. صحبتـی فاقـد چارچـوب، بدون قالـب، تهی 

پیکره‌بنـدی. از 
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هرچقـدر هـم کـه سـطح دانـش، تجربـه و مهارتمـان در هـر حـوزه‌ای بـالا 

باشـد، وقتـی می‌خواهیـم به‌صـورت بداهه صحبـت کنیم، اگـر صحبت‌هایمان 

چارچـوب مشـخصی نداشـته باشـند، نمی‌توانـد بـرای مخاطـب جذاب باشـد.

اگـر صحبت‌هایمـان پیکره‌بنـدی نداشـته باشـد، مثـل ایـن اسـت کـه برای 

شـام مهمـان دعـوت کرده‌ایـم و بهتریـن و مرغوب‌تریـن مـواد غذایـی را تهیه 

نموده‌ایـم امـا بجـای پخـت غـذا و چینـش زیبـای سـفره، همـه مـواد غذایی 

خـام را در یـک تشـت قرمـز بریزیـم و جلوی او بگذاریـم و بگوییـم: »بفرمایید 

کنید!« شـروع 

اگـر دانشـمان را بدون نظـم و ترتیـب و پیکره‌بندی ارائه کنیـم، دقیقاً مانند 

همیـن تشـت قرمزرنـگ اسـت. همان‌گونـه کـه در پخـت غـذا از اجـاق‌گاز و 

ظـروف اسـتفاده می‌کنیـم، برای ارائـه بهتر مطالبمـان هم بایـد از پیکره‌بندی 

اسـتفاده کنیم.

استفاده از قالب‌های پیکره‌بندی، باعث می‌شوند صحبت‌های 
بداهه ما برای مخاطب قابل‌فهم باشد.

مـا  نداریـم صحبت‌هـای  توقـع  می‌کنیـم  اسـتفاده  پیکره‌بنـدی  از  وقتـی 

موردپذیـرش واقـع شـود؛ چراکـه پذیـرش یـک موضـوع و متقاعـد سـاختن 

دیگـران بـرای پذیـرش مـا نیازمنـد پر شـدن لیـوان متقاعدسـازی آن‌هاسـت 

و کلام مـا تنهـا بخشـی از ایـن لیـوان را پـر می‌کند. اسـتفاده مـا از قالب‌های 
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پیکره‌بنـدی صرفـاً بـرای ایـن اسـت کـه صحبت مـا بـرای مخاطـب قابل‌فهم 

باشـد نـه اینکـه بعـد از اتمام صحبـت ما هیچ برداشـتی از آن نداشـته باشـد.

در ادامه چند قالب برای پیکره‌بندی صحبت‌هایمان معرفی می‌کنیم.

قدرتمندترین قالب پیکره‌بندی

یکـی از قدرتمندتریـن قالب‌هـای گفتگـوی بداهـه، مدلـی اسـت بـه نـام 

)پریـپ(.  PREP

PREP تشکیل شده است از حروف ابتدایی کلمات:

P: Point )نکته(            

R: Reason )دلیل(       

E: Example )مثال(     

P: Point )نکته(            
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طبـق ایـن قالـب وقتـی می‌خواهیـم صحبتـی را ارائه کنیـم، در ابتـدا نکته، 

نظـر یـا حـرف اصلی‌مـان را بیـان می‌کنیـم. در گام دوم بـرای حرفـی کـه 

زده‌ایـم دلیلـی ارائـه می‌دهیم و اشـاره می‌کنیم کـه چرا چنین نظـری داریم، 

یـا چـرا چنین حرفـی را بیـان کرده‌ایـم. در مرحله بعد برای شـفافیت بیشـتر 

یـک مثـال می‌آوریـم و در انتهـا همان نکتـه، نظر یـا حرفمان را دوبـاره تکرار 

می‌کنیـم. )گاهـی می‌تـوان جـای دلیـل و مثال را تعویـض کرد؛ امـا مدلی که 

ارائه شـد ایـده آل‌تریـن حالت موجود اسـت.(

بـرای مثـال در یـک جلسـه از شـما می‌خواهند نظر خـود را دربـاره عملکرد 

یکـی از کارکنـان بیان کنید. برای اینکه کلام شـما اثرگذاری بیشـتری داشـته 

باشـد از قالـب PREP اسـتفاده می‌کنیـم و این‌گونه جـواب می‌دهیم:

بـه نظـر مـن بهتـر اسـت ایـن فـرد را در مدیریـت واحـد فـروش به‌کارگیری 

کنیـم )P اول(؛ زیـرا توانایـی بالایـی در برقـراری ارتبـاط بـا دیگـران دارد و 

همچنیـن می‌توانـد بـا ایده‌هـای خلاقانـه‌اش میزان فـروش را بالا ببـرد. )دلیل( 

بـرای نمونـه ایـده خلاقانـه او دربـاره سـاک‌های دسـتی که سـال گذشـته اجرا 

کردیـم باعـث شـد فروشـمان 35 درصد رشـد کند. )مثـال( پس پیشـنهاد من 

ایـن اسـت که این فـرد را در مدیریت واحد فـروش به‌کارگیری کنیـم )P دوم(.
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اقدامک

نظر خودتان را درباره یکی از معلم‌های دوران مدرسه یا یکی از همکارانتان

با الگوی PREP بیان کنید.

   دلیـل قدرتمنـد بـودن ایـن تکنیـک ایـن اسـت کـه شـما در صحبت‌هایتان 

از دلیـل اسـتفاده می‌کنیـد و همان‌طـور کـه در بخـش عبـارات جادویی فصل 

قبـل توضیـح داده شـد، پذیـرش هـر صحبتی کـه با دلیـل همراه شـود، برای 

ضمیـر ناخـودآگاه مـا آسـان‌تر می‌شـود. دلیـل دیگـری کـه می‌تـوان بـرای 

قدرتمنـد بـودن آن ذکـر کـرد این اسـت که مثـال زده می‌شـود. مثـال علاوه 

بـر اینکـه بـه ذهـن جهت‌دهـی می‌کنـد، نیمکـره سـمت راسـت مخاطـب را 

فعـال می‌کنـد و احساسـات را در تصمیم‌گیـری او دخالـت می‌دهـد.

کجا کاربرد داره؟ کجا نداره؟

شـاید در برخـی از درخواسـت‌ها بتـوان از PREP بهـره بـرد اما ایـن قالب، 

قالـب مناسـب و حرفـه‌ای برای بیان درخواسـت نیسـت و عمدتـاً زمانی که از 

آن بـرای درخواسـت اسـتفاده می‌کنیـم، جـواب نمی‌گیریم. )برای درخواسـت 

کـردن بهتـر اسـت از تکنیک‌های متقاعدسـازی اسـتفاده کنیم.(
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بیشـترین قـدرت PREP را در بداهـه گویـی شـاهد هسـتیم. به‌طوری‌کـه 

می‌تـوان گفـت هیـچ تکنیک دیگری قدرت رقابـت با آن را در بداهـه گویی ندارد.

از PREP همچنیـن می‌تـوان بـرای بیـان نظـر، سـخنرانی در جمـع یـا 

صحبـت بـا اشـخاص، گفتگوی تلفنـی، مصاحبه بـا خبرنگاران، نـگارش مقاله، 

نـگارش نامـه و ... اسـتفاده کـرد.

PREP در سـخنرانی‌های کوتـاه )از یـک تا 15 دقیقه( کارایـی بالایی دارد؛ 

امـا اگـر قصـد داریم برای سـخنرانی‌های طولانی‌تـر از آن اسـتفاده کنیم، بهتر 

اسـت که از چند PREP اسـتفاده کنیم.

PEEP قالب

این قالب شـبیه قالب PREP اسـت با این تفاوت که در آن دلیل نمی‌آوریم 

و بجـای آن از مثـال دیگـری اسـتفاده می‌کنیـم. به عبارت سـاده‌تر شـامل دو 

مثـال متفـاوت می‌باشـد. ایـن قالـب، هم مـدل خوبی بـرای پیکره‌بنـدی کلام 

ماسـت کـه اگـر نمی‌توانسـتیم دلیـل مشـخصی بـرای صحبتمان بیـان کنیم، 

می‌توانیـم مثال دیگـری را جایگزیـن دلیل کنیم.
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روش سه گام

قالـب قدرتمنـد بعـدی کـه می‌توانیـم در صحبت‌هـای بداهـه از آن بهـره 

بگیریـم، قالـب سـه‌گام اسـت. همان‌طور کـه از نام آن پیداسـت، ایـن قالب از 

سـه مرحلـه تشکیل‌شـده اسـت. به کمـک قالب سـه‌گام می‌تـوان صحبت‌های 

طولانی‌تـر و مفصل‌تـری نسـبت بـه قالـب PREP انجـام داد. گام‌هـای ایـن 

قالـب عبارت‌انـد از:

گام اول بسـیار کوتـاه اسـت. در حـد یـک یـا دو جملـه بیـان می‌کنیـم کـه 

قصـد صحبـت دربـاره چـه موضوعـی را داریم.

در گام دوم بـه صحبت‌هـای اصلـی، نـکات، مثال‌هـا، داسـتان‌ها، آمـار و هر 

آنچـه قصـد گفتنـش را داریـم، می‌پردازیـم. اگـر ایـن گام بیش‌ازحـد طولانی 

بـود، آن را بـه 3 دسـته تقسـیم کـرده و هرکـدام را بـه ترتیب بیـان می‌کنیم.

در گام سـوم به‌طـور خیلـی خلاصـه بیـان می‌کنیم کـه در این چنـد دقیقه 

کـه صحبـت کردیـم، بـه چـه نکاتـی پرداختیـم. شـاید تنهـا کافـی باشـد بـه 

سـرفصل‌ها و اقدام‌هـا اشـاره‌کنیم. دلیـل اینکـه در ایـن گام مجـدداً مطالبمان 

را به‌صـورت خلاصـه ذکـر می‌کنیم این اسـت که طبـق نمـودار، در این لحظه 
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سـطح توجه مخاطـب مجدداً بالاسـت.

اقدامک

به کمک روش سه‌گام نظرتان را راجع به تعطیلی مدارس به علت آلودگی 
هوا بیان نمایید.

شـاید در نـگاه اول اسـتفاده از ایـن قالب‌هـا بسـیار زمان‌بـر باشـد. شـاید 

بگوییـد کـه مـا در بداهـه گویی قرار اسـت مطالب را سـریع به خاطـر بیاوریم 

و آن‌هـا را بـه زبـان منتقـل کنیم اما اگر قرار باشـد ایـن اطلاعات را به‌وسـیله 

ایـن قالب‌هـا پیکره‌بنـدی کنیـم، زمـان و انـرژی زیـادی صرف آن‌ها می‌شـود 

و عماًل نمی‌توانیـم صحبـت را سـریع شـروع کنیم.

در جـواب شـما بایـد یـادآوری کنـم کـه بـا تمریـن و تکـرار بسـیار، مسـیر 

عصبـی آن را در مغـز خـود شـکل می‌دهیـم و زمانـی کـه بـه کمـک آن نیـاز 

داریـم، لازم نیسـت انـرژی و زمان زیادی را صرف آن کنیـم؛ بنابراین به‌صورت 

ناخـودآگاه صحبت‌هایمـان را در ایـن قالب‌هـا بیـان می‌کنیم. )بـرای یادآوری 

مسـیر عصبـی بـه فصل صفـرم مراجعـه کنید(

کلمـات،  کـه  اسـت  مهـم  بسـیار  تکنیک‌هـا،  ایـن  از  اسـتفاده  کنـار  در 

عبـارات و جملاتـی کـه می‌خواهیـم در ایـن قالب‌هـا بریزیـم در مغـز مـا 
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دسته‌بندی‌شـده، مرتب‌شـده و اصلاح‌شـده باشـند. چراکـه در حیـن صحبت 

نبایـد حـرف کـم بیاوریـم.

قوی‌تریـن تمریـن هـوش کلامـی بـرای اینکـه در حیـن صحبـت حـرف 

کـم نیاوریـم، روان و راحـت صحبـت کنیـم، تپُُـق نزنیـم، واژگانمـان محدود 

نباشـند، حرفـی یادمـان نـرود و به‌طورکلی هـوش کلامی‌مان بشـدت تقویت 

شـود، تمریـن تندگویـی اسـت کـه در فصل صفـرم بطـور مفصل دربـاره آن 

کردیم. صحبـت 

قالب نقاط ضعف و قوت

ایـن قالـب خیلـی سـاده‌تر و دم‌دسـتی‌تر از دو قالـب قبلـی اسـت کـه ذهن 

مـا را مشـغول نمی‌کنـد و انـرژی زیـادی هـم از مـا نمی‌گیرد.

اگـر در موقعیتـی قرارگرفته‌ایـم کـه اطلاعـات زیـادی درباره موضـوع مورد 

صحبـت نداریـم و دانشـمان بـه حـدی نیسـت کـه بخواهیـم نظـر دقیـق و 

حرفـه‌ای بدهیـم یا اصاًل نمی‌خواهیـم و مایل نیسـتیم نظرمـان را واضح بیان 

کنیـم، می‌توانیـم از ایـن قالـب اسـتفاده کنیم.

در اسـتفاده از ایـن قالـب تنهـا کافـی اسـت شـما نقـاط قـوت، ویژگی‌هـای 

و  نقـاط ضعـف  بـه همـراه  را  موردبحـث  مثبـت موضـوع  نـکات  و  سـازنده 

ویژگی‌هـای منفـی آن، در کنـار هـم و بـدون قضـاوت و جهت‌گیـری خاصـی 

کنید. بیـان 
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بـرای مثـال فـرض کنیـد درباره شـیوه تربیتی که پـدر و مادرتان نسـبت به 

شـما داشـته‌اند، سـؤال می‌شـود و نظرتان را راجع به آن می‌پرسـند.

شـما اصاًل تمایلـی ندارید بـه این سـؤال جواب واضـح و روشـنی بدهید. از 

طرفـی هـم نمی‌توانیـد جوابـی ارائـه نکنیـد. پـس بهتریـن قالب بـرای بداهه 

گویـی در ایـن مثـال قالـب نقـاط قوت و ضعف اسـت.

می‌توانید این‌گونه جواب دهید:

»نظـر دقیقـی دربـاره شـیوه آن‌هـا نمی‌توانـم بدهـم زیـرا روش آن‌هـا هـم 

ماننـد خیلـی از مـوارد دیگـر قطعـاً خوبی‌هـا و بدی‌هایـی داشـته اسـت. برای 

مثـال آن‌هـا بـه مـن مسـئولیت‌هایی واگـذار می‌کردنـد و ایـن کار باعث شـد 

اعتمادبه‌نفـس مـن رشـد کنـد. از طرفی در رابطه با مسـائل تحصیلی‌ام بسـیار 

حسـاس و سـخت‌گیر بودنـد کـه باعـث شـد از درس و مدرسـه بیزار شـوم.«

بـا جوابـی کـه شـما در ایـن قالـب بیـان کردید، مشـخص نشـد که شـما با 

شـیوه آن‌هـا موافـق بودیـد یـا مخالـف، آن را قبول داشـتید یـا خیر.

اقدامک

به کمک قالب نقاط قوت و ضعف، نظرتان را راجع به شبکه‌های 
اجتماعی بیان کنید.
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قالب + و –

ایـن قالـب همچـون قالـب قبلـی اسـت با ایـن تفـاوت کـه در انتهـای بیان 

نـکات مثبـت و منفـی، یـک توصیـه یـا پیشـنهاد ارائـه می‌دهیم.

بـا کمـک ایـن قالـب نظرمـان را بیـان می‌کنیـم امـا تبعـات تصمیم‌گیـری 

را بـر عهـده مخاطـب قـرار می‌دهیـم و عماًل خودمـان را درگیـر نمی‌کنیـم. 

در حقیقـت نظرمـان را غیرصریـح و غیرواضـح بیـان کرده‌ایـم بـدون اینکـه 

مسـئولیت و تبعـات صحبتمـان را بپذیریـم.

بـرای مثـال فـرض کنید پـدر و مادری نظر شـما را نسـبت به بـازی رایانه‌ای 

کـه فرزندشـان انجـام می‌دهد، می‌پرسـند. اگر بخواهیم در قالـب مثبت و منفی 

بداهـه گویـی کنیـم و جواب آن‌هـا را بدهیـم، این‌گونه بیـان می‌کنیم که:

»بازی‌هـای رایانـه‌ای مثـل چاقـوی جراحی هسـتند که هم می‌تواننـد مجدداً 

زندگـی را بـه فـردی ببخشـند و هـم می‌تواننـد زندگـی را از فـردی بگیرنـد؛ 

یعنـی هـم نقـاط مثبـت دارنـد و هـم نقـاط منفـی. بـرای مثـال وقتـی بچه‌ها 

بـازی می‌کننـد و مجبورنـد در حیـن بـازی از پس یـک چالش بربیاینـد، قدرت 

خلاقیـت آن‌هـا افزایـش می‌یابد؛ اما همیـن بازی‌هـا می‌توانند اعتیادآور باشـند 

و اگر زمان زیادی را صرف آن کنند ممکن اسـت چشـم هایشـان دچار آسـیب 

شـود. پیشـنهاد من این اسـت کـه برای بـازی آن‌ها محـدوده زمانی مشـخصی 

تعییـن کنیـد و ترجیحـاً این مقـدار بیش‌تر از دو سـاعت نباشـد.«
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قالب سه‌تایی تأکیدی

مراحل این قالب به‌این‌ترتیب است:

1- نظر یا صحبت اصلی‌مان

2- دلیل اول

3- دلیل دوم

از ایـن قالـب بـرای زمان‌هایـی اسـتفاده می‌کنیـم کـه هـر طـور هسـت 

می‌خواهیـم، حرفمـان یـا نظرمـان اثرگذار باشـد و دیگـران به آن عمـل کنند. 

به‌عبارت‌دیگـر حتـی به‌اجبـار هـم که شـده اسـت می‌خواهیـم حرفمـان را به 

کُرسـی بنشـانیم. بـه همین دلیل اسـت که دو دلیل پشـت سـر هـم می‌آوریم 

تـا مخاطـب سـریع‌تر و راحت‌تـر قانع شـود.

اگـر از ایـن قالـب اسـتفاده کردیـم امـا مخاطـب صحبت‌هـا یـا نظراتمـان 

را نپذیرفـت، مجـدداً ایـن قالـب را تکـرار می‌کنیـم امـا دلایـل آن را تغییـر 

می‌دهیـم. سـپس بـه مخاطـب اجـازه صحبـت می‌دهیـم و اگـر بـر مخالفـت 

خـود پافشـاری می‌کـرد، یک‌بـار دیگر ایـن قالب را بـکار می‌بریـم. آن‌قدر این 

کار را تکـرار می‌کنیـم تـا بـه نتیجـه مطلوبمـان برسـیم. البته بایـد مراقب بود 

کـه ایـن تکـرار موجـب آزرده‌خاطر شـدن و بـروز کدورت نشـود. اگـر متوجه 

شـدیم فـرد مقابـل نسـبت به حرف‌های مـا گارد گرفته اسـت، ایـن قالب مؤثر 

واقـع نخواهد شـد.
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مراقب باشیم...

در انتها چند نکته را یادآور می‌شوم تا بهتر و مؤثرتر بداهه گویی کنیم:

- خودزنی نکنید

 عذرخواهی‌هـای الکـی فقـط اعتبـار و جایـگاه مـا را در 

بیـان  از  لطفـاً  پـس  می‌کنـد.  تضعیـف  مخاطـب  ذهـن 

جملاتـی ماننـد جمالت زیـر خـودداری کنیـد:

 »من کوچک‌تر از این هستم که در جمع شما صحبت کنم«

»قطعاً افراد بهتر از من در این جمع هستند که نظر بدهند«

»چیزی که به ذهن ناقص من می‌رسد این است که...«

»هرچـه گفتنی بـود دوسـتان گفته‌انـد و مطلـب دیگری 

نمی‌رسـد« ذهنم  بـه 

»ببخشید اگر صدایم گرفته است«

»عذر می‌خواهم اگر مطالبم مفید نبود«

»شرمنده که از قبل آماده نبودم و مطالبم انسجام نداشت«

و ... .
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- قدرتمند ظاهر شوید

ممکـن اسـت به خاطـر اضطـراب و استرسـی کـه هنگام 

بداهـه گویـی بـه سـراغمان می‌آیـد، نتوانیـم صلابـت و 

اقتـدار خودمـان را حفـظ کنیـم و قدرتمند ظاهر شـویم. 

بایـد مراقـب باشـیم و با تسـلط بیشـتر بـر اطلاعاتمان و 

تمریـن بیشـتر بر تکنیک‌هـا، خودمـان را آماده‌تـر کنیم. 

هرچـه آماده‌تر باشـیم اسـترس کمتـری تجربـه می‌کنیم 

و قدرتمندتـر ظاهـر می‌شـویم.

یادمـان نـرود کـه قسـمت زیـادی از اقتـدار مـا را لحـن 

کمـک  بـه  لـذا  می‌دهـد.  تشـکیل  صدایمـان  قـدرت  و 

آموزش‌هـای فصل صداسـازی، روی صدای خـود کارکنید 

تـا بـر اقتدارتـان بیفزاید.

- فاز منفی برنداریم

غر زدن و شـکایت از شـرایط فقط از اعتبارمـان می‌کاهد. 

یـک فـرد حرفـه‌ای هیـچ‌گاه ارزش کلام خـود را بـرای 

نـق زدن و ایـراد گرفتـن پاییـن نمـی‌آورد. اینکـه مـا در 



از هفت تا بی نهایت

122

صحبت‌هایمـان مـدام از اتفاقات ریزودرشـت مثل سـردی 

شـبکه‌های  در  مـردم  بی‌فرهنگـی  محیـط،  گرمـی  یـا 

اجتماعـی، شـرایط بد اقتصـادی یا سیاسـی و... شـکایت 

کنیـم، صرفـاً ناامیدی را بـه مخاطبانمان انتقـال می‌دهیم. 

بجـای اینکـه منفی نگر باشـیم کمی با عینـک خوش‌بینی 

دنیـای اطرافمـان را ببینیم.



فصل پنجم

حاضرجوابی
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در دوران نوجوانـی هـر زمانـی کـه مشـغول دیدن فیلم و سـریال بـودم، بیش 

از آنکـه بـه داسـتان آن‌هـا توجـه کنم، مـدام بـه دنبـال دیالوگ‌هـای تأثیرگذار 

بـودم. دیالوگ‌هایـی کـه در لحظـات حسـاس فیلم باعث می‌شـد بازیگـر مقابل 

تحـت تأثیر شـدید قـرار بگیرد یـا در جوابش چیزی برای گفتن نداشـته باشـد.

به‌غیـراز فیلم‌هـا بـه صحبت‌هـای اطرافیانـم هـم توجـه ویـژه‌ای داشـتم. 

سـعی می‌کـردم جمالت، عبـارات و اصطلاحاتـی کـه از فیلم‌هـا یـا اطرافیان 

یـاد گرفتـه‌ام را بـکار ببـرم. بـرای انجام ایـن کار شـوق خاصی داشـتم. ناگفته 

نمانـد کـه ایـن شـوق گاهـی دردسرسـاز می‌شـد و ایـن جمالت را در جـای 

نامناسـب بـکار می‌بـردم. برایـم فرقـی نداشـت کـه گاهـی تمسـخر می‌شـدم 

زیـرا اسـتفاده از ایـن عبـارات گاهـی خـوب جـواب مـی‌داد و باعـث می‌شـد 

کلامـم قدرتمندتر شـود.

آن روزهـا بدون آنکه آگاه باشـم، مشـغول یکـی از مهم‌تریـن تمرین‌ها برای 

حاضرجوابـی بـودم. بلـه تیز حسـی و توجـه به صحبت‌هـای دیگـران و بیرون 
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کشـیدن عبـارات و جمالت تأثیرگـذار آن‌هـا یکـی از قوی‌تریـن راه‌هـا بـرای 

تقویـت حاضرجوابی اسـت.

چرا باید حاضرجواب باشم؟

حاضرجوابـی ابـزاری اسـت که به مـا کمک می‌کند تـا در ارتباط بـا دیگران 

قدرتمنـد ظاهـر شـویم. فـردی را تصـور کنید کـه در جمع دوسـتان، خانواده، 

محیـط کار و... سـاکت اسـت و بـا دیگـران ارتبـاط برقـرار نمی‌کنـد؛ حتی اگر 

حـق او را پایمـال کننـد، حرفـی نمی‌زنـد؛ توانایی‌هایـش را بـروز نمی‌دهـد و 

هیـچ‌گاه نظـر خـود را بیـان نمی‌کنـد. بعیـد بـه نظـر می‌رسـد چنیـن فـردی 

بتوانـد موفـق شـود. او خـودش را از بی‌شـمار موقعیتـی کـه ممکـن اسـت 

سرنوشـت او را تغییر دهند، محروم سـاخته اسـت و متأسـفانه فرهنگ جامعه 

مـا به‌گونـه‌ای اسـت کـه وقتـی فـردی خـود را از جمـع دور می‌کنـد، کمتـر 

کسـی بـرای برقـراری ارتبـاط بـه سـراغ او مـی‌رود. ایـن چرخـه ادامـه پیـدا 

می‌کنـد و او هـر روز منزوی‌تـر می‌شـود.

حـالا فـردی را تصور کنیـد که در موقعیت‌های مناسـب ابـراز وجود می‌کند 

و توانایی‌هایـش را بـروز می‌دهـد، هـرگاه احسـاس کند نظر او سـازنده اسـت، 

باقـدرت نظـر خـود را اعلام می‌کنـد؛ اگر کسـی بخواهد حـق او را پایمال کند 

بـا کلام خـود مانـع می‌شـود؛ از هـر موقعیتـی و در هـر جمعـی با تیز حسـی 

بـه دنبـال پیـدا کـردن افراد مؤثـر و توانمند اسـت تا بـا آن‌ها ارتباط بسـازد.
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آیـا میـزان موفقیـت ایـن دو فـرد باهـم برابـر اسـت؟! مطمئناً جـواب منفی 

اسـت. بـرای اینکـه موقعیـت و شـرایط خودمـان را بـه فـرد دوم نزدیک‌تـر 

و شـبیه‌تر کنیـم نیـاز اسـت تـا کلامـی اثرگـذار داشـته باشـیم کـه یکـی از 

ابزارهـای قدرتمنـد آن حاضرجوابـی اسـت.

اسلحه یا سپر دفاعی؟

قبـل از هـر چیزی بهتر اسـت منظورمـان را از حاضرجوابی مشـخص کنیم. 

حاضرجوابـی اسـلحه‌ای بـرای حملـه بـه دیگـران نیسـت. قـرار نیسـت مـا بـا 

حاضرجوابـی بـه تخریـب دیگـران بپردازیـم و هرجایـی کـه دلمـان خواسـت 

دیگـران را تحقیـر کنیـم. حاضرجوابـی یک سِـپَر اسـت و به ما کمـک می‌کند 

تـا در مقابـل حملـه کلامی دیگـران از خود دفاع کنیـم. )اگر به دنبال اسـلحه 

هسـتید بـه فصـل بداهـه گویـی مراجعـه کنیـد و خودتـان را بـه آن مجهـز 

سـازید. چراکـه بداهه گویی سالح ماسـت.(

بـرای مثـال فـرض کنیـد شـما در محـل کار خـود وظیفه‌تـان را درسـت و 

بی‌نقـص انجـام داده‌ایـد امـا در جلسـه کاری به شـما انتقـاد می‌کننـد و قصد 

دارنـد زحمـات شـما را زیر سـؤال ببرند. اگر شـما بـه سـپر حاضرجوابی مجهز 

باشـید، قطعـاً اجـازه نخواهیـد داد تـا حقتان را ضایـع کنند.
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در حقیقـت حاضرجوابـی بـرای مـا این‌گونـه عمـل می‌کنـد کـه زمانـی که 

حملـه‌ای بـه مـا صـورت می‌گیرد، مـا جاخالـی نمی‌دهیـم؛ بلکه همـان گلوله 

را بـه گلولـه دیگـری تبدیـل می‌کنیـم و بـه سـمت خـود فـرد برمی‌گردانیم.

اگـر تمرینـات فصـل بداهـه گویـی را انجـام داده باشـید، در ایـن قسـمت 

موفق‌تـر عمـل خواهیـد کـرد زیـرا حاضرجوابـی و بداهـه گویـی کمـی به هم 

وابسـته هسـتند. چراکـه در بحـث حاضرجوابـی نیـاز بـه مهارت‌هـای بداهـه 

داریم. گویـی 

حاضرجوابی سلاحی برای حمله نیست؛ سپری است برای دفاع از 
خودمان در برابر حمله دیگران

خسرو و فرهاد

یکـی از زیباتریـن حاضرجوابی‌هـا کـه در ادبیـات مـا آمـده اسـت، مربـوط 

می‌شـود بـه شـعری از نظامـی گنجـوی کـه مکالمه بین خسـرو و فرهـاد را به 

زیباتریـن شـکل ممکـن بـه نظم درآورده اسـت. خسـرو و فرهاد هر دو عاشـق 

دختـری بـه نام شـیرین بودنـد و هرکدام سـعی می‌کردند به وصال او برسـند. 

خسـرو حاکـم و صاحـب قـدرت بـود امـا فرهـاد جوانـی سـاده و دلباختـه. در 

ادامـه ایـن شـعر زیبا را باهـم می‌خوانیم و بـه حاضرجوابی‌های فرهـاد در برابر 

حمالت خسـرو توجـه می‌کنیم.



حاضرجوابی

129

آشـنایینخسـتین بـار گفتـش کَـز کجایـی ملـک  دار  از  بگفـت 

بگفـت انـده خرنـد و جان فروشـندبگفت آنجا به صنعت در چه کوشند

 بگفت از عشق‌بازان این عجب نیستبگفتـا جان فروشـی در ادب نیسـت

 بگفت از دل تو می‌گویی من از جانبگفت از دل شدی عاشق بدین‌سان؟

از جـان شـیرینم فزونسـتبگفتا عشـق شـیرین بر تو چونسـت بگفـت 

بگفت آری چو خواب آید، کجا خواببگفتـا هـر شـبش بینی چـو مهتاب

بگفت آنگه که باشـم خفته در خاکبگفتـا دل ز مهـرش کـی کنی پاک

سـرایش در  خرامـی  گـر  بگفـت انـدازم ایـن سـر زیـر پایـشبگفتـا 

بگفت این چشـم دیگر دارمش پیشبگفتـا گـر کنـد چشـم تـو را ریـش

بگفت آهن خورد ور خود بود سـنگبگفتـا گـر کَسـیش آرد فـرا چنـگ  

راه او  سـوی  نیابـی  گـر  مـاهبگفتـا  در  دیـد  شـاید  دور  از  بگفـت 

بهتـربگفتـا دوری از مـه نیسـت در خَـور دور  مـه  از  آشـفته  بگفـت 

بگفـت ایـن از خـدا خواهم بـه زاریبگفتـا گـر بخواهـد هـر چـه داری
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بگفـت از گـردن ایـن وام افکنم زودبگفتـا گـر بـه سـر یابیش خوشـنود

بگـذار طبـع  از  دوسـتیش  بگفـت از دوسـتان نایـد چنیـن کاربگفتـا 

بگفـت آسـودگی بر من حرام اسـتبگفت آسوده شو که این کار خامست

بگفت از جان صبوری چون توان کردبگفتـا رو صبـوری کـن دریـن درد

بگفـت این دل تواند کرد دل نیسـتبگفت از صبر کردن کس خجل نیست

بگفت از عاشقی خوش‌تر چکار استبگفت از عشق کارت سخت زار است

بگفتا دشمنند این هر دو بی دوستبگفتا جان مده بس دل که با اوسـت

بـسبگفتـا در غمـش می‌ترسـی از کس او  هجـران  محنـت  از  بگفـت 

بایـد خوابیـت  هـم  هیـچ  شـایدبگفتـا  نیـز  نباشـم  مـن  ار  بگفـت 

جمالـش عشـق  از  چونـی  بگفـت آن کـس ندانـد جـز خیالشبگفتـا 

بگفتـا چـون زیـم بی‌جـان شـیرینبگفت از دل جدا کن عشـق شـیرین

بگفـت ایـن کی کنـد بیچـاره فرهادبگفـت او آن مـن شـد زو مکـن یاد

آهـیبگفـت ار مـن کنـم در وی نگاهـی بـه  سـوزم  را  آفـاق  بگفـت 
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صوابـشچو عاجز گشـت خسـرو در جوابش پرسـیدن  بیـش  نیامـد 

حاضرجوابـیبـه یـاران گفـت کـز خاکـی و آبـی بدیـن  کـس  ندیـدم 

کجاها میشه؟ کجاها نمیشه؟

از حاضرجوابـی در جـواب بـه مزه‌پرانـی دیگـران، تیکـه انداختن‌هـا، توهین 

کردن‌هـا، پاسـخ بـه گسـتاخی‌ها، مناظره‌هـا، مذاکـرات تجاری و سیاسـی و ... 

می‌توانیـم بهـره بگیریم.

جوابـی  حاضـر  کـه  اسـت  ایـن  از حاضرجوابـی  اسـتفاده  در  مهـم  نکتـه 

آسانسـوری اسـت؛ یعنـی در همـان چند ثانیه بعـد از حمله، دفـاع باید صورت 

گیـرد. به‌محـض اینکـه جملـه‌ای به سـمت ما شـلیک شـد، باید جـواب آن را 

بدهیـم وگرنـه دیگـر جـواب مـا ارزشـی نخواهد داشـت.

تصـور کنیـد شـما معلـم هسـتید و یکـی از شـاگردانتان سـر کلاس اعتبـار 

شـما را هـدف قـرار دهـد و بامـزه پرانی‌هایـش بـه شـما حملـه می‌کند. شـما 

هـم در ایـن لحظـه بـرای دفـاع، چیـزی بـه ذهنتـان نمی‌رسـد. کلاس تمـام 

می‌شـود و شـما فـردای آن روز یادتـان می‌افتد کـه می‌توانسـتید در جواب به 

آن حملـه ایـن پاسـخ را بدهیـد. خنـده‌دار نیسـت اگـر در جلسـه بعـد که آن 

فـرد را دیدیـد، جـواب او را بدهیـد؟!
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حـالا که دانسـتیم در چـه موقعیت‌هایی می‌توانیـم از حاضرجوابی اسـتفاده 

کنیـم، خـوب اسـت بدانیـم کـه به‌هیچ‌عنوان اجـازه نداریـم در روابـط عاطفی 

از آن اسـتفاده کنیـم. منظـور از روابط عاطفـی رابطه ما با اعضـای خانواده‌مان 

ازجملـه پـدر و مـادر، همسـر، فرزنـد، خواهـر، بـرادر و... اسـت. همان‌طـور که 

قبل‌تـر اشـاره کردیـم حاضرجوابـی گلولـه‌ای اسـت در مقابـل حملـه‌ای که به 

مـا شـده اسـت. قطعـاً مـا هیـچ‌گاه نمی‌خواهیم افـرادی کـه دوستشـان داریم 

کوچک‌تریـن خراشـی بردارنـد چه برسـد که به سـمت آن‌ها گلوله‌ای شـلیک 

کنیـم. شـاید آن‌هـا ناآگاهانـه یـا ناخواسـته حرفـی بزننـد کـه موردپسـند ما 

نباشـد امـا ما هیـچ‌گاه اجـازه نداریم آن‌هـا را از خـود برنجانیم.

البتـه ایـن اجـازه را داریـم کـه در فضـای شـوخی و طنـز از حاضرجوابی در 

مقابـل افـراد خانـواده اسـتفاده کنیم امـا یادمان نـرود که ملزم بـه رعایت حد 

و حـدود دیگران هسـتیم.

تکنیک سریع گویی

همان‌طـور کـه قبل‌تـر اشـاره شـد، در حاضرجوابی زمـان زیـادی در اختیار 

نداریـم و در سـریع‌ترین زمـان ممکـن بایـد جـواب بدهیـم؛ بنابرایـن مغـز ما 

بـه سـریع فکـر کـردن نیـاز دارد. برای آنکـه مغزمـان در لحظه بحرانـی بتواند 

سـریع فکـر کنـد بایـد از قبـل آن را آمـاده کنیم. یکـی از قوی‌تریـن تمرینات 

کـه در فصل‌هـای قبـل هـم بـه آن اشـاره کردیم، تمریـن تند گویی اسـت که 
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سـرعت فکـر کـردن را بشـدت بـالا می‌بـرد؛ امـا تمرین دیگـری که به سـریع 

فکـر کـردن کمـک می‌کنـد، تمرین »سـریع گویی« اسـت که ایـن تمرین هم 

مثـل تندگویی بشـدت مؤثر اسـت.

احتمـالاً بـا تمرین سـریع گویی آشـنا باشـید. همـان کاری کـه در برخی از 

برنامه‌هـای تلویزیونـی، مجـری بـا مهمـان برنامـه انجـام می‌دهنـد. مجـری با 

سـرعت کلماتـی را بیـان می‌کنـد و مهمـان برنامه باید سـریعاً اولیـن جمله یا 

عبارتـی کـه دربـاره آن کلمـه بـه ذهنش می‌رسـد را بیـان کند.

در ایـن تمریـن مغـز سـعی می‌کند کارایـی خود را بـه بالاترین حـد ممکن 

برسـاند؛ زیـرا بایـد در زمـان بسـیار کوتاهی به دنبـال اطلاعات زیـادی بگردد.

اگـر مـا به مهارت سـریع فکـر کردن دسـت پیدا کنیـم، نه‌تنهـا در فن بیان 

و هـوش کلامـی بلکـه در موضوعات مهـم دیگری همچـون تصمیم‌گیری، حل 

مسـئله، سـرعت عملکرد فیزیکی‌مـان و ... هم پیشـرفت خواهیم کرد.

اقدامک

از فرد دیگری بخواهید با سرعت بالا کلماتی به شما بدهد و شما هم هر 
جمله یا عبارتی که به ذهنتان می‌رسد، سریعاً بیان کنید.
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الگوهای حاضرجوابی

در ایـن قسـمت قصـد دارم پنج الگو که می‌توانیم از آن‌هـا برای حاضرجوابی 

اسـتفاده کنیم را برایتان معرفی کنم.

در ادامـه هرکـدام از ایـن پنـج الگـو را بیشـتر توضیـح خواهـم داد و بـرای 

روشـن‌تر شـدن هرکـدام مثال‌هایـی خواهـم آورد.

 ازآنجایی‌کـه در موقعیت‌هـای جـدی مثـل مذاکـره، مناظـره و... شـرایط و 

متغیرهـای زیـادی وجـود دارنـد، نمی‌توانیـم مثال‌هایی منطبق بر آن شـرایط 

بیـان کنیـم. لـذا در ایـن کتـاب از مثال‌هایـی اسـتفاده می‌کنیـم کـه بیشـتر 

فضـای طنزآلـود دارنـد. ایـن را بیـان کردم تـا بدانیم کـه الگوها ثابت هسـتند 

و ایـن مـا هسـتیم کـه در هـر موقعیتـی می‌توانیـم بسـته بـه شـرایط موجود 

هرکـدام را شخصی‌سـازی کـرده و از آن‌هـا اسـتفاده نماییـم.

بـرای شـروع ایـن الگوهـا را در حاضرجوابی‌هایـی کـه در فضـای طنـز بـا 

دوسـتانمان داریـم اسـتفاده می‌کنیـم. بـا ایـن کار بـه مغزمان کمـک خواهیم 
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کـرد تـا مسـیرهای عصبـی خوبـی در این زمینـه بسـازد. وقتی مسـیر عصبی 

آن سـاخته شـود، در موقعیت‌هـای جـدی به‌سـرعت می‌تـوان از ایـن مهـارت 

گرفت. کمـک 

بـرای آنکـه بـر روی هرکـدام از ایـن الگوهـا مسـلط شـویم نیاز اسـت روی 

هرکـدام از ایـن الگوهـا سـاعت‌ها کار شـود؛ لـذا توقع نداشـته باشـیم صرفاً با 

مطالعـه ایـن فصـل حاضرجواب بشـویم.

الگوی اول: برعکس کردن

در ایـن الگـو هسـته اصلـی جمله فـرد مقابل را که فـرد آن را بـاور دارد زیر 

می‌بریم. سـؤال 

به‌عنوان‌مثـال بـه بیـت ششـم از شـعر نظامـی کـه در ابتـدای فصـل آورده 

شـده توجـه کنید:

بگفـت آری چو خواب آید، کجا خواب بگفتـا هـر شـبش بینی چـو مهتاب

در ایـن بیـت فرهـاد بـا برعکـس کـردن ایـن موضوع کـه اصلًا من از شـوق 

وصـل شـیرین خوابـم نمی‌برد کـه بخواهـم او را در خواب ببینـم، حاضرجوابی 

می‌کنـد. )البتـه به‌غیـراز الگـوی برعکـس کـردن می‌تـوان گفـت ایـن بیت از 

الگـوی تردیـد در مفروضات هم پیـروی می‌کند که جلوتر بـه آن می‌پردازیم.(
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مثـال دوم: روزی یـک فـرد لاغر و یک فـرد چاق در یک مهمانی شـرکت 
کـرده بودنـد. فـرد چـاق کـه لاغـری بیش‌ازحـد فـرد دیگـر را دیـد از بـاب 

تمسـخر بـه او گفـت: شـما را کـه می‌بینـم احسـاس می‌کنـم در ایـن شـهر 

قحطـی آمـده اسـت. فرد لاغـر هم سـریعاً حاضرجوابـی کرد: بله من هم شـما 

را کـه می‌بینـم فکـر می‌کنـم عامـل ایـن قحطی شـما هسـتید!

مثـال سـوم: دو آقـا را فـرض کنید کـه در فضای طنـز و شـوخی یکی از 
آن‌هـا بـه دیگـری بگوید: »از دور کـه دیدمت فکر کـردم یه خانـم داره میاد«. 

در ایـن مثـال فـرد مردانگـی خـودش را قطعـی می‌دانـد و می‌خواهد نـوع راه 

رفتـن فـرد دیگـر را مسـخره کنـد. اگـر بخواهیـم بـا الگـوی برعکـس کـردن 

جـواب او را بدهیـم، مردانگـی او کـه هسـته اصلـی جملـه اوسـت را برعکـس 

می‌کنیـم؛ یعنـی جوابـی می‌دهیـم کـه مردانگـی او را زیـر سـؤال ببـرد. برای 

مثـال می‌گوییـم: »اتفاقـاً مـن هـم از دور کـه می‌آمـدم فکـر کـردم تـو آقـا 

هسـتی کـه اینجا ایسـتاده«؛ یعنی مـن اصلًا شـما را به‌عنوان آقا قبـول ندارم.

یـا در همیـن مثـال اگـر دو آقـا بـه هـم برسـند و در فضـای طنز و شـوخی 

یکـی از آن‌هـا به دیگـری بگویـد: »از این لباس‌هایـی که پوشـیدی مردانه‌اش 

هم هسـت؟«

بـاز در ایـن مثـال مـرد بـودن خـود را امـری قطعـی می‌دانـد و قصـد دارد 

لبـاس دیگـری را مسـخره نمایـد.
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در جواب او می‌توان گفت: »مردانه‌اش را برای شوهرت می‌خواهی؟«

بازهـم مـا چیـزی را کـه او قطعـی می‌دانسـته و فکـرش را هـم نمی‌کـرده 

اسـت کـه بـه آن شـلیک کنیـم را هـدف قـرار داده‌ایم.

در اسـتفاده از ایـن الگـو بایـد مراقـب باشـیم تـا هسـته جملـه را اشـتباه 

شناسـایی نکنیـم. چراکـه گاهـی بجـای اینکـه حاضرجوابـی کنیـم، خودزنی 

می‌کنیـم. بـرای نمونـه فـرض کنیـد در مثـال بـالا ما اشـتباهاً تشـخیص داده 

باشـیم که هسـته جمله »لباسـمان« اسـت و در جواب بگوییم: »بله مردانه‌اش 

هـم هسـت. اگـه خواسـتی بگـو بـرات بیـارم«. در ایـن جملـه بجـای آن‌کـه 

حاضرجوابـی کـرده باشـیم، خودزنـی کرده‌ایـم؛ به‌عبارت‌دیگـر پذیرفته‌ایم که 

لباسـمان مناسـب نیست.

از  کـه  زنـان  از  یکـی  مراسـم رسـمی،  یـک  در  روزی  مثـال چهـارم: 
صحبت‌هـای سـخنران به‌شـدت عصبانـی شـده بـود، بلنـد شـد و بـا صـدای 

بلنـد فریـاد زد: »مـن اگـر همسـر شـما بـودم در غذایتـان سـم می‌ریختـم.« 

سـخنران هـم بـا خونسـردی جواب داد: »من هم اگر شـوهر شـما بـودم حتماً 

می‌خـوردم.« را  آن 
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الگوی دوم: تغییر ارزش

در ایـن الگـو خـود فـرد یـا کلام او یا هر چیـز دیگری که خیلی قبـول دارد، 

بیش‌ازانـدازه بی‌ارزش یـا باارزش جلـوه می‌دهیم.

به‌عنوان‌مثـال بـه بیـت پنجـم از شـعر نظامـی کـه در ابتـدای فصـل آورده 

شـده توجـه کنید:

 بگفـت از جـان شـیرینم فزون اسـت«»بگفتا عشق شیرین بر تو چون است

ارزش عشـق شـیرین،  بـردن  بـالا  بیش‌ازانـدازه  بـا  فرهـاد  بیـت  ایـن  در 

می‌کنـد. حاضرجوابـی 

مثـال دوم: فـرض کنیـد یکی از همکاران شـما کـه شایسـتگی‌های کمی 
دارد بـه سِـمَت مدیریـت منصـوب می‌شـود و بـه شـما فخرفروشـی می‌کنـد. 

شـاید بد نباشـد در جـواب او شـعر زیـر را بخوانیم:

دلیـرچـو بیشـه تهُـی مانـد از نـَرّه شـیر آنجـا  درآینـد  شـغالان   

بـا ایـن شـعر، ارزش پسـت و جایـگاه او را کـه او بسـیار بـه آن می‌بالـد 

به‌شـدت پاییـن آورده‌ایـم و این‌گونـه بیـان کرده‌ایـم کـه بـه دلیل نبـود افراد 

لایـق اسـت که تـو بـه ایـن جایـگاه دسـت‌یافته‌ای وگرنـه خودت شایسـتگی 

نـداری. خاصی 
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از دوسـتانتان قـرار  بـا یکـی  بـار کـه  مثـال سـوم: فـرض کنیـد هـر 
می‌گذاریـد، بدقولـی می‌کنـد و دیـر می‌رسـد، می‌توانیـد در جـواب بـه ایـن 

عمـل او کـه نوعـی حملـه بـه ارزش‌هایتـان )منظم بـودن( به‌حسـاب می‌آید، 

بگوییـد: »خدایـا مـن رو از دسـت دوسـتانم نجـات بـده، دشـمن‌ها رو خـودم 

می‌دونـم چیـکار کنـم.«

بـا ایـن جملـه شـما ارزش ایـن نـوع دوسـتی را کـه چیـزی جـز دردسـر و 

دلخـوری نـدارد را پاییـن نشـان داده‌ایـد.

مثـال چهارم: عـده‌ای از جوانان در یک دورهمی دوسـتانه کنـار هم جمع 
شـده بودنـد. یکـی از آن‌ها در حیـن صحبت‌هایـش گفت: »آن‌قدر باشـخصیت 

و کاریزماتیـک هسـتم کـه همین‌طـوری متانـت و وقـار از من بیـرون میریزه.« 

یکـی از دوسـتانش بلافاصلـه گفت: »فکـر می‌کنم همـه‌اش ریخته!«

مثـال پنجم: منصور دوانقـی، خلیفه عباسـی، روزی به یکی از اعراب شـام 

گفـت: شـکر خـدا را به‌جـا بیاوریـد که چـون حکومت شـما به من واگذار شـد 

طاعـون از سـرزمین شـما مرتفـع گردیـد. عـرب گفـت: خداوند عادل‌تـر از آن 

اسـت کـه دو بال بر بنـدگان خویش نـازل کند.
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الگوی سوم: تعویض مخاطب

در ایـن الگـو سمت‌وسـوی صحبـت را بـه سـمت خـود مخاطـب یـا فـرد 

دیگـری یـا شـی‌ء دیگـری یـا موضـوع دیگـری سـوق می‌دهیـم.

به‌عنوان‌مثـال بـه بیت سـوم از شـعر نظامی کـه در ابتدای فصل آورده شـده 

کنید: توجه 

 بگفت از عشق‌بازان این عجب نیست«»بگفتا جان فروشـی در ادب نیسـت

در ایـن بیـت فرهـاد بـا تغییـر نشـانه پیکان بـه سـمت عشـق‌بازان )افرادی 

کـه عاشـق هسـتند(، خـود را از اتهـام خـارج می‌کند.

مثـال دوم: فرض کنید در جواب کسـی که به شـما می‌گویـد: »بیچاره‌ات 
می‌کنـم« می‌توانیـد بگوییـد: »فلانی هـم از این حرف‌ها زیـاد می‌زد.«

مثـال سـوم: آورده انـد کـه چرچیـل از کوچـه باریکـی رد می‌شـد که از 
روبـرو یکـی از رقبـای سیاسـی او می‌رسـد و می‌گویـد: »من هیـچ‌گاه خودم را 

کـج نمی‌کنـم تـا یک آدم احمـق از کنار من عبـور کند.« چرچیـل درحالی‌که 

خـودش را کـج می‌کـرد گفـت: »اما مـن ایـن کار را می‌کنم!«
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الگوی چهارم: تردید در مفروضات

ایـن الگـو معمـولاً پرکاربردتـر از سـایر الگوهاسـت. در ایـن الگو مـواردی را 

کـه مخاطـب قطعـی فـرض کرده اسـت، زیـر سـؤال می‌بریـم. این الگـو کمی 

شـبیه بـه الگـوی برعکـس کـردن اسـت امـا تفاوت‌های کوچکـی باهـم دارند. 

بـرای مثـال در برعکـس کـردن شـما تنهـا می‌توانسـتید چیـزی را در مقابـل 

باورهـای فـرد بیاوریـد امـا در ایـن الگو شـما می‌توانیـد موضوع مـورد صحبت 

را به‌طورکلـی انـکار کنیـد.

بـرای مثـال فـرض کنیـد فـردی به شـما می‌گویـد: »بایـد ایـن کار را انجام 

دهیـم. من کارشـناس این موضوع هسـتم و نظرم این اسـت«. اگـر بخواهیم از 

الگـوی تردیـد در مفروضات اسـتفاده کنیـم می‌توانیم بگوییم: »کارشـناس؟«

یعنـی بجـای اینکـه بخواهیم دربـاره موضوعی که فرد در آن نظر داده اسـت 

بـا او بحـث کنیـم، به‌طورکلی کارشـناس بودن او را انـکار کرده‌ایم.

مثـال دوم: بـه بیـت هجدهم از شـعر نظامـی کـه در ابتدای فصـل آورده 
شـده توجـه کنید:

 بگفـت این دل تواند کرد دل نیسـت«»بگفت از صبر کردن کس خجل نیسـت  

در ایـن بیـت فرهـاد بـا اسـتفاده از الگـوی تردیـد در مفروضـات، دلـی را کـه 

بتوانـد در برابـر دوری معشـوق صبـر کنـد، انـکار می‌کنـد و ایـن فـرض را که 
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دلـش تـوان صبـر در برابـر دوری از شـیرین داشـته باشـد را رد می‌کنـد.

مثال سـوم: روزی نویسـنده جوانی از اسـتاد خود که سـال‌ها نویسـندگی 
می‌کـرد پرسـید: »اسـتاد! دلیـل نوشـتن شـما در ایـن سـال‌ها چیسـت؟« 

اسـتاد جـواب داد: »بـرای یـک لقمـه نـان« جـوان برآشـفته شـد و بـا تنـدی 

گفـت: »برخالف شـما مـن برای رشـد و ارتقـاء فرهنگ می‌نویسـم« اسـتاد با 

خونسـردی جـواب داد: »ایـرادی ندارم. هرکـدام از ما برای چیزی می‌نویسـیم 

نداریم.« کـه 

مثـال چهـارم: مـردی بـه همسـرش گفـت تـو چقـدر زیبـا هسـتی. زن 
گفـت کاش تـو هـم زیبـا ‌بـودی تـا من هـم همین حـرف را بـه تـو می‌گفتم. 

مـرد گفـت اشـکالی نـدارد تـو هـم مثـل مـن دروغ بگو!

الگوی پنجم: مقایسه کوبنده

در ایـن الگـو چیـزی را در مقابـل چیـز دیگـری قـرار می‌دهیم کـه مخاطب 

حتـی فکـرش را هـم نمی‌کند.

مثـال اول: »در زمسـتان هنگامی‌کـه آقـای مـدرس از پله‌هـای مجلـس 
بـالا می‌رفـت، یکـی از نماینـدگان مجلـس به او برخـورد کرد و گفت: شـما در 

ایـن زمسـتان سـرد، با ایـن پیراهن کرباسـی و یقه ‌بـاز گرفتار سـرماخوردگی 

می‌شـوید. مـدرس نـگاه تنـدی بـه او کـرد و گفـت: کاری بـه یقـه بـاز مـن 

نداشـته بـاش. حواسـت جمـع دروازه‌هـای ایـران باشـد که بـاز نماند.«
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مثـال دوم: چنـدی پیـش کـه وزیـر امـور خارجـه عربسـتان، انتخابـات 
عـراق را زیـر سـؤال بـرده بـود. یکـی از نماینـدگان مجلـس عـراق در جـواب 

بـه گسـتاخی او چنیـن جـواب داده بود: »کشـوری بـه ما آموزش دموکراسـی 

می‌دهـد کـه آخریـن انتخاباتش زمانی برگزار شـد کـه از هر قبیلـه‌ای یک نفر 

را انتخـاب کردنـد تـا پیامبـر اسالم )ص( را بـه قتل برسـانند.«

در هـر دو مثـال بـالا بجـای اینکـه بر سـر موضوع بیان‌شـده صحبتی شـود، 

مقایسـه‌ای صـورت گرفتـه بـا موضوعی کاماًل بی‌ربط کـه گوینده بـا زیرکی و 

زیبایـی تمـام ارتباطـی بین آن‌ها بـه وجود آورده اسـت.

‌مثال سـوم: بـه بیت بیسـتم از شـعر نظامی کـه در ابتـدای فصـل آورده 
شـده توجـه کنید:

بگفتا دشمنند این هر دو بی دوست«»بگفتا جان مده بس دل که با اوست 

در ایـن بیـت فرهـاد افـرادی را کـه عاشـق شـیرین هسـتند بـا دشـمنان 

مقایسـه می‌کنـد کـه در حقیقـت مقایسـه کوبنـده اسـت.
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مدیریت احساسات حاضرجوابی

همان‌طـور کـه قبل‌تـر هـم اشـاره شـد، حاضرجوابـی بایـد در عـرض چنـد 

ثانیـه انجـام شـود. گاهـی ممکـن اسـت بتوانیـم از ایـن چنـد ثانیـه اسـتفاده 

کنیـم و گاهـی هـم ممکن اسـت نتوانیم. نکته مهم اینجاسـت که این مسـئله 

نبایـد برایمـان بیش‌ازانـدازه مهـم جلـوه کنـد. نباید خودخـوری کنیـم، نباید 

خودمـان را سـرزنش کنیـم کـه چـرا نتوانسـتم جـواب بدهیـم. بجـای اینکـه 

بـا ایـن افـکار مزاحـم احساسـمان را خـراب کنیـم، باید ایـن گونه بیندیشـیم 

کـه چـه درسـی می‌تـوان از آن گرفـت. اگـر نتوانسـتیم در لحظـه مناسـب 

حاضرجـواب باشـیم، در زمـان دیگـری حتمـاً بـه آن موقعیـت فکـر کنیـم و 

جـواب مناسـبی کـه می‌توانسـتیم بدهیـم را پیـدا کـرده و آن را یادداشـت 

نماییـم تـا اگـر در موقعیـت مشـابهی قـرار گرفتیـم از آن اسـتفاده کنیـم.

گاهـی ممکـن اسـت ایـن اتفـاق در یـک مذاکـره یـا مناظـره رخ دهـد. اگر 

شـما بـا اولیـن حمله‌ای که نتوانسـتید جـواب بدهید از کـوره در بروید و حس 

و حالتـان را خـراب کنیـد، امـکان اینکـه بتوانیـد در حمله بعـدی حاضرجواب 

باشـید، ضعیف اسـت. پس حفظ آرامش و مدیریت احساسـات موضوع بسـیار 

مهمـی اسـت که بایـد به آن توجه داشـته باشـیم.
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اگر واقعاً حرفی نداشتیم چه؟

گاهـی پیـش می‌آیـد که واقعاً حرفـی برای گفتـن نداریم و خـود را درمانده 

می‌بینیـم. چنـد پیشـنهاد زیـر می‌توانـد در ایـن مواقع به مـا کمک کند.

1- سکوت

گاهـی می‌تـوان بـا سـکوت خـود طـوری وانمود کـرد که 

گویـا فـرد مقابـل اصاًل حـرف مهمـی نزده اسـت کـه ما 

بخواهیـم جوابـش را بدهیـم. بـرای اسـتفاده از سـکوت 

خیلـی مهم اسـت کـه آرامـش خـود را حفظ کنیـم و این 

آرامـش در چهـره ما نمایـان باشـد. لبخنـد زدن می‌توان 

در ایـن زمینـه کمـک کند.

2- داشتن تکه کلام‌های آماده

در برخـی از مواقـع می‌توانیـم از تیکـه کلام‌هـای کلـی و 

آمـاده‌ای کـه داریـم اسـتفاده کنیـم. هرچند بهتر اسـت 

هرکسـی تیکه کلام مخصوص خود را داشـته باشـد، اما از 

مـوارد زیر هـم می‌توانیـد اسـتفاده کنید:
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- به شما این‌جوری گفتن؟

- گر با من مثل همه‌ای، وای بر من

گر با همه مثل منی، وای بر همه 	

- آره تو راست میگی!

- واقعاً طرز فکر شما اینه؟

- آره خوب!

- آره آره باشه!

- اصلًا تو خوبی!

- راست میگی؟!

- و ... .

3- دیدی نتونستی...

یکی دیگر از مواردی که ممکن اسـت بشـدت احساسـات 

مـا را بـه هـم بریـزد این اسـت که فـردی بـه مـا بگوید: 

»دیـدی یـه چیـزی گفتـم که نتونسـتی جـواب بـدی!«. 

در قبـال ایـن افـراد نیـز همچنان کـه احساسـات خود را 

کنتـرل می‌کنیـم می‌توانیـم از تیکـه کلام‌هـای آمـاده‌ای 
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کـه قبل‌تر گفتـه شـد اسـتفاده کنیم.

از دندان‌شـکن‌ترین جواب‌هایـی کـه می‌تـوان در  یکـی 

ایـن موقعیـت اسـتفاده کرد این اسـت:

»آره دو تـا چیـز جـواب نداره؛ یکـی حرف حسـاب، یکی 

حـرف مُفت«

چطور مسیر عصبی حاضرجوابی رو بسازیم؟

شـکی نیسـت کـه بـرای موفقیـت در ایـن مسـیر، باید مسـیر عصبـی آن را 

بسـازیم؛ امـا بـرای سـاخت مسـیر عصبی چـه کنیـم؟ چنـد تـا از راه‌کارهایی 

کـه تـا اینجـای کتـاب برای سـاخت مسـیر عصبی بـه آن‌هـا اشـاره‌کرده‌ایم را 

در زیـر لیسـت کرده‌ام تا مسـیری کـه پیش رو داریم برایمان روشـن‌تر شـود:

1- از تکنیـک »اگـه جاش بـودم« اسـتفاده کنیـم؛ یعنی 
می‌کنیـم  تصـور  دیگـر  افـراد  موقعیـت  در  را  خودمـان 

و بـا خـود می‌اندیشـیم کـه اگـر مـن جـای آن‌هـا بـودم 

چـه می‌گفتـم. حتـی می‌توانیـم خـود را بجای شـخصیت 

فیلم‌هـا قـرار دهیـم.
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2- از تکنیـک »اگـه جـام بـود« اسـتفاده کنیـم؛ یعنـی 
اگـر در شـرایط خـاص و ویـژه‌ای گیـر افتاده‌ایـم و چیزی 

بـه ذهنمـان نمی‌آیـد، بـا خود فکـر کنیـم اگـر فلانی که 

هوش کلامـی بالایـی دارد در این موقعیت قـرار می‌گرفت 

می‌گفت. چـه 

3- لیسـت بـه دسـت باشـیم. بـا تیـز حسـی فـراوان به 
صحبت‌هـای دیگـران توجـه کنیـم و در جمالت آن‌هـا 

بـه دنبـال حاضرجوابی‌هـا، داسـتان‌ها، شـعرها، کلمـات 

متـرادف و هـر آنچـه مربـوط بـه هـوش کلامـی اسـت، 

باشـیم و به‌سـرعت آن‌هایـی کـه مفیـد هسـتند را وارد 

لیسـت کنیـم. )ترجیحـاً از اپلیکیشـن Wunderlist که 

قبل‌تـر معرفـی شـد، اسـتفاده کنیـم.(

برای این کار همچنین می‌توانیم از دیالوگ فیلم‌ها و سریال‌ها استفاده کنیم.

4- هـر هفتـه یکـی از الگوهـای حاضرجوابـی را انتخاب 
بـکار  را  آن  صحبت‌هایمـان  در  کنیـم  سـعی  و  کـرده 

بگیریـم. یادمـان باشـد کـه موفقیـت، تکـرار لجوجانـه 

کارهـای سـاده اسـت.



فصل ششم

طنزپردازی
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شـاید برایتـان سـؤال شـده باشـد کـه چطـور یـک غـذا می‌توانـد بی‌نهایت 

اگـر  غیرقابل‌تحمـل؟  دیگـر  غـذای  یـک  و  باشـد  لذت‌بخـش  و  خوشـمزه 

بخواهیـم به‌غیـراز مـواد اولیـه مرغـوب و مهارتی کـه آشـپز دارد عامل دیگری 

را در لذیـذ بـودن یـک غـذا نـام ببریـم، قطعـاً آن عامـل، چاشـنی‌ها هسـتند. 

چاشـنی‌ها افزودنی‌هـای اضافـه‌ای مثـل سـس، آب‌لیمـو، فلفـل، پـودر سـیر، 

آویشـن، زیـره، دارچیـن و... هسـتند کـه بـه غـذای اصلـی اضافـه می‌شـوند و 

آن را خوش‌رنگ‌تـر، خوش‌طعم‌تـر و خوش‌بوتـر می‌کننـد. اگـر از چاشـنی‌ها 

به‌انـدازه مناسـب اسـتفاده کنیـم غـذای مـا لذیذتـر خواهد شـد.

اگـر می‌خواهیـم صحبت‌هایمـان هـم ماننـد غذاهایمـان دل‌چسـب باشـند، 

بایـد از چاشـنی‌های کلامـی اسـتفاده کنیم. طنـز یکی از چاشـنی‌های کلامی 

اسـت. یکـی از بهتریـن و اثرگذارتریـن آن‌هـا. دلیـل ایـن اثرگذاری چیسـت؟ 

دلیـل آن ایـن اسـت کـه بـر روی نیم‌کـره راسـت مغـز تأثیـر می‌گـذارد و 

احساسـات مـا هـم توسـط همیـن نیمکـره کنتـرل می‌شـوند و همان‌طـور که 
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در فصـل متقاعدسـازی گفتـه شـد، نیمکـره راسـت همچـون فیلـی قدرتمند 

اسـت کـه هـرگاه بـا فیل‌سـوار )نیمکـره چـپ( درگیـر شـوند، فیل اسـت که 

پیـروز ایـن میدان می‌شـود.

با طنز چی گیرمون میاد؟

اگـر بخواهیـم در هنـگام صحبـت کردن یک سـر و گردن بالاتـر از اطرافیان 

باشـیم، بایـد بتوانیـم در کلاممـان از طنز اسـتفاده کنیـم. اگر بـه اطرافیانتان 

توجـه کنیـد، افرادی کـه می‌توانند از طنز اسـتفاده کنند، هم دایـره ارتباطات 

وسـیع‌تری دارنـد، هـم می‌تواننـد افـراد بیشـتری را به خود جـذب کنند و هم 

در گفت‌وگوهـا راحت‌تـر می‌تواننـد به هدفشـان برسـند.

طناز بودن مزایای دیگری هم دارد ازجمله:

- نشان می‌دهند که گوینده هوش کلامی بالایی دارد.

- اعتمادبه‌نفس فرد را در هنگام صحبت بالا می‌برد.

- از خسـته شـدن مخاطـب در هنگامـی که شـما صحبت 

می‌کنیـد، جلوگیـری می‌کنـد.

- باعـث می‌شـود گوینـده سـریعاً بـا مخاطـب ارتبـاط 

حسـی برقـرار کنـد.
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- باعـث می‌شـود مخاطـب گوینده را بیشـتر بپذیـرد و به 

او اعتمـاد کند.

- حرفـه‌ای بـودن گوینـده را نشـان می‌دهـد و مخاطب را 

می‌کنـد. علاقه‌مندتـر 

- و ... .

اگـر شـما هـم علاقه‌منـد هسـتید تـا خـود را بـه ابـزار قدرتمند طنـز مجهز 

کنیـد، پیشـنهاد می‌کنـم وقت را تلف نکـرده و مطالعه این فصـل را ادامه دهید.

توجه

ازآنجایی‌که جو طنز بسیار مهم است و در مثال‌های کتاب نمی‌توان این 
جو را شکل داد و شاید نوشتن مثال‌ها بی‌مزه باشند، لذا در هر بخش یک 

فایل ویدئویی برایتان قرار داده‌ام که برای دانلود و مشاهده هرکدام از آن‌ها 
می‌توانید به آدرس ذکرشده در همان قسمت مراجعه نمایید.
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طنز در همه‌جا

شـاید معتقـد باشـید طنز تنهـا در ارتباطـات دوسـتانه و غیررسـمی کاربرد 

دارد و در صحبـت جـدی نمی‌تـوان از آن اسـتفاده کـرد. بـرای اینکـه متوجـه 

ایـن باور اشـتباه بشـویم، یـک ویدئـو کوتـاه از صحبت‌های رئیـس مجلس در 

یـک مراسـم رسـمی برایتـان آمـاده کـرده‌ام تـا ببینید کـه در هـر موقعیت و 

در هـر شـرایطی می‌تـوان از طنـز اسـتفاده کـرد. برای مشـاهده ایـن ویدئو به 

آدرس زیـر مراجعـه کنید:

www.irajsharafi.com/tanz1/

اقدامک

به عواملی که در فیلم‌ها یا صحبت‌های روزمره باعث خنده ما می‌شوند 
فکر کنید و 3 عامل که باعث می‌شوند، شما بخندید را یادداشت نمایید.
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شوخ‌طبعی آسانسوری

در کتاب »روانشناسـی خنده« نوشـته آقـای راد مارتین این‌گونه بیان شـده 

اسـت کـه هر تغییر ناگهانـی که ما انتظـارش را نداریـم و غافلگیرمان می‌کند، 

می‌توانـد باعـث خندیدن ما بشـود.

بـرای اینکـه ایـن تغییـر ناگهانی منجـر به طنز و خندیدن ما شـود بایسـتی 

اجـزای چهارگانـه طنـز به‌صـورت هماهنگ و متناسـب کنـار هم قـرار گیرند. 

ایـن اجزاء بـه ترتیـب اولویـت عبارت‌اند از:

1- گوینده: فردی است که می‌خواهد طنز را بیان کند.

2- جـو فعلـی: فضایی کـه مـا در آن قرارگرفته‌ایم و قصد 

داریـم طنز را بیـان کنیم.

3- خـود طنـز: آن موضوعـی کـه می‌خواهیـم از آن برای 

کنیم. اسـتفاده  دیگـران  خنداندن 

4- شنونده یا مخاطب: افرادی که طنز را می‌شنوند یا می‌بینند.

اگـر ایـن اجـزا از تناسـب خوبـی برخـوردار باشـند، طنـز مـا موجـب خنده 

می‌شـود؛ امـا اگـر هرکـدام از آن‌هـا ناهماهنگ و نامتناسـب باشـند، عالوه بر 

اینکـه مخاطـب را نمی‌خندانـد، باعـث می‌شـود ذهـن او یـک امتیـاز منفی به 
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نام مـا ثبـت کند.

به‌محـض اینکـه هـر 4 جـزء به‌صـورت هماهنـگ و متناسـب باهـم مهیـا 

شـدند، می‌توانیـم طنـز خـود را ارائـه کنیم )شـوخی کنیـم(. شـوخ‌طبعی هم 

ماننـد حاضرجوابـی آسانسـوری اسـت؛ بـه این معنا کـه لحظه‌ای اسـت و باید 

در همـان لحظـه بیـان شـود چراکه زمان زیـادی در اختیار نداریـم و اگر آن را 

بـه زمـان دیگـری موکـول کنیم، مـزه و دل‌چسـبی اولیـه را ندارد.

بـه همیـن دلیـل اسـت وقتـی می‌خواهیـم اتفاقـی کـه بـه خاطر آن بسـیار 

خندیده‌ایـم را بـرای فـرد دیگـری تعریـف کنیـم، متوجـه می‌شـویم کـه ایـن 

موضـوع بـرای او اصاًل هـم خنـده‌دار نیسـت. او نمی‌خنـدد نـه به ایـن خاطر 

کـه موضـوع مـا خنـده‌دار نبـوده اسـت؛ صرفـاً بـه ایـن دلیل کـه از زمـان آن 

گذشـته اسـت و جـزء دوم طنـز یعنـی »جو« بـرای تعریـف ما از آن داسـتان، 

مهیـا و متناسـب نبوده اسـت.

آماده‌سازی برای شروع

دربـاره جـو و محیـط طنـز کـه جـزء دوم آن به‌حسـاب می‌آید بیـان کردیم 

کـه اگـر می‌خواهیـم طنـز ما باعـث خندیـدن مخاطب شـود، باید جـو حاکم، 

شـوخی مـا را بپذیـرد. گاهـی بـا شـوخی‌هایی روبـرو شـده‌ام کـه فرد بـه جَو 

آن لحظـه توجـه نکـرده و طنـز یا شـوخی خـود را بیان نمـوده اسـت؛ اما این 
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کار او نه‌تنهـا باعـث نشـده اسـت کـه اطرافیـان بخندنـد، بلکـه به‌عنـوان فـرد 

پرحرفـی شـناخته شـده اسـت کـه نمی‌دانـد در چه زمانـی گفتن چـه چیزی 

صحیح اسـت.

در لحظـه‌ای کـه می‌خواهیم شـوخی کنیـم، یـا در صحبت‌هایمـان طنز بکار 

ببریـم بایـد بـه میزان جـدی بودن یا دوسـتانه بودن فضـا، غم‌آلود بودن یا شـاد 

بـودن فضـا، متناسـب بودن یـا نبودن بـا فرهنگ جمـع، مربوط بودن یـا نبودن 

بـه ایـن لحظـه، جنبـه دار بودن یـا نبودن جمع و مـوارد دیگـر توجه کرد.

گاهـی بـرای آماده‌سـازی جـو، قبـل از آنکه بخواهیـم از طنز اسـتفاده کنیم 

شـاید بد نباشـد بگوییـم: »اجازه بده یک مـورد خنده‌دار برایـت تعریف کنم«. 

بـا ایـن کار بـرای افـراد آمادگی ذهنی بـه وجود می‌آیـد و جو آماده می‌شـود.

یادمـان باشـد اگـر می‌خواهیم یـک داسـتان را به‌صورت طنـز تعریف کنیم، 

بایـد تمـام مـواردی را کـه در فصـل داسـتان‌گویی بـه آن‌هـا اشـاره کردیـم 

را رعایـت کنیـم. آن‌هـا را بـه یـاد داریـد؟ اگـر آن‌هـا را بـه خاطـر داریـد کـه 

چه‌بهتـر امـا اگـر از خاطرتـان رفتـه اسـت بـه فصـل داسـتان‌گویی مراجعـه 

کنیـد و بعـد از مـرور، آن‌هـا را در خـط زیـر بنویسـید:

........................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................

............................................................................................................................................
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همچنیـن در مـواردی کـه امکانش هسـت زبان بـدن را همراه طنزمـان کنیم، 

چراکـه اثرگذاری بیشـتری خواهد داشـت.

الگوهای طنزپردازی

هـر فـردی بـه شـیوه خـاص خـودش می‌توانـد از طنز اسـتفاده کند. شـاید 

من از شـیوه و روشـی که شـما برای طنز اسـتفاده می‌کنید، نتوانم دیگران را 

بخندانـم؛ همچنیـن ممکن اسـت فـرد دیگـری در زمان‌هایی که مـن می‌توانم 

دیگـران را بخندانـم، نتواند طناز باشـد. پـس در ابتدا پیشـنهاد می‌کنم الگوی 

شـخصی خودتان را پیداکرده و از آن اسـتفاده کنید.

و چطـور می‌توانیـد  زمان‌هایـی  نمی‌دانیـد چـه  دلیلـی  هـر  بـه  اگـر  امـا 

طنـاز باشـید، الگوهایـی کـه در ادامـه بـه شـما معرفـی می‌کنـم می‌توانند به 

جهت‌گیـری ذهـن شـما بـرای طنزپـردازی کمـک کنـد.
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الگوی اول: نفی حالت مطلوب

ایـن الگو کمی شـبیه به الگوی تردید در مفروضات اسـت کـه در حاضرجوابی 

از آن اسـتفاده می‌کردیم.

بـرای اسـتفاده از ایـن الگـو حالـت مطلـوب مخاطب کـه انتظـار دارد آن را 

ببینـد یـا بشـنود را پیـدا کـرده و بـا هوشـمندی آن را زیـر سـؤال می‌بریـم 

یـا تغییـرش می‌دهیـم. به‌بیان‌دیگـر زمانـی کـه مخاطـب انتظـار دارد اتفـاق 

مشـخصی بیفتـد )حرف مشـخصی بزنیم یا کار مشـخصی انجـام دهیم(، اتفاق 

دیگـری رخ می‌دهـد.

بـرای درک بهتـر ایـن الگو یک ویدئو برایتـان در نظر گرفته‌ام کـه می‌توانید 

از طریق آدرس زیر آن را مشاهده نمایید:	

www.irajsharafi.com/tanz2/

همان‌طـور کـه در ویدئـو بـالا مشـاهده کردید، عملـی خلاف انتظـار بیننده 

رخ داد و چـون مخاطـب انتظـار آن را نداشـت، تبدیـل به طنز شـد.



از هفت تا بی نهایت

160

الگوی دوم: دست گرفتن صحبت‌های مخاطب

الگوهـای طنـز اسـت کـه به‌وفـور در  از پراسـتفاده‌ترین  الگـو یکـی  ایـن 

اطرافمـان وجـود دارد و بعیـد اسـت روزانـه حداقـل بـا یکـی دو مـورد از آن 

مواجـه نشـویم. مطمئنـاً هـم خودمـان بارهـا از ایـن الگـو اسـتفاده کرده‌ایم و 

هـم اطرافیانمـان ایـن الگـو را بارهـا در قبـال مـا انجـام داده‌انـد.

در ایـن الگـو یکـی از حرف‌هـا یا کارهایـی که مخاطـب بیان کرده یـا انجام 

داده اسـت را بـه طنز تبدیـل می‌کنیم.

در ویدئویـی کـه در آدرس زیـر قـرار دارد می‌توانیـد نمونـه‌ای از اسـتفاده از 

ایـن الگـو را ببینید:

www.irajsharafi.com/tanz3/

الگوی سوم: پی بردن به درونیات

گاهـی در صحبـت بـا افـراد، می‌توانیـم از طـرف آن‌ها صحبـت کنیم طوری 

کـه گویـا مـا توانایـی آن را داریـم کـه ذهـن آن‌هـا را بخوانیـم. به‌عبارت‌دیگر 

چیـزی کـه ممکـن اسـت از درون افـراد بگـذرد و آن‌ها به زبـان نیاورنـد را ما 

بیـان می‌کنیـم به‌گونـه‌ای کـه گویـا توانسـته‌ایم ذهـن آن‌هـا را بخوانیـم. این 
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موضـوع چـون خالف انتظـار آن‌هاسـت، باعث خنده می‌شـود.

ویدئویـی کـه در آدرس زیـر برایتـان آماده شـده اسـت را مشـاهده کنید تا 

بـا نمونـه‌ای از کاربـرد ایـن الگو در طنز آشـنا شـوید:

www.irajsharafi.com/tanz4/

الگوی چهارم: بازگویی رفتارهای رایج

اکثـر اسـتنداپ کمدی‌هـا از ایـن الگـو اسـتفاده می‌کننـد. در ایـن الگـو 

فـردی کـه می‌خواهـد طنزپـردازی کند، بـه تعریف کـردن یک اتفاق، تشـریح 

یـک رفتـار، بیـان یـک خاطـره و... می‌پـردازد و بـا اسـتفاده از تکنیک‌هـای 

روایتگـری، زبـان بـدن و همچنین کمـک گرفتن از لحن صحیـح صحبت خود 

را بـه طنـز تبدیـل می‌کند.

افـرادی همچـون حمید ماهی صفت، حسـن ریوندی، مهـران مدیری ازجمله 

افـرادی هسـتند کـه برای طنـز خود غالبـاً از این تکنیک بهـره می‌برند.

برای مشـاهده چند ویدئو که در آن افراد با اسـتفاده از این الگو طنزپردازی 

کرده‌اند، بـه آدرس ذیل مراجعه کنید:

www.irajsharafi.com/tanz5/
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الگوی پنجم: مبالغه

ایـن الگو شـباهت زیـادی با الگوی تغییـر ارزش‌ها که در فصـل حاضرجوابی 

معرفـی کردیـم، دارد. در ایـن الگـو از مبالغـه و اغـراق اسـتفاده می‌کنیم. این 

مبالغـه می‌توانـد در رابطـه بـا موضوع مـورد صحبت یا حاشـیه‌های آن باشـد.

برای مشاهده یک ویدئو در رابطه با این الگو به آدرس زیر مراجعه نمایید:

www.irajsharafi.com/tanz6/

برای دانلود کلیپ‌های این فصل به‌صورت یکجا می‌توانید از آدرس زیر 
استفاده نمایید:

www.irajsharafi.com/az_haft/

دیگه چه راه کارهایی هست؟

شـکی نیسـت کـه الگوهایی که معرفی شـد می‌تواننـد در رونـد طنزپردازی 

مـا بسـیار مؤثـر باشـند؛ اما بـرای آنکـه خیالمان راحت باشـد کـه همه‌چیز در 

ایـن الگوهـا خلاصـه نمی‌شـود و می‌توانیم الگوی شـخصی خودمان را داشـته 

باشـیم، در ادامـه چنـد راهـکار دیگر را معرفـی می‌کنم.
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خرابکاری‌های خودمان

خرابکاری‌هـا یـا همـان سـوتی‌های خودمـان را نبایـد دسـت کـم بگیریـم. 

اگـر کمـی زاویـه نگاهمـان را به این سـوتی‌ها عـوض کنیم، بجـای آنکه باعث 

شرمسـاری و عقب‌نشـینی مـا شـوند، آن‌هـا را بـه یـک ابـزار جهـت طنـز و 

قدرت‌نمایـی در هـوش کلامـی تبدیـل می‌کنیـم.

ایـن کار عالوه بـر اینکـه بـه ما کمـک می‌کنـد حرفه‌ای‌تـر به نظر برسـیم، 

باعـث می‌شـود دیگـران بـه خـود اجـازه ندهند کـه ایـن خرابکاری‌هـای ما را 

مورد تمسـخر قـرار دهند. 

www.irajsharafi.com/tanz7/

حاضرجوابی در طنز

همان‌طـور کـه تیکـه کلام‌های آمـاده در مبحـث حاضرجوابی می‌توانسـتند 

بـه مـا کمـک کننـد، در طنزپـردازی نیـز می‌تـوان از آن‌هـا اسـتفاده کـرد. 

شـوند،  طنـز  و  شـوخی  بـا  آمیختـه  اگـر  مـا  حاضرجوابی‌هـای  از  خیلـی 

می‌توانـد در خندانـدن مخاطـب بسـیار مؤثـر واقـع شـوند. در ادامـه تعـدادی 

از حاضرجوابی‌هـای آمـاده کـه می‌توانیـم بـرای طنـز از آن‌هـا اسـتفاده کنیم 

را بـه شـما معرفـی می‌کنـم. تمامـی مـواردی کـه در ایـن قسـمت برای شـما 
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آورده‌ام را بـا تیزحسـی از کلام افـراد دیگـر برداشـت کرده‌ام. این مـوارد چون 

در زمـان درسـت اسـتفاده می‌شـدند به‌شـدت مـورد طنـز قـرار می‌گرفتنـد و 

افـراد را بـه خنـده وادار می‌کردنـد. شـما نیـز عالوه بر اسـتفاده از ایـن موارد 

حتمـاً بایسـتی بـا تیـز حسـی مـوارد دیگـری را بـه این لیسـت اضافـه کنید:

- بعـداً جلـوی آبخـوری وایسـا کارِت دارم )به‌صورت طنز 

که یـادآور دوران نوجوانی باشـد(

موضـوع  )یـک   ... کـه  اسـت  داده  نشـان  تحقیقـات   -

می‌آوریـم( جملـه  ادامـه  در  را  کـم‌ارزش  و  بی‌اهمیـت 

خدا بیشترت کنه!

- بودی حالا!

- تـا ده دقیقـه پیش داشـتیم. پیـش پای شـما یکی اومد 

برُد. )در جـواب به درخواسـت دیگران(

- بالاخره این کاریه که از دستشون برمیاد دیگه!

- من خودم دیدم که میگما!

- من تو اوج خداحافظی می‌کنم!

- ما از اون خانواده هاش نیستیم!

- به‌هرحال کاره دیگه شاید لازم بشه!
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- من دیگه توضیحی ندارم!

- با این کارِت یاد آقای همساده می افتم!

نکتـه‌ای کـه بایـد به آن توجه ویژه‌ای کرد این اسـت که ایـن حاضرجوابی‌ها 

اصاًل فضـای جـدی و تقابـل بـه خـود نگیرنـد چراکه در ایـن حالـت از فضای 

طنـز خارج شـده و اثرگـذاری مدنظر ما را نخواهد داشـت.

خودزنی

در کلاس‌هـای فـن بیـان و هوش کلامی همیشـه به شـرکت‌کنندگان اصرار 

دارم کـه در صحبت‌هایشـان اصاًل خودزنـی نکننـد. خودزنـی به ایـن معنا که 

ایـراد یـا عیـب خـود را فـاش کنیـم یـا تواضـع بی‌جـا بـه خـرج دهیـم. برای 

مثـال وقتـی از آن‌هـا می‌خواهـم در جمـع صحبت کننـد، در ابتـدای صحبت 

خـود می‌گوینـد: »البتـه مـن کوچک‌تـر از آن هسـتم کـه بخواهـم در مقابـل 

شـما بزرگـواران چیـزی بگویـم یـا حرفی داشـته باشـم...« یا »مـن کوچک‌تر 

از آن هسـتم کـه بخواهـم در ایـن جلسـه در محضر شـما نظری بدهـم« یا در 

میـان صحبت‌هایشـان می‌گوینـد: »خـوب مـن اعتمادبه‌نفـس اینکـه بتوانم نه 

بگویـم را نـدارم« و مـوارد مشـابه دیگـر. این‌ها همگـی نمونه‌هایـی از خودزنی 

به‌حسـاب می‌آینـد.
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 امـا وقتـی بـه جلسـه‌ای می‌رسـیم کـه می‌خواهـم طنزپـردازی را آمـوزش 

دهـم، از آن‌هـا می‌خواهـم کـه خودزنـی کننـد. وقتـی بـه ایـن تضـاد برخورد 

می‌کننـد علـت آن را جویـا می‌شـوند و مـن توضیـح می‌دهم طنز تنهـا جایی 

اسـت کـه مـا اجـازه داریـم خودزنـی کنیـم، از خرابکاری‌هایمـان یـاد کنیم و 

بـه نقص‌هـا و ایراداتمـان دامـن بزنیـم. مخاطـب از اینکـه بدانـد مـا هـم مثل 

او انسـان هسـتیم نـه یـک فرشـته بی‌نقـص احسـاس آرامـش می‌کنـد و خود 

را بـه مـا نزدیک‌تـر می‌بینـد. بـا اشـتیاق بـه آن گـوش می‌دهد و شـاید چون 

خـود او هـم ایـن خرابـکاری را مرتکـب شـده اسـت با مـا همزادپنـداری کند.

وقتـی خودمـان در طنـز بـه خرابکاری‌هایمـان دامن می‌زنیـم مخاطب دیگر 

بـه خـود اجـازه نمی‌دهد آن را دسـتمایه خنده و تمسـخر ما قـرار دهد چراکه 

خودمـان بـه آن خندیده‌ایـم و تعریـف دوبـاره او از خرابـکاری مـا خنـده‌آور 

نخواهـد بود.

در اپلیکیشـن Wunderlist لیسـتی را به خرابکاری‌هـای خودم اختصاص 

داده‌ام و آن‌ها را یادداشـت می‌کنم تا در زمان مناسـب از آن‌ها در طنزپردازی 

اسـتفاده کنم. شـاید بد نباشـد شـما هم این کار را انجام دهید.
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اگر گفتیم و کسی نخندید چی؟

در طنـز بایـد آمـاده هـر چیزی باشـیم؛ شـاید مـورد تمسـخر قـرار بگیریم، 

شـاید بـه مـا توهین کننـد، شـاید کسـی را ناراحت کنیم و یا شـاید برایشـان 

جالـب نباشـد و بـه طنز مـا نخندند.

اولیـن مرحلـه در مواجهـه بـا ایـن مـوارد این اسـت کـه بدانیـم ویژگی‌های 

مخاطبانمـان بـا هـم متفـاوت اسـت. شـاید آن چیـزی که بـرای ما مایـه طنز 

اسـت بـرای فـرد دیگـری یک موضـوع معمولی و سـاده باشـد.

شـاید مخاطبمـان جـزء افـرادی باشـد کـه خیلـی جـدی هسـتند و نهایت 

خوشـحالی خـود را بـا یـک لبخنـد سـاده نشـان می‌دهنـد.

شـاید در لحظـه‌ای کـه مـا از طنـز اسـتفاده می‌کنیـم، مخاطبمـان در افکار 

خـود غوطـه‌ور اسـت و اصاًل حوصلـه‌ای بـرای توجه بـه طنز مـا ندارد.

در ایـن مرحلـه مـا بایـد بـه این درک برسـیم کـه نخندیـدن آن‌ها بـه طنزِ 

مـا بـه معنـای عـدم مقبولیـت ما نیسـت. آن‌هـا حـق دارند بـا تمام احتـرام و 

جایگاهـی کـه بـرای مـا قائل هسـتند به طنزمـان نخندنـد. با رسـیدن به این 

آگاهـی کمتـر دچـار سـرخوردگی و ناراحتی می‌شـویم.

در مرحلـه بعـدی قبـل از اینکـه مخاطـب بخواهـد مـا را مورد تمسـخر قرار 

دهـد، می‌توانیـم خودمـان بـه این موضـوع دامن بزنیم. بـرای مثـال می‌توانیم 
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از ایـن عبارات اسـتفاده کنیم:

- خودم هم می‌دونستم خیلی خنده‌دار نیست.

- البته اگر جای دیگه می‌گفتم حتماً می‌خندیدند.

- هرچنـد ایـن موضـوع بـرای بعضی‌ها شـاید خنـده‌دار 

باشـه امـا من ایـن رو تعریف کـردم که ازش ایـن درس رو 

بگیریم کـه ... .

- مـن هـم با شـما موافقم کـه داسـتان خنـده‌داری نبود؛ 

کار خوبـی نکردنـد کـه بخواهیم بهشـون بخندیم.

- واقعـاً خنـده‌دار نیسـت اگـر فالن اتفـاق بیفتـه؟ پس 

نمی‌خندیـد؟ چـرا 

-  و ... .

در انتهـا مجـدداً یـادآوری می‌کنـم کـه طنـز آسانسـوری اسـت و در لحظه 

رخ می‌دهـد و اگـر از زمـان آن بگـذرد، خنـده‌دار نخواهـد بـود. بـا تیز حسـی 

موقعیت‌هایـی کـه دیگـران از آن به‌عنـوان طنـز اسـتفاده می‌کننـد را زیر نظر 

بگیریـم و مـواردی کـه اسـتفاده می‌کننـد را یادداشـت کنیم.

یادمـان نـرود کـه طولانی‌تریـن مسـیرها بـا اولیـن قدم‌ها شـروع می‌شـوند. 

اگـر شـروع نکنیـد پیشـرفت نخواهید کـرد. پس با توجـه به نکاتی کـه در این 

فصـل آموختیـد شـروع کنید به طنزپـردازی و از خرابکاری‌های خود نترسـید. 
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از آن‌هـا درس بگیریـد و تـا شـکل گرفتن مسـیر عصبـی آن را ادامه دهید.

اقدامک

یکی از کارهای جالب یا یکی از شیطنت‌های دوران مدرسه خود را در غالب 
یک طنز برای سه نفر از اطرافیانتان که شخصیت‌های متفاوتی دارند، 

تعریف کنید. عکس‌العمل‌ها و میزان خنده آن‌ها را باهم مقایسه کنید و با 
خود بیندیشید چرا برخی بیشتر و برخی کمتر می‌خندند.





فصل هفتم

هیپنوتیزم کلامی
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قبل‌تـر هـم در فصـول ابتدایی کتـاب به این موضوع اشـاره کـردم که هدف 

مـا در هـوش کلامـی ایـن نیسـت کـه زیـاد حـرف بزنیـم و به‌عنوان یـک فرد 

حـرّاف شـناخته شـویم؛ بلکـه قصـد داریـم مختصـر امـا مفیـد صحبـت کنیم 

و بـا همیـن صحبـت مختصـر اثرگـذار باشـیم. مذاکره‌کننده‌هـای توانمنـد و 

سـخنرانان حرفـه‌ای ایـن توانایـی را در خـود تقویـت کرده‌انـد؛ یعنـی سـعی 

می‌کننـد بـا کمترین صحبت، بیشـترین نتیجـه را بگیرنـد. در حقیقت مصداق 

ایـن مصـرع هسـتند کـه »کم گـوی و گزیـده گوی چـون دُر«

هیپنوتیزم؛ دروغ یا حقیقت؟

کلمـه  بـا  زمانـی کـه  افـراد  از  خیلـی 

یـاد  می‌شـوند  مواجـه  »هیپنوتیـزم« 

از  سـاعت جیبـی گـردی می‌افتنـد کـه 

یـک زنجیـر بیسـت سـانتی‌متری آویـزان 

اسـت و جلـوی چشـم یـک نفـر آن‌قـدر بـه 
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چپ و راست می‌رود تا فرد را وارد یک خلسه کند. 

بی‌شـک ایـن تصویـر بـه ایـن دلیل در ذهـن ما جای گرفته اسـت کـه بارها 

و بارهـا آن را در کارتون‌هـای دوران کودکـی دیده‌ایم.

در ایـن فصـل قـرار نیسـت مـا چنیـن کاری انجـام دهیـم. به‌دروغ بـودن یا 

حقیقـی بـودن این نـوع از هیپنوتیزم هـم کاری نداریم چراکه بـه موضوع این 

کتـاب و ایـن فصـل ارتباطـی نـدارد. )برخـی اعتقاد دارنـد چنین روشـی واقعاً 

وجـود دارد و برخـی معتقدنـد دروغـی بیـش نیسـت(. تنهـا چیزی کـه ما در 

ایـن فصـل از آن کمـک می‌گیریـم مفهوم و معنـای هیپنوتیزم اسـت.

کودک اتم به دست

در کتـاب قبلـی‌ام بـا نـام »موفقیـت در خون توسـت« که سـال گذشـته به 

چـاپ رسـید، اصطلاحـی را خلـق کـردم بـه نام »کـودک اتـم به دسـت«. در 

یکـی از فصـول ایـن کتـاب به‌طـور کامـل بـه شـرح ایـن اصطالح پرداختم و 

بیـان کـردم کـه کودک اتم به دسـت همـان ضمیر ناخـودآگاه ماسـت؛ چراکه 

ضمیـر ناخـودآگاه مـا بسـیار قدرتمنـد امـا بشـدت سـاده‌لوح اسـت و همانند 

کودکـی می‌مانـد کـه قـدرت اتـم بـه دسـت دارد امـا گاهـی سـاده‌لوحی او 

شـرایط بـدی را رقـم می‌زنـد. در همان‌جـا نیـز راه‌کارهایـی را ارائـه کـردم تـا 

بتوانیـم از ایـن قـدرت، نهایـت اسـتفاده را ببریم.
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برای تهیه نسخه الکترونیکی کتاب موفقیت در خون توست می‌توانید به آدرس

 www.irajsharafi.com/product/khon 

مراجعه نمایید.

ضمیـر ناخودآگاه در حالت عادی در دسـترس نیسـت و به‌راحتی نمی‌توانیم 

بـر روی آن اثرگـذار باشـیم. هیپنوتیزم یکی از روش‌هایی اسـت کـه می‌توانیم 

بـه کمـک آن با ضمیـر ناخـودآگاه ارتباط برقـرار کنیم؛ یعنی ضمیـر خودآگاه 

را کنـار می‌زنیـم و مسـتقیماً با ضمیر ناخـودآگاه ارتباط برقـرار می‌کنیم.

شـاید برایتـان سـؤال پیـش بیایـد که اصاًل چرا بایـد بـا ناخـودآگاه ارتباط 

برقـرار کنیـم؟ در کتـاب موفقیـت در خون توسـت به‌صورت کامل شـرح داده 

شـد امـا اگـر بخواهـم جـواب مختصـری بـه این سـؤال بدهـم بایـد بگویم که 

غالـب تصمیم‌هـای ما توسـط ضمیر ناخـودآگاه گرفته می‌شـود. اگـر بخواهیم 

فـرد مقابلمـان تصمیـم دلخـواه مـا را بگیرد یـا رفتار دلخـواه مـا را انجام دهد 

ابتـدا بایـد بتوانیـم تأییدیه ضمیـر ناخـودآگاه او را بگیریم.

در ایـن فصـل قصـد داریـم مـواردی را بیـان کنیـم کـه با بـکار بـردن آن‌ها 

در کلاممـان بتوانیـم سـریعاً بـا ضمیر ناخـودآگاه مخاطب ارتبـاط برقرار کنیم 

و اثرگذار باشـیم.

هیپنوتیزم کلامی سطح پیشنهاد پذیری افراد را برای پذیرش 
کلام ما بالاتر می‌برد.
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آیا این کار اخلاقی است؟
برخـی از افـراد زمانـی کـه در دوره‌هـای آموزشـی هـوش کلامـی بـا مفهوم 

هیپنوتیـزم کلامـی آشـنا می‌شـوند از مـن می‌پرسـند: »آیـا واقعـاً ایـن کار 

اخلاقیـه؟« در جوابشـان می‌گویـم: »قـرار نیسـت مـا افـراد را بـه یک خلسـه 

ببریـم و از آن‌هـا اخـاذی کنیـم. هیـچ فردی اگـر قصد انجـام کاری یـا گفتن 

حرفـی را نداشـته باشـد، مـا نمی‌توانیـم او را مجبـور کنیـم تـا به خواسـته ما 

تـن دهـد. محـال اسـت افـراد نخواهنـد از چارچوب‌هـای فکـری، اعتقـادی و 

ارزشـی خـود خـارج شـوند و کسـی بتوانـد آن‌هـا را مجبـور بـه خـارج شـدن 

کنـد؛ نه‌تنهـا در حالـت عـادی، حتـی در هیپنوتیزم هـم امـکان چنین چیزی 

وجـود نخواهد داشـت.«

مـا  فـرد  نبـودن  مایـل  بـا  کـه  اسـت  این‌طـور  »اگـر  می‌پرسـند:  مجـدد 

نمی‌توانیـم تأثیرگـذار باشـیم پـس چـرا بایـد از هیپنوتیـزم اسـتفاده کنیم؟«

در جـواب میگویـم: »بلـه درسـت اسـت کـه اگـر تمایلـی نداشـته باشـد 

نمی‌توانیـم او را مجبـور کنیـم؛ امـا اگـر خواسـته یـا صحبـت مـا در غالـب 

چارچوب‌هـای فکـری، اعتقـادی و ارزشـی او باشـد، بـا اسـتفاده از هیپنوتیزم 

کلامـی شـانس پذیـرش صحبـت خـود را بالاتـر برده‌ایـم. همچنیـن خیلی از 

مواقـع افـراد بیـن چنـد گزینـه مـردد هسـتند و نمی‌تواننـد گزینـه صحیـح 

را انتخـاب کننـد. مـا بـا هیپنوتیـزم کلامـی گزینـه بهتـر را بـه آن‌هـا معرفی 

می‌کنیـم تـا میـزان پذیـرش آن گزینـه بالاتـر رود. به‌عبارت‌دیگـر بـا کمـک 
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هیپنوتیـزم کلامی »سـطح پیشـنهاد پذیـری« افـراد را بالاتـر می‌بریم. 

شـاید در حالـت عـادی تمایـل زیـادی بـه پیشـنهادهای ما نشـان ندهنـد اما 

میـزان  می‌کنیـم،  اسـتفاده  هیپنوتیـزم کلامـی  تکنیک‌هـای  از  کـه  زمانـی 

پذیـرش خـود را بالاتـر برده‌ایـم.«

هیپنوتیزم غیرکلامی

هرچند این فصل مربوط به هیپنوتیزم‌های کلامی است اما بد نیست این 
تکنیک هیپنوتیزم را هم بدانیم که:

حضور مستمر در یک محیط می‌تواند یکی از تکنیک‌های هیپنوتیزم باشد. 
زمانی که به‌طور مستمر در یک محیط قرار می‌گیریم، آرام‌آرام بعد از مدتی 

همرنگ افراد آن محیط می‌شویم؛ به‌عبارت‌دیگر ضمیر ناخودآگاه ما زمانی که 
می‌بیند افراد زیادی در اطرافمان کار خاصی انجام می‌دهند یا از عبارت خاصی 

استفاده می‌کنند یا از ادبیات و نوع گفتار خاصی پیروی می‌کنند، گمان می‌کند 
آن کار درست است؛ درنتیجه آن را می‌پذیرد و از آن ‌پس آن‌گونه عمل می‌کند.

برای مثال وقتی در محیطی قرار می‌گیرید که همه اهل مطالعه هستند، 
شما هم کم‌کم به مطالعه علاقه‌مند می‌شوید. اگر در محیطی باشید که 
همه باهم محترمانه صحبت می‌کنند، شما هم با دیگران محترمانه 

صحبت خواهید کرد. اگر در محله شما فروشگاهی باشد که همیشه دیده‌اید 
افراد زیادی از آنجا خرید می‌کنند، شما هم از آنجا خرید خواهید کرد.
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اقدامک

با توجه به نکته‌ای که در کادر بالا بیان شد، 3 مورد از موقعیت‌هایی را 
یادداشت کنید که تکنیک بالا می‌تواند به شما کمک کند تا بهتر عمل کنید. 

)در چه محیط‌هایی قرار بگیرید یا برای جذب مخاطب بیشتر، آن‌ها را در چه 
محیط‌هایی قرار دهید.(

پس ارتباط مؤثر چی؟

قبـل از آن‌کـه بخواهیـم بـه تکنیک‌هـای هیپنوتیـزم کلامـی بپردازیم، لازم 

دیـدم تـا نکتـه‌ای را یـادآوری کنـم کـه می‌توانـد بشـدت در این مسـیر به ما 

کمـک کند.

درسـت اسـت کـه مـا در ایـن کتـاب صرفـاً بـه مباحـث مربـوط بـه هـوش 

کلامـی می‌پردازیـم امـا نبایـد از خاطـر ببریـم بـرای آن‌کـه کلاممـان اثرگذار 

باشـد هم‌زمـان بایـد نـکات مربـوط بـه ارتبـاط مؤثـر را هـم رعایـت کنیم.

در کتـاب »موفقیـت در خـون توسـت« یـک فصـل کامـل را بـه موضـوع 

ارتبـاط مؤثـر اختصـاص دادم و نـکات بسـیاری را بررسـی کردم؛ امـا در اینجا 

می‌خواهـم 3 نکتـه سـاده از آن کتـاب را بازگـو کنـم کـه می‌تواند بـه پذیرش 

صحبت‌هـای مـا توسـط مخاطـب کمـک زیـادی کند:
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1- سیم ارتباطی

حتمـاً شـنیده‌اید کـه چشـم‌ها دریچـه ورود به شـخصیت افراد هسـتند. در 

هنـگام برقـراری ارتبـاط بـا هـر فـردی حتماً حتمـاً باید بـا او ارتباط چشـمی 

داشـته باشـیم. پیـام ما بـه نقطه‌ای منتقل می‌شـود که بـه آن نـگاه می‌کنیم. 

اگـر در هنـگام صحبـت کـردن ارتبـاط چشـمی‌مان بـا مخاطب قطع شـود تا 

حـد زیـادی می‌تـوان مطمئـن بود کـه پیاممـان را دریافـت نمی‌کنـد. ارتباط 

چشـمی هماننـد سـیم متصل‌کننـده ما و مخاطب اسـت و اگر قطع شـود گویا 

ارتباط قطع شـده اسـت.

البتـه بایـد مراقب باشـیم که هنگام ارتباط چشـمی، خیره نشـویم. نگاهمان 

نباید طوری باشـد کـه باعث ناراحتی مخاطب شـود.

2- اولین قدم تأثیرگذاری

لبخنـد مُسـری اسـت. وقتـی مـا می‌خندیـم فـرد مقابل هـم می‌خنـدد. اگر 

بتوانیـم لبخنـد را بـر روی لب‌هـای فـرد مقابـل بنشـانیم، می‌توانیـم مطمئن 

باشـیم کـه اولیـن قدم بـرای تأثیرگذاری را برداشـته‌ایم. لبخند به لب داشـتن 

باعـث می‌شـود چهـره‌ای مثبت از خودمان بـه نمایش بگذاریـم و دیگران را به 

برقـراری ارتبـاط با خود ترغیـب کنیم.
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3- آینه باش

یکـی از تکنیک‌هایـی کـه می‌تـوان بـه کمک آن سـریعاً با ضمیـر ناخودآگاه 

فـرد مقابـل ارتبـاط برقـرار کنیـم ایـن اسـت کـه زبـان بدنمـان را بـا زبـان 

بـدن فـرد مقابـل یکسـان کنیـم؛ یعنـی اگـر فـرد مقابل نشسـته اسـت ما هم 

بنشـینیم، اگـر ایسـتاده اسـت مـا هـم بایسـتیم، اگـر دست‌به‌سـینه اسـت ما 

هـم دست‌به‌سـینه شـویم، اگـر پای خـود را روی پـای دیگر انداخته اسـت، ما 

هـم پـای خـود را روی پای دیگـر بیندازیم، اگر دسـت‌ها را روی میز گذاشـته 

اسـت مـا هـم دسـت‌هایمان را روی میز قـرار دهیـم و ... .

نکتـه‌ای کـه بایـد بـه آن توجه شـود این اسـت کـه اگـر مخاطب روبـروی ما 

قـرار دارد، مـا بایـد همچـون آینه‌ای برای او باشـیم که ضمیر ناخـودآگاه او زبان 

بـدن خـود را در مـا می‌بینـد یعنـی اگر او پای چـپ را روی پای راسـت انداخته 

اسـت مـا بایـد پای راسـت را روی پـای چپ بیندازیم تا شـبیه به او شـویم.
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اجزاء هیپنوتیزم کلامی

هیپنوتیزم کلامی از دو بخش تشکیل شده است:

مهارت‌های فن بیان و صداسازی

دربـاره ایـن مهـارت به‌طـور مفصـل در فصـل صداسـازی صحبـت شـده 

اسـت. همان‌طـور کـه در جلوتـر اشـاره خواهـم کـرد، خواهید دید کـه تقویت 

فـن بیـان و صداسـازی در هیپنوتیـزم کلامـی – و البتـه در سـایر مهارت‌های 

هـوش کلامـی هـم – تأثیر بسـیار زیـادی دارند.

لطفاً حتماً این فصل را به‌دقت مطالعه کرده و تمرین‌های آن را انجام دهید.

 تکنیک‌های هیپنوتیزم کلامی

تکنیک‌هـای بسـیار زیـادی در زمینـه هیپنوتیـزم کلامی وجـود دارد که ما 

در ایـن فصـل بـه 7 مـورد از پرکاربردترین‌هـای آن‌هـا می‌پردازیـم؛ امـا شـما 
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خیالتـان راحـت باشـد کـه این 7 مـورد بیـش از 70 درصـد مواقع را پوشـش 

می‌دهـد. نقشـه ذهنـی زیـر بـه مـا کمـک می‌کنـد کـه به‌صـورت اجمالـی با 

ایـن 7 تکنیک آشـنا شـویم:

تکنیک اول: واژگان بدیهی ساز

واژگان بدیهـی سـاز، عبارت‌هایـی هسـتند کـه بـه کلام مـا قـدرت می‌دهند 

و نشـان‌دهنده آن هسـتند کـه حرف‌هـای مـا بـر اسـاس یـک سـری اصـول و 

دانسـته‌های قبلی اسـت و ما بـه صحبت‌هایمان اعتماد و اطمینـان داریم. وقتی 

دیگـران ایـن اطمینـان و قاطعیـت مـا را می‌بیننـد، راحت‌تر متقاعد می‌شـوند.

ایـن واژگان بدیهـی سـاز نام گذاشـته شـده‌اند زیـرا جملاتی که بعـد از این 

واژگان می‌آینـد بـرای مخاطـب بدیهـی بـه نظـر می‌رسـند و ناخـودآگاه آن‌ها 

را می‌پذیـرد. ایـن واژگان عبارتنـد از:

حتمـاً،  اصـولاً،  خاطـر،  اطمینـان  بـا  مطمئنـاً،  مسـلماً،  بلاشـک،  یقینـاً، 

قطـع به‌یقیـن، بـدون هیـچ تردیـد، بـا اطمینـان خاطـر، قطعـاً، معلومـه کـه، 
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بی‌قیدوشـرط، مؤکـداً، قاطعانـه، بی‌بـرو برگرد، بـا تضمین )تضمیـن می‌کنم(، 

کاماًل، صـد در صـد، بـه ضِـرس قاطـع و ... .

- ایـن واژگان ذاتـاً قدرتمنـد هسـتند و بـه همـراه خـود 

اطمینـان و قـدرت می‌آورنـد؛ اما اگـر یکی از ایـن واژگان 

تبدیـل بـه تیکـه کلام ما بشـود، تأثیـر خود را از دسـت 

خواهـد داد. لـذا همیشـه نباید از آن‌هـا اسـتفاده کنیم.

- لحـن مـا در هنگام اسـتفاده از ایـن واژگان بسـیار مهم 

اسـت. بـه همیـن علت در بخـش قبلـی تأکید داشـتم که 

تمرینـات مربـوط به صداسـازی را جـدی بگیرید.

- بعـد از بـکار بردن این واژگان بایسـتی یـک مکث کوتاه 

انجـام دهیـم )کمتـر از یـک ثانیـه( و سـپس جمله‌مان را 

ادامـه دهیـم. شـاید اگر ایـن مکث نباشـد تأثیـری که از 

ایـن واژگان انتظـار داریم برآورده نشـوند.

-  در هنـگام اسـتفاده از ایـن واژگان، خودمـان بایـد بـه 

حرفـی کـه می‌خواهیـم بزنیـم واقعـاً اطمینـان داشـته 

باشـیم و اگـر اطمینان نداریـم از بکار بردن آن‌ها بشـدت 

خـودداری کنیـم چراکـه صداقـت یـک اصل اساسـی در 

اسـت. کلامی  هیپنوتیـزم 
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برای مثال به قدرت تأثیرگذاری دو جمله زیر توجه کنید:

الف( با شما تماس خواهم گرفت.

ب( قطعاً]یک مکث بسیار کوتاه[ با شما تماس خواهم گرفت.

مطمئنـاً شـما هـم موافـق هسـتید کـه قـدرت و میـزان اثرگـذاری ایـن دو 

جملـه باهـم برابـر نیسـتند و جملـه دوم قـدرت بیشـتری دارد.

اقدامک

شما هم به کمک واژگان بالا 3 جمله بنویسید که در زندگی روزمره و محیط 
کار نیاز به اثرگذاری بیشتر دارید.

تکنیک دوم: سرعت کلام

منظـورم از سـرعت کلام همـان تنـد صحبـت کـردن و یـا شـمرده صحبت 

کـردن اسـت. در کلاس‌هـای فن بیان این سـؤال از من زیاد پرسـیده می‌شـود 

کـه: »مـا بایـد تند تنـد صحبت کنیـم یا شـمرده؟« وقتـی از آن‌ها می‌پرسـم 

نظـر خودتـان چیسـت می‌گوینـد در برخـی از کتاب‌هـا نوشـته اسـت تنـد و 

برخـی دیگـر گفته‌انـد شـمرده و مـا تکلیـف خودمـان را نمی‌دانیم.
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جوابـی کـه بـه آن‌هـا می‌دهم آن‌هـا را گیج‌تـر می‌کنـد؛ میگویم هـم تند و 

هـم شـمرده. البتـه در ادامـه برای آن‌هـا این‌گونـه توضیـح می‌دهم که:

سـرعت صحبـت کـردن مـا در یک جمع بایسـتی نسـبت بـه میانگین جمع 

و جامعـه کمـی تندتـر باشـد. ایـن کار نشـان دهنده این اسـت که مـا بر روی 

موضـوع مـورد صحبت تسـلط داریـم و حرف‌های مـا دارای پشـتوانه محکمی 

اسـت؛ بـه عبـارت سـاده‌تر مخاطـب بـا خـود نمی‌گویـد ایـن حرف‌هایـی کـه 

می‌زنـد همیـن‌الان بـه ذهنش رسـیده اسـت و اعتبـار ندارد.

ایـن پیـام بسـیار ظریفـی اسـت کـه تنهـا ناخـودآگاه افـراد آن را متوجـه 

می‌شـود و شـاید خـود آن‌هـا خیلی بـه آن توجه نکننـد و یادمان نرفته اسـت 

کـه کل هـدف هیپنوتیـزم، ارتبـاط بـا ناخـودآگاه افراد اسـت.

مـا بـه صحبت خـود با این سـرعت ادامه می‌دهیـم تا زمانی کـه می‌خواهیم 

نکتـه مهـم و قابل‌توجهـی را بیـان کنیـم. در ایـن لحظـه سـرعت کلام ما باید 

پاییـن بیایـد و شـمرده شـمرده صحبـت کنیـم. ایـن کار باعـث جلب‌توجـه 

مخاطـب شـده و سـبب می‌گـردد تـا مخاطـب این نکتـه مهم از صحبـت ما را 

بسـپارد. ذهن  به 

پـس نتیجـه می‌گیریـم مـا در صحبت‌هایمـان نیـاز داریم هم با سـرعت بالا 

و هـم شـمرده شـمرده صحبت کنیم تـا اثرگذاری کلام خـود را افزایش دهیم.
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اگـر در جمعـی قـرار گرفته‌ایـم کـه در حـال مخالفـت بـا ما هسـتند و قصد 

دفـاع کـردن از خـود را داریـم )بـرای مثـال در مذاکره‌هـا، مناظره‌هـا و ...( 

رعایـت ایـن نکتـه کـه سـرعت کلاممـان را بـالا و پاییـن ببریـم، بسـیار مهم 

اسـت. دراین‌بیـن تغییـر لحـن نیـز بـه مـا کمـک زیـادی می‌کند تـا کلاممان 

جذابیت داشـته باشـد. مجدداً باید اشـاره‌کنم کـه تمرینات صداسـازی در این 

زمینـه بشـدت بـه مـا کمـک می‌کند.

بـرای درک بهتـر ایـن تکنیـک پیشـنهاد می‌کنـم فایـل صوتـی کوتاهی که 

در آدرس زیـر قـرار گرفتـه اسـت را گـوش دهید: 

www.irajsharafi.com/speedchange/

یادمان باشد:

اگر در هر زمان و در هر موقعیتی از تکنیک‌های هیپنوتیزم کلامی استفاده 
کنیم، دیگر اثرگذار نخواهند بود؛ چراکه بعد از مدتی برای مخاطبان و 

اطرافیان ما عادی و بدیهی شده و اثرگذاری خود را از دست خواهند داد.

استفاده ما از هیپنوتیزم کلامی باید همچون تک تیراندازی باشد که تنها یک 
تیر استفاده می‌کند اما آن یک تیر قطعاً به هدف اصابت می‌کند.



هیپنوتیزم کلامی

187

تکنیک سوم: ایجاد اعتبار برای خود

به‌جرئـت می‌تـوان گفـت مهم‌ترین اصل برای کسـی که قصـد صحبت کردن 

دارد »اعتبـار« اسـت. اگـر فـردی در نظـر مخاطب خود معتبر نباشـد یـا اعتبار 

خود را از دسـت داده باشـد، صحبت‌هایش هیچ اثری نخواهد گذاشـت. هرچند 

اعتبـار یک‌شـبه بـه وجـود نمی‌آیـد، اما بـا کوچک‌ترین اشـتباهی ممکن اسـت 

کل آن از بیـن بـرود. پس باید بشـدت مراقب آن باشـیم.

داسـتان چوپـان دروغ‌گـو را بـه خاطـر داریـد؟ تنهـا به دلیـل اینکـه اعتبار 

خـود را میـان اهالـی دِه از دسـت داده بـود، کُل گلـه‌اش را از دسـت داد.

در ایـن قسـمت می‌خواهیـم به بررسـی سـه مـورد بپردازیـم کـه می‌توانند 

بـه مـا کمـک کننـد تا به‌صـورت کلامـی اعتبـار خودمـان را افزایـش دهیم:

1- بیان جنبه‌های مثبت و منفی

نمی‌دانـم بـرای شـما هـم پیش آمده اسـت یا نـه. من کـه بارها ایـن موضوع 

را تجربـه کـرده‌ام و در اینجـا یکـی از آن موارد را برای شـما تعریف خواهم کرد:

بـرای خریـد پیراهن و شـلوار بـه یـک لباس‌فروشـی مراجعه کرده بـودم. از 

مـدل یـک پیراهـن خوشـم آمد اما سـایز آن کمی برایـم بزرگ بود. فروشـنده 

بـا اصـرار تمـام می‌گفـت کـه اگـر یک‌بـار آن را بشـویید تنگ‌تـر خواهد شـد 

و سـایز آن مناسـب شـما می‌شـود. بـه حـرف او اعتمـاد کـردم و قرار شـد آن 
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پیراهـن را بخـرم. سـراغ شـلوارهایش رفتـم و یک مـدل از شـلوارهایش نظرم 

را جلـب کـرد؛ امـا از آن مـدل تنهـا همـان یـک شـلوار مانـده بـود و آن‌هـم 

کمـی برایـم تنـگ بـود. ایـن بـار فروشـنده بـا اصـرار تأکیـد می‌کـرد کـه اگر 

یک‌بـار آن را بشـویید گشـاد می‌شـود و سـایز آن مناسـبتان می‌گـردد. وقتـی 

جملـه‌اش تمـام شـد انـگار جرقـه‌ای در ذهن من روشـن شـد که تنگ شـدن 

و گشادشـدن‌های بعـد از شسـتن تنهـا حربـه‌ای اسـت بـرای آقـای فروشـنده 

کـه بتوانـد بـه‌زور لباس‌هایـش را بفروشـد. اعتبـار او در ذهن مـن فروریخت و 

بـدون اینکـه از او خریـد کنـم مغـازه‌اش را ترک کـردم و تابه‌حال دیگر سـراغ 

مغـازه او نرفته‌ام.

در داسـتان بـالا فـرض کنید فروشـنده بدون اینکـه تنها به منافـع لحظه‌ای 

بـه مـن  باصداقـت تمـام  نمایـد،  خـودش فکـر کنـد و خودخواهانـه عمـل 

می‌گفـت کـه ایـن پیراهـن و شـلوار مناسـب شـما نیسـت و در حـال حاضـر 

لباسـی مناسـب شـما ندارم. شـاید در آن لحظه سـود اندکی را از دست می‌داد 

امـا در ذهـن مـن اعتبـاری بـه دسـت مـی‌آورد کـه به‌مراتـب ارزش مـادی و 

معنـوی آن بیشـتر بـود. ممکـن بـود با ایـن کار، مـن در مراجعه‌هـای بعدی‌ام 

بـرای خریـد لبـاس، ابتدا بـه مغازه او بروم و چه‌بسـا بـه دیگر اعضـای خانواده 

و حتـی دوسـتان خـود او را معرفـی می‌کـردم.

داسـتان بـالا را تعریـف کـردم تـا بـه این نکتـه برسـم کـه در صحبت‌هایمان 

حتمـاً جنبه‌هـای مثبـت و منفی هـر چیـزی را در نظر بگیریم؛ اگـر می‌خواهیم 
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دربـاره ویژگی‌هـا، توانایی‌هـا، ایده‌هـا و یـا حتی اجناسـی که قصد فـروش آن‌ها 

را داریـم صحبـت کنیـم، بایسـتی هـم به نقاط قـوت و هم به نقـاط ضعف آن‌ها 

اشـاره‌کنیم. بـا ایـن کار اعتبار خـود را در نظـر مخاطب بالا برده‌ایـم. مخاطب با 

خـود می‌گویـد: »او فـرد منصفـی اسـت، هم بـه منافع خـود فکر می‌کنـد و هم 

بـه فکـر منافع من اسـت. پـس می‌توانم بـه او اعتمـاد کنم.«

فـرض کنیـد بـه یـک موبایـل فروشـی مراجعـه کرده‌ایـد و از فروشـنده 

می‌خواهیـد به شـما پیشـنهاد دهـد که با مبلـغ موردنظرتان چـه انتخاب‌هایی 

می‌توانیـد داشـته باشـید. در حالـت اول فروشـنده بـه شـما یـک نوع گوشـی 

موبایـل معرفـی می‌کنـد و می‌گویـد این گوشـی مناسـب شماسـت. در حالت 

دوم فروشـنده سـه گوشـی بـه شـما معرفـی می‌کنـد و نقـاط ضعـف و قـوت 

هرکـدام را بـه شـما توضیـح می‌دهـد.

در کدام حالت فروشنده در نظر شما معتبرتر است؟

البتـه  و  دلسـوزتر  حرفه‌ای‌تـر،  صادق‌تـر،  فروشـنده  دوم  حالـت  در  بلـه 

معتبرتـر بـه نظـر می‌رسـد. فروشـنده همـان فروشـنده اسـت امـا تنهـا بـه 

ایـن دلیـل کـه در حالـت دوم بـه جنبه‌هـای مثبـت و منفی پرداخته اسـت، 

معتبرتـر بـه نظـر می‌رسـد.

2- حفظ ارزش‌ها

 هـر فـردی در زندگـی خـود یکسـری چارچوب‌هـا و ارزش‌هـای شـخصی 
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دارد کـه بـه آن‌هـا پایبند اسـت. مهم نیسـت کـه دیگـران هم ایـن ارزش‌ها و 

چارچوب‌هـا را دارنـد یـا نه؛ مهم نیسـت کـه دیگـران این چارچوب‌هـا را مهم 

و ارزشـمند می‌داننـد یـا نـه؛ حتی مهم نیسـت که دیگـران چارچـوب دارند یا 

نـه. تنهـا چیـزی کـه مهـم اسـت این اسـت که ما بـه ایـن چارچوب‌هـا چقدر 

پایبنـد هسـتیم. اینکـه ما بـه چارچوب‌ها و ارزش‌هـای خود پایبند هسـتیم یا 

نـه باعـث افزایـش یـا کاهش اعتبـار ما نـزد دیگران می‌شـود.

ایـن ارزش‌هـا، هـم می‌تواننـد کلامـی باشـند و هـم عملکـردی. بـرای مثال 

اینکـه شـما بـرای خودتـان چارچوبـی قـرار دهیـد تـا هیـچ‌گاه دروغ نگویید، 

یـا دربـاره چیـزی مبالغـه و اغـراق نکنیـد یـا کلمـات خاصـی را بـکار نبریـد 

نمونه‌هایـی از چارچوب‌هـا و ارزش‌هـای کلامـی هسـتند. بـرای چارچوب‌های 

عملکـردی هـم می‌توانیـم بـه مـواردی همچـون عـدم تجـاوز از سـرعت مجاز 

در رانندگـی، انداختـن زبالـه در سـطل آشـغال، ننوشـیدن نوشـابه و ... اشـاره 

کنیـم. بـرای مثـال من سال‌هاسـت که نوشـیدن نوشـابه را قطع کـرده‌ام و در 

هیـچ شـرایطی حتـی با اصـرار اطرافیانم هـم از ایـن چارچوب خارج نشـده‌ام.

پـس بهتـر اسـت چارچوب‌هـا و ارزش‌هـای خـود را بشناسـیم و بـه آن‌هـا 

پایبنـد باشـیم تـا بـه افزایـش اعتبـار خـود کمـک کنیم.

اقدامک

 3 مورد از چارچوب‌ها و ارزش‌هایتان را یادداشت نمایید.
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اثر هاله‌ای؛ اعتبار سازی غیرکلامی

)این مطلب را داخل کادر بیان می‌کنم زیرا مربوط به هوش کلامی نیست اما بشدت 

در بحث اعتبار سازی مهم می‌باشد.(

گاهی افراد درباره فردی که هیچ ارتباط یا معاشرتی با او نداشته‌اند این‌گونه 
نظر می‌دهند که فلانی فرد بسیار معتبری است. وقتی از آن‌ها سؤال می‌شود 

شما که با آن‌ها ارتباطی نداشته‌اید پس چطور به این نتیجه رسیده‌اید، پاسخ 
دقیقی نمی‌دهند. این بدین معناست که ضمیر ناخودآگاه آن‌ها به مواردی 

توجه می‌کند که آن‌ها به‌صورت آگاهانه به آن توجه ندارند. در حقیقت 
هیپنوتیزم غیرکلامی اتفاق افتاده است.

یکی از این موارد اثر هاله‌ای است. اثر هاله‌ای یعنی ذهن ما یک صفت یا یک 
ویژگی از یک فرد را به دیگر صفت‌ها و ویژگی‌های او نسبت می‌دهد. برای مثال 

اگر فردی لباس شیک و مناسبی بپوشد، مغز ما این ویژگی و صفت خوب او را به 
مابقی صفات او مانند خوش‌قول بودن، خوش‌اخلاق بودن، معتبر بودن 

و ... بسط می‌دهد. این قانون در ویژگی‌های منفی هم صادق است. برای 
مثال زمانی که شما با ظاهر ژولیده یک فرد مواجه می‌شوید این صفت او را به 

مابقی صفاتش بسط می‌دهید.

با توجه به اثر هاله‌ای ما باید بدانیم که تمیز و مرتب بودن ظاهر ما، 
چیدمان مغازه ما، دکوراسیون دفتر و منزل ما، تمیز بودن اتومبیل ما، 

ادبیات و لحن صحبت کردن ما و هر مورد دیگری می‌تواند به بالا رفتن 
اعتبار ما کمک کند یا اعتبار ما را از بین ببرد.
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3- داستان شخصی و پیام مخفی

از دیگـر مـوارد کلامـی کـه بـه افزایـش اعتبـار ما کمـک می‌کند این اسـت 

توانایی‌هایـی کـه داریـم،  از ویژگی‌هـا و  بـه برخـی  کـه در صحبت‌هایمـان 

اشـاره‌کنیم. شـاید بـا خـود بگوییـد: »ایـن کار که خودسـتایی و فخرفروشـی 

اسـت. مـن ایـن کار را انجـام نمی‌دهـم. دیگـران بایـد خودشـان بفهمنـد من 

چـه توانایی‌هـا و ویژگی‌هایـی دارم.«

در جـواب بایـد بگویـم وقتـی ما خودمـان را ارائـه نمی‌کنیم چطـور می‌توانیم 

از دیگـران توقـع داشـته باشـیم تـا به ایـن توانایی‌هـا پی ببرنـد؟ ایـن کار اصلًا 

خودسـتایی نیسـت. بـرای مثـال خود مـن در چند صفحـه قبل به ایـن موضوع 

اشـاره کـردم که کتـاب دیگری با نـام »موفقیت در خون توسـت« نوشـته‌ام. یا 

در فصل‌هـای گذشـته بـه ایـن اشـاره کـردم کـه به‌عنـوان مـدرس مهارت‌های 

ارتباطـی کارگاه و دوره‌هایـی هـم برگزار می‌کنم و به‌عنوان مشـاور در کنار افراد 

زیـادی مشـغول بـه خدمت‌رسـانی هسـتم. اگـر ایـن مـوارد را بیـان نمی‌کـردم 

شـما از کجـا بایـد بـه ایـن مـوارد پـی می‌بردیـد. آیـا ایـن مـوارد خودسـتایی 

اسـت؟! مـن کـه بعیـد می‌دانـم معرفـی توانایی‌هـا و ویژگی‌هـای خودمـان کـه 

بـه آن‌هـا اطمینـان داریـم )البتـه باکمـال تواضـع و فروتنـی و بـه‌دوراز غـرور(، 

خودسـتایی باشـد. مطمئن باشـید اگـر ویژگی یا توانایی خاصی داشـته باشـید 

امـا بـه معرفـی خودتان نپردازیـد، به خود و حتـی دیگرانی کـه می‌توانند از این 

توانایی‌هـای شـما بهره‌منـد شـوند، خیانـت کرده‌ایـد. معرفی خـود آن‌قدر بحث 
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مهمـی اسـت کـه مـا فصـل اول این کتـاب را به آن اختصـاص دادیـم و در آنجا 

مفصل دربـاره آن صحبـت کردیم.

اشـاره بـه توانایی‌هایمـان را می‌توانیـم بـا کمـک داسـتان‌های شـخصی یـا 

پیام‌هـای مخفـی انجـام دهیـم.

در فصـل داسـتان‌گویی یـاد گرفتیـم کـه چطـور یـک داسـتان تأثیرگـذار 

تعریـف کنیـم. بـا اسـتفاده از نـکات آن فصـل، داسـتان‌های شـخصی کـه بـه 

اعتبـار سـازی‌مان کمـک می‌کننـد را آمـاده می‌کنیـم و هرزمـان که بـه آن‌ها 

نیـاز داشـتیم، بـه بیـان آن‌هـا می‌پردازیم.

اما پیام مخفی چیست؟

پیـام مخفـی اشـاره‌ای سـطحی بـه مـواردی اسـت کـه به‌نوعـی رزومـه مـا 

به‌حسـاب می‌آینـد و در لابـه‌لای صحبت‌هـای اصلی‌مان جـای می‌گیرند؛ یعنی 

زمانـی کـه در حـال صحبـت دربـاره موضـوع اصلـی صحبتمـان هسـتیم، یـک 

اشـاره کوچـک به پیامی کـه می‌خواهیم انتقـال دهیم می‌کنیم و رد می‌شـویم.

بـرای مثـال فـرض کنیـد مـن در لابـه‌لای صحبت‌هایـم این‌طور بیـان کنم: 

»... اختصـاص زمـان بـرای تمرین‌هـای هـوش کلامـی واقعـاً موضـوع حیاتـی 

اسـت. سـال گذشـته این دوره را بـرای فالن اداره دولتی برگزار کـردم؛ اما در 

انتهـای دوره از 23 نفـر تنهـا 7 نفرشـان توانسـتند هوش کلامی خـود را ارتقا 

بدهنـد. بقیـه افـراد فقط بهانـه می‌آوردند کـه زمـان آزاد برای تمریـن ندارند. 
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اگـر شـما هم می‌خواهیـد درانتهای ایـن دوره نتیجه بگیرید و مثـل کارمندان 

آن اداره نشـوید لازم اسـت کـه وقت اختصـاص بدهید.«

موضـوع صحبـت ما دربـاره اختصـاص زمان بـرای تمرین کردن بـود؛ اما در 

لابـه‌لای آن مـن بـه شـما این پیـام مخفـی را منتقل کـردم کـه ادارات هم با 

من همـکاری دارند.

تکنیک چهارم: ساخت متضاد شدید

در ایـن تکنیـک به‌صـورت هدفمنـد دو عبـارت را به‌گونـه‌ای در کنـار هـم 

قـرار می‌دهیـم کـه عبـارت دوم شـدیداً بـا عبـارت اول مخالفت کنـد و ارزش 

آن را تغییـر دهـد. بـه مثال‌هـای زیـر توجـه کنید:

- پولم رو توی جوی می‌ریزم ولی دست فلانی نمی‌دهم.

- یا آزاد زندگی کنید، یا بمیرید.

- یک سال بیکار میمونم اما با فلانی کار نمی‌کنم.

- یا اصول ارتباطی رو یاد بگیر یا هرگز صحبت نکن.

- حاضـرم تـا اون سـر شـهر پیـاده بـروم امـا از فلانـی 

ماشـین قـرض نگیـرم.

- یـا تالش می‌کنی و پیشـرفت می‌کنی یا زیر دسـت‌وپای 

بقیه له میشـی.
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- از گرسنگی هم بمیرم از کسی پول قرض نمی‌گیرم.

- یـا به ایـن نرم‌افزار مسـلط شـو یا دیگـه اجـازه نداری 

ازش اسـتفاده کنی.

- تو خیابون می‌خوابم اما شب خونه کسی نمیمونم.

- و ... .

ابتـدای سـخنرانی خـود، بـه  یکـی از سـخنرانانِ برنامـه تـِد )TED( در 

زیبایـی از ایـن تکنیـک اسـتفاده می‌کنـد. او که یک سرآشـپز اسـت کار خود 

را بـا پزشـکان مقایسـه می‌کنـد و بـا زیرکـی خاصـی این‌گونـه بـه مخاطـب 

می‌فهمانـد کـه کار مـن هم‌ردیـف بـا کار پزشـکان اسـت و از اهمیـت بالایـی 

می‌باشـد. برخـوردار 

در آدرس زیر می‌توانید قسمت ابتدایی این سخنرانی را مشاهده نمایید: 

www.irajsharafi.com/ted1/
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 تکنیک پنجم: تیم سازی

به دو عبارت زیر توجه کنید:

الـف( لطفـاً تمرینـات این کتـاب را جدی بگیریـد. آن‌قدر 

تمریـن کنید تا به تسـلط برسـید.

ب( مـا بایـد آن‌قدر ایـن تمرین‌هـا را جدی بگیریـم تا به 

تسـلط برسیم.

کدام‌یک از جملات بالا برای شما دل‌نشین‌تر است؟

مطمئنـاً جملـه دوم بـه دلیـل اینکـه قالـب دسـتوری نـدارد، دل‌نشـین‌تر 

اسـت. در عبـارت دوم مـن هـم جزئـی از شـما هسـتم و مـا باهـم در یک تیم 

قـرار داریـم. پـس پذیـرش شـما از کلام مـن در حالـت دوم بیشـتر اسـت.

اگـر توجـه کرده باشـید حـدود 90 درصـد از جمالت و افعال ایـن کتاب با 

ضمیـر جمـع بـکار رفته اسـت. به‌عبارت‌دیگـر من در ایـن کتاب غالباً شـما را 

مخاطـب قـرار نـداده‌ام و امرونهـی نکـرده‌ام بلکه با شـما در یک تیم هسـتم و 

در هـر مـوردی از ضمیـر جمـع »مـا« اسـتفاده کـرده‌ام. به همین دلیل اسـت 

کـه شـاید احسـاس می‌کنیـد متـن ایـن کتـاب دوسـتانه‌تر و دل‌نشـین‌تر از 

کتاب‌هـای دیگر اسـت.
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در هـر صنـف و هـر حیطـه‌ای کـه مشـغول هسـتیم، بایسـتی بـا مخاطبان 

خـود در یـک تیـم باشـیم. مخاطب باید احسـاس کنـد که ما مدافـع حقوق او 

هسـتیم و قصدمـان خدمـت به او اسـت.

تصـور کنیـد ارتباطـات ما چقـدر می‌توانـد لذت‌بخش‌تر باشـد اگر اسـاتید 

دانشـگاه و معلمـان مـدارس خـود را بـا دانشـجویان و دانش آمـوزان در یک 

تیـم ببیننـد، فروشـنده‌ها خـود را بـا مشـتریان در یـک تیـم ببیننـد، پدر و 

مادرهـا خـود را بـا فرزندانشـان در یـک تیـم ببیننـد و هرکـدام از آن‌ها این 

موضـوع را کـه مـا باهـم در یـک تیـم هسـتیم بیـان کننـد و در عمـل هـم 

نشـان دهنـد. بـدون هیـچ تردیـدی در ایـن حالـت ارتباطات ما دچـار تحول 

بزرگـی خواهد شـد.

تکنیک ششم: ارائه دلیل

در فصل‌هـای قبـل بـه تحقیقـی کـه توسـط دانشـگاه اسـتنفورد انجام شـد 

و نتایجـی کـه در برداشـت، اشـاره کـردم. از ایـن تحقیـق نتیجـه گرفتیـم که 

اگـر می‌خواهیـم صحبت‌هایمـان بیشـتر موردپذیرش قـرار بگیرنـد، می‌توانیم 

در ادامـه جملاتمـان دلیلی اضافـه کنیم. چراکه ناخودآگاه افـراد در لحظه اول 

بـه دلیـل توجـه نمی‌کنـد و صِـرف اینکـه جملـه‌ای همراه بـا دلیل ذکر شـده 

اسـت، آن را می‌پذیـرد. وقتـی در کنار صحبتمـان دلیل ارائه می‌کنیـم، اعتبار 

صحبتمـان در ذهـن مخاطـب بالاتر مـی‌رود زیـرا مخاطب می‌دانـد هر حرفی 
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کـه همـراه بـا دلیـل بیان شـود، حتمـاً حرفی حساب‌شـده و منطقی اسـت.

تکنیک هفتم: سه‌تایی طلایی

در تکنیـک سـه‌تایی طلایـی مـا جملـه‌ای را کـه می‌خواهیم اثرگذار شـود و 

در ضمیـر ناخودآگاه مخاطب بنشـیند، در سـه جمله پی‌درپـی تکرار می‌کنیم. 

ایـن تکـرار می‌توانـد در ابتدای جملات سـه‌گانه باشـد یا در انتهـای آن‌ها.

 بـرای مثـال اگـر بخواهیـم افـراد را ترغیـب کنیم تـا هوش کلامـی خود را 

ارتقـا دهنـد می‌توانیـم از تکنیـک سـه‌گام این‌گونـه اسـتفاده کنیم:

اگر می‌خواهیم حاضرجواب باشیم، باید هوش کلامی خود را تقویت کنیم.

اگـر می‌خواهیـم در صحبـت کردن‌هایمـان حرف کـم نیاوریـم، باید هوش 

کلامـی خـود را تقویت کنیم.

اگـر می‌خواهیـم زمانـی کـه همه خاموش‌انـد ما بـا بداهه گویی بدرخشـیم، 

بایـد هوش کلامـی خود را تقویـت کنیم.

همچنین می‌توانیم عبارت تکرارشونده را در ابتدای جملات نیز بیاوریم:

هـوش کلامی خـود را تقویت کنیـم تـا بتوانیـم داسـتان‌هایی جذاب‌تر 

تعریـف کنیم.

هـوش کلامـی خود را تقویـت کنیم تـا بـا طنزپـردازی، افراد بیشـتری 

را بـه خـود جـذب نماییم.
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هـوش کلامـی خـود را تقویت کنیـم تـا راحت‌تـر بتوانیـم دیگـران را 

کنیم. متقاعـد 

تحلیل هیپنوتیزم کلامی در گفتار آقای ظریف

در قالـب یـک مقالـه کـه در سـایت شـخصی‌ام آن را منتشـر کـرده‌ام بـه 

تحلیـل و بررسـی یکـی از صحبت‌های جناب آقـای ظریف )وزیـر امور خارجه 

کشـورمان( پرداختـه‌ام. در ایـن مقالـه بـه تکنیک‌هـای هیپنوتیـزم کلامی که 

ایشـان از آن‌هـا اسـتفاده می‌کننـد، اشـاره می‌کنـم. تکنیک‌هایی که شـما هم 

در ایـن فصـل آن‌هـا را آموخته‌اید.

ایـن مقالـه را بخوانیـد چراکـه بـا کارایـی  توصیـه می‌کنـم حتمـاً حتمـاً 

می‌شـوید. آشـنا  بیشـتر  آموخته‌ایـد،  فصـل  ایـن  در  کـه  نکاتـی  حرفـه‌ای 

برای مطالعه این مقاله و دانلود فیلم مربوط به آن به آدرس زیر مراجعه نمایید: 

www.irajsharafi.com/zarif/
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بایـد  مـا  و  می‌باشـد  کلامـی  هـوش  حـوزه  در  کتـاب  ایـن  ازآنجایی‌کـه 

همـه ابعـاد کلام خـود را تقویـت کنیـم، در ایـن فصـل بـه تقویت فـن بیان و 

می‌پردازیـم. صداسـازی 

ایـن فصـل یکـی از نقاط تمایـز این کتاب با سـایر منابع اسـت. چراکه اغلب 

بـه بیـان تکنیک‌هـا می‌پردازنـد و کمتـر پیـش می‌آید بـه موضوع صداسـازی 

توجـه کننـد. بـرای آن‌که اثرگذاری کلام ما بیشـتر شـود بایسـتی هم‌زمان در 

کنـار اسـتفاده از تکنیک‌هـای هوش کلامی، صـدای خود را هـم تقویت کنیم؛ 

زیـرا لحـن صحبت‌هـای مـا، سـرعت کلام مـا، حجم تنفـس ما و قـدرت بیان 

مـا به‌شـدت بـر روی مخاطب اثرگذار اسـت.

حتمـاً در اطرافیانتـان افـرادی را دیده‌ایـد کـه وقتـی صحبـت می‌کننـد، 

جـذب کلامشـان می‌شـوید و دوسـت داریـد این صحبـت را ادامه دهنـد. جدا 

از اینکـه برخـی از افـراد به‌صـورت مـادرزادی دارای صـدای جذابـی هسـتند، 

سـایر افـراد می‌تواننـد بـا تمرینـات سـاده‌ای کـه در این فصـل به آن‌ها اشـاره 
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می‌کنیـم تـا حـد قابـل قبولـی کیفیت صـدای خـود را ارتقـا دهند.

تمرین خودکار

اسـتفاده از تمـام ظرفیـت 

اندام‌هـای کلامـی که شـامل 

زبـان، تارهای صوتـی، لب‌ها، 

دنـدان و فک می‌شـود، 

در میزان انرژی کلام ما و اثربخشی آن، از اهمیت بالایی برخوردار است.

سـاده‌ترین تمرینـی کـه بـه مـا کمـک می‌کنـد تـا انـرژی کلامی خـود را 

افزایـش دهیـم و همچنیـن کلمـات را به‌صـورت صحیـح و کامل بیـان کنیم 

»تمریـن خـودکار« اسـت. ایـن تمریـن تقریبـاً تمـام اندام‌هـای کلامـی را 

درگیـر می‌کنـد.
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بـرای انجـام ایـن تمریـن بایسـتی انتهـای یـک خـودکار را بیـن دندان‌های 

جلویـی خـود قرار دهیم و سـپس بدون اینکه خـودکار به زمین بیفتد، شـروع 

بـه صحبـت کنیم. بـه همین سـادگی...

تنهـا نکتـه‌ای کـه باید متذکر شـوم این اسـت کـه هنـگام صحبت کردن، 

لب‌هـا بایـد به‌طـور کامـل بـاز و بسـته شـوند و کلمـات به‌صـورت کامـل 

کردند. بیـان 

به‌طورمعمـول در هنـگام صحبـت کـردن فـک و دهان مـا کامل باز و بسـته 

نمی‌شـود. تمریـن خـودکار ماهیچه‌هـای فـک را به‌شـدت درگیر می‌کنـد؛ لذا 

ممکـن اسـت درد کمـی را در ایـن ناحیـه احسـاس کنیـم که طبیعی اسـت و 

به‌مرورزمـان از بیـن مـی‌رود. اگـر ایـن تمریـن به مـدت 21 روز و هرروز سـه 

مرتبـه و هـر بـار بـه مـدت 3 دقیقـه انجام شـود، صـدای مـا قدرت بیشـتری 

پیـدا می‌کنـد چراکـه عضالت فک و دهـان بخصوص لب‌هـا روزبـه‌روز قوی‌تر 

شـده و ایـن امـر باعث می‌شـود در هنـگام صحبت کـردن، کلمـات را کامل‌تر 

و محکم‌تـر بیـان کنیم.

بـرای اینکـه معجزه این تمریـن را درک کنید، قبل از شـروع تمرینات صدای 

خـود را ضبـط کـرده و بعـد از پایـان 21 روز بـا صـدای خـود مقایسـه کنیـد. 

مطمئنـاً شـگفت‌زده خواهیـد شـد. البته اگـر تمرینـات را جدی گرفته باشـید.
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اقدامک

لطفاً همین الآن یک خودکار بردارید و انتهای آن را بین دو دندان جلویی خود 
قرار دهید و به مدت 3 دقیقه ادامه مطالب کتاب را با صدای بلند بخوانید. 

یادتان نرود لب‌ها باید کامل باز و بسته شوند و کلمات کامل بیان شوند.

تقویت لحن

طبـق تحقیقات انجام‌شـده توسـط پروفسـور آلبـرت محرابیـان 38 درصد از 

کلام مـا را لحـن مـا تشـکیل می‌دهـد که نشـان‌دهنده میـزان اهمیـت آن در 

کلام ماسـت. لحـن همـان آهنگیـن بودن کلام ماسـت کـه اگر وجود نداشـته 

باشـد، مخاطـب بعـد از چنـد دقیقه دیگـر حوصله گوش دادن بـه صحبت‌های 

مـا را ندارد.

لحـن آن قـدر مهـم اسـت که گاهی بـا جملاتـی مواجه می‌شـویم که صِرف 

تغییـر لحـن، معنای آن تغییـر خواهد کرد.

در ادامـه بـه نکاتـی کـه باید بـه آن‌ها توجه کنیـم تا لحن در کلام ما شـکل 

بگیـرد و یا تقویت شـود، اشـاره می‌کنم:
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- تنُ صدا

لحـن  تـا  می‌کنـد  کمـک  مـا  بـه  کـه  مـوردی  اولیـن 

خالل  در  کـه  اسـت  ایـن  شـود  تقویـت  کلاممـان  در 

صحبت‌هایمـان، گاهی صدایمـان را بالا ببریـم و گاهی آن 

را پاییـن بیاوریـم. همچنیـن برخی از کلمـات و جملات را 

بـا تأکیـد بیان کنیـم و گاهی بعـد از بیان کلمه یـا عبارتی 

مکـث نماییـم. تمریـن مشـدد خوانـی و حماسـی خوانی 

کـه جلوتـر بـه آن می‌پردازیـم، بـرای افزایـش تـن صدا 

می‌توانـد مفیـد باشـد.

- سرعت کلام

در هنـگام صحبت کردن گاهی نیاز اسـت تا سـرعت کلام 

خـود را بـالا ببریم )برای مثـال در هنگام بیـان مواردی که 

خیلـی مهم نیسـتند( و گاهی نیاز اسـت سـرعت کلاممان 

را پاییـن بیاوریـم )بـرای مثـال هنگامی‌کـه می‌خواهیم به 

نـکات مهمی اشـاره‌کنیم کـه در ذهن مخاطـب بماند(. در 

مابقـی موارد سـرعت کلاممـان می‌تواند عادی باشـد.
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- انرژی کلام

بـرای آنکـه کلاممـان در مخاطـب اثـر کنـد نیاز اسـت تا 

انرژی کافی داشـته باشـد چراکـه کلام بی انـرژی همچون 

پرنـده بـدون بـال اسـت کـه حتـی نمی‌توانـد یـک متر 

هـم بپـرد. زمانـی کلام ما انـرژی خواهد داشـت کـه ما از 

ظرفیـت کامـل اندام‌های کلامی )که شـامل زبـان، تارهای 

صوتـی، لب‌ها، دنـدان و فک می‌شـود( اسـتفاده نماییم و 

هنـگام ادای کلمات حق آن‌هـا را ادا کنیـم؛ یعنی دهان را 

کامـل باز و بسـته کرده و هـر حرف از مخرج درسـت خود 

بیـان شـود. تمرین خودکار بـرای انرژی بخشـی به کلام ما 

بسـیار مفید خواهـد بود.

- بیان احساس

اگـر کلام ما فاقد احسـاس باشـد، برای مخاطـب جذابیتی 

نـدارد. احساسـات همچـون رنـگ هسـتند بـرای کلام ما 

کـه آن را جذاب‌تـر می‌کند. احساسـاتی همچـون تعجب، 

هیجـان، تـرس، غـم، شـادی و... بایـد در کلاممـان تجلی 

پیـدا کنند.
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همچنیـن باید توجه کنیـم که این احساسـات در موقعیت 

مناسـب خـود قرار گیرنـد. برای مثـال فرض کنیـد چقدر 

بـد خواهـد بود اگـر در مراسـم ترحیم با لحنی خوشـحال 

و شـاد تسـلیت بگوییـم و یا در مراسـم عروسـی با لحنی 

خشـک و غمگین تبریـک بگوییم.

تمرین ضبط و تحلیل

هرکـدام از مـا در هنـگام صحبـت کـردن معمـولاً از الگـوی ذهنـی خاصـی 

پیـروی می‌کنیـم کـه بعضـاً خودمـان هم بـه آن آگاهـی نداریم: سـرعت کلام 

برخـی بسـیار کـم اسـت و برخـی بسـیار تنـد صحبـت می‌کننـد، گروهـی 

یکنواخـت و کسـل‌کننده صحبـت می‌کننـد و گروهی آهنگیـن، بعضی محکم 

و راسـخ کلمـات را ادا می‌کننـد و بعضـی شُـل و بی‌حـال.

کمتـر دیـده‌ام که افـراد از نحوه صحبتِ خود، آگاه باشـند. البتـه افرادی هم 

کـه آگاه هسـتند کمتـر تمایلـی بـه تغییر یا اصالح آن دارنـد؛ امـا آگاه بودن 

مـا از نحـوه صحبـت کردنمـان به‌عنـوان فردی کـه قصد تقویت هـوش کلامی 

خـود را دارد، امری ضروری اسـت.

بهتریـن روش بـرای آگاهـی از نحوه صحبـت کردنمان این اسـت که صدای 

خـود را ضبـط کنیـم. زمانـی که به صـدای خودمان گـوش می‌دهیـم، متوجه 
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می‌شـویم کـه از چـه کلماتـی اسـتفاده می‌کنیـم و نحـوه بیـان مـا در هنـگام 

بیـان کلمـات چگونـه اسـت. با ایـن کار می‌توانیـم به ایـن آگاهی برسـیم که:

- آیا از کلمات مناسب استفاده می‌کنیم؟

- آیـا کلماتمـان متناسـب بـا نـوع ارتبـاط، شـخصیت ما 

و همچنیـن محیطـی کـه در آن قرارگرفته‌ایـم، می‌باشـد؟

- آیا کلمات را کامل بیان می‌کنیم؟

- آیا لحن مناسبی داریم؟ شُل صحبت می‌کنیم یا محکم؟

- سرعت کلاممان بالاست یا آهسته صحبت می‌کنیم؟

- آیا قدرت و بلندی صدای ما مناسب است؟

- آیا بجا و به‌موقع مکث کرده‌ایم؟

- آیـا در صحبت‌هایمـان از صداهایـی مثـل »عععععـه« 

می‌کنیـم؟ اسـتفاده 

- و ... .

بعدازآنکـه صـدای خـود را مـورد ارزیابـی قـرار دادیـم و به سـؤالات بالا پی 

بردیـم بایسـتی درصـدد اصالح آن‌هـا برآییـم. ایـن مهم‌تریـن قسـمت ایـن 

تمریـن اسـت. دسـتیابی به نقـاط ضعف صحبت کـردن به‌تنهایی هیـچ کارایی 

نـدارد. مهـم ایـن اسـت که بعـد از هر بـار ارزیابـی خـود، تغییـرات لازم را در 
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صحبـت کردن‌هایمـان ایجـاد کنیم.

برای اجرای این تمرین بهتره که...

1- در شرایط یکسان ضبط کنیم.

بـرای اینکـه بتوانیـم تحلیـل دقیق‌تـری از صحبت‌هـای ضبط‌شـده خـود 

داشـته باشـیم بهتـر اسـت هـر بـار در شـرایط یکسـان صـدای خـود را ضبط 

کنیـم؛ یعنـی مثاًل یک‌بـار بـا گوشـی تلفـن همـراه و دفعـه بعدی بـا لپ‌تاپ 

و بـار دیگـر بـا ویـس رکـوردر و ... ضبط نکنیـم. یکـی از تجهیـزات را انتخاب 

کـرده و همیشـه از آن اسـتفاده کنیـم.

همچنیـن ایـن یکسـانی شـرایط را بایـد در مـواردی همچون میـزان فاصله 

تـا دسـتگاه ضبـط کننده، محیطی کـه در آن قـرار می‌گیریم و حالـت بدنمان 

که نشسـته‌ایم یـا ایسـتاده و ... رعایـت کنیم.

2- سه دقیقه کافی است

نیـازی نیسـت حتمـاً مدت‌زمـان زیـادی صحبـت خـود را ضبـط کنیـم تـا 

بتوانیـم ارزیابـی دقیقـی داشـته باشـیم. مُشـت نشـانه خـروار اسـت. در سـه 

دقیقـه صحبـت، شـما دقیقـاً از همـان الگوی کلامی اسـتفاده می‌کنیـد که در 

یـک سـاعت صحبـت از آن بهـره می‌گیریـد. لذا نیازی نیسـت زمـان زیادی را 

صـرف آن کنید.
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3- یک‌بار کمه

 فایلـی کـه ضبـط کرده‌ایـد را چنـد بار گـوش دهیـد. مطمئناً هر بـار نکات 

جدیـدی بـه ذهنتـان می‌رسـد. ضمنـاً نیاز اسـت تا کاغـذ و خودکار بـه همراه 

داشـته باشـید تا نقاط ضعـف و قدرت خـود را یادداشـت نمایید.

4- از صدام خوشم نمیاد

اگـر تابه‌حـال صدای خـود را ضبط نکرده باشـید، در دفعـات ابتدایی ممکن 

اسـت از صـدای خودتـان خوشـتان نیایـد. جالـب اسـت بدانیـد ایـن موضـوع 

بـرای همـه همین‌طـور اسـت زیـرا تـا قبـل از ضبـط صدا مـا همیشـه صدای 

خـود را بـا اندام‌هـای درونـی )گوش درونـی( شـنیده‌ایم اما این بـار که صدای 

خـود را ضبـط کـرده و بـه آن گـوش می‌دهیـم، آن را بـا اندام بیرونـی )گوش 

بیرونـی( می‌شـنویم؛ و ایـن طبیعـی اسـت کـه ایـن دو انـدام، متفـاوت از هم 

می‌شـنوند. نگـران ایـن موضـوع نباشـید؛ چراکه بعـد از چند بار گـوش کردن، 

به صـدای خـود عـادت می‌کنید.



صداسازی

213

اقدامک

لطفاً به مدت 21 روز و هر بار به مدت 3 دقیقه درباره یک موضوع دلخواه 
صحبت کرده و صدای خود را ضبط کنید )روخوانی نکنید(. سپس آن را 

ارزیابی کرده و از خود بپرسید:

بهتر بود چه می‌گفتم؟

چطور بهتر بود می‌گفتم؟

نگه‌داشتن کاغذ A5 با فوت

هرچـه قـدر حجـم ریـه مـا بیشـتر باشـد، مقـدار اکسـیژنی کـه دریافـت 

می‌کنیـم بالاتـر اسـت، در نتیجـه انـرژی کلامـی مـا بیشـتر می‌شـود و هرچه 

انـرژی کلامـی مـا بیشـتر شـود، بهتـر و سـریع‌تر می‌توانیـم صحبـت کنیـم.

یکـی از تمریناتـی کـه می‌توانـد بـه افزایـش حجـم ریـه مـا کمـک کنـد تا 

اکسـیژن بیشـتری دریافـت کنیـم، نگه‌داشـتن کاغـذ A5 بـه کمـک فـوت 

اسـت. کردن 

بـرای انجـام ایـن تمریـن یـک کاغـذ A5 را روی دیـوار قرار داده و سـعی 

می‌کنیـم بـا فـوت کـردن آن را روی دیـوار نگه‌داریـم. مسـلماً در دفعـات 
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ابتدایـی خیلـی موفـق نخواهیـم بود؛ امـا با تمرین و ممارسـت، مقـدار زمانی 

کـه می‌توانیـم کاغـذ را روی دیـوار نگه‌داریـم افزایـش می‌یابـد. ایـن زمـان 

حتـی اگـر یـک ثانیـه ارتقـاء یابـد تأثیـر زیـادی در افزایـش حجـم ریـه مـا 

داشـت. خواهد 

تمریـن مشـابه دیگـری که می‌تـوان به کمک آن حجـم ریـه را افزایش داد، 

فـوت کـردن زیـر آب اسـت. ایـن تمریـن را می‌تـوان داخل اسـتخر یـا در وان 

حمـام انجـام داد. هـر بار سـعی می‌کنیم مقدار بیشـتری نفـس بگیریم و زمان 

فـوت کـردن را طولانی‌تـر کنیم.

مشدد خوانی

یکـی از تمریناتـی کـه می‌توانـد برُد صـدای مـا را افزایش دهد، سـرعت کلام 

مـا را تنظیـم نمایـد و حجم ریه‌مان را بیشـتر کند، تمرین مشـدد خوانی اسـت.

بـرای انجـام ایـن تمریـن یـک جملـه دلخـواه کـه متشـکل از 3 یـا 4 کلمه 

اسـت را انتخـاب می‌کنیـم و روی تمـام حروف آن تشـدید می‌گذاریم. سـپس 

شـروع بـه خوانـدن این جملـه می‌کنیـم و تمامی حروف را با تشـدید )شـدت 

و غلظـت زیـاد( ادا می‌نماییـم. بـرای مثال من جملـه زیر را انتخـاب کرده‌ام و 

روی تمام حروف آن تشـدید گذاشـته‌ام:
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باّّ بدّّاهّّهّ گّوّییّّ بدّّرّخّشّیّمّ
بـرای شـنیدن نمونـه‌ای از اجـرای ایـن تمریـن می‌توانیـد بـه آدرس زیـر 

مراجعـه کـرده و ایـن فایـل صوتـی را دانلـود نماییـد. 

www.irajsharafi.com/moshadad/

حماسی خوانی

ایـران  عزیزمـان  کشـور  رسـای  در  کـه  شـعرهایی  تابه‌حـال  مطمئنـاً 

سـروده و خوانده‌شـده اسـت )ماننـد شـعر ای ایـران ای مـرز پرگهـر...( را 

شـنیده‌اید. شـاید هـم افـرادی را دیده باشـید کـه با لحنی راسـخ بـه نقّادی 

و شـاهنامه‌خوانی مشـغول هسـتند. ویژگـی مشـترک هر دو آن‌ها این اسـت 

کـه قصـد دارنـد با »حماسـی خوانی« در کلام خـود اقتدار، صلابـت و فضای 

حماسـی را نمایـان کننـد.

در تمریـن »حماسـی خوانـی« قصـد داریـم تـا همچـون افـرادی کـه بـه 

شـاهنامه‌خوانی می‌پردازنـد، کلام خـود را باصلابـت و بـا اقتـدار بیـان کنیـم. 

ایـن تمریـن بـه مـا کمـک می‌کند تـا حجـم و برُد صـدای مـا تقویت شـود و 

صلابـت و اقتـدار را بـه کلام خـود بیفزاییـم.
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اقدامک

به مدت 21 روز، یک شعر از شاهنامه فردوسی را انتخاب کرده و با حماسی 
خوانی آن را بخوانید. برای این تمرین همچنین می‌توانید با جستجو در 

اینترنت، تعدادی از فیلم‌های شاهنامه‌خوانی را مشاهده کرده و از آن‌ها 
الگو بگیرید.



کلام آخر



برخـی از افـراد این‌گونـه تصـور می‌کننـد کـه بـا افزایـش دانـش و اطلاعات 

خـود می‌تواننـد موفـق شـوند؛ لذا دائمـاً از ایـن کلاس بـه آن کلاس می‌روند، 

کتاب‌هـای زیـادی می‌خواننـد و مـدام در حـال آمـوزش دیدن هسـتند.

امـا اتفاقـی کـه می‌افتـد ایـن اسـت کـه تنهـا انباشـت اطلاعـات کرده‌اند و 

نه‌تنهـا مهارتـی کسـب نکرده‌انـد، ادعای آن‌ها نیز بیشـتر از قبل شـده اسـت.

 

=          +                  

برخـی دیگـر علاقـه دارنـد هـر کاری را خودشـان تجربـه کننـد و همیشـه 

در تلاش‌انـد تـا هـر مسـیری را بـا آزمون‌وخطـا پیـدا کننـد. آن‌هـا بـه خیـال 

خـود همیشـه در حـال تمریـن هسـتند و لحظـه‌ای را هم از دسـت نمی‌دهند 

امـا ازآنجایی‌کـه زمانـی بـرای یادگیری و کسـب دانـش اختصـاص نمی‌دهند، 

اطلاعات و ادعای بیشتردانشدانش

+
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برخـی از افـراد این‌گونـه تصـور می‌کننـد کـه بـا افزایـش دانـش و اطلاعات 

خـود می‌تواننـد موفـق شـوند؛ لذا دائمـاً از ایـن کلاس بـه آن کلاس می‌روند، 

کتاب‌هـای زیـادی می‌خواننـد و مـدام در حـال آمـوزش دیدن هسـتند.

امـا اتفاقـی کـه می‌افتـد ایـن اسـت کـه تنهـا انباشـت اطلاعـات کرده‌اند و 

نه‌تنهـا مهارتـی کسـب نکرده‌انـد، ادعای آن‌ها نیز بیشـتر از قبل شـده اسـت.

 

=          +                  

برخـی دیگـر علاقـه دارنـد هـر کاری را خودشـان تجربـه کننـد و همیشـه 

در تلاش‌انـد تـا هـر مسـیری را بـا آزمون‌وخطـا پیـدا کننـد. آن‌هـا بـه خیـال 

خـود همیشـه در حـال تمریـن هسـتند و لحظـه‌ای را هم از دسـت نمی‌دهند 

امـا ازآنجایی‌کـه زمانـی بـرای یادگیری و کسـب دانـش اختصـاص نمی‌دهند، 

اطلاعات و ادعای بیشتردانشدانش

+
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وقـت زیـادی را جهـت آزمون‌وخطـا از دسـت می‌دهنـد و حتـی گاهـی بـه 

بیراهـه می‌رونـد.

=           +                 

      

امـا دسـته سـومی هـم هسـتند کـه به دنبـال دانـش کافـی )نه دانـش زیاد 

ازآن‌پـس  بـا تمـام وجـود فرامی‌گیرنـد و  نـه بی‌دانشـی( می‌رونـد، آن را  و 

شـروع می‌کننـد بـه عملـی کـردن آن دانـش. ایـن افـراد همان‌هایی هسـتند 

کـه بـه‌زودی بـه موفقیـت خواهند رسـید.

=                     +                   

بـا مطالعـه ایـن کتـاب قطعـاً بـه دانـش کافـی در زمینـه هـوش کلامـی 

رسـیده‌اید. بـدون هیـچ تردیـد اطلاعاتـی کـه در ایـن کتـاب در اختیار شـما 

قـرار گرفتـه اسـت به‌انـدازه‌ای اسـت کـه بتوانـد هوش کلامـی شـما را در هر 

سـطحی کـه هسـتید ارتقاء بخشـد و قـدرت کلام شـما را متحول سـازد. حالا 

کـه اطلاعـات کافـی در اختیـار داریـد، وقـت آن رسـیده اسـت که بـه مطالب 

تلاش بیهودهتمرینتمرین

عمل کردن به دانش و  دانش کافی
تمرین درست آن

موفقیت 
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گفته‌شـده عمـل نماییـد.

مطمئنـاً پایـان ایـن کتـاب بـه معنـای پایـان ارتبـاط مـا باهـم نیسـت. این 

کتـاب بهانـه‌ای بـود برای شـروع ارتباط مـا. ارتباطی کـه پابرجا خواهـد ماند. 

شـما می‌توانیـد با مراجعه به سـایت شـخصی مـن و عضویـت در آن از آخرین 

مقـالات، کتاب‌هـا، دوره‌هـا و کارگاه‌های آموزشـی مطلع شـوید. مـن همچنان 

در تلاشـم تـا آخریـن و به‌روزتریـن اطلاعـات و تحلیل‌هـا در زمینـه هـوش 

کلامـی، فـن بیـان و ارتباطـات را بـا شـما عزیـزان بـه اشـتراک بگـذارم. لـذا 

خوشـحال می‌شـوم در ایـن مسـیر همـراه من باشـید.

بـه امیـد روزی که تمـام مردمان سـرزمینم کلامی قدرتمند، نافـذ و اثرگذار 

باشند. داشته 
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منابعی که در نوشتن این کتاب از آن‌ها کمک گرفته‌ام

- کتـاب کلیـد را بـزن نوشـته چیـپ هیـث و دَن هیـث 

ترجمـه میتـرا معتضـد

- کتاب روانشناسی خنده نوشته راد مارتین

- کتاب ایده آلی مسـتدام نوشـته چیپ هیـث و دن هیث 

ترجمه رامین هاشـمی و مجتبی اسـدی

- کتـاب تئـوری انتخـاب نوشـته ویلیـام گِلَسـر ترجمـه 

صاحبی علـی 

- کتاب شوخی در محافل جدی نوشته نصرا... شیفته

- کتـاب تکنیک‌های شـخصیت خوانی نوشـته پـل تایگر 

و بابـارا بارون تایگـر ترجمه مهدی قراچه داغی و حسـین 

منفرد رحیم 

- کتاب موفقیت در خون توست نوشته ایرج شرفی

- کتاب از شنبه نوشته محمد پیام بهرام پور

- کتـاب تیـغ نوشـته محمـد پیـام بهـرام پـور و امیـن 

زاده القاسـی 
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تقدیر و تشکر

بـه رسـم ادب از تمامـی دوسـتانی کـه در نـگارش ایـن کتـاب بـه مـن 

کمـک کرده‌انـد، تشـکر می‌کنـم؛ افـرادی کـه بـا حمایت‌هـا، همراهی‌هـا و 

راهنمایی‌هـای خـود باعـث شـدند ایـن اثـر هرچـه بهتـر بـه بـار بنشـیند. از 

از: تشـکر می‌کنـم  رو  همیـن 

- جناب آقای محمد پیام بهرام پور، استاد عزیزم که اگر راهنمایی‌های 

ارزنده ایشان نبود، سختی‌های این مسیر دوچندان می‌شد.

- سـرکار خانـم نادیـا پور وقار کـه با ایده‌هـای خوبشـان در نام‌گذاری 

کتاب کمـک کردند.

- جناب آقای حنیفه زاده که زحمت طراحی جلد رو بر عهده داشتند.

- جنـاب آقـای مهـدی صادقلو کـه ایـده و فرمـت کتـاب را مدیون 

آموزش‌هـای ایشـان هسـتم.
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- جنـاب آقـای کریـم زاده، ناشـر ایـن کتـاب کـه بـا چهره همیشـه 

خندانشـان، مسـیر چـاپ کتـاب را برایـم تسـهیل نمودنـد.

- سـرکار خانـم پروین شیربیشـه، مشـاور کتاب نویسـی کـه در این 

مسـیر من را حمایـت کردند.

و البتـه تمـام دوسـتان و بزرگوارانـی کـه اگـر بخواهـم از آن‌ها تشـکر 

کنـم، نیـاز بـه یـک کتـاب جداگانـه خواهـد بـود؛ از همیـن رو تنها به 

ذکـر نـام برخـی از ایـن عزیـزان کـه هـم در چـاپ ایـن کتـاب و هـم 

حمایـت از کتـاب قبلـی‌ام نقـش بـه سـزایی داشـتند، بسـنده می‌کنـم:

آقایـان: فریـدون سـقاب، مصطفـی غفرانـی، هـادی برغمدی، 

مصطفـی غربـی، دکتر طوسـی، مجیـد تکلی، هادی بسـحاق، 

حمیـد شیخویسـی، محمدرضا یعقوبی، حسـن مـرادی، محمد 

طبسـی، محسـن مورج، امین ا... رهنما، عباس متقی، حسـین 

جعفری، مجتبی موسـی شـعار، مهدی راسـتگو، میلاد خادمی، 

مسـعود الهی، اکبـر آقازاده، محسـن علـوی، محمـد رضایی، 

ولـی سـلمانی، محمدرسـول محمـدزاده، یحیـی معصومـی، 

مرتضـی عبدالونـد، علی‌اکبـر شـفیعی، الیاس امامی، حسـین 

دهقـان، مهـدی اقدامـی، محمـد کامرانـی، محمـد قندهاری، 

هاشـم جعفـری، محمدرضـا مختـاری، محمدمهـدی صـادق 

زاده، محسـن ضیایـی، محسـن شـاکری، امیـن حمـزه لـو، 
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مصطفـی مقیمیان، سـجاد رنجبر، عمـاد پهلوان، پویـا بابایی، 

جمشـیدی، گرجـی، زمانی، منصور یزدان پناه، سـید حسـین 

حسـینی نیـا، رضـا نجفعلـی قربانـی، حسـین غلامرضایـی، 

سـید علیرضا محمودی، اسـدا... نونهـال، مهـدی ابراهیم پور، 

مرتضی سـعید نـژاد، مصطفی شـکری، جواد اسـماعیل‌آبادی، 

امیرحسـین جمالـو، محمـد آزاده دل، مجتبـی امیـری، محمد 

احمـدی مهر، سـلمان مرتضی پور، سـید علی هاشـمی، جواد 

صادقـی، محمد اخلاقـی، محمد حاتمـی، محمدرضا سـلمانی، 

احمدعلـی میرزایـی، جـواد شـامی زاده، عزیزآبادی.




