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تصور کنید واردِ آسانسورِ یک برجِ تجاری می‌شوید. ناگهان متوجه می‌شوید شخصی که کنارِ شما ایستاده، دقیقاً همان
مدیرعامل، سرمایه‌گذار یا مشتریِ رویایی است که ماه‌ها به دنبالِ گرفتنِ وقتِ ملاقات از او بودید! درهای آسانسور بسته
می‌شود و شما فقط تا رسیدن به طبقه‌ی دهم )حدود ۳۰ تا ۶۰ ثانیه( فرصت دارید تا خودتان، محصولتان یا ایده‌تان را به

او معرفی کنید.

اگر در این چند ثانیه من‌ومن کنید، از تاریخچه‌ی شرکتتان بگویید یا کلماتِ تخصصیِ نامفهوم به کار ببرید، درهای آسانسور
باز می‌شود، او با یک لبخندِ سرد می‌گوید: "موفق باشید" و برای همیشه از زندگیِ شما خارج می‌شود. اما اگر یک
نقشه‌ی ازپیش‌طراحی‌شده داشته باشید، او قبل از خروج، کارتِ ویزیتش را به شما می‌دهد و می‌گوید: "ایده‌ی جذابی
است؛ فردا با من تماس بگیر!" در دنیای پرسرعتِ تجارتِ امروز، توجهِ آدم‌ها به شدت کاهش یافته است. شما برای اثباتِ
ارزشِ خود ساعت‌ها زمان ندارید؛ شما فقط چند ثانیه فرصت دارید تا یک »قلابِ ذهنی« بسازید. به این مهارتِ فوق‌العاده
مهم، »سخنرانی آسانسوری« )Elevator Pitch( می‌گویند. در این مقاله‌ی جامع می‌خواهیم خیلی ساده و
خودمانی، فرمولِ ساختِ این موشکِ کلامی را کالبدشکافی کنیم تا در هر جمع، همایش یا جلسه‌ای، در کمتر از یک

دقیقه تمامِ نگاه‌ها را به خود خیره کنید.

سخنرانی آسانسوری )Elevator Pitch( دقیقاً چیست؟
سخنرانی آسانسوری یک پیامِ کوتاه، شفاف و به شدت ترغیب‌کننده است که هدفِ آن، معرفیِ شما، محصولتان یا

سازمانتان در مدتِ زمانِ یک سواریِ کوتاه با آسانسور )بین ۳۰ تا ۶۰ ثانیه یا حدود ۷۵ کلمه( است.

بزرگترین اشتباهی که افراد درباره‌ی این تکنیک می‌کنند، این است که فکر می‌کنند هدفِ Elevator Pitch، »فروختنِ
محصول در ۳۰ ثانیه« است! این یک توهمِ محض است. هیچ‌کس در ۳۰ ثانیه یک قراردادِ میلیاردی امضا نمی‌کند. هدفِ
واقعیِ سخنرانیِ آسانسوری فقط یک چیز است: »کنجکاو کردنِ مخاطب برای گرفتنِ جلسه‌ی دوم!« شما در این
زمانِ کوتاه اطلاعاتِ کامل نمی‌دهید؛ بلکه یک تریلرِ )آنونس( جذاب از فیلمِ کسب‌وکارتان پخش می‌کنید تا مخاطب خودش

بپرسد: "چه جالب! بیشتر برام توضیح بده."

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر قرار است این ۳۰ ثانیه را در شروع یک جلسه‌ی رسمیِ طولانی‌تر ارائه دهید،
برای یادگیریِ تکنیک‌های تکمیلی، مقاله متن شروع سخنرانی در جلسات اداری: ۷ قالب طلایی برای

میخکوب کردن مدیران را حتماً بررسی کنید.

فرمول چهار مرحله‌ای برای نوشتن یک ارائه میخکوب‌کننده
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نوشتنِ یک متنِ کوتاه بسیار سخت‌تر از نوشتنِ یک کتاب است، چون باید اضافات را بی‌رحمانه حذف کنید. برای ساختنِ
یک سخنرانیِ آسانسوریِ استاندارد، یک کاغذ بردارید و این ۴ مرحله را به ترتیب پر کنید:

)The Hook & Problem( ۱. قلاب و بیانِ مشکل

هیچ‌کس به این اهمیت نمی‌دهد که اسمِ شرکتِ شما چیست یا چند سال سابقه دارید؛ آدم‌ها فقط به "دردها و
مشکلاتِ خودشان" اهمیت می‌دهند. ارائه‌ی خود را با بیانِ یک مشکلِ رایج که مخاطب با آن دست‌وپنجه نرم می‌کند
شروع کنید. مثال: "آیا می‌دانستید بیشترِ فروشگاه‌های اینترنتی، ۷۰ درصد از مشتریانشان را دقیقاً در مرحله‌ی پرداخت

از دست می‌دهند؟"

)The Solution( ۲. راه‌حل شما چیست؟

حالا که دست روی زخم گذاشتید، بلافاصله داروی خود را معرفی کنید. خیلی ساده و بدون کلماتِ پیچیده بگویید چه کار
می‌کنید. مثال: "من احسان هستم. شرکتِ ما افزونه‌ای طراحی کرده که فرآیندِ پرداخت را از ۵ مرحله، به تنها یک کلیک

کاهش می‌دهد."

)Value Proposition( ۳. ارزشِ پیشنهادیِ منحصربه‌فرد

چرا باید بین این همه شرکت، او با شما کار کند؟ چه چیزی شما را خاص می‌کند؟ در این بخش باید نتیجه‌ی نهایی و
سودِ مخاطب را بیان کنید. مثال: "با این سیستم، سایت‌هایی که با ما کار می‌کنند در کمتر از یک ماه، فروشِ نهایی‌شان

تا ۳۵ درصد افزایش پیدا کرده است."

)Call to Action( ۴. دعوت به اقدامِ شفاف

هرگز سخنرانی را در هوا رها نکنید. به مخاطب بگویید حالا دقیقاً باید چه کار کند. مثال: "خیلی دوست دارم سیستمِ
شما را هم بررسی کنم. آیا امکانش هست هفته‌ی آینده یک تماسِ ۱۰ دقیقه‌ای داشته باشیم تا دِمو )Demo( این

محصول را برایتان بفرستم؟"

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: دلیلِ اینکه شروع کردن با "بیانِ مشکل" این‌قدر خوب جواب می‌دهد، در ساختارِ
عصبیِ مغز نهفته است. برای درکِ این رازِ علمی، مقاله‌ی بازاریابی عصبی )نورومارکتینگ( چیست؟ هک

کردن مغز مشتری را مرور کنید.

خطاهای مرگبار در نطق آسانسوری: چه چیزهایی نگوییم؟
وقتی در حالِ نوشتنِ متنِ خود هستید، اگر به یکی از این ۳ تله برخورد کردید، بلافاصله متنتان را پاره کنید و از اول

بنویسید!

۱. استفاده از اصطلاحاتِ فضایی و تخصصی )Jargon(: اگر شما یک برنامه‌نویس هستید و به یک سرمایه‌گذار
می‌گویید: "ما یک پلتفرمِ غیرمتمرکز بر بسترِ بلاکچینِ لایه دو با الگوریتمِ اثباتِ سهام ساختیم", مغزِ او در ثانیه‌ی پنجم
خاموش می‌شود! سخنرانی آسانسوریِ شما باید آن‌قدر ساده باشد که حتی یک بچه‌ی ۱۲ ساله یا مادربزرگتان هم
دقیقاً بفهمد شما از چه راهی پول درمی‌آورید. ۲. صحبت کردن با سرعتِ نور: چون زمان کوتاه است )۳۰ ثانیه(، افراد
فکر می‌کنند باید تندتند حرف بزنند تا تمامِ کلماتشان جا شود. این کار باعث می‌شود شبیهِ فروشنده‌های استرسی و
غیرحرفه‌ای به نظر برسید. کلماتِ متن را کم کنید )حدود ۶۰ تا ۷۵ کلمه( تا بتوانید با آرامش، مکث‌های بهنجار و لبخند
صحبت کنید. ۳. سندرمِ "من، من، من": بدترین نوعِ ارائه این است که بگویید: "من مهندسِ ارشد هستم، من ۱۰
سال سابقه دارم، شرکتِ ما بهترین در خاورمیانه است..." مخاطب به شما اهمیتی نمی‌دهد! تمامِ کلماتِ "من" و "ما"

را خط بزنید و آن‌ها را با کلمه‌ی "شما" )شما به دست می‌آورید، مشکلِ شما حل می‌شود( جایگزین کنید.
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سه قالب آماده برای فروش، شبکه‌سازی و جذب سرمایه
بسته به اینکه در چه موقعیتی هستید، لحنِ ارائه‌ی شما باید تغییر کند. در اینجا ۳ نمونه‌ی عملی و قدرتمند را بررسی

می‌کنیم:

قالب ۱: برای شبکه‌سازی در همایش‌ها )ساده و ارتباط‌ساز(

"سلام، من ]نام[ هستم. می‌دونید چطور خیلی از کسب‌وکارهایِ کوچک با وجودِ محصولاتِ عالی، تو اینستاگرام اصلاً
دیده نمیشن؟ کارِ من اینه که به این پیج‌ها کمک می‌کنم با طراحیِ استراتژیِ محتوایِ درست، بازدیدهاشون رو به
مشتریِ واقعی تبدیل کنن. در واقع من کاری می‌کنم که صدای برندشون شنیده بشه. شما در چه حوزه‌ای فعالیت

می‌کنید؟" )نکته: در شبکه‌سازی، پایان دادن با یک سوال، طرفِ مقابل را وادار به ادامه‌ی مکالمه می‌کند.(

قالب ۲: برای جلسات فروش B2B )تمرکز روی سود و زیان(

"مدیرانِ منابعِ انسانی معمولاً در ماه ده‌ها ساعت از وقتِ ارزشمندشون رو صرفِ بررسیِ دستیِ رزومه‌ها می‌کنن که هم
خسته‌کننده‌ست و هم خطای بالایی داره. نرم‌افزارِ هوشِ مصنوعیِ شرکتِ ما، این فرآیند رو اتوماتیک کرده و زمانِ
استخدام رو تا ۶۰ درصد کاهش میده. این یعنی کاهشِ شدیدِ هزینه‌های پنهانِ سازمان. خوشحال میشم در یک زمانِ

مناسب، نشون بدم این سیستم چطور می‌تونه به تیمِ شما کمک کنه."

قالب ۳: برای جذب سرمایه‌گذار در رویدادها )شوک و راه‌حل(

"هر سال هزاران تن زباله‌ی پلاستیکی در طبیعتِ ایران رها میشه چون بازیافتِ اون‌ها برای شرکت‌ها توجیهِ اقتصادی
نداره. ما در استارتاپِ ]نام شرکت[، یک دستگاهِ فشرده‌سازِ خانگی اختراع کردیم که حجمِ زباله رو به یک‌دهم می‌رسونه
و این فرآیند رو برای شهرداری‌ها به شدت سودآور می‌کنه. ما نسخه‌ی اولیه‌ی محصول رو ساختیم و الان برای تولیدِ انبوه

به دنبالِ جذبِ سرمایه‌ی فازِ اول هستیم. آیا امکانش هست طرحِ تجاری )بیزینس‌پلن( رو برای شما ارسال کنم؟"

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر ترس از ارائه‌ی درخواست )مخصوصاً در گرفتن شماره تماس یا درخواست
جلسه‌ی دوم( باعث می‌شود در لحظه‌ی آخر عقب‌نشینی کنید، مقاله چطور خجالت را کنار بگذاریم و جسور

باشیم؟ راهکارهای بی‌نظیری برای شما دارد.

نتیجه‌گیری
سخنرانی آسانسوری )Elevator Pitch( چیزی فراتر از یک ترفندِ فروش است؛ این مهارت در واقع "عصاره‌ی کسب‌وکار و
تخصصِ شما" است. اگر شما نتوانید ارزشِ کارِ خود را در ۳۰ ثانیه برای یک غریبه توضیح دهید، یعنی خودتان هم هنوز
درکِ عمیق و شفافی از رسالتِ شغلی‌تان ندارید! طراحیِ این ۳۰ ثانیه، نیازمندِ حذفِ کلماتِ اضافی و تمرکزِ بی‌رحمانه
روی مهم‌ترین نقطه‌ی قوتِ شماست. وقتی این موشکِ کلامی را آماده می‌کنید و با صدای رسا، لبخند و ارتباط چشمی
در یک دورهمیِ کاری شلیک می‌کنید، دیگر نیازی ندارید برای پیدا کردنِ مشتری یا سرمایه‌گذار التماس کنید؛ بلکه این

آن‌ها هستند که با کنجکاوی به سمتِ شما جذب می‌شوند تا رازِ کارِ شما را کشف کنند.

�� ۳ کاری که همین امروز باید برای ساختن Pitch خود انجام دهید )اقدامک‌های عملی(:
۱. یک کاغذ بردارید و فقط در یک جمله )بدون کلمات تخصصی( بنویسید که کسب‌وکار یا تخصصِ شما، چه دردِ

بزرگی را از چه کسانی درمان می‌کند.
۲. بر اساسِ فرمولِ ۴ مرحله‌ای مقاله، یک متنِ ۷۰ کلمه‌ای بنویسید و آن را جلوی آینه با صدای بلند بخوانید. حتماً

کرنومترِ موبایل را روشن کنید؛ زمانِ شما نباید از ۴۵ ثانیه بیشتر شود.
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۳. در اولین دورهمیِ دوستانه یا خانوادگی، این متن را برای یکی از آشنایان که هم‌صنفِ شما نیست اجرا کنید. اگر
او در پایانِ ۳۰ ثانیه گفت: "چه جالب، دقیقاً چطور این کار رو می‌کنید؟"، یعنی شما موفق شده‌اید!

بسیاری از کارآفرینان و متخصصان با وجودِ داشتنِ ایده‌هایی میلیون دلاری، به دلیل نداشتنِ مهارتِ
فن‌بیان، ناتوانی در خلاصه‌سازیِ ارزش‌هایشان و عدمِ تسلط به هنر متقاعدسازی، در همایش‌ها و
جلسات مهم نادیده گرفته می‌شوند. یادگیریِ تکنیک‌های ارتباطاتِ سازمانی، طراحیِ دقیقِ پیامِ
محوری برند و شبیه‌سازیِ مذاکراتِ سخت در کنار یک بیزینس‌کوچِ حرفه‌ای، می‌تواند شما را به

انسانی کاریزماتیک تبدیل کند که در هر جمعی می‌درخشد.

درخواست یک جلسه هم‌فکری و بررسی مسیر کاری

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. آیا باید فقط یک متنِ سخنرانی آسانسوری حفظ کنم و همه‌جا همان را بگویم؟ خیر، این یک اشتباه رایج
است. شما باید بر اساسِ نیازِ مخاطبتان، ارائه‌های متفاوتی داشته باشید. حرفی که به یک سرمایه‌گذار می‌زنید )تمرکز
روی سود و بازگشت سرمایه(، کاملاً متفاوت از حرفی است که در یک مهمانی برای شبکه‌سازی با یک برنامه‌نویس

می‌زنید. ساختارِ کلی یکی است، اما "ارزشِ پیشنهادی" باید برای گوشِ شنونده شخصی‌سازی شود.

۲. اگر بعد از ارائه‌ی من، طرف مقابل فقط سر تکان داد و هیچ سوالی نپرسید چه کار کنم؟ اگر این اتفاق
افتاد، یعنی یا مشکلِ بیان‌شده برای او جذابیتی نداشته، یا شما از کلماتِ تخصصی و گنگ استفاده کرده‌اید. اما در همان
لحظه برای نجاتِ مکالمه، به سرعت توپ را در زمینِ او بیندازید و بپرسید: "به نظرِ شما بزرگترین چالشی که الان در
صنعتِ شما وجود داره چیه؟" با این کار، او شروع به صحبت می‌کند و شما می‌توانید از دلِ حرف‌های او، دوباره یک

زاویه‌ی جدید برای معرفی خدماتتان پیدا کنید.

۳. آیا می‌توانم در ارائه‌ی آسانسوری، کارت ویزیت یا بروشور هم بدهم؟ دادنِ بروشور در ۳۰ ثانیه‌ی اول یک
رفتارِ غیرحرفه‌ای و مزاحم است! دستِ مخاطب را پر از کاغذ نکنید. هدفِ شما برقراریِ ارتباط چشمی و انتقالِ انرژی
است. کارت ویزیت باید دقیقاً در پایانِ مکالمه، یعنی زمانی که او به ادامه‌ی صحبت ابرازِ تمایل کرد )مرحله دعوت به

اقدام(، به عنوانِ پلی برای جلسه‌ی بعدی مبادله شود.
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