
 چگونه با قدرت کلمات، مشتری را قانع کنیم؟ 

 .اند روی شما ایستاده شوید. دو فروشنده روبه تصور کنید که وارد یک فروشگاه می 

های زیادی دارد، از جمله کیفیت بالا،  این محصول ویژگی   :گوید با لحنی یکنواخت می  :ی اولفروشنده 

دهد. بعد از او بدون تغییر لحن و بدون ارتباط چشمی، اطلاعاتی کلی ارائه می  . قیمت مناسب و طراحی زیبا

کنید چیزی کم است، انگار یک »اتصال احساسی« در این  شود. احساس می چند ثانیه، ذهن شما سرگردان می 

 .گفتگو وجود ندارد 

می   ی دومفروشنده اما   لبخند  او  است.  می متفاوت  نگاه  به چشمان شما  و صمیمی  زند،  گرم  لحنی  با  و  کند 

ی شما را داشت، این محصول را خرید. چند  چند روز پیش یکی از مشتریانم که دقیقاً دغدغه  :گوید می 

تنها هایش بوده. حالا او نههفته بعد با من تماس گرفت و گفت که این خرید، یکی از بهترین تصمیم 

 . مشکلش حل شده، بلکه احساس راحتی و اعتماد بیشتری هم دارد

بپرسید لحظه  خود  از  و  کنید  مکث  می  :ای  اعتماد  بیشتر  فروشنده  کدام  کدام به  از  احتمال  کنید؟  یک 

 بیشتری دارد که خرید کنید؟ 

سرایی و فن بیان  روح، از قدرت داستان ی اطلاعات خشک و بی جای ارائه کسی که به .جواب واضح است

 .استفاده کرد

امروز،   دنیای  یک در  تفاوت  باعث  که  چیزی  اما  دارند.  وجود  بازار  در  زیادی  مشابه  محصولات 

فروشنده فروشنده  یک  با  عادی  می ی  موفق  متقاعدکننده، ی  کلمات  از  استفاده  در  او  توانایی  شود، 

 .ی محصول استسرایی و ساختار اصولی در ارائه های داستان تکنیک 

سرایی برای ایجاد ارتباط احساسی با مشتری  ای داستان تکنیک حرفه گیرید که چگونه با  در این مقاله، یاد می 

خواهید بدانید که چگونه با قدرت کلمات، مشتری را قانع کنید،  اگر می  !میزان فروش خود را چند برابر کنید

 .ای شما را متحول کندی حرفهتواند آینده گیرید، میآنچه در اینجا یاد می  .این مقاله را تا انتها بخوانید 

 

 



 سرایی برای اقناع مشتری داستان

ها نیز نقش  ی آنچگونگی ارائه بلکه   .شودفن بیان در فروش، تنها به انتخاب کلمات مناسب ختم نمی 

دارد متقاعدسازی مشتری  در  قوی  .کلیدی  از  حرفه یکی  فروشندگان  که  ابزارهایی  استفاده  ترین  آن  از  ای 

 .است (Storytelling) سراییداستان کنند، می 

 

 قدر قدرتمند است؟سرایی در فروش این چرا داستان 

اند که هنگام  مطالعات نشان داده  .دهدها بیشتر از اطلاعات خام واکنش نشان میمغز انسان به داستان

کنند. این یعنی  سازی می ی واقعی آن را شبیه شوند که تجربه هایی از مغز فعال می شنیدن یک داستان، قسمت 

 .نمایدتری با آن برقرار می کند و ارتباط عمیق مخاطب خود را در موقعیت داستان تصور می 

 

 سرایی در فروش استیو جابز، استاد داستان 

جابز بزرگاستیو  از  یکی  از  ،  همیشه  تاریخ،  تجاری  متقاعدکنندگان  معرفی  داستان ترین  در  سرایی 

اپل می   محصولات  به استفاده  ویژگی کرد.  فقط  اینکه  کند،  جای  بیان  را  آیفون  فنی  درباره های  ی داستانی 

انسان  زندگی  در  می تحول  تعریف  که   .کردها  نگفت  آیفون،  اولین  معرفی  هنگام    ۳۲دستگاهش  او 

صفحه یا  دارد  حافظه  پیشرفته گیگابایت  لمسی  گوشی، ی  این  چگونه  که  کرد  روایت  بلکه  دارد،  ای 

ای نیز باید محصول خود را در قالب یک روایت ارائه  ی حرفهیک فروشنده   .جهان را تغییر خواهد داد

لیست ویژگی نه یک  فروش  اما چگونه می  . کننده های خشک و کسل دهد،  برای  توان یک داستان جذاب 

 طراحی کرد؟ 

 

 (S.T.A.R) فرمول عملی برای طراحی داستان در سخنرانی فروش مدل

اینکه   نمایید، برای  متقاعد  و  کنید  جذب  را  مشتری  فروش،  سخنرانی  هر  از  می   در    فرمولتوانید 

S.T.A.R.  استفاده کنید: 



 (S – Situationموقعیت اولیه )

با یک سناریو آشنا شروع کنید که مشتری بتواند خودش را در آن تصور کند. این بخش باید مشکلی را نشان  

 .کند وپنجه نرم می دهد که مشتری با آن دست 

  (T – Trouble) چالش و بحران

آید، توصیف کنید. مشتری باید احساس کند که این مشکل  بحران یا مشکلی را که در این موقعیت پیش می 

 .وکارش دارد واقعی است و تأثیر زیادی بر زندگی یا کسب

 ( A – Action) حل شماراه 

اما به جای اینکه مستقیماً   . حلی برای مشکل بیان کنیدعنوان راه به در این بخش، محصول یا خدمت خود را 

 .حل در زندگی واقعی اثرگذار خواهد بودچگونه این راه های محصول را لیست کنید، نشان دهید که ویژگی 

 (R – Result) نتیجه نهایی

بعد از استفاده از محصول یا خدمت  بندی کنید. مخاطب باید ببیند که ی مثبت، داستان را جمع با یک نتیجه 

و او را برای   باید بر احساسات مخاطب اثر بگذارداین بخش  . شما، چگونه وضعیتش بهبود یافته است

 .خرید ترغیب کند 

 

 .S.T.A.R سرایی در فروش با فرمولی عملی داستان نمونه 

سرایی، مشتری داستان خواهید از طریق  ی یک صندلی ارگونومیک هستید و می فرض کنید که شما فروشنده 

 .را قانع کنید که این محصول را بخرد

 :موقعیت اولیه

نشست. های طولانی پشت میز کار می نویس جوان و بااستعداد بود که ساعتیکی از مشتریان ما، علی، یک برنامه 

 .شکایت داشت درد شدید کمر و گردناو عاشق کارش بود اما همیشه از 

 :چالش و بحران

هایش کار کند  توانست روی پروژه روز بیشتر شدند تا جایی که تمرکز او را از بین بردند. علی نمی این دردها روزبه 



  میز  تغییر   تا گرفته  درمانی ماساژ  از. و حتی مجبور شد چند روز از کار مرخصی بگیرد. هر روشی را امتحان کرد

 «.نداد  جواب چیزهیچ اما. کار

 :حلراه 

ای طراحی  گونه این صندلی به  . صندلی ارگونومیک ما را پیشنهاد داددر همین زمان، یکی از دوستانش به او 

 . کندشود و از فشارهای اضافی بر ستون فقرات جلوگیری می کاملاً با فرم بدن هماهنگ می شده که 

 . علی تصمیم گرفت آن را امتحان کند 

 :ی نهایینتیجه

کرد،  تر و بدون خستگی کار می تنها راحتاو نه  .کرددردی احساس نمیبعد از یک هفته استفاده، علی دیگر 

ی  حالا او به همه  . های بیشتری را تحویل دهد اش افزایش پیدا کرد و توانست پروژه وریبهره بلکه 

 .کند که از این صندلی استفاده کنند همکارانش پیشنهاد می

توانید برای محصولات و  البته این داستان یک نمونه فرضی و ساده است تا قالب را کامل متوجه شوید و شما می 

 های چالشی و بهتری طراحی کنید.خدمات خود، داستان

 

 تر کنید؟ چگونه داستان خود را بهینه

از کلماتی استفاده کنید که مشتری بتواند احساسات شخصیت داستان را درک   :احساسات را درگیر کنید. 1

 .کند 

اثر  اگر داستانی تعریف کنید که مشتری نتواند با آن ارتباط برقرار کند، بی  :مشکلات واقعی را نشان دهید. ۲

 .خواهد بود

 .را درک کند، نه فقط یک بهبود کلی  تغییرات واقعیمشتری باید  :نتایج ملموس ارائه دهید. ۳

 

 سرایی در فن بیان فروش اثرگذار است؟ چرا داستان 



 .کند جای شنیدن یک تبلیغ، خودش را در داستان تصور می مشتری به . 1

 .دهد حل شما را در عمل نشان می شود، زیرا راه باعث افزایش اعتماد می . 2

 .کند ها، احساس نیاز را در مشتری ایجاد می به جای لیست کردن ویژگی  . 3

یاد بگیردسرایی، هنری است که هر فروشنده داستان  را  باید آن  بتوانید یک داستان   . ی موفقی  اگر 

 .توانید مشتری را بدون فشار یا اجبار، به خرید ترغیب کنیدمتقاعدکننده تعریف کنید، می

 

 

 پیام پایانی

ارائه  فقط  دیگر  بلکه  فروش  نیست،  خدمت  یا  محصول  یک  متقاعدسازی  ی  میان،   .استهنر  این  در  و 

 .ترین ابزار شماستسرایی قوی داستان

درباره  امروز صرفاً  تا  ویژگی اگر  را تغییر  های محصولتان صحبت می ی  رویکرد خود  کردید، وقت آن رسیده که 

هایی تأثیرگذار  وگوهای عادی را به روایت توانید گفت ، میسرایی در فروشداستان با یادگیری مهارت   .دهید 

 .داردمیکند و او را به اقدام وا هایی که مشتری را قانع می یت روا. تبدیل کنید 

سرایی در فروش را یاد بگیرید و  ای داستانهای حرفه خواهید تمام تکنیکاست! اگر می   آغاز مسیر اما این تنها  

 !ای برای شما دارممکالمات فروش خود را به سطحی جدید برسانید، پیشنهاد ویژه 

 !نام کنید « من با تخفیف ویژه ثبتفن بیان و سخنوری  کاملدوره همین حالا در »

 :گیرید کهدر این دوره یاد می 

 ی اول جلب کنید؟ چگونه با یک داستان جذاب، توجه مشتری را از لحظه  ✔

 کننده، حس نیاز به خرید را در مشتری ایجاد کنید؟ های قانع چگونه با روایت ✔

 های واقعی را در قالب داستانی متقاعدکننده بیان کنید؟ چگونه تجربه  ✔

می  محدودفرصت   اگر  داستان است!  قدرت  با  را  خود  فروش  حالا  خواهید  همین  دهید،  افزایش    اقدام سرایی 

 !کنید 



 

 

 

 

 


