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 ی مترجمان‌مقدمه

‌دوست‌به‌دوست ‌به‌مهر ‌سخن‌سر
 مان‌گفتنـــــــــــــــحیف‌باشد‌به‌ترج

 د‌سعدیــــــــکن‌این‌حکایت‌که‌می

‌جهان‌گفتنــــــــــــــبس‌بخواهن ‌د‌در
 سعدی                                              

‌‌
‌صاحب‌ ‌بیشتر ‌گروه‌توان‌زبان‌مشترک‌تمام‌ملت‌ا‌مینظران،‌داستان‌ر‌به‌باور هـای‌‌هـا‌و

‌داســتان‌عبارتی‌روایتگــری،‌یی‌یــا‌بــهســرا‌داســتانبشــری‌دانســت ‌ ‌ازجملــه‌یبصــر‌یهــا‌از
‌سرچشمه‌م‌یها‌ینقاش ‌سـسس‌بـه‌سـنت‌ردیگ‌یغار ‌‌یمنتقـل‌مـ‌یشـفاه‌یهـا‌و شـود‌کـه‌در

‌نســل‌داســتان‌،آن ــه‌نســل‌د‌یهــا‌از ــ‌گــر‌یب ــه‌دهــان‌منتقــل‌م ــشــود ‌ســسس‌ت ‌یدهــان‌ب ‌یریی
‌‌یچـا ‌ی‌و‌نوشـتار‌‌یها‌ازجملـه‌داسـتان‌هـا،‌تیصورت‌گرفت‌که‌بـه‌روا‌یسمت‌واژگان‌به و
‌‌‌شد ‌لیتبد‌یپیتا

‌آن‌اســت‌کــه‌آنشــه‌باعــ ‌شــکل‌هــای‌جامعه‌نتــایپ‌ هوهش گیری‌‌شــناختی‌حــاکی‌از
‌داستان ‌تمـام‌اشـکا ‌خـود‌‌جوامع‌بزرگ‌شده،‌احتمالاً‌ظهور سرایی‌بـوده‌اسـت ‌داسـتان‌در

‌تأثیرگ ‌حافظـهروی‌بشر ‌این‌توانـایی‌را‌دارد‌کـه‌در ‌است‌و ‌‌ذار ی‌جمعـی‌ملتـی‌بـاقی‌بمانـد‌و
‌سرایت‌کند ‌شاید‌به ‌فرهنگی‌به‌فرهنگ‌دیگر ای‌کـه‌‌جرئت‌بتوان‌گفت‌تنهـا‌شـیوه‌حتی‌از

‌تکراری‌نمی ‌مخاطب‌را‌تا‌پایان‌با‌خود‌همـراه‌مـی‌هرگز ‌‌سـازد،‌قععـد‌داستان‎شود‌و سـرایی‌و
‌فر ‌بـیروایت‌آن‌است ‌روایتگری‌در روح‌کـاری‌را‌بـه‌روابعـی‌‌ایند‌فـروش،‌جلسـات‌خشـک‌و

‌ارتقا‌می‌انسانی ‌آرامش‌را‌القا‌کند‌کـه‌بـه‌تر ‌حس‌اعتماد‌و خود‌فراینـد‌فـروش‌را‌‌خودی‌دهد‌و



 

‌پدیــده‌تســهیل‌خواهــد‌کــرد ‌اســتفاده ‌روایتگــری‌می‌های‌متفــاوتی‌از شــودو‌ولــی‌‌ی‌داســتان‌و
‌روای ‌اهمیــت‌دارد،‌اســتفاده‌از ‌کبــاض‌حاضــر تگــری‌داســتان‌بــرای‌فــروش‌اســت ‌آنشــه‌در

‌تقریبــد‌همیشــه‌ یــادی‌دارد‌و روایــت‌داســتان‌بــرای‌ای ــاد‌حــس‌مشــترک‌بــین‌افــراد‌کــارایی‌ز
هـا‌‌بـردن‌تر ‌شـوید‌بـرای‌ازبین‌گام‌آمـاده‌می‌به‌ی‌این‌کباض‌گام‌موفق‌بوده‌است ‌با‌معالعه

‌بیـان‌داسـتان ‌نیز ‌برایتـان‌اتفـا ‌اف‌درخصوص‌روایتگری‌و ‌طـی‌کـار تـاده‌اسـت ‌هایی‌کـه‌در
‌معالعـــه ‌ روژه‌بعـــداز ‌و ‌طـــی‌کـــار ،‌تمـــام‌اتفاقـــاتی‌کـــه‌در ‌‌ی‌کبـــاض‌حاضـــر هـــا‌بـــرای‌شـــما‌و
‌بـه‌‌تواند‌داستانی‌برای‌روایت‌افتد،‌می‌مشتریانتان‌می کردن‌باشد‌تـا‌شـما‌را‌یـک‌گـام‌بیشـتر

‌اهدافتان‌نزدیک‌کند 
‌تــ ش‌اســت‌ ‌ه ــده‌فصــل‌تنظــیر‌شــده‌اســت‌کــه‌در ‌پــنپ‌بخــش‌و ‌در کبــاض‌ ــیش‌رو

‌ترتیـب،‌ط‌به ‌کنـد ‌بـه‌هـر ‌درخصوص‌روایت‌فروش‌با‌مخاطب‌خود‌ارتباط‌برقرار ‌مختصر ور
‌ت ربـه‌اهمیت‌داستان‌بـه ‌بخشـی‌از ‌همـواره‌بخـش‌‌ی‌کسـب‌دلیل‌اشـتراک‌مشـتری‌در وکار

‌آنشـه‌گفتـه‌شـود،‌ ‌باض‌اهمیت‌داستان،‌هـر ‌لذا‌در ‌دانش‌مهندسی‌فروش‌است‌و مهمی‌از
‌هر‌حق‌معلب‌ادا‌نخواهد‌شد ‌ازاین ‌علـیر‌‌باز ‌کبـاض‌حاضـر رغر‌سـادگی‌قلـر‌نویسـنده،‌‌و

‌ ‌نحوی‌با‌موضوع‌فروش‌مرتبط‌هستند،‌کباض‌جالبی‌به‌نظـر برای‌تمام‌مخاطبانی‌که‌به‌هر
ی‌آن‌به‌دانش‌فروش‌شما‌افـزوده‌شـود ‌بـا‌دادن‌بـازخورد‌‌خواهد‌رسید ‌امید‌است‌با‌معالعه

‌انتشـارات‌‌های‌بعدی‌آن‌را‌بهبـود‌دهنـد ‌در‌‌خود‌به‌مترجمان‌کمک‌کنید‌نسخه نهایـت‌از
‌می ‌تقدیر ‌این‌اثر ‌برای‌نشر ‌شود ‌‌ادیبان‌روز

 3۰۴1مترجمان، 
‌
‌
‌
‌
‌



  

 تقدیرات

‌فـروش‌‌یعـال‌یها‌داسـتان‌بیـان‌یآنشـه‌بـرا‌قد‌یدق،‌فروش‌‌های‌روایت‌کباض‌در‌» بایـد‌در
‌آن‌یکباب‌نیگرفت ‌ا‌دیخواه،‌فرادیبدان اسـت‌‌یکبـاب‌بلکـه‌،یـدخوانرا‌ب‌‌نیست‌کـه‌یـک‌بـار
‌شالتان‌باشد‌ن‌راهنما‌باید‌همیشه‌در‌عنوا‌بهکه‌ ‌«!یدکن‌‌رجوعمدام‌به‌آن‌‌تا‌َ ر

 با سود بال  یابییمشترکتاب  یسندهنوی ،«هانتر  مارک»

‌‌یزیبرجسته‌چ‌یها‌داستان‌یگذار‌‌اشتراک‌به‌ییتوانا» است‌که‌فروشـندگان‌بـزرگ‌را‌از
‌نها‌‌های‌روایتکند ‌روش‌‌جدا‌می‌هیبق کـردن‌‌فرمولـه‌یونگچگـ‌یبه‌مـا‌راهنمـا‌تیفروش‌در

‌نها‌،یبهبــود‌ارتباطــات‌انســان‌یبــرا‌رگــذار‌یثأت‌یها‌داســتان ‌در ‌شیافــزا‌تیــانتقــا ‌ارزش‌و
‌ا‌ ‌صرفدهد‌یفروش‌م ‌از ‌چـه‌مرحلـهینظـر ‌حرفـه‌یا‌نکـه‌در ‌‌یارزشـ‌د،یخـود‌هسـت‌ی‌از را‌در

‌بینشفرد‌‌کباض‌منحصربه‌نیا ‌روشنگر‌‌و ‌« افتی‌دیخواه‌آفرین‌و
 نمارتی استون محصول و  فروش معاون ،«کوته براندن»

‌‌‘ داسـتان’افـزودن‌‌،دوسـت‌دارم‌پیـلیف‌درخصـوص‌کبـاضکه‌مـن‌‌یزیچ» ‌‘ فـروش’و
‌است‌ک ‌من‌ه‌به‌یکدیگر ‌به‌نظر ‌را‌او ‌عملـ‌یکیتـاکب‌ار‌یبسـایـن‌کـار ‌نیـ ‌ادهـد‌ان ـام‌می‌یو

کنـد‌تـا‌‌یهستند،‌بلکه‌شما‌را‌آماده‌م‌یها‌عال‌که‌چرا‌داستان‌دیگو‌‌یتنها‌به‌شما‌م‌کباض‌نه
‌قدرتمندتر‌ا ‌تأثیر‌نیز  « دیخود‌استفاده‌کن‌یگذار‌ابزار

 فروش کلوگ ی‌سسهؤم گذار انی، بن«ورتمن گیکر »

‌‌یبــاز‌ســع ‌‌یارتقــاباعــ ‌اســت‌کــه‌‌فرد‌حــل‌منحصــربه‌راه‌کیــکبــاض‌‌نیــا» فــروش‌و
‌سـاده،‌م ا ‌نیـ ‌اشـود‌یشـما‌م‌ینیکارآفر‌‌تیموفق ‌نکـات‌‌یهـا‌کبـاض‌بـا‌سـاختار مـرتبط‌و



 

ـــه‌شـــما‌کمـــک‌‌،یکـــاربرد ـــد‌یمـــب ـــدرت‌‌کن ‌ق ـــا‌از ـــرا‌روایتگـــریت ـــا‌مشـــتر‌‌یب ـــاط‌ب ‌‌انیارتب و
  «دیاستفاده‌کن‌شتر‌یمعام ت‌ب‌رساندن‌ثمر‌‌به

 کسیا وتنی(، نCOO) یاتیعمل ر یمد ،«سیشکیلئون م»

‌‌یبرا‌یتگریرواروش‌» را‌بـه‌‌یتگـریروا‌تیـماه‌کبـاض‌نیـاست ‌ا‌یضرور‌‌یفروش‌نوعهر
‌بــه‌شــما‌نشــان‌مــ‌یمــ‌ر‌یتصــو‌ ‌داســتان‌دهــد‌کــه‌چگونــه‌یکشــد‌و ‌تــانبهبــود‌روابع‌یهــا‌بــرااز

‌رقبـا‌متمـا‌دیاستفاده‌کن ‌خود‌را‌از ید‌ز‌یو ‌آنشـه‌سـاز ‌‌،دیـا‌آموخته‌کبـاض‌نیـا‌از‌را‌ ‌اگـر بـه‌کـار
‌موفق‌د،یر‌یبگ ‌خواهد‌گذاشت ‌تیمعمئند‌بر  «فروش‌شما‌تأثیر

 Novartis ی‌فروش مجموعه ر ی، مد«تلفورد نایج»

‌یروابــط‌قــو‌ ــادیا‌یبــرا‌یراه‌عــال‌کیــنــد‌قدرتم‌یبــا‌داســتان‌یا‌هنــوع‌جلســ‌هــر‌شــروع‌»
ــروااســت ‌روش‌ ــرا‌یعــال‌یمنبعــ‌فــروش‌تی ‌‌یب ــر ‌هن ــر ‌‌یتگــریرواتســلط‌ب ــار‌‌کســبدر ‌‌وک و

‌م ــا ‌بــه‌گــام‌یاســت ‌راهنمــا‌یزنــدگ ‌از ‌نکــات‌کــاربردگــام‌آســان،‌ ــر ‌‌یکبــاب‌،یهــا‌و کــه‌هــر
‌ت‌دیبا‌یریمد ‌به‌خواندن‌آن‌کند!‌مشیبخواند‌و ‌«را‌وادار

 Salesforce 1ی،مشتر تیمعاون موفق ،«ر یسنت پ لیما یلوس»

  تیقروا‌خلق  کبـاض‌ی‌معالعـه‌بـا‌د؟یـافروش‌خسـته‌شـده‌یبرا‌یا‌شهیکل‌یها‌روش‌از‌»
‌نکـات‌کـاربرد‌نیـ!‌ادیآمـاده‌شـو‌‌دیـجد‌یکـردیرو‌‌یبـرا‌فقوو  ‌از ‌یهـا‌م ا ‌،یکبـاض‌مملـو
‌تمر‌‌یواقع   «دارند‌ی ‌در‌است‌که‌فروش‌‌ییها‌داستان‌تیروا‌یقدرتمند‌برا‌یها‌نیو

 فروش متفاوت!کتاب  یسندهی، نو «سالز  یب یل»

                                           

1 ‌Customer Success‌:ارائه‌یالات‌مشترؤها‌یا‌س‌بینی‌چالش‌یند‌ یشاموفقیت‌مشتری‌فر‌ ‌‌راه‌ی‌لانهفعا‌‌ی‌و حل‌و
‌آن‌مسائل‌قبل‌نیپاسخ‌به‌ا ‌بروز ‌رضا‌یشاد‌کند‌یبه‌شما‌کمک‌م‌یمشتر‌تیهاست ‌موفقاز ‌شیرا‌افزا‌یمشتر‌تیو

‌وفادار‌‌و‌‌دیده   دیکن‌نیرا‌تضم‌یمشتر‌یدرآمد‌خود‌و

 



  

 مقدمه

 

 ‌«در ضمیر ما یک روایتگر وجود دارد که منتظر است از بند رها شود.»
 سبزپوش یکماندوهای کتاب ‌هسندینو، «رابین مور »

 
‌ ‌یـک‌‌5۱51خاطرم‌اسـت‌دسـامبر ‌کـارم‌نشسـته‌بـودم‌کـه‌از ‌دفتـر ‌آمسـتردام‌در ‌در بـود‌و

ــا‌مــن‌ و‌ولــی‌دهــر‌ینمــرا‌پاســخ‌‌هــا‌تما ایــن‌‌معمــولاً‌تمــا ‌گرفتنــد ‌شــمارن‌ناشــنا ‌ب
‌پشت‌خط‌شنیده‌‌‌دلایلی‌این‌به س م‌فیلیپ،‌»:‌شد‌یمتما ‌را‌پاسخ‌دادم ‌صدایی‌از

‌برنامـه شـما‌شـرکت‌کـرده‌بـودم ‌‌‘هـای‌فـروش‌روایت’‌ی‌من‌لورا‌هستر ‌چند‌مـاه‌ ـیش‌در
‌وقتبــان‌را‌می گــر ‌شــدت‌هی ــان‌بــا‌شــما‌ت‌متأســفر‌ا ‌ادامــه‌داد:‌«‌مــا ‌گــرفتر گیــرم،‌از او

«‌ ‌مـن‌‌دیکن‌ینمباور ‌از لـورا!‌’کـرده:‌‌سـؤا چه‌اتفاقی‌افتاده‌است!‌مدیرم‌ یش‌من‌آمده‌و
‌کــه‌بــه‌مشــتریان‌رشــوه‌ ‌گفــتر:‌‌‘ی؟!دهــ‌ینمــتــو ی‌‌مشــاورهامیــدوارم‌کــه‌بــرای‌دادن‌’بــه‌او

‌‘  دهــر‌ینمــحقــوقی‌این ــا‌نیامــده‌باشــی ‌معمــئن‌بــاش‌مــن‌بــه‌کســی‌رشــوه‌ ایــن‌ت ییــر
‌‌وضوح‌جلب‌توجه‌می‌به ‌فـروش‌را‌در ‌بدترین‌آمـار ‌طی‌سا ‌گذشته‌از کندو‌چراکه‌من‌در

‌معرض‌اخراج ‌لحظه‌خود‌را‌در ‌هر که‌‌دیدم ‌درصـورتی‌شدن‌می‌کل‌واحد‌فروش‌داشتر‌و
‌ســهر‌فــروش‌خــودم،‌ ‌فــروش‌75امســا ‌از ‌‌ام‌داشــتهدرصــد‌بیشــتر ‌حتــی‌رئیســر‌مــرا‌در و

‌داده‌است  ‌«فهرست‌گیرندگان‌ترفیع‌قرار
‌ایــن‌بابــت‌خوش»فــتر:‌گ بــدانر‌چــه‌اتفــاقی‌باعــ ‌ایــن‌‌خــواهر‌یمــحــالر‌لــورا!‌‌خیلــی‌از

‌‌مـن‌پـس»گفت:‌«‌ یشرفت‌شده‌است؟ ‌‌برنامـهاز ‌هـر ی‌‌جلسـهی‌شـما،‌متعهـد‌شـدم‌کـه‌در
‌یک‌داستان‌کوچک‌استفاده‌کنر ‌هیچ‌ ای‌وجود‌نداردو‌امـا‌‌العاده‌ی‌خار ‌مسئلهفروش‌از

ـــ یـــادی‌دارد ‌بـــه‌معن ـــن‌روش‌کـــارایی‌ز ـــوانر‌یمـــای‌واقعـــی‌کلمـــه‌ای ببیـــنر‌کـــه‌مقاومـــت‌‌ت
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قـدرت‌‌ها‌داسـتانکـه‌‌دانسـتر‌یمشود ‌‌محض‌شنیدن‌داستانر‌شکسته‌می‌به‌ریها‌یمشتر
‌کنر  ‌شما‌صمیمانه‌تشکر ‌«دارند‌ولی‌نه‌تا‌این‌اندازه ‌خواستر‌از

‌همــان‌لحظــاتی‌اســت‌کــه‌مــن‌برایشــان‌زنــدگی‌ ‌‌کــنر‌یمــایــن‌از بــه‌اشــتیا ‌ایــن‌‌ها‌صــب و
‌صـدها‌نفـری‌اسـت‌کـه‌ازطریـق‌روایـتریآ‌یمرختخوابر‌بیرون‌‌لحظات‌از‌ فـروش‌‌‌ ‌لـورا‌یکـی‌از

‌‌ هینت ‌پایـان‌‌دیـتوان‌یمـای‌عالی‌به‌دست‌آورده‌است ‌شما‌نیـز ‌را‌ان ـام‌دهیـد ‌در همـین‌کـار
‌استفاده‌کنید: ‌روایتگری‌برای‌دستاوردهای‌زیر ‌این‌کباض‌درخواهید‌یافت‌که‌چگونه‌از

 تأثیرات‌مع زه‌‌  مخاطبان‌ای اد‌کنید ‌1ی‌برداشت‌اولیهآسایی‌در

 درجه‌ ‌مورداعتماد‌و  او ‌مشتریان‌خود‌باشید ‌مشاور

 مزیت‌ی‌ارزشی‌که‌ یشنهاد‌می‌درباره‌  های‌آن‌مذاکره‌کنید ‌دهید‌و

 هرگونه‌معارضه‌ ‌فروش‌غلبه‌کنید ‌بر ‌برابر  ای‌در

 الهــام‌‌ ‌در ‌‌انتــانیاطرافبخش‌باشــید‌و جــای‌م بــت‌بــه‌‌تــأثیر‌ای ــاد‌انگیــزه‌کنیــد‌و
 بگذارید 

‌کبـــاض‌ ‌هـــا‌روشی‌روایتگـــری‌بـــرای‌فـــروش،‌هـــا‌روشدر یی‌را‌ یـــدا‌خواهیـــد‌کـــرد‌کـــه‌در
‌‌ها‌شرکتبا‌‌ریها‌ روژه ‌ازجمله،‌گوگل،‌ویـزا،ها‌سازمانو ،‌4اوراکـل،‌3ای آن،‌2ی‌ یشرو 5ایکـو

                                           

1 first impressions :برداشــت‌یذهنــ‌ر‌یتصــو‌‌ ‌اولــ‌کیــاســت‌کــه‌‌یو ‌ ‌ی‌دربــاره‌گــر‌یمواجهــه‌بــا‌فــرد‌د‌نیفــرد‌در ‌دایــاو
‌هم‌ر‌یتأث‌نیکند ‌دقت‌ا‌می ‌و ‌به‌فرد،‌شنیبه‌شخص‌ناظر ‌دارد ‌یمقابل‌بستگ‌ی‌صحنه‌ای‌ءیطور
2:Visa Inc .یتـــیشـــرکت‌خـــدمات‌کـــارت‌ رداخـــت‌چنـــد‌مل‌کیـــ‌‌ ‌مرکـــز‌ییکـــایآمر‌و ‌ســـن‌یاســـت‌کـــه‌دفتـــر آن‌در

،یفرانس ‌دارد ‌ا‌ایــفرنیکال‌ســکو ‌‌یکــیانتقــا ‌وجــوه‌الکبرون‌شــرکت‌نیــقــرار ‌سراســر کنــد،‌معمــولاً‌‌یمــ‌لیجهــان‌تســهرا‌در
‌کارت‌زایبا‌مارک‌و‌‌یاعتبار‌‌یهاکارت‌قیازطر‌ ‌کـارت‌ینقـد‌یهـاو ‌شـرکت‌زایـو‌ رداخـت ‌شی ـ‌یهـاو ‌‌یهـااز بسـیار

‌جهان‌است باارزش‌
:E.ON.3شبکه‌یالملل‌نیب‌یشرکت‌انرژ‌‌کی‌‌ ‌راه‌یها‌است‌که‌بر انتقـا ‌‌تیهـدا‌یبـرا‌یمشـتر‌یهـا‌حل‌هوشـمند‌و

پا‌مت‌یانرژ‌ ‌ارو ‌استدر ‌.مرکز
:Oracle Corporation .4ــ‌ ــاور‌‌یتیچنــدمل‌ییکــایشــرکت‌آمر‌‌کی ــهیرا‌یفن ــز‌ان ‌مرک ــر ‌آســت‌یاســت‌کــه‌دفت ‌ن،یآن‌در
‌سا ‌ ‌دارد ‌در ‌سـا ‌‌یافزار‌شرکت‌بزرگ‌نرم‌نی،‌اوراکل‌سوم5۱5۱تگزا ‌قرار ‌بـود ‌در ‌ارزش‌بـازار ‌درآمـد‌و ‌جهان‌ازنظر در

‌فوربس‌جهان‌نیا‌گاهی،‌جا5۱55 ‌.بود‌هشتاد‌،‌5۱۱۱یشرکت‌در
5  :ECCO Sko A/S لوازم‌چرم‌ی‌هکننددیتول‌کی‌ ‌سا ‌‌یدانمارک‌یکفش‌و ‌یتوسط‌کـار ‌توسـبو‌19۶5است‌که‌در

‌شد ‌سیسأدانمارک‌ت در‌
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‌بین‌اند‌کمسانی‌1نووم  ‌مـدیران‌‌71،‌بـا‌هـا‌روش ‌بـرای‌گسـترش‌ایـن‌ام‌کـردهاسـتفاده‌‌2و ‌از نفـر
‌او ‌درخصــوص‌نــوع‌ها‌فروشــنده‌وش‌و‌فــر کننــد،‌روش‌‌یی‌کــه‌روایــت‌میها‌داســتانی‌طــراز

‌اینکــه‌چــه ‌داســتان‌و ،‌شــود‌یمــوجودآمــدن‌یــک‌داســتان‌خــوض‌‌چیزی‌باعــ ‌به‌اســتفاده‌از
‌‌گفـت ‌خوشام‌کـردهوگو ام‌بـا‌کارشناسـان‌فروشـی‌ازجملـه‌‌کـه‌توانسـته‌ام‌بـودهشـانس‌‌ ‌بسـیار

ـــاض‌مایـــک‌واینبـــرگ،‌نویســـنده ،‌نویســـندهدیقققجد  فقققوو‌ی‌کب ینو ـــار ـــونی‌یان ـــاض‌،‌آنت ‌ی‌کب
‌براندن‌کوته،‌معاون‌فروش‌محصولات‌فوو  نخبگان یها‌رو  ‌‌استون‌مـارتین‌گفـت‌و وگو
‌مـرا‌بـه‌معنـای‌واقعـی‌هـا‌روشکنر ‌ ‌کـار یـد،‌زنـدگی‌و ‌ایـن‌کبـاض‌بیاموز ‌اسـت‌در یی‌کـه‌قـرار

‌ ‌مشــــتریان‌مــــرا‌بــــه‌فروشــــندگانی‌تبــــدیل‌انــــد‌دادهت ییــــر ‌از ‌هــــزاران‌نفــــر ‌انــــد‌‌کرده‌و کــــه‌از
‌خــــود‌اســــتفاده‌میها‌داســــتان ‌رونــــد‌کــــار بــــه‌‌دیــــخواه‌یمــــکننــــد ‌آیــــا‌‌ی‌کاریزماتیــــک‌در
‌دهید؟‌فروشنده ‌ای‌تبدیل‌شوید‌که‌ازطریق‌مهارت‌روایتگری‌زندگی‌خود‌را‌ت ییر

‌
 ی روایتگری برای فروشها‌روش: 7ی ‌نگاره

‌این‌کباض‌به ‌تـ‌کند‌یمصورت‌تضمینی‌به‌شما‌کمک‌‌روش‌آموزش‌در ‌یـک‌روایتگـر ا‌از
‌حرفـه ‌‌هحـوزای‌تبـدیل‌شـوید ‌ایـن‌کبـاض‌روی‌پـنپ‌‌مبتدی‌به‌یـک‌روایتگـر ی‌اصـلی‌تمرکـز

‌تان‌را‌متحو ‌کند ‌ی‌روایتگریها‌مهارتتا‌‌کند‌یم

                                           

1  :Noomاشتراک‌برایمبتن‌ی‌برنامه‌کی‌‌ ‌عادات‌ورزش‌زانیم‌یابیرد‌یبر شـرکت‌بـه‌نیـافراد‌است ‌ا‌یمصرف‌غذا‌و
‌ت ‌دیکأ‌ت‌لیدل ‌‌ر‌ییبر ‌و ‌شهرت‌دارد ‌یس مت‌روانرفتار

:Bain & Company .2مرکز‌ییکایآمر‌‌تیر‌یمد‌ی‌شرکت‌مشاوره‌کی‌‌ ‌بوستون،‌ماساچوست‌است ‌ا‌یاست‌که‌دفتر ‌نیآن‌در
‌خصوص‌یدولت‌یهاشرکت‌به‌سازمان ‌غ‌یو ‌دهد ‌یمشاوره‌م‌یرانتفاعیو
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ـــــی‌هاااااا‌‌تیروا یهنرمنداناااااه. سااااااخت 7 ‌لحظـــــه،‌حت ‌هـــــر ـــــه‌در ـــــه‌چگون ـــــد‌ک ی :‌بیاموز
‌ید را‌به‌داستانی‌جذاض‌تبدیل‌کن‌ها‌‌روایتترین‌‌کننده‌خسته
‌فروش‌‌تأثیر‌پنپ‌نوع‌روایت‌که‌بیشترین‌‌:ها‌‌روایت. کشف ۲  ،‌ یدا‌کنید اند‌داشتهرا‌در

‌‌تانیها‌داســـتانگذاشـــتن‌‌اشتراک‌ی‌بههـــا‌راه‌داشاااتن:‌نفس‌. اعتمادبه۳ را‌بـــا‌اطمینـــان‌و
 اعتماد‌به‌خود‌ یدا‌کنید 

‌واقعـی‌بهها‌روش‌:. روایت داستان۴ ‌‌تانیها‌داسـتانگذاشـتن‌‌اشتراک‌ی‌مناسـب‌و را‌در
 مکالمات‌خود‌ یدا‌کنید 

 ی‌شفافی‌را‌ یدا‌کنید ها‌روشی‌روایتگری‌خود،‌ها‌مهارتکردن‌‌برای‌متحو ‌. اقدام:5

‌‌ایــن‌کبــاض‌را‌به‌کــنر‌یمــتوصــیه‌ ‌هــا‌نیتمر‌صــورت‌کامــل‌معالعــه‌کنیــد‌و ی‌موجــود‌در
‌فصــل‌را‌ان ــام‌دهیــد ‌بــا ‌ایــن‌کبــاض‌‌پایــان‌هــر ‌معــالبی‌در گــر بــود،‌‌آشــنا‌تــانیبراوجوداین‌ا

‌آن‌صـــرف‌بـــه ‌موضـــوع‌روایتگـــری‌به‌راحتی‌از ‌کنیـــد ‌ایـــن‌کبـــاض‌بـــر ‌‌نظر صـــورت‌م ـــازی‌و
‌دارد ‌ ‌تلفنی‌تمرکز مشـابه‌اسـتو‌ولـی‌‌ها‌داسـتانی‌روایتگری‌برای‌تمـام‌ها‌روشحضوری‌و

ــه ــرا‌مــن‌تاب ‌نخــواهیر‌کــردو‌زی ــندحا ‌‌مــا‌روی‌روایتگــری‌مکبــوض‌تمرکــز ــد‌‌ام‌دهی کســی‌بتوان
‌یــک‌ایمیــل،‌قــراردادی‌ببنــدد‌یــا‌ارتبــاطش‌را‌بــا‌مشــتریان‌‌هی‌نوشتهــا‌‌روایتازطریــق‌ شــده‌در

‌بحــ ‌فــروش،‌داســتان ‌دهــد ‌در ،‌شــوند‌یمــصــورت‌شــفاهی‌روایــت‌‌ها‌زمــانی‌کــه‌به‌ت ییــر
‌فـروش،‌‌خواهنـد‌یمـ ‌این‌کباض‌برای‌کسانی‌مفیـد‌اسـت‌کـه‌گذارند‌یمرا‌‌تأثیر‌بیشترین‌ در

‌باشند،‌م لاً:‌ارائه  ی‌خدمات‌یا‌ایده،‌مؤثرتر

 خدمات‌پسکا‌ ‌فروشو‌رشناسان‌فروش‌و  از

 کارآفرینانو 

 مشاورانو 

 دنبا ‌پشتیبانی‌مشتریان‌داخلی‌است ‌هرکسی‌که‌به 

‌به گــر ‌قســمت‌فــروش‌فعالیــت‌‌حتــی‌ا ،‌ایــن‌را‌بدانیــد‌کــه‌دیــکن‌ینمــصــورت‌مســتقیر‌در
‌شـ ل‌خـود‌بـه‌فـروش‌برسـانیر ‌بـرای‌‌را‌به‌مانیها‌دهیای‌ما‌باید‌خود‌یا‌‌ههم عنوان‌بخشـی‌از
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‌بخــش‌دیگــری‌م ــا ‌همکارمــان‌اط عــاتی‌را‌درخواســت‌‌هیــدییتأ ‌لازم‌اســت‌از ــریر،‌از بگی
‌ یـر ‌روایتگـری‌ابـزاری‌قدرتمنـد‌و ‌گروه‌خود‌انگیزه‌به‌وجود‌آور ‌یا‌در ی‌‌هارائـبـرای‌‌مـؤثر‌کنیر‌و

‌به‌ی‌شـــما‌بـــهها‌دهیـــا یـــداران‌محصـــو ‌یـــا‌‌دســـت‌منظور ‌اســـت ‌خر آوردن‌مشـــتریان‌بیشـــتر
‌ســــازمان)خــــارجی‌‌خــــدمات‌شــــما‌ممکــــن‌اســــت‌مشــــتری نباشــــد‌کــــه‌بایــــد‌‌(خــــارج‌از

‌اط عــاتش‌را‌ ‌داخلــی‌باشــد‌کــه‌زمــان‌و  یشــنهادتان‌را‌بســذیردو‌بلکــه‌ممکــن‌اســت‌خریــدار
‌ کند‌یمگذاری‌‌ی‌شما‌سرمایهها‌دهیاروی‌

‌روایتگری‌مسلط‌شوید،‌ اعتماد‌بیشتری‌ای ـاد‌کنیـد،‌‌روابط‌قابل‌دیتوان‌یمزمانی‌که‌در
‌فروش‌خود‌را‌ا ‌فو معرح‌شوید‌و ‌ارزشـمند‌و العـاده‌‌فزایش‌دهید ‌داشتن‌این‌مهارت‌بسیار

آن‌را‌بیــاموزد ‌بـا‌توجـه‌بــه‌اینکـه‌مربــی‌‌توانـد‌یمـاسـت ‌روایتگـری‌مهــارتی‌اسـت‌کـه‌هرکســی‌
‌ ‌روایتگـری،‌مهـارت‌کسـب‌کننـد ‌‌گـویر‌همـه‌می‌،‌با‌قاطعیـت‌میام‌بودههزاران‌نفر تواننـد‌در

‌‌انگیز‌‌ی‌شگفتها‌‌داستان‌روایتشما‌توانایی‌ ید ‌بـا‌اسـتفاده‌از ‌هـا‌روشرا‌دار ی‌مناسـب‌و
‌‌بـــه ‌ان ـــام‌تمـــرین‌‌فکـــر‌روزکردن‌طـــرز العـــاده‌تبـــدیل‌شـــوید ‌‌بـــه‌روایتگـــری‌فو ‌دیـــتوان‌یمـــو

‌کنیر!‌؟‌پس‌شروع‌میدیا‌آماده


