
 باسمه تعالی

 چالدینی کتاب روانشناسی نفوذخلاصه 
 

 می باشد چالدینی و همکارانش لمیع تتحقیقاها و نتایج گزارش ب سرشار از ا مورد مطالعه قرار دهید؛ این کتاخلاصه اکتفا نکرده و کل کتاب رلطفا به این  ✓
 

 (Reciprocity) متقابل عمل ․1

ست. من هم برا می. فرض کنمینباش یکس نیو در دِ میرا جبران کن گرانیلطف د میخواهیم شهیهم ما تا تولدتان  امدهیخر هیهد کیشما  یامروز روز تولدتان ا

شم. با ا کیرا تبر شما نم نیگفته با ساب،  ست. مهم ه د؟یبخر هیهد کی میدر روز تولد من، برا دیخواهیح شما مثبت ا من را  هیکه هد ستین محتماً جواب 

 داشته باشد. یادیز ریتاث زیشما ن انیمشتر یدر متقاعدساز تواندیو م شودیم افتی یاصل است که در تمام جوامع بشر کینه. عمل متقابل  ای دیادوست داشته

 (Commitment & Consistency) یکپارچگی و تعهد ․2

به  هیبق ایدر نگاه خودمان  میدارند. چرا؟ خب، چون دوسمممت ندار یبا آنها همخوان دمانیجد یهامیو تصمممم میمانیم بندیخود پا یقبل یهامعمولاً به انتخاب ما

پا  کیکرد. تکن میخواه وضنظر خود را ع یبه سخت گرید م،یمشخص کرد یزیکه موضع خود را در مورد چ یوقت نی. بنابرامیانسان دورو شناخته شو کیعنوان 

ساس ا یلا ساز نیدر کاملاً بر ا صل متقاعد شتر کیشما ابتدا  ک،یتکن نی. در اکندیعمل م یا ست کوچک از م و بعد از گرفتن جواب مثبت،  دیکنیم یدرخوا

 .دیکنیخود را مطرح م یدرخواست اصل

 (Social Proof) اجتماعی مدرک ․3

ست: بق نیا ساده ا صل  ست. ا کنند،یم دیآن را تائ هیا ضا گرید دهیا نیپس حتماً خوب ا سا یعاد نیآنلا یآنقدر در ف مختلف با آن  یهاتیشده که هر روز در 

 یبزرگ یو برندها گذارندیخود را با ما به اشتراک م انیدارند، نظرات مثبت مشتر یدر حال حاضر چه تعداد مشتر ندیگویکه به ما م ییهاتی. سامیروبرو هست

 اند.اصل شکل گرفته نیفروش بر اساس ا یها کیتکن نیآنها هستند. تمام ا یکه مشتر کنندیم یرا معرف

شما هم تحت تاث یحت صل هست نیا ریخود  سمان نگاه م دینیها را بباز آدم ی: اگر گروهدیا سمان  کنند،یکه به آ شما هم به آ شما چه خواهد بود؟ بله،  واکنش 

 کرد. دینگاه خوه

 (Liking) مندیعلاقه ․4

شدت، تحت تاث ما، ست یفرد ریبه  ستش دار میه ست نزد کی تواندیفرد م نی. حالا امیکنیقبول م یو معمولاً نظرات او را به راحت میکه دو صم کیدو  یمیو 

 حد موثر است. نیدهان به دهان تا ا یابیکه چرا بازار دهدیم حیتوض قاًیاصل دق نی. امیکنیم دیرا تقل دنشیکه ما سبک لباس پوش یینمایستاره س کی ایباشد، 

 (Authority) اعتبار و قدرت ․5

س دیقبول کن اگر شما ب یدر کار یکه ک صل قدرت در همهدیکنیکرد و به او اعتماد م دیرا قبول خواه شیهاتر حرفراحت داند،یم شتریتبحر دارد و از  جا . ا

خود. در  نیوالدکودک به حرف  کیسممرباز به حرف مافوخ خود و  کی دهد،یآموز به حرف معلم خود گوش مدانش کیاسممت که  یلیحضممور دارد و همان دل

 .دهدیم شنهادیرا پ یردندانیپزشک، به شما خمدندان کیکه  دیفکر کن یچگونه، به زمان دیبفهم نکهیا ی. براشودیاستفاده م اریاصل بس نیاز ا زین یابیبازار

 (Scarcity) یابکمی ․6

صل کم هیبه کل بر پا ی. اقتصاد جهانندیآیهستند و سخت به دست م یکه انحصار میشویم ییزهایجذب چ شهیهم ما ست کندیکار م یابیا . طلا ارزشمند ا

 یابیدر بازار را یابیکم ،یگریاز هر اصل د شتریب یرانیا ی. کسب و کارهاکندیرا مشخص م زهایاست که ارزش چ یابی. کمنطوریاست. پول هم هم ابیچون کم

 .دیروز فرصت دار کیفقط  ف،یتخف %20 افتیدر یبرا دیشویاست که شما متوجه م ی. منظور من آن زمانرندیگیخود به کار م

 (Unity) یگانگ. ی7

اصول خود اضافه  ستیبه ل ینیاست که چالد یاصل نیدتریجد نیداشته باشد. ا ییبسزا ریمخاطب تاث یدر متقاعدساز تواندیمشترک م تیّحس هو کی داشتن

ست و به ما توض ست که ارزش یبلکه زمان ست،یساده ن یهاداده که منظور از آن، شباهت حیکرده ا که مخاطب به  یوقت یعنیدارند.  یافراد با هم همخوان یهاا

 ."ماست هیاو هم شب" دیکه بگو ی، نه وقت"از ماست یکیاون هم " دیخود بگو

 سمیکرونا 2کاربرگ شماره 


