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داستان سرای در فروش: چگونه با
داستانسرای، مقاومت مشتری را دور زنیم و

قلب او را به دست آوریم؟

فروش بدون فروشندگ: چگونه با داستان
سرای، مقاومت مشتری را دور زنیم و قلب او را

به دست آوریم؟

داستان سرای در فروش: منطق ذهن را قانع
مکند، اما داستان قلب را تسخر مکند

،شناسـیم. کسـی کـه بـا لبخنـدی تصـنعهمـه مـا آن فروشنـده را م
لیستی از وژگهای یپایان محصولش را طوطوار تکرار مکند، با
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اصرار از “فرصتهای تکرارنشدنی” حرف مزند وشما را با یک پاسخ
از پیـش آمـاده شـده دفـع مکنـد. در همـان لحظـه اول، یـک دـوار
دفاع نامرئی در ذهن ما بالا مرود. گارد منطق ما فعال شده و به
هر کلمهای که مشنویم با شک و تردید نگاه مکنیم. ان تجربه
“فروشندگ” یا “ ”salesyودن است؛ رویکردی که شاید در گذشته
کار مکرد، اما در دنیای امروز، سرعترن راه رای از دست دادن یک

مشتری آگاه است.

حـال، یـک سـناروی متفـاوت را تصـور کنیـد. شمـا در یـک گفتگـو بـا
فـردی هسـتید کـه بـا شـور و اشتیـاق، داسـتانی از یـک چـالش، یـک
شکست و در نهایت یک روزی را رایتان تعریف مکند. شما آنقدر
درگر داستان او مشوید که گذر زمان را حس نمکنید. شما با
قهرمان داستان همذاتپنداری کرده و در سطح عمقتری با پیام او
ارتبـاط رقـرار مکنیـد. در پایـان، شمـا نـه تنهـا قـانع شدهایـد، بلکـه
احساس مکنید الهام گرفتهاید. ان قدرت جادوی داستان سرای

در فروش است.

تفاوت ان دو رویکرد، تفاوت ن معامله و ارتباط است. فروش
Narrative) یها تمرکز دارد، اما فروش رواژگر منطق و و سنتی
 (Sellingر احساسات و تحول متمرکز است. ان یک ازار قدرتمند
ـرای غلبـه ـر مقـاومت مشتـری اسـت، زـرا بـه جـای حملـه بـه دـوار
دفاع او، آن را به آرام دور مزند و مسقیماً با مرکز تصمیمگری
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احساسی مغز او صحبت مکند. ان مقاله به شما یاد مدهد که
چگونه از یک فروشنده معمول به یک قصهگوی ماهر تبدل شوید.
ما به شما نشان خواهیم داد که چگونه با استفاده از تکنیکهای
داستان سرای در فروش، یک ارتباط عاطف عمق با مشتری رقرار
کرده و او را نه تنها رای خرید، بلکه رای باور کردن به شما، ترغیب

کنید.

۱. قهرمان داستان شما مشتری است، نه محصولتان

اولن و زرگترن اشتباه در داستان سرای در فروش ان است که
داسـتان را در مـورد خودتـان، شرکتـان یـا محصـول شگفتانگزتـان
تعریف کنید. در ذهن مشتری، او قهرمان اصل زندگ خودش است.
او با چالشها، دشمنان (مشکلات) و اهداف روروست. اگر داستان
شما او را به یک شخصیت فرع تبدل کند، فوراً علاقه خود را از

دست خواهد داد.

چگونه ان تغر دیدگاه را ایجاد کنیم؟

شما باید درک کنید که محصول یا خدمت شما، قهرمان داستان
نیست؛ بلکه “راهنمای دانا” یا “ازار جادوی” است که به قهرمان
(مشتری) کمک مکند تا ر چالشهایش غلبه کرده و به روزی

رسد.
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اشتبـاه (محصـول بـه عنـوان قهرمـان): “نرمافـزار مـا بـا اسـتفاده از
هـوش مصـنوع پیشرفتـه، گزارشهـا را تحلـل مکنـد و هترـن
راهکارهـا را بـه شمـا ارائـه مدهـد.” (داسـتانی در مـورد قـدرت

نرمافزار)

صـحح (مشتـری بـه عنـوان قهرمـان): “شمـا بـه عنـوان یـک مـدر
فـروش، هـر روز بـا کـوهی از دادههـای پیچیـده روـرو هسـتید و
تلاش مکنید تا از دل آنها، مسر درست را رای تیمتان پیدا
کنید. ان یک سفر قهرمانانه است. ما ازاری ساختهایم که مانند
یک مشاور باتجربه در کنار شما مایستد و به شما کمک مکند

تا ان دادهها را به نقشه راه موفقیت تیمتان تبدل کنید.”

وقتی مشتری احساس کند که شما داستان او را درک کردهاید و او را
در مرکز توجه قرار دادهاید، اولن قدم رای ایجاد ارتباط عاطف با

مشتری و غلبه ر مقاومت مشتری را رداشتهاید.

۲. معماری یک داستان فروش قدرتمند: فرمول سه
ردهای

یک داستان مقاعدکننده، ساختاری مشخص دارد که هزاران سال
اسـت در قصـهگوی اسـتفاده مشـود. شمـا متوانیـد از همـن
ساختار سه ردهای رای شکل دادن به فروش روای خود استفاده

کنید.
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The Ordinary) رده اول: دنیای عادی و «درد» پنهان
(World & The Hidden Pain

هر داستانی با معرف قهرمان در دنیای عادیاش شروع مشود. در
مشتـری را بـا جزئیـات و همـدل اینجـا، شمـا بایـد وضعیـت فعلـ
توصیف کنید. فقط به مشکل اشاره نکنید، آن را ملموس و احساسی

کنید.

مثال: “بسیاری از مدران بازاریای که با ما صحبت مکنند، روز
خود را اینگونه شروع مکنند: با یک فنجان قهوه و باز کردن ۵
تب مختلف در مرورگر. گوگل آنالیتیکس، گزارش فروش، اکسل
عملکرد کمنها… آنها در دریای از داده غرق شدهاند اما هنوز
نمدانند کدام فعالیتشان واقعاً دارد نتیجه مدهد. ان یک

حس فرسایشی و ناامیدکننده است.”

ان توصیف به مشتری نشان مدهد که شما “درد” او را عمیقاً درک
مکنید.

رده دوم: رویاروی با چالش و معرف «راهنما»
(Confronting the Challenge)

در ان رده، مشکل به اوج خود مرسد. یک اتفاق، یک بحران یا
یـک نقطـه عطـف، قهرمـان را مجـور بـه جسـتجوی راهحـل مکنـد.

اینجاست که شما به عنوان “راهنمای دانا” وارد داستان مشوید.
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مثال: “…تا اینکه روزی مدرعامل وارد اتاق مشود و مرسد:
دقیقاً به من بگو بازگشت سرمایه ما از کمن اینستاگرام چقدر
ـوده اسـت؟ و در آن لحظـه سـکوت، آنهـا متـوجه مشونـد کـه
دیگر نمتوانند با حدس و گمان ادامه دهند. ان همان نقطهای
ود که مشتری ما، شرکت X، با ما تماس گرفت. آنها به دنبال

یک نقشه واضح ودند.”

اـن بخـش از مقاعـدسازی بـا داسـتان، نیـاز بـه راهحـل را در ذهـن
مشتری ایجاد مکند.

The Promised) «ن موعودرده سوم: رسیدن به «سرزم
(Land

اـن ـرده، تصـور واضحـ از مـوفقیت و تحـول پـس از اسـتفاده از
راهحل شماست. ان “پایان خوش” داستان است. آن را با جزئیات

تصوری و احساسی نقاشی کنید.

مثال: “شش ماه بعد، همان مدر بازاریای روز خود را متفاوت
شـروع مکنـد. او بـا یـک فنجـان قهـوه و بـاز کـردن فقـط یـک
داشورد، در کمتر از ۵ دقیقه دقیقاً مداند کدام کمن سودآور
اسـت و کـدام را بایـد متوقـف کنـد. او دیگـر در جلسـات هیئـت
مدره استرس ندارد، بلکه با اعتماد به نفس، نتاج واقع را ارائه
مدهـد. اـن فقـط در مـورد داشتـن داده نیسـت؛ اـن در مـورد
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داشتن آرامش و کنترل است.”

محصــول شمــا را بــه شکلــ ــن پایانبنــدی، ارزش واقعــا
فراموشنشدنی به نمایش مگذارد.

۳. انواع داستانهای که هر فروشندهای باید در
جیب داشته باشد

یــک قصــهگوی مــاهر، ــرای موقعیتهــای مختلــف، داســتانهای
متفـاوتی در زرادخـانه خـود دارد. انهـا چنـد نمـونه از داسـتانهای

کلیدی هستند که باید آماده کنید:

داسـتان موسـس (چـرا مـا وجـود داریـم؟): داسـتانی صادقـانه در .1
مورد اینکه چرا شرکت شما تاسیس شد. چه مشکل را در دنیا
دیدید که شما را به وجد آورد تا آن را حل کنید؟ ان داستان، به

رند شما شخصیت و عمق مبخشد.

داستان شکست (ما هم انسانیم): داستانی در مورد یک اشتباه .2
که خودتان یا شرکتان در گذشته مرتکب شدهاید و درسی که از
آن گرفتهاید. ان سطح از آسیبپذری، به طرز شگفتانگزی در
ساختن اعتماد مؤثر است و یک از هترن تکنیکهای فروش

مدرن است.

داستان موفقیت مشتری (قویترن ازار شما): ان همان داستان .3
سه ردهای است که در مورد یک از مشتریان فعل شما صدق
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مکند. از اسام واقع، جزئیات واقع و نتاج واقع استفاده
کنید. ان داستان به مشتری بالقوه شما اجازه مدهد تا خود را

در جای مشتری موفق شما ببیند.

داستان چشمانداز (به کجا مرویم؟): داستانی در مورد آیندهای .4
کـه شمـا در تلاش ـرای سـاختن آن هسـتید. اـن داسـتان بـه
مشتریـان ـزرگ و اسـتراژیک نشـان مدهـد کـه شمـا فقـط یـک
تامنکننده نیستید، بلکه یک شریک هستید که به آینده فکر

مکند.

۴. هنر بیان داستان: جزئیات حسی و زبان تصوری

یک داستان عال با بیانی ضعیف، تأثر خود را از دست مدهد.
رای اینکه داستان شما زنده شود و در ذهن مخاطب حک شود،

باید از کلمات فراتر روید و احساسات را درگر کنید.

چگونه داستان را زنده کنیم؟

از جزئیات حسی استفاده کنید: به جای گفتن “مشتری استرس
داشـت”، بگوییـد “متوانسـتید ببینیـد کـه شانههـایش منقبـض
شـده و بـا خودکـار روی مـز ضـرب گرفتـه اسـت.” بـه جـای گفتـن
“مشتری خوشحال شد”، بگویید “رای اولن بار در مکالمهمان، به
عقب تکیه داد، یک نفس عمق کشید و لبخندی روی صورتش

نشست.”

از استعاره و تشبیه استفاده کنید: مفاهیم پیچیده را با تشبیه به
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چزهای ساده و آشنا، قال فهم کنید. “سیستم ما مانند یک رج
مراقبت رای کسبوکار شما عمل مکند؛ تمام ترافیک ورودی و

خروج را زر نظر دارد.”

ریتم و لحن خود را تغر دهید: در هنگام بیان داستان، یکنواخت
صحبت نکنید. در لحظات کلیدی مکث کنید. رای نشان دادن
هیجان، کم تُن صدای خود را بالا رید. ان مهارت در بیان،

بخش مهم از هنر مقاعدسازی با داستان است.

نتیجهگری: از معاملهگر به قصهگو تبدل شوید

داستان سرای در فروش یک ترفند یا تکنیک زودگذر نیست؛ ان
یک تغر بنیادن در نگرش به فروش است. ان درک عمق است
کـه انسانهـا بـا منطـق تحلـل مکننـد، امـا بـا احساسـات تصـمیم
مگرنـد. وقتـی شمـا یـک داسـتان خـوب تعریـف مکنیـد، از یـک
“فروشنده” که در مقال مشتری ایستاده، به یک “راهنما” تبدل
مشویـد کـه در کنـار او قـدم رمـدارد و او را در سـفرش همراهـی
مکند. ان رویکرد، فروش را از یک فرآیند قابل به یک تجربه

همکاری تبدل مکند.

به یاد داشته باشید، مردم به زودی آمار و ارقام و لیست وژگهای
محصول شما را فراموش خواهند کرد. اما آنها داستانی که تعریف
کردید و حسی که در آنها ایجاد کردید را هرگز فراموش نخواهند
کرد. با تسلط ر هنر فروش روای، شما نه تنها معاملات بیشتری را
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خواهیـد بسـت، بلکـه روابطـ عمـقتر، معنـادارتر و وفـادارانهتر بـا
مشتریان خود خواهید ساخت. ان قدرتمندترن شکل از فروش

بدون فروشندگ است.

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/
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