
  ، یتر از خود سخنران ترسناک   دیتجربه مشترک است، اما شا  کی در جمع  یاز سخنران  ترس

جلب توجه مخاطب از همان ابتدا وجود دارد،   یکه برا یاول باشد. فشار  قهیهمان چند دق

چگونه از همان لحظه   دانندی نم rananکه اکثر سخن نجاست یکننده باشد. مشکل افلج تواندی م

  یابا مقدمه  ای کنندی با اضطراب شروع م  ایها اول، مخاطب را با خود همراه کنند. آن 

فرمول   کی است که  نی . اما خبر خوب ادهندی خود را از دست م ییکننده، فرصت طلاخسته

فرمول را فاش    ن یمقاله، ا نیمشکل وجود دارد. در ا  نیحل ا  یبرا  یاساده و پنج مرحله 

 . دیآغاز کن کنندهرهیخ  یبا قدرت  ار  یهر سخنران   دیتا شما بتوان  میکنی م

 احساس  کی ژست است، نه   کی . اعتماد به نفس ۱

و   ید یبا اعتماد به نفس است. نکته کل یمعرف کی شروع قدرتمند، ارائه   کی  یقدم برا نیاول 

بلکه   د، یاحساس اعتماد به نفس کن دیندار  یاز یاست که شما ن  نی ا یبرخلاف تصور عموم  دیشا

. کاملاً شودی انجام م  یمشخص  یک یزیاقدامات ف  قیکار از طر نی . ادی بگذار ش یآن را به نما دیبا

و دستان خود را در کنار   دیکن ی خوددار  یاضاف  یها. از قدم زدن و حرکت دیستیباثابت 

  ازین  نیژست ممکن است و اول  نیترو مطمئن  نیترحالت، آرام  ن ی. ادیتان آرام نگه دار بدن 

 .تی: احساس امنکندی مخاطب شما را برآورده م ی اساس

نامطمئن را   ایمضطرب  یمخاطب، سخنران  یمهم است؟ چون وقت نقدریمخاطب ا  تیچرا امن اما

  یی راهنما  تیفرد صلاح نیا  ایکه آ شودی و نگران م کندی م یناخودآگاه احساس ناامن  ند، یب ی م

که شما بر اوضاع   دهد ی را م امیپ نی حضور آرام و باثبات به مخاطب ا  کی . ریخ ای او را دارد 

 راحت به شما اعتماد کنند.  الیتا با خ دهدی اجازه م   هاو به آن  د یستمسلط ه

نام خود، تنُ   ان یاست که هنگام ب  نی مهم ا  یترفند صوت کی . دیکن ی خودتان را معرف سپس

  ی ت  سون ی: »سلام، اسم من جدییبگو  نکهیا ی. به جا دیاور یب  نیی جمله پا ی را در انتها تان یصدا

است.«    کی د یت سون ی: »سلام، اسم من جدیی (، بگویو صعود یپرسش یاست؟« )با لحن  کید

و اعتماد به   تیدهنده قاطع کار نشان  ن یا د؟یکنی (. تفاوت را احساس م ینزول قاطع و  ی)با لحن

 : دیداشته باش ادینفس است. به  

 نه.  ای دیدهی است که آن را نشان م ن ینه، مهم ا ای  دیهست  یکه شما عصب ستین  نی ا مهم

 ست ین  تان ی. سوابق شما، عنوان شغل۲

مرحله اشتباه   نی در ا  rananاز سخن یاریاست. بس تان یهات یدوم، ارائه سوابق و صلاح قدم

:  ندیگوی . مثلاً مکنندی تجربه خود بسنده م   یهاو سال  یعنوان شغل ان یو صرفاً به ب  کنندی م



مخاطب جذاب   یاطلاعات برا  نیسال سابقه هستم.« ا  ۲۰با  ی سخنران  یها مهارت  ی مرب  کی »من 

 .دیها انجام دهآن  یبرا دیتوان ی م یبدانند شما چه کار   خواهند ی م ها. آن ستین 

  نی افراد با ا یکه برخ دیدان ی : »مدیاستفاده کن «یآسانسور  یکار، از فرمول »معرف نی ا یبرا

گفتن   یمثال، به جا  ی.« برادههمی حل را ارائه مراه  ن یمشکل مواجه هستند... خب، من ا

در جمع غلبه   یتا بر ترس خود از سخنران  کنمی : »من به افراد کمک مدییبگو ، یعنوان شغل

.  دهدی مخاطب پاسخ م  ازیبه ن  ماًی جمله مستق نی ارائه دهند.« ا  زیانگشگفت ییهائه کنند و ارا

 ست؟یحال، عبارت سوابق شما چ

 د؟یمن انجام ده  یبرا دیتوان ی م  یبداند: شما چه کار  خواهدی شما م  مخاطب

 د ی. »چرا« را قبل از »چه« بفروش۳

احساس    کی است که در مخاطب  نی »قلاب« جذاب است. هدف قلاب ا ک یسوم، ارائه   قدم

که مخاطب   دیکن  ی: کاردی دار ی احساس یریگهدف  یبرا ی کند. شما سه انتخاب اصل جادیا

 کند.  یشتریب  یآزاد ای شتر، یب  تیموفق شتر، یب  یاحساس خوشحال 

اول   قهی: »من قصد دارم به شما نشان دهم چگونه در پنج دقدی مثال توجه کن نیا به

.  شودی وعده ساده به هر سه احساس متصل م  نی.« ا دیمخاطب خود را مجذوب کن ، یسخنران 

. احساس  دهندی چون به شما گوش م دیکنی م  یاحساس خوشحال  د، یمخاطب را مجذوب کن یوقت

چون شب   دیکنی م ی. و احساس آزاددیرسی ک متخصص به نظر میچون مانند  دیکنی م تیموفق

 کرد.  دیخواه یرا صرف نگران   یزمان کمتر  ، یقبل از سخنران 

: »من قصد دارم به شما نشان دهم...« و  دیسیعبارت را بنو  نیخودتان، ا   یسخنران  یبرا

  ی آزاد ا ی تیموفق ، یمخاطب شما خوشحال  یکه برا  د یپر کن یارا با وعده ی خال  ی سپس جا

 است:  نیا  ی. قانون اصلآوردی به ارمغان م یشتریب 

ها گفته  ابتدا به آن   نکهیمگر ا آورند، ی به دست م یزیچه چ دییها بگوبه آن  دیتوان ی نم  شما

 آن را بخواهند.  دی چرا با دیباش

 ست یخواندن شما ن  یها براسرفصل  دی. اسلا۴

  نیا  یاست. هدف اصل ی( سخنران Agendaدستور کار ) ا یها سرفصل یچهارم، معرف قدم

  دیاسلا نی وعده ارزشمند است. ا کی بلکه ارائه  ست؛یبخش، صرفاً نشان دادن نقشه راه ن 

  نی ( از اTakeaways) یی و دستاوردها   یبه مخاطب نشان دهد که چه نکات کاربرد دیبا

 ها استفاده کند. آن روز بتواند از آن  ی با خود به خانه خواهد برد تا از فردا یسخنران 



  د یوجود دارد: اسلا یی قانون طلا کی اما  د، یاستفاده کن نت یپاورپو دیاسلا  کی کار از  نی ا یبرا

  نیخودشان آن را بخوانند. نقش شما به عنوان سخنران ا  توانندی . مخاطبان شما مدیرا نخوان 

که قرار است   یدیاست تعداد نکات کل ی. کافدیدستور کار را خلاصه کن یاست که به سادگ 

را    اتی تا خودش جزئ  دیو به مخاطب فرصت ده دیکن ان یرا ب  یسخنران   یو هدف کل  دیدهارائه 

را به   یشروع طوفان  کی ارائه   ی مثال: »من قصد دارم پنج قدم برا یبخواند. برا دیاسلا  یاز رو

 شما نشان دهم.« 

 د یآمار ساده، اعتبار خود را بساز ک ی. با ۵

  ا یداده  ک یاستفاده از   ی کار به معنا نی »گزاره معتبر« است. ا ک یارائه  ، ییپنجم و نها قدم

اعتماد مخاطب را   ، یارائه است تا بدون فخرفروش  ی کننده در همان ابتداآمار مرتبط و قانع 

: کنندی مخاطبان با خود فکر م  د، یدهی اول انجام م   قهیکار را در دو دق نی ا ی. وقت دیجلب کن

 .«کندی صحبت م  یزیدر مورد چه چ داندی ن شخص می»ا

مثال،   ی. برادیچارچوب آشنا قرار ده کی آن را در  د، یکن ان یب  ییآمار را به تنها نکهیا ی جا به

  ای است، اما آ یات یشما ح یشغل  شرفتیپ یبرا یعال  ی های که ارائه سخنران  دیاز قبل بدان  دیشا

 که: دیدانستی م

شما، اگر متقاعد   ی اول سخنران  قهیدق ۱۰که اکثر بزرگسالان در  دهدی نشان م قاتیتحق

 گوش نخواهند داد. تان یهابه حرف  گریوجود دارد، د شان یدر آن برا یزینشوند که چ

  ی و برا د یکه شما بر موضوع مسلط هست دهدی به مخاطب نشان م  یا گزاره  ن یاز چن استفاده

 . دیخود پشتوانه دار  یمحتوا

 ت یتا موفق قهیپنج دق

پنج   نی فرمول قابل تکرار است. ا کی بلکه   ست؛یجادو ن   افته، یشروع قدرتمند و ساختار کی

  یغلبه کرده و از همان ابتدا، ارتباط   هیاول  قیتا بر اضطراب دقا کنندی قدم ساده به شما کمک م

قه  یپنج دق دیتوان یم ها، ی استراتژ  نی ا ی ری. با به کارگدیو مؤثر با مخاطبان خود برقرار کن قیعم

 . دیکن لیتبد  یادماندن یارائه موفق و به   کی  یبرا  یپرتاب  ی را به سکو  یاول هر سخنران 

اول   قهیگرفت تا پنج دق دی خود به کار خواه یبعد یها را در سخنران قدم  ن یاز ا  کیکدام  شما

 د؟یکن  ینشدن خود را فراموش 


