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: تدوين
دکتر محمدعلی نعمتی

محقق، مشاور و مدرس در بخش صنعت و عضو هيأت علمی دانشگاه

اقناع
persuasion

متقاعدسازی
convincing

متقاعدسازیو اقناع تفاوت 

(ادراک)ذهنی(                                                          عمل)رفتاری

راضی کردن برای روشی 
به انجام عملی خاصافراد 

روشی برای تاثيرگذاری 
و جهت دهی ذهنی افراد 
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عقل، 
منطق و 
استدلال

احساس، 
هيجان و 

عواطف

اقناع و 
متقاعدسازي 

ديگران

اقناع و متقاعدسازی

ثانيه 90تکنيک 
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س
تر

اس

زمان

استرس و ترس 
آغاز سخنرانی

 و 
س

ستر
ش ا

اه
ک

ی
ران

خن
ز س

س ا
تر

آغاز سخنرانی همراه با بيشترين استرس و ترس است که در صورت 
. تمرين از قبل، و حفظ آرامش پس از دقايقی کاهش خواهد يافت

ده دقيقه آغازين ده دقيقه ميانی یده دقيقه پايان

ن
طبا

خا
ه م

وج
ن ت

زا
مي

ان بر نود ثانيه اول زمانی است که از يکسو برداشت افراد از شخصيت شما و ميزان تسلطت
.دموضوع شکل می گيرد و از ديگر سو، بيشترين ميزان توجه و تمرکز به مطلب را دارن
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تکنيک اشتياق مسری است

خود را بعنوان متخصص، نشان دهيد

فراتر از انتخاب مخاطبان، عمل کنيد

بر وجوه مشترک خود با مخاطب، تأکيد نماييد

ابعاد شخصيتی مخاطب را بشناسيد

سؤال در سؤالتکنيک بوم رنگ يا 

فهرست مقابلهتکنيک 

تکنيک هاي اقناع و متقاعدسازي


