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فراتر از اسلایدها: چگونه در ارائه و سخنرانی،
مخاطبان را میخکوب و مقاعد کنیم؟

فراتر از اسلایدها: چگونه در ارائه و سخنرانی،
مخاطبان را میخکوب و مقاعد کنیم؟

مقدمه: مرگ با پاوروینت یا تولد یک ایده؟

همه ما در آن جلسه ودهایم. سخنرانی که به نظر مرسد پایانی
ندارد. اسلایدهای که با متون رز و نمودارهای پیچیده وشانده
شدهاند و سخنرانی که با صدای یکنواخت، آنها را کلمه به کلمه
رای حضار مخواند. ان پدیده به قدری راج است که نام رای
آن انتخاب کردهاند: “مرگ با پاوروینت”. در چنن لحظاتی، هترن
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ایدهها نز در گورستانی از یحوصلگ دفن مشوند.

حال، یک صحنه دیگر را تصور کنید: یک سخنرانی که از همان ثانیه
اول، شمـا را در جـای خـود میخکـوب مکنـد. سـخنرانی کـه بـا یـک
داستان جذاب شروع مشود، با استدلالهای منطق شما را به فکر
وامدارد، با شور و اشتیاق شما را به هیجان مآورد و در نهایت،
شمـا را بـا یـک دیـدگاه جدیـد و یـک انگـزه قـوی ـرای اقـدام، تـرک

مکند. ان قدرت یک ارائه تاثرگذار است.

تفاوت ن ان دو سنارو، در کیفیت اسلایدها یا پیچیدگ موضوع
نیسـت. تفـاوت، در درک یـک حقیقـت بنیـادن اسـت: یـک ارائـه،
خواندن یک گزارش نیست؛ یک اجرای مقاعدکننده است. هدف از
مقاعدسازی در سخنرانی، تنها انقال اطلاعات نیست، بلکه ایجاد

تغر در فکر، احساس و در نهایت، رفتار مخاطب است.

ان مقاله، نقشه راه شما رای فراتر رفتن از اسلایدها و تبدل شدن
به یک سخنران تأثرگذار است. ما به شما نشان خواهیم داد که
چگونه با استفاده از اصول بنیادن فن بیان و مقاعدسازی، پیام
خود را معماری کرده، با مخاطبان خود ارتباط عمق رقرار کنید و
آنها را نه تنها رای شنیدن، بلکه رای اقدام کردن، ترغیب نمایید.
ان راهنما به شما کمک مکند تا در مهمترن جلسات، همایشها
و سخنرانیهای خود، به جای ایجاد خستگ، به جذب مخاطب و

الهامبخشی ردازید.
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۱. قل از صحنه: ساختن اعتبار (Ethos) پیش از
گفتن اولن کلمه

مقاعدسازی شما، از لحظهای که روی صحنه قدم مگذارید شروع
نمشود؛ بلکه بسیار قلتر از آن آغاز شده است. مخاطبان در همان
چند ثانیه اول، به صورت ناخودآگاه در مورد شما قضاوت کرده و
تصمیم مگرند که آیا شما ارزش گوش دادن را دارید یا نه. ان
همـان اصـل “اتـوس” یـا اعتبـار در مثلـث مقاعـدسازی ارسطوسـت.

بدون ساختن ان اعتبار، هترن پیامها نز شنیده نخواهند شد.

اعتبار از طرق معرف: نحوه معرف شما توسط دیگران، اولن لایه
اعتبـار شمـا را مسـازد. یـک معرفـ حرفـهای کـه بـه تخصـص و
دسـتاوردهای مرتبـط شمـا اشـاره مکنـد، ذهـن مخـاطب را ـرای

پذرش پیام شما آماده مسازد.

اعتبار از طرق ظاهر و حضور: لباس شما باید متناسب با مخاطب
و فضـای جلسـه باشـد. امـا مهـمتر از آن، “حضـور” شماسـت. بـا
اعتماد به نفس روی صحنه قدم بگذارید، صاف بایستید، یک
لبخند ملایم داشته باشید و قل از شروع، چند ثانیه سکوت کرده
و بـا مخاطبـان ارتبـاط چشمـ رقـرار کنیـد. اـن سـکوت کوتـاه،

نشاندهنده تسلط و اعتماد به نفس است.

اعتبـار از طرـق آمـادگ کامـل: مخاطبـان بـه راحتـی متواننـد
تشخیص دهند که چه کسی آماده است و چه کسی بداههگوی
مکند. تسلط کامل ر موضوع، تمرن چندباره ارائه و دانستن
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پاسخ سوالات احتمال، اعتباری انکارناپذر به شما مبخشد.
ـن و آمـادگرگذار، همیشـه نتیجـه ساعتهـا تمریـک ارائـه تـاث

است.

اعتبار از طرق شفافیت در هدف: ارائه خود را با یک “قول” به
مخاطب شروع کنید. به وضوح به آنها بگویید که با صرف وقت
ـرای شنیـدن صـحبتهای شمـا، در نهـایت چـه چـزی بـه دسـت
خواهنـد آورد. “در پایـان اـن ۳۰ دقیقـه، شمـا یـک چـارچوب ۵
مرحلهای رای افزایش فروش تیم خود خواهید داشت.” ان کار

نشان مدهد که شما به وقت آنها احترام مگذارید.

۲. معماری پیام: ترکیب هنرمندانه منطق (Logos) و
(Pathos) احساسات

یک پیام مقاعدکننده، مانند یک ساختمان مستحکم است که هم
اسکلتبندی قوی (منطق) و هم یک نمای زیبا و جذاب (احساسات)

دارد. تکیه ر هر کدام به تنهای، کاف نیست.

(The Logical Backbone - Logos) ستون فقرات منطق

یک ارائه تاثرگذار باید دارای یک ساختار منطق، واضح و قال فهم
باشد. ذهن مخاطب به دنبال الگو و نظم است.

ساختــار “مشکــل - راهحــل”: اــن قدرتمنــدترن ساختــار ــرای
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مقاعدسازی در سخنرانی است.
شروع با مشکل: ابتدا، مشکل را که مخاطبان با آن دست و .1
پنجه نرم مکنند، به صورت واضح و ملموس توصیف کنید. با
زرگنمای ان “درد”، شما نیاز به یک راهحل را در ذهن آنها

ایجاد مکنید.

ارائـه راهحـل: سـپس، ایـده، محصـول یـا اسـتراژی خـود را بـه .2
عنوان راهحل ینقص رای آن مشکل معرف کنید.

نمایش نتاج: در نهایت، با ارائه شواهد و مثال، نشان دهید .3
که ان راهحل چگونه به نتاج مثبت و مطلوب منجر مشود.

استفاده هوشمندانه از دادهها و شواهد: ادعاهای خود را با آمار،
نتــاج تحقیقــات، مطالعــات مــوردی و نقــلقول از متخصــصان

پشتیبانی کنید.
نکته کلیدی: هرگز مخاطبان را با اسلایدهای ر از عدد و نمودار
بمباران نکنید. هر اسلاید باید فقط یک ایده یا یک داده کلیدی را
به صورت کاملاً بصری و ساده نمایش دهد. وظیفه شما، ترجمه

دادههای پیچیده به پیامهای ساده و قال فهم است.

The Emotional Heartbeat -) قلب تپنده احساسی
(Pathos

منطق، ذهن را قانع مکند، اما ان احساسات هستند که انسانها
را بـه اقـدام وادار مکننـد. ـرای جـذب مخـاطب و مانـدگار کـردن

پیامتان، باید قلب آنها را نز هدف قرار دهید.

https://rahemodiran.com/


6

قـدرت یبـدل داستانسـرای: مغـز مـا ـرای بـه یـاد سـردن
داستانها سیمکشی شده است. یک داستان کوتاه، شخص و
مرتبط با موضوع، متواند بسیار موثرتر از دهها اسلاید ر از داده
باشد. یک داستان در مورد شکست اولیه و یادگری از آن، یا یک
داسـتان مـوفقیت از یـک مشتـری، بـه پیـام شمـا روح و عمـق

مبخشد.

اسـتفاده از اسـتعاره و تشـبیه: مفـاهیم پیچیـده و انتزاعـ را بـا
اسـتفاده از اسـتعاره، بـه مفـاهیم سـاده و ملمـوس تبـدل کنیـد.
(مثـال: “قیـف فـروش شمـا ماننـد یـک لـوله سـوراخ اسـت کـه

سرنخهای ارزشمند شما از آن به هدر مروند.”)

زبان تصوری و کلمات احساسی: با کلمات خود، در ذهن مخاطب
تصورسازی کنید. از صفات و افعال قدرتمند استفاده کنید که
احساسات را رانگزند. به جای گفتن “ان باعث افزایش سود
مشود”، بگویید “تصور کنید در پایان سال، با دیدن نمودارهای

رشد، چه احساس غرور و آرامشی خواهید داشت.”

۳. اجرای ینقص: زبان بدن و فن بیان روی صحنه

شما هترن محتوا را آماده کردهاید. اکنون زمان اجرای آن فرا رسیده
است. در ان مرحله، شما خودِ پیام هستید. نحوه بیان شما، تأثر
پیام شما را چندن رار (یا ناود) مکند. اینجاست که فن بیان و

مقاعدسازی به هم گره مخورند.
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زبان بدن قدرتمند

وضعیت بدنی باز و با اعتماد به نفس: صاف بایستید، شانهها را
عقب دهید و دست به سینه نباشید. یک وضعیت بدنی باز،

نشاندهنده اعتماد و پذرا ودن است.

حرکات دست هدفمند: از دستان خود رای تاکید ر نکات کلیدی،
شمارش موارد یا به تصور کشیدن یک مفهوم استفاده کنید.
حرکات شما باید قاطع و هماهنگ با کلامتان باشد. از حرکات

عصی و تکراری رهز کنید.

استفاده از تمام فضای صحنه: در یک نقطه ثابت نایستید. با
هدف حرکت کنید. متوانید رای صحبت در مورد گذشته به یک
سمت، و رای صحبت در مورد آینده به سمت دیگر صحنه روید.

ان حرکت، به ارائه شما ویای مبخشد.

با تمام بخشهای مختلف مخاطبان ارتباط چشم :تماس چشم
رقرار کنید. ان کار باعث مشود هر فرد احساس کند که شما

مسقیماً با او صحبت مکنید.

فن بیان و صدای مقاعدکننده

تنــوع در آهنــگ، ســرعت و حجــم صــدا: زرگترــن دشمــن یــک
سـخنرانی، صـدای یکنـواخت اسـت. بـا تغـر در سـرعت و آهنـگ
صدای خود، به کلامتان ریتم و جذابیت ببخشید. رای تاکید ر
یک نکته مهم، سرعت خود را کم کنید و با کم قدرت بیشتر

صحبت کنید.
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قدرت جادوی سکوت: یک وقفه کوتاه و استراژیک، قل یا بعد
از بیان یک جمله کلیدی، متواند تأثری بسیار قدرتمندتر از هر
فریادی داشته باشد. سکوت، توجه را جلب کرده و به مخاطب
زار عالن یک اردازش کند. ا دهد تا پیام شما رافرصت م

رای جذب مخاطب است.

انرژی و اشتیاق: اگر شما به موضوع خود اشتیاق نداشته باشید،
چرا مخاطب باید داشته باشد؟ اجازه دهید انرژی و علاقه واقع
شمـا بـه موضـوع، در صـدایتان منعکـس شـود. اشتیـاق، مسـری

است.

۴. مدریت رسش و پاسخ (Q&A) و نهایسازی
قدرتمند

ـج، تمـام کـردن ارائـه بـا جملـه ضعیـف “خـب، سـوالیـک اشتبـاه را
نیست؟” است. بخش رسش و پاسخ و جملات پایانی شما، آخرن

فرصت رای ثبیت پیام و مقاعد کردن نهای مخاطب است.

هنر مدریت رسش و پاسخ:

با دقت به سوال گوش دهید و هرگز حرف سوالکننده را قطع
نکنید.

سوال را رای تمام حضار تکرار یا بازگو کنید. (“سوال خوی ود.
دوستمان رسیدند که…”)
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پاسخ خود را به صورت واضح، مختصر و با اعتماد به نفس ارائه
دهید.

در صورت امکان، پاسخ خود را به پیام اصل و کلیدی ارائهتان
مرتبط کنید.

نهایسازی به یاد ماندنی:
ارائه شما باید با یک اوج به پایان رسد. پس از اتمام رسش و
پاسخ، کنترل را به دست گرفته و با یک خلاصه قدرتمند، ارائه خود

را تمام کنید.

پیام اصل خود را در یک یا دو جمله قدرتمند تکرار کنید.

فراخوان به اقدام (Call to Action) خود را به وضوح بیان کنید.
(از مخاطب بخواهید چه کاری انجام دهد).

بـا یـک داسـتان کوتـاه، یـک نقـلقول الهـامبخش یـا یـک سـوال
تفکررانگز، ارائه خود را به شکل به یاد ماندنی به پایان رسانید.

نتیجهگری: شما، پیام هستید

یک ارائه تاثرگذار، بسیار فراتر از مجموعهای از اسلایدهای زیباست.
ان یک تجربه طراحشده است که از طرق آن، شما مخاطب را به
یـک سـفر فکـری و احساسـی مریـد. اـن سـفر بـا سـاختن اعتبـار و
اعتماد شما (اتوس) آغاز مشود، با یک پیام منطق و در عن حال
احساسی (لوگوس و پاتوس) ادامه میابد و با یک اجرای قدرتمند
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و به یاد ماندنی به اوج خود مرسد.

بـه یـاد داشتـه باشیـد، در نهـایت، اسلایـدها، نمودارهـا و آمارهـا
ازارهـای در دسـتان شمـا هسـتند. پیـام اصـل، خـود شمـا هسـتید.
توانــای شمــا در رقــراری ارتبــاط انســانی، انقــال اشتیــاق و الهــام
بخشیدن به دیگران، همان چزی است که یک سخنرانی معمول را
به یک تجربه مقاعدکننده و فراموشنشدنی تبدل مکند. دفعه
بعـد کـه ـرای یـک ارائـه آمـاده مشویـد، اـن اصـول فـن بیـان و
مقاعدسازی را به کار بگرید و ببینید که چگونه متوانید با قدرت
کلام و حضورتان، به جذب مخاطب رداخته و آنها را با خود همراه

سازید.

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله  هنر مقاعدسازی  را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.

https://rahemodiran.com/%d9%87%d9%86%d8%b1-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://rahemodiran.com/product/%da%a9%d8%a7%d8%b1%da%af%d8%a7%d9%87-%d9%85%d8%aa%d9%82%d8%a7%d8%b9%d8%af%d8%b3%d8%a7%d8%b2%db%8c/
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://www.instagram.com/behzadesteghamat
https://rahemodiran.com/

