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4 تله خطرناک در سخنرانی
رای ارائه سخنرانی عال شوههای متعددی وجود دارد؛ ول چند روش سخنرانی نز
وجـود دارد کـه ـرای شهـرت سـخنران خطرسـاز اسـت و بایـد بـه هـر قیمتـی از آنهـا

رهزیم.

 

1. بازارگرم رای فروش
گاهی اوقات سخنرانان دقیقا رعکس عمل مکنند. آنها به جای بخشیدن به

مخاطب سع مکنند از مخاطبان چزی هم نصیبشان شود!

چندن سال قل نویسنده و مشاور تجاری معروف به تدتاک آمد. من رای شنیدن
سخنرانی او در مورد اینکه چگونه باید خارج از چارچوبها، خلاقانه فکر کنیم، بسیار
هیجانزده ودم؛ اما آنچه پیش آمد واقعا من را وحشتزده کرد. او شروع کرد به
صحبت کردن درباره مجموعهای از کسبوکارها که پیشرفت قالتوجه خود را مدون
فعالیتهای او ودند. به نظر شما آن فعالیتها چه ود؟ آنها همه خدمات مشاوره
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او را رزرو کرده ودند!

طنز ماجرا ان ود که طمعکاری او در سخنرانی حتی به نفع خودش هم نود. مطمئن
ودم بعداز ان کار حتی یک نفر از حاضران هم نمخواست از خدمات او استفاده

کند.

شهرت همه چز است. شما باید مانند یک انسان بخشنده، شهرت بیافرینید و چزی
شگفتانگـز بـه مخاطبانتـان ارائـه کنیـد نـه مثـل کسـی رفتـار کنیـد کـه بـه طـرز
کسلکنندهای فقط به فکر خودش است. مواجهه با چنن چزی خستهکننده و هوده

است، بهوژه وقتی که انتظار چز دیگری را دارید.

به یاد داشته باشیم که کار سخنران ارائه و دادن مطالب به شنونده است نه گرفتن
(حتی در زمینههای تجاری که شما در اصل تلاش مکنید که فروش را بالا رید.
هدف شما باید دادن اطلاعات باشد. اثربخشترن فروشندگان کسانی هستند که
خود را بهجای مخاطب مگذارند و فکر مکنند چگونه متوانند نیازهای آنها را

رآورده سازند.)

مردم رای ان به همایش نمآیند که چزی را به آنها بفروشید. ان کار مثل ان
است که دوستی شما را به نوشیدن قهوه دعوت کرده اما در کمال تعجب مفهمید
که او سع دارد تا رای شرکتی که عضو آن است بازاریای کند و شما را زرمجموعه

آن کند!

 

2. سخنان یمعنی
در اولن تدتاک که رگزار کردم، یک از سخنرانان با ان جمله سخنرانیاش را شروع
کرد: «وقتی داشتم به سمت اینجا رانندگ مکردم، فکر مکردم چه چزهای باید به
شما بگویم...» و بعد هم بهطور راکنده در مورد اتفاقاتی که ممکن ود بیفتد ادامه
داد. هچ‌چز نفرتانگزی وجود نداشت. چز پیچیدهای هم در ان سخنرانی وجود
نداشت؛ اما هچ استدلال هم در میان نود. هچ کشف و شهودی، هچ نکته
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کلیدی. در پایان هم حاضران مودبانه او را تشوق کردند؛ اما در واقع هچکس چزی
یاد نگرفت. آماده نودن رای سخنرانی خودش یک مشکل زرگ است که او به ان

موضوع افتخار هم مکرد!

ر مشخصچ مسچ و خماند و هر نگونه است. آنهابسیاری از سخنرانیها ا
ندارند. وقتی مردم در فضای رای گوش کردن به سخنرانی حضور میابند، چز
فوقالعاده با ارزشی را به سخنران ارزانی مکنند. چزی که وقتی داده شد، دیگر قال
بازیای و رگشت نیست و آن هم بخشی از زمان و توجه آنها است. سخنران مسئول

است که از ان زمان حداکثر هره را رد.
بناران اگر قرار است ایدهای شگفتانگز را به مخاطب هدیه دهید، ابتدا باید رای
آماده شدن رای سخنرانی وقت بگذارید. سخنان یمعنی و راکنده گزینه خوی رای

ان کار نیست.

اما در پایان، ان سخنران با سخنان نامروط خود موهبتی خاص به مخاطبان بخشید
و آن ان ود که از آن به بعد، ما تلاشهایمان را رای آماده کردن سخنرانان چند رار

کردیم.

 

3. صحبتهای کسالتآور در مورد سازمانتان
به ان دو پاراگراف توجه کنید:

«در سال 2005 ما یک دپارتمان جدید در دالاس در ان ساختمان اداری تاسیس
کردیم و هدف ما ررسی چگونگ کاهش هزینههای انرژی ود؛ بناران، من ان

وظیفه را به «هانک ورهام» - نایب رئیس- محول کردم....»

«در سال 2005 ما موضوع شگفتانگزی را کشف کردیم. ما دریافتیم یک دفتر کاری
معمول متواند به طور میانگن هزینههای انرژی خود را 60 درصد کاهش دهد ی
آنکه تولیدات ما ضرر محسوسی بکنند. بگذارید به شما بگویم چگونه ان کار را انجام

دادیم...»

https://modiresabz.com


4

یک از ان دو پاراگراف شما را علاقهمند به ادامه سخنرانی مکند و دیگری اشتیاق
شما را در دم خفه مکند. یک از ان حالات یک نوع موهبت بخشیدن به مخاطب و

دیگری کاری کسالتبار است.

رای شما و افراد گروهتان جالب باشد؛ ول ممکن است صحبت در مورد سازمانتان
مسلما رای مخاطبان انگونه نیست؛ با وجود ان وقتی ر ماهیت کاری که انجام

مدهید و نه ر خود سازمان یا محصولاتش تمرکز مکنید، همه چز تغر مکند.

 

4. عملکرد الهامبخش
یک از قدرتمندترن چزهای که متوانید در هنگام شنیدن یک سخنرانی کاملا

تجربه کنید، الهام است.
کلمات و عمل سخنران شما را به حرکت وامدارد و حسی از امکان و هیجان وجود
شما را فرا مگرد. شما انگزه پیدا مکنید که بهمحض اینکه پایتان را از آن مکان
رون گذاشتید، آدم هتری شوید؛ اما ان قدرتی است که باید بسیار با احتیاط از آن

استفاده کرد.

بسیاری از سخنرانان چه بپذرند چه نه، آرزو دارند که حضار آنان را هنگام ترک صحنه
تشوق کنند و به دنبال آن شبکههای اجتماع از صحبتها و فیلمهای آنها ر شود.
درست در همن جا یک تله وجود دارد. علاقه شدید سخنرانان به تشوق باعث
مشـود کـه آنهـا مرتکـب اشتباهـاتی شونـد. آنهـا ممکـن اسـت بـه سـخنرانیهای
سخنرانان الهامبخش قبل گوش کرده و از آنها قلید کنند یا روشهای ارائه شده در

یک کتاب را پیاده کنند تا آگاهانه احساسات مخاطب را به بازی بگرند.

الهام باید به دست آورده شود. اگر کسانی الهامبخش هستند به ان دلل نیست که
با چشمانی خره شده به شما منگرند و از شما مخواهند از صمیم قلب رویاهای
آنها را باور کنید، بلکه آنها واقعا صاحب رویای هستند که ارزش هیجانزده شدن
را دارد و آن رویاها به آسانی به دست نمآیند. ان رویاها با خون دل، عرقرزی و
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اشک به دست مآیند.

اگر تلاش کنید میانر زنید و صرفا با کارزمای خود ر مردم غلبه کنید، شاید در ابتدا
موفق باشید اما مردم به زودی متوجه ان اشتباه مشود و شما را ترک مکنند.

اگر رویای ان را دارید که یک سخنران در حد یک ستاره شوید و همزمان با قدم زدن
روی صحنه و جار زدن استعدادهایتان، حاضران هم به سمت شما هجوم بیاورند، از
شما استدعا مکنم که تجدیدنظر کنید. رویای چنن چزی را در ذهن خود نروارنید.
روید و آنقدر ر روی ان رویا کار کنید تا به چزی ارزنده دست پیدا کنید. سپس،

متواضعانه وارد گود شوید و آنچه آموختهاید را با مخاطبان در میان بگذارید.

الهامات را نمتوان اجرا کرد. الهامات واکنش مخاطب نسبت به اعتبار، شجاعت،
کاری عاری از منیت، حکمت و خرد واقع هستند. چنن کیفیتها و فضائل را در
سخنرانی به کار بگرید، اتفاق که مافتد، شما را شگفتزده خواهد کرد. حال حدس

زدن اینکه چرا رخ سخنرانیها با شکست مواجه مشوند، آسان است!
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