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تصور کنید در اتاق جلسه‌ی شرکت نشسته‌اید. نوبتِ شماست که گزارشِ ماهانه را ارائه دهید یا از ایده‌ی جدیدتان دفاع
کنید. مدیرعامل در حالِ چک کردنِ موبایلش است، مدیرِ مالی به ساعتِ خود نگاه می‌کند و بقیه‌ی همکاران درگیرِ افکارِ
خودشان هستند. شما گلویتان را صاف می‌کنید و می‌گویید: "بسم‌الله الرحمن الرحیم، سلام عرض می‌کنم خدمتِ

همکارانِ گرامی. امروز می‌خوام درباره‌ی گزارشِ فروشِ این ماه باهاتون صحبت کنم..."

در همین چند ثانیه، چه اتفاقی افتاد؟ هیچ! هیچ‌کس حتی سرش را بالا نیاورد تا به شما نگاه کند. مغزِ مدیرانِ پرمشغله،
به این کلماتِ کلیشه‌ای و تکراری حساسیتِ خود را از دست داده است و آن‌ها را به عنوانِ "صداهای پس‌زمینه و
خسته‌کننده" فیلتر می‌کند. اگر نتوانید در همان چند ثانیه‌ی اول، یک »قلابِ ذهنی« )Hook( در ذهنِ مخاطب بیندازید،
بهترین و پرزحمت‌ترین ایده‌های شما هم شنیده نخواهند شد. در محیط‌های کاری و جلساتِ رسمی، شما برای گرم
کردنِ مخاطب وقت ندارید؛ باید مثلِ یک عقاب، مستقیم به هدف بزنید. در این مقاله‌ی جامع می‌خواهیم ۷ قالبِ آماده،
حرفه‌ای و به شدت قدرتمند را برای شروعِ سخنرانی در جلساتِ اداری یاد بگیریم تا از همان کلمه‌ی اول، تمامِ چشم‌ها و

گوش‌ها را به سمتِ خودمان قفل کنیم.

چرا ۳۰ ثانیه اول، مهم‌ترین بخش سخنرانی است؟
در روانشناسیِ ارتباطات، قانونی وجود دارد که می‌گوید: "مخاطب در ۳۰ ثانیه‌ی اول تصمیم می‌گیرد که آیا
ادامه‌ی حرف‌های شما ارزشِ شنیدن دارد یا نه." مدیرانی که روبه‌روی شما نشسته‌اند، ذهنشان درگیرِ صدها
مسئله‌ی مختلف است: چک‌های برگشتی، مشکلاتِ منابعِ انسانی، جلسه‌ی بعدی و ترافیکِ مسیرِ خانه. وقتی شما با
جملاتِ تکراری شروع می‌کنید، به مغزِ آن‌ها این پیام را می‌دهید که: "حرف‌های من هم مثل بقیه‌ی جلسات خسته‌کننده

است؛ راحت باشید و به افکارِ خودتان برسید!"

یک شروعِ قدرتمند )یخ‌شکن(، مثلِ یک شوکِ الکتریکی عمل می‌کند. این شوک باعثِ ترشحِ آدرنالین در مغزِ حاضرین
می‌شود و آن‌ها را مجبور می‌کند با دقتِ کامل به شما نگاه کنند. شما باید از لحظه‌ای که از روی صندلی بلند می‌شوید

یا پشتِ میکروفون قرار می‌گیرید، اقتدار و تسلطِ خود را نشان دهید.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: اگر ترس از صحبت کردن در جمع باعث می‌شود صدایتان بلرزد و نتوانید حقِ خودتان را
در جلسات بگیرید، یادگیریِ تکنیک‌های مقاله چطور خجالت را کنار بگذاریم و جسور باشیم؟ برای شما یک
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ضرورتِ شغلی است.

قالب اول: شروع با یک آمارِ شوکه‌کننده )بیدار کردن مغز(
مدیران و هیئت‌مدیره، انسان‌های منطقی و »داده‌محور« هستند. آن‌ها زبانِ اعداد را بهتر از هر زبانِ دیگری می‌فهمند. اگر
می‌خواهید مغزِ یک مدیر را در یک ثانیه بیدار کنید، یک عددِ غیرمنتظره و تکان‌دهنده )مربوط به کسب‌وکارتان( را روی میز

بکوبید!

چگونه اجرا کنیم؟ به جای اینکه بگویید: "امروز می‌خوام درباره‌ی ریزشِ مشتریان صحبت کنم." بگویید: "سلام. آیا
می‌دانستید در ۳۰ روزِ گذشته، دقیقاً ۴۵۰ میلیون تومان از سودِ خالصِ شرکتِ ما، فقط به خاطرِ تاخیر در پاسخگویی به

تماس‌های مشتریان از بین رفته است؟ امروز اینجا جمع شده‌ایم تا جلوی این خونریزیِ مالی را بگیریم."

چرا کار می‌کند؟ وقتی شما با یک عددِ بزرگ )به خصوص اگر مربوط به ضررِ مالی یا از دست رفتنِ فرصت باشد( شروع
می‌کنید، غریزه‌ی »حفظِ بقا و جلوگیری از ضرر« در مغزِ مدیران فعال می‌شود. آن‌ها بلافاصله گوشیِ خود را کنار

می‌گذارند تا ببینند این فاجعه از کجا آب می‌خورد.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: برای اینکه بتوانید این آمارهای شوکه‌کننده را از دلِ کسب‌وکارتان استخراج کنید، باید
شاخص‌های کلیدی را بشناسید. مقاله شاخص‌های کلیدی عملکرد )KPI( در فروش کدامند؟ قطب‌نمای

شما در این مسیر است.

قالب دوم: تکنیک داستان‌گوییِ کوتاه )ارتباط احساسی(
مغزِ انسان برای شنیدنِ "داستان" سیم‌کشی شده است. وقتی شما داستان می‌گویید، گاردِ دفاعیِ مخاطب پایین

می‌آید و به جای اینکه شما را در حالِ »گزارش دادن« ببیند، با شما همزادپنداری می‌کند.

چگونه اجرا کنیم؟ شما می‌توانید جلسه‌ی ارائه‌ی محصول یا خدمات را با داستانِ یک مشتریِ واقعی شروع کنید.
مثال: "هفته‌ی پیش، ساعت ۸ شب در دفتر بودم که تلفنم زنگ خورد. آقای محمدی )یکی از مشتریانِ قدیمی ما( پشت
خط بود. صداش به شدت می‌لرزید و گفت به خاطرِ قطعیِ سیستمِ ما، تمامِ اطلاعاتِ حسابداری‌اش پاک شده. در آن
لحظه من فهمیدم که آپدیتِ نرم‌افزارِ ما دیگر یک کارِ فانتزی نیست؛ یک ضرورت برای نجاتِ زندگیِ مشتریانمان است.

امروز می‌خواهم نقشه‌ی راهِ این آپدیت را به شما نشان دهم."

چرا کار می‌کند؟ این روش مشکلِ خشک و اداریِ شرکت را تبدیل به یک "دردِ انسانی و ملموس" می‌کند و به مدیران
نشان می‌دهد که تصمیماتِ آن‌ها در جلسات، دقیقاً چه تاثیری در دنیای واقعی دارد.

قالب سوم: پرسیدن یک سوال چالش‌برانگیز )درگیر کردن مخاطب(
یکی از بدترین حالت‌های سخنرانی این است که شما حرف بزنید و بقیه فقط نگاه کنند. برای شکستنِ این فضایِ یخ‌زده،
سخنرانی خود را با یک سوالِ مستقیم و درگیرکننده آغاز کنید. مغزِ انسان به گونه‌ای طراحی شده که وقتی سوالی

می‌شنود، ناخودآگاه تلاش می‌کند تا جوابِ آن را پیدا کند.

چگونه اجرا کنیم؟ مثالِ سوالِ تعاملی: "لطفاً دستتون رو بیارید بالا؛ چند نفر از شما در ماهِ گذشته، برای پیدا کردنِ یک
فایل در آرشیوِ شرکت، بیشتر از ۱۵ دقیقه وقت تلف کردید؟ )حاضرین دستشان را بالا می‌برند(. بسیار خب، امروز

می‌خواهم سیستمی را معرفی کنم که این زمان را به ۱۵ ثانیه کاهش می‌دهد."
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مثالِ سوالِ تأملی )بدون نیاز به جوابِ شفاهی(: "اگر همین الان بزرگترین رقیبِ ما، قیمت‌هایش را ۲۰ درصد کاهش
دهد، چند درصد از مشتریانِ ما تا فردا صبح به سمتِ او فرار می‌کنند؟"

چرا کار می‌کند؟ سوال پرسیدن، مخاطب را از حالتِ "شنونده‌ی منفعل" به یک "شریکِ فعال" در ادامه‌ی بحث تبدیل
می‌کند.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: سوال پرسیدن نه تنها در شروعِ سخنرانی، بلکه در متقاعد کردنِ مشتریان نیز معجزه
می‌کند. برای درکِ قدرتِ سوالات، مقاله‌ی تکنیک فروش اسپین )SPIN( چیست؟ را مطالعه کنید.

قالب چهارم: شروع با یک نقل‌قولِ مرتبط و قدرتمند
گاهی اوقات حرفی که شما می‌خواهید بزنید، قبلاً توسطِ یک انسانِ بسیار موفق و مشهور، در یک جمله‌ی کوتاه و
کوبنده بیان شده است. استفاده از اعتبارِ دیگران، وزنِ کلامِ شما را سنگین‌تر می‌کند. البته شرطِ آن این است که

نقل‌قول کاملاً به موضوعِ جلسه‌ی شما ربط داشته باشد.

چگونه اجرا کنیم؟ به جای اینکه بگویید: "ما باید سریع‌تر محصولمون رو به بازار عرضه کنیم." بگویید: "استیو جابز یک
جمله‌ی معروف داره که میگه: »نوآوری، مرزِ بینِ یک رهبر و یک دنبال‌رو است.« ما در شش ماهِ گذشته فقط دنبال‌روی

رقبا بوده‌ایم. امروز برنامه‌ای آورده‌ام که ما را دوباره به رهبرِ این بازار تبدیل کند."

چرا کار می‌کند؟ شروع با نامِ بزرگان، حسِ احترام و حرفه‌ای بودن را در مخاطب بیدار می‌کند و نشان می‌دهد که شما
برای ارائه‌ی خود، مطالعه و پشتوانه‌ی فکری دارید.

قالب پنجم: تکنیک تصویرسازی آینده )سفر در زمان(
این تکنیک برای جلساتی که قصد دارید یک ایده‌ی جدید، یک محصولِ تازه یا یک تغییرِ بزرگ را در شرکت پیشنهاد دهید،

فوق‌العاده است. شما به جای صحبت از محدودیت‌های امروز، ذهنِ مدیران را به یک آینده‌ی جذاب و رویایی می‌برید.

چگونه اجرا کنیم؟ با کلمه‌ی جادوییِ »تصور کنید« شروع کنید: "تصور کنید در سال ۱۴۰۶ هستیم. شرکتِ ما نه تنها
مشکلِ کمبودِ نقدینگی ندارد، بلکه در حالِ افتتاحِ سومین شعبه‌ی بین‌المللیِ خود است. کارمندان برای استخدام در
شرکتِ ما صف کشیده‌اند و رقبایمان در حالِ کپی کردنِ استراتژی‌های ما هستند. این یک رویا نیست؛ این دقیقاً نتیجه‌ی

طرحِ استراتژیکی است که امروز می‌خواهم در این ۳۰ دقیقه به شما ارائه دهم."

چرا کار می‌کند؟ تصویرسازی، دوپامین )هورمون لذت( را در مغزِ مدیران ترشح می‌کند. وقتی آن‌ها طعمِ شیرینِ موفقیت
در آینده را در ذهنشان مزه‌مزه می‌کنند، برای شنیدنِ راه‌حلِ شما )که پُلی به سمتِ آن آینده است(، سراپا گوش

می‌شوند.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: برای یادگیریِ اینکه کلماتِ شما چطور سیستمِ عصبی و مغزِ مدیران را کنترل
می‌کند، مقاله‌ی بازاریابی عصبی )نورومارکتینگ( چیست؟ هک کردن مغز را حتماً بررسی کنید.

قالب ششم: بیان مستقیم مشکل و درد )تکنیک زخم(
گاهی در شرکت بحرانی وجود دارد که همه از آن خبر دارند، اما هیچ‌کس جرأت نمی‌کند مستقیماً درباره‌اش حرف بزند.
اگر شما با شجاعت در همان ثانیه‌ی اول دست روی آن نقطه‌ی دردناک بگذارید، تمامِ نگاه‌ها به عنوانِ یک ناجی به

سمتِ شما جلب می‌شود.

md.مقاله 2026-10-13

3 / 5

https://ehsanjafary.com/article/detail/what-is-spin-selling-technique-persuasion/
https://ehsanjafary.com/article/detail/what-is-spin-selling-technique-persuasion/
https://ehsanjafary.com/article/detail/what-is-spin-selling-technique-persuasion/
https://ehsanjafary.com/article/detail/what-is-neuromarketing-brain-decision-making/


چگونه اجرا کنیم؟ مثال: "همه‌ی ما می‌دانیم که فرآیندِ تسویه‌حسابِ مشتریان در سایتِ ما یک فاجعه‌ی تمام‌عیار
است! سبدهای خرید پر می‌شوند، اما در مرحله‌ی پرداخت رها می‌شوند. من امروز اینجا نیامده‌ام که به دنبالِ مقصر

بگردم؛ آمده‌ام تا بگویم دقیقاً چطور باید این باگِ سیستم را تا آخرِ همین هفته برای همیشه برطرف کنیم."

چرا کار می‌کند؟ صراحت و شجاعتِ شما، نشان‌دهنده‌ی تسلط و اعتمادبه‌نفسِ بالاست. مدیران عاشقِ کارمندانی
هستند که به جایِ پنهان کردنِ مشکلات زیرِ فرش، آن‌ها را فریاد می‌زنند و البته »راه‌حل« هم در جیبشان دارند.

قالب هفتم: تکنیک وعده‌ی بزرگ )طمع مثبت(
در این قالب، شما در همان جمله‌ی اول به مدیران می‌گویید که در پایانِ این جلسه، دقیقاً چه »سودِ واضح و مشخصی«
به دست خواهند آورد. این کار باعث می‌شود آن‌ها احساس کنند که گوش دادن به شما، یک سرمایه‌گذاریِ پُرسود روی

زمانشان است.

چگونه اجرا کنیم؟ مثال: "در ۱۵ دقیقه‌ی آینده، من نقشه‌ای را به شما نشان خواهم داد که بدونِ نیاز به استخدامِ
نیرویِ جدید یا افزایشِ بودجه‌ی تبلیغات، هزینه‌های جاریِ دفتر را تا ۳۰ درصد کاهش می‌دهد. اجازه بدهید مستقیم

برویم سراغِ اصلِ مطلب."

چرا کار می‌کند؟ شما با ارائه‌ی یک زمانِ مشخص )۱۵ دقیقه( خیالِ آن‌ها را راحت می‌کنید که قرار نیست یک ساعت
روده‌درازی کنید. همچنین با یک وعده‌ی بسیار جذاب )کاهش ۳۰ درصدی هزینه‌ها(، دکمه‌ی »نفعِ شخصی و سازمانی«

آن‌ها را فشار می‌دهید.

خط قرمزهای شروع جلسه: کلماتی که هرگز نباید بگویید!
مّی را بگویید، تمامِ ابهتِ خود را شما بهترین قالب‌های دنیا را یاد گرفتید، اما اگر قبل از اجرایِ آن‌ها یکی از این جملاتِ سَ

نابود کرده‌اید:

۱. معذرت‌خواهیِ بی‌دلیل: "ببخشید من فرصت نکردم خیلی پاورپوینتِ خوبی آماده کنم..." یا "ببخشید اگر صدام
گرفته..." این جملات به مدیر می‌گوید: "این ارائه‌ی بی‌کیفیتی است، لطفاً به من توجه نکن!" با قدرت شروع کنید و هیچ
بهانه‌ای نیاورید. ۲. چک کردنِ تجهیزات جلوی جمع: "صدای من رو دارید؟ میکروفون وصله؟ تصویرِ لپ‌تاپم افتاد روی
پروژکتور؟" این کارها را باید ۱۰ دقیقه قبل از شروع جلسه و در خلوت انجام دهید، نه در ثانیه‌های طلاییِ شروع. ۳.
توضیحِ واضحات و روخوانیِ فهرست: "امروز قراره اول در مورد مقدمه حرف بزنم، بعد تاریخچه‌ی شرکت رو بگم و در
نهایت به چالش‌ها برسیم." این روشِ سخنرانی مربوط به دهه‌ی ۷۰ میلادی است! بدونِ تشریفات مستقیم به قلبِ

ماجرا بزنید.

نتیجه‌گیری
شروعِ سخنرانی در یک جلسه‌ی اداری، مثلِ بلند شدنِ یک هواپیما از روی باندِ فرودگاه است. تمامِ انرژی و تمرکزِ شما
باید در این لحظه‌ی استارت مصرف شود تا بتوانید بر جاذبه‌ی »حواس‌پرتی و خستگیِ مدیران« غلبه کنید. وقتی شما از
یک آمارِ شوکه‌کننده، یک داستانِ جذاب یا یک سوالِ چالش‌برانگیز استفاده می‌کنید، به جایِ یک کارمندِ معمولی که
گزارش می‌خواند، تبدیل به یک استراتژیستِ قدرتمند می‌شوید که کنترلِ ذهنِ کلِ اتاقِ جلسه را در دست دارد. یادتان
باشد، داشتنِ یک ایده‌ی عالی کافی نیست؛ اگر نتوانید آن را در ۳۰ ثانیه‌ی اول در زرورقِ یک شروعِ میخکوب‌کننده

بپیچید، ایده‌ی شما در شلوغیِ ذهنِ مدیران برای همیشه گم خواهد شد.

�� ۳ کاری که قبل از جلسه بعدی باید انجام دهید )اقدامک‌های عملی(:
۱. یک تکه کاغذ بردارید و فقط ۳۰ کلمه‌ی اولِ سخنرانیِ جلسه‌ی بعدیِ خود را بر اساسِ یکی از ۷ قالبِ بالا )مثلاً

قالب سوال پرسیدن( کلمه‌به‌کلمه بنویسید.

md.مقاله 2026-10-13

4 / 5



۲. جلوی آینه بایستید و این ۳۰ کلمه را ۵ بار با صدای بلند، با اقتدار و بدونِ نگاه کردن به کاغذ تمرین کنید تا
ملکه‌ی ذهنتان شود.

۳. در سخنرانی بعدی، قانونِ ۳ ثانیه مکث را اجرا کنید: وقتی پشتِ میز ایستادید، ۳ ثانیه به چشمِ حاضرین نگاه
کنید، لبخند بزنید و سپس اولین جمله‌ی میخکوب‌کننده‌ی خود را شلیک کنید.

بسیاری از متخصصانِ توانمند و بااستعداد، با وجود داشتنِ ایده‌هایی که می‌تواند درآمدِ یک شرکت
را متحول کند، به دلیلِ بلد نبودنِ فن‌بیان، زبان بدن و تکنیک‌های ارائه‌ی مدیریتی، در جلسات نادیده

گرفته می‌شوند و رشدِ شغلیِ آن‌ها متوقف می‌گردد. یادگیریِ مهارت‌های ارتباطی، طراحیِ
پرزنت‌های اثرگذار و شبیه‌سازیِ جلساتِ سختِ کاری در کنارِ یک کوچِ توسعه‌ی فردی و کسب‌وکار،

می‌تواند جایگاهِ شما را از یک کارمندِ ساده به یک مدیرِ ارشدِ تاثیرگذار ارتقا دهد.

درخواست یک جلسه هم‌فکری و بررسی مسیر کاری

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. اگر در همان لحظه‌ی شروعِ طوفانیِ من، یک مدیر حرفم را قطع کرد چه کار کنم؟ این اتفاق در جلسات
اداری بسیار رایج است. هرگز عصبانی نشوید و رشته‌ی کلام را از دست ندهید. با یک لبخند و اعتمادبه‌نفسِ بالا بگویید:
"اتفاقاً این دقیقاً همون نکته‌ی کلیدی است که در دقیقه‌ی پنجمِ این گزارش به طور کامل با آمار به آن پرداخته‌ام؛ اگر
اجازه بفرمایید این دو دقیقه را جمع‌بندی کنم تا سریع‌تر به پاسخِ سوالِ جذابِ شما برسیم." با این کار هم احترامِ او را

حفظ کرده‌اید و هم کنترلِ جلسه را پس گرفته‌اید.

۲. آیا این قالب‌ها برای جلساتِ آنلاین )اسکایپ، گوگل میت( هم کاربرد دارد؟ بله، در جلساتِ آنلاین این قالب‌ها
نه تنها کاربرد دارند، بلکه "حیاتی‌تر" هستند! در جلساتِ مجازی، مخاطبِ شما یک کلیک با باز کردنِ اینستاگرام یا
ایمیل‌هایش فاصله دارد و حواس‌پرتی بسیار بالاست. در جلساتِ آنلاین پیشنهاد می‌شود بیشتر از قالبِ "سوال
پرسیدن" استفاده کنید و حتی از حاضرین بخواهید جوابِ سوال را به صورتِ عدد در قسمتِ چت )Chat Box( تایپ کنند تا

مجبور شوند با شما درگیر شوند.

۳. این شروعِ طوفانی و جذاب باید دقیقاً چند ثانیه یا چند دقیقه طول بکشد؟ قلابِ اولیه‌ی شما )Hook( باید
بسیار کوتاه و کوبنده باشد؛ چیزی بین ۳۰ تا حداکثر ۶۰ ثانیه. هدفِ این بخش دادنِ اطلاعاتِ جامع نیست، بلکه فقط
"گرفتنِ توجه" است. بعد از اینکه با یک آمار، داستان یا سوال توجه‌ها را جلب کردید، بلافاصله باید واردِ بدنه‌ی اصلیِ

گزارش و ارائه‌ی راهکارهای خودتان شوید.
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