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سخن ناشر

توجه  آن  بــه  بیــان می‌کنیم دیگران  را  یــم وقتی موضوعــی  همه دوســت دار
ی از مواقع، با وجود  کنند، پیام ما اثرگذار باشد و در ذهن بماند. اما بسیار
کسی به آن توجه  گم می‌شود و  تلاش‌های فراوان، حرف ما در انبوه پیام‌ها 
بیان  ایدۀ عالی مســتدام  کتاب  بــرادران هیث در  که  نمی‌کنــد. همان‌طور 
روایت  با  پیام  انتقال  مشکلی  چنین  بر  غلبه  راهکارهای  از  یکی  کرده‌اند، 
و  ی  اثرگذار و  افزایش توجه مخاطب  که باعث  ی  داســتانی اســت؛ راهکار

پیام می‌شود.  ی  ماندگار
با تشــدید رقابت‌هــا و ظهور رســانه‌‌های جدید، این  کســب‌وکارها،  در 
محصولات  معرفی  صرفاً  دیگر  و  اســت  شــده  مشهود  بیش‌ازپیش  مســئله 
نیست.  کافی  مشتری  برای  ازشان  اســتفاده  مزیت‌های  بیان  و  خدمات  و 
نظر می‌رسد  به  و  توجه مشتری بسیار سخت شده  کردن  روزها قلاب  این 
کارآفرینان،  کلیدی  ابزارهای  از  به یکی  و داستان‌گویی  اینجا هم داســتان 
نــه فقط در  که  برندهــا تبدیل شــده اســت. داســتان‌هایی  و  کســب‌و‌کارها 
کسب‌‌و‌کارها  فضای  و  ارزش‌ها  مورد  در  بلکه  خدمات  و  محصولات  مورد 
اینکه به شــکل‌گیری  کارکردهای متعــددی دارنــد؛ ازجمله  نقــل می‌شــوند 
گفت‌وگو  برای  بهانه‌ای  و  نیز فرصت  و  کمک می‌کنند  برند  هویت متمایز 
منحصر‌به‌فــرد  ویژگــی  می‌آورنــد.  وجــود  بــه  مشــتریان  بــا  بیشــتر  تعامــل  و 
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از میدان تحلیل  را  کسب‌و‌کار  نگاه مشتریان  که  اســت  این  داستان‌گویی 
وارد می‌کند.  ی احساس  قلمرو به  و  بیرون می‌برد  منطقی 

بــه انسان‌هاســت و  از ویژگی‌هــای منحصــر  گفتــن و شــنیدن داســتان 
از  کنند، می‌‌توانند  ابزار به‌درســتی استفاده  از این  گر  ا  ، برندهای داســتان‌گو
سطح عرضه‌کنندۀ محصول یا خدمت فراتر بروند و وارد تعامل احساسی با 
مشتریان‌ و جامعه شوند؛ چیزی که خواسته و آرزوی بسیاری از برندهاست. 
کتاب‌های متعددی دربارۀ اهمیت داستان‌گویی در  در سال‌های اخیر 
کاملاً  کسب‌و‌کارها منتشر شده است. برخی از آنها داستان‌گویی را فرایندی 
کاملاً  یتمی دیده‌اند. برخی دیگر داستان‌گویی را فرایندی  مکانیکی و الگور
براساس  کرد.  تعریف  برایش  قانونی  و  قاعده  که نمی‌توان  خلاقانه می‌دانند 
و خودخواســته ســراغ  گاهانه  آ کســب‌و‌کارها نمی‌توانند چندان  نــگاه دوم، 
نظر  این  از  کســب‌وکار  در  کتاب قدرت داستان‌گویی  بروند.  داســتان‌‌گویی 
از یک ســو جنبۀ خلاقانۀ داستان‌سرایی  زیرا  قرار می‌گیرد؛  در میانۀ طیف 
و  از ســوی دیگــر قواعــد، تکنیک‌ها  و  کتاب پذیرفته شــده اســت  ایــن  در 
رویکردهای مکانیکی، ذهن  از  بــه‌دور  که،  آن مطرح شــده  در  راهکارهایی 
__‌یعنی  کسب‌وکارشــان  تا داســتان‌های  برمی‌انگیزد  را  کارآفرینان  و  مدیران 
را  و داستان مشتری‌__  ، داســتان هدف  بنیان‌گذار ارزش، داستان  داســتان 
افرادی پیشــنهاد  تمام  به  را می‌توان  کتاب  این  ازاین‌رو مطالعۀ  کنند.  پیدا 
یت  بیانیۀ مأمور __‌از  نوع پیامــی  کسب‌و‌کارشــان هر  که قصد دارند در  کرد 
یا  ارتباطات درون‌ســازمانی  تــا  گرفته  تبلیغاتی  کمپیــن  و  و متن ســخنرانی 

کنند. گون به مخاطب خود منتقل  گونا از رسانه‌های  را  گ‌__  محتوای بلا
کار بستن آموزه‌‌های  کتاب و به  یم خواندن این  یاناقلم امیدوار آر ما در 
ایرانی روایت شود  کسب‌وکارهای  از  آن موجب شــود داستان‌های جذابی 

ببریم. آنها لذت  از  و 
سمیه محمدی
یاناقلم مدیرعامل انتشارات آر



هرگز قدرت داستان را برای موفقیت در رقابت ‏دست‏کم نگیرید.
را  اســت، خود  رقابت شــدید  و  دارد  یادی وجود  ز موانع  وقتــی 

ببینید. را  آن  نتایج  و  کنید  آماده  گفتن  داستان‏  برای 
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شکاف کسب‏وکار شما
کسب سود و رساندن  کسب‏وکاری عرضۀ ارزش به افراد در ازای  هدف هر 
که  )افرادی  ب  نقطــۀ  به   ) )کســب‏وکار الف  نقطۀ  از  خدمات  یــا  محصول 
برای  یــادی  ز که روش‏های  البتــه  اســت. همین.  اســتفاده می‏کننــد(  آن  از 
کلی بسیار ساده است.  رسیدن به این اهداف وجود دارد، اما خود هدفِ 

آسان. نه  ولی  ساده، 
گذاشتن موانع به دست نمی‏آید  باارزشی بدون پشت سر  هیچ هدف 
به  را  افراد  دارد. چطــور  موانــع وجود  این  از  یــادی  ز تعداد  کســب‏وکار  و در 
جذب  را  اســتعدادها  چطور  ؟  چطور ی  ســرمایه‏گذار به  ید؟  وامی‏دار یــد  خر
را مجــاب می‏کنید  می‏کنیــد؟ چطور حفظشــان می‏کنیــد؟ چطور واحدی 
به‏موقع  به واحــد دیگــری مربوط اســت،  که فقــط  بــا مســئله‏ای  ارتبــاط  در 
را بخرنــد؟  ایــده‏ای  را متقاعــد می‏کنیــد  بالادســتی‏ها  کنــد؟ چطــور  عمــل 
بسیج  خاصی  ابتکارعمل  از  حمایت  برای  را  مســتقیمتان‏  کارکنان  چطور 

ید؟ وامی‏دار به‏موقع  به تحویل  را  تأمین‏کنندگان  می‏کنید؟ چطور 
کنید،  نــگاه  از هر جهتی  را طی می‏کنیــد؛  فرقــی نمی‏کند چه مســیری 
پشت هر پیچی در این مسیر مانعی خوابیده است. درحقیقت، پشت سر 

کسب‏وکار موفق را تعریف می‏کند.  که  گذاشتن آنها همان چیزی است 
کسب‏وکار به چشم شکاف نگاه ‏کنیم،  بااین‏حال، به نظرم اگر به موانع 
ک و عبورناپذیر  برایمان مفیدتر است تا اینکه آنها را به چشم سدهای ترسنا

که هستید. شکاف.  ببینیم. فضایی میان آنچه می‏خواهید و جایی 
کسب‏وکار فاصلۀ میان مشتری و شرکت است.  واضح‏ترین شکاف در 
که به آن نیاز دارند  شرکت چطور محصول یا خدماتش را به دست افرادی 
با بیست مدل  و  می‏رســاند؟ وقتی در صف صندوق فروشگاه ایستاده‏اید 
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را  محصولش  شــما  تا  بکند  بایــد  چه  کســترا  ا روبه‏رویید،  مختلــف  آدامس 
کنید؟  انتخاب 

در  امــا شــکاف‏های دیگــری هم  اســت،  بســیار مهــم  فــروش   شــکاف 
و  کارآفرینان  بیــن  شــکاف‏هایی  دارند.  وجود  کســب‏وکار  دیگر  بخش‏های 
آینده، بین مدیران  کارکنان  سرمایه‏گذاران بالقوه، بین استخدا‏م‏کنندگان و 

اجرایی.  و مدیران  رهبران  بین  کارکنان،  و 
بزنید.  پل  این شکاف‌ها  ی  رو باید  کند  کار  کسب‏وکارتان  اینکه  برای 

ی  رو شــکل  بهتریــن  بــه  کــه  کســانی‌اند  برنده‌هــا  اینکــه  مهم‏تــر  آن  از 
را بهتر عرضه  ایده‌تــان  بفروشــید،  بهتر  بتوانید  گر  ا شــکاف‌ها پل می‌زنند. 
ارتباط  بهتر  و  کنید  خلق  بهتر  ید،  بســاز بهتر  کنید،  استخدام  بهتر  کنید، 

کنید، ‏برنده می‏شوید. برقرار 
بشوید.  ی  باز برندۀ  و  بزنید  پل  ی شکاف‏ها  رو

ید.  بساز باید پل  کار  این  برای  البته 
آغاز می‏شود.  یختن‏ها  ر فرو  که  از همین جاست  و 

مصالح بد، پل‏های سست
بر ســه  باید  روبه‏رویید،  آن  با  کســب‏وکار  که در  نوع شــکافی  از  صرف‏نظــر 
امیدوار  تــا  کنید  پیــدا  تســلط  تحــول  و  ی  تأثیرگــذار توجــه،  عنصــر اصلــیِ 
مورد نظرتــان  مخاطبــان  می‌توانــد  کــه  ید  می‌ســاز مســتحکمی  پــل  باشــید 
از  را  غیــره‏__  و  ســرمایه‏گذاران  تیــم،  کلیــدی  اعضــای  بالقــوه،  __‏مشــتریان 

برساند.  به شما  و  بدهد  شکاف عبور 
را جلب  باید توجه مخاطب  از همه، پل خوب  اول و مهم‏تر  در وهلــۀ 
از عنصر  پلــی وجــود دارد. منظــور  او بفهمــد اصلاً  تــا  کنــد  را جــذب  او  و 
همان  کنیــد  مجاب  را  مخاطــب  کــه  اســت  این  ی،  تأثیرگــذار یعنــی  دوم، 
مجبــور  نمی‏خواهیــد  گــر  ا ســوم،  و  دهــد.  انجــام  می‏خواهیــد  کــه  را  ی  کار
کــه بهترین  بایــد بدانید  بزنید،  پــل  یــک شــکاف  ی  بارهاوبارهــا رو بشــوید 
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بــه جا می‏گذارد  او  ی  تأثیــری ماندگار رو را متحول می‏کند،  پــل مخاطــب 
پــل حتی فکر هم  به آن ســوی  برگشــتن  به  که  ی  و تغییــرش می‏دهد، طور

برای همیشه حل می‏شود.  درنتیجه مشکل شکاف  نمی‏کند؛ 
نه؟ خیلی ساده است. 

یم و  را دار که ما بهترین نیت‏ها  اینجاست  تراژدی‏__  مشــکل __‏یا واقعاً 
ی  رو یم. فقط  واقعاً بدی می‏ســاز بازهم پل‏های  اما  یادی می‏کنیم،  ز تلاش 
را در نظر می‏گیریم.  و ندرتاً هر سه  یا شــاید دو عنصر تمرکز می‏کنیم  یک 
به‏طور  قرارشــان می‏دهیــم.  فقــط مخاطــب  افــراد،  به‏جــای مشــارکت دادن 
و درنتیجه،  یم  پرزرق‏وبرق‏ترین‏ چیزها می‏رو و  آســان‏ترین  پیش‏فرض سراغ 
از آب در می‏آیند.  کامــاً مضحــک  گاهی  و  ناپایــدار  پل‏هایمــان سســت، 
را متقاعد  رایج‏اند، خودمان  کاملاً  کم‏کیفیت  راه‏حل‏های  این  که  ازآنجا اما 

کافی است.  که همین‏ها هم  کرده‏ایم 
اتوبــوس دیده‏ایــد،  ایســتگاه  کــه در  کــی  املا تمــام مشــاوران  بــه چهــرۀ 
تبلیغاتــی  گهــی  آ ســاعت‏ها  یــا  بســته‏اید  ندیــده  کــه  پاپ‏آپــی  تبلیغــات 
کنیــد. در ســال 2016، وقتی تب  گذشــته‏اید فکر  آنهــا  از  و  کرده‏ایــد  کــه رد 
بیرون  یــدر1  وِ دارت  لباس  با  مــردی  بود،  گرفته  بــالا  دوباره  ســتارگان  جنگ 
تا مردم  ی در دست می‏گرفت  آرایشگاهی در محلۀ ما می‏ایستاد و سشوار
یدر چه  و ولی دارت  بروند.  آرایشگاه  به  مو  کردن  کوتاه  برای  کند  ترغیب  را 
کار ســاده‏ای نیست، مخصوصاً  آرایشــگاه دارد؟ حدس زدنش  با  ارتباطی 

به سر داشت.  کلاه‏خود  مرد همیشه هم  آن  که 
یا فروشنده‏ای را در نظر بگیرید که در مقابل گروهی از تصمیم‏گیرندگان، 
کنترل‏کنندۀ اســاید و نشــانگر  ارائــه می‏کنــد و  را  ایــده‏اش  بــا شــوروحرارت 
دارد.  به خــودش  یــادی  ز اعتمــاد  فروشــنده  اســت.  لیــزری هم در دســتش 
تــا مهم‏تریــن ویژگی‏ها،  گذاشــته  هرچــه نباشــد حدود شــش ســاعت وقت 

یکی از شخصیت‏های نسبتاً شرور در مجموعۀ تخیلی جنگ ستارگان  	.1
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مزایا، درصدها و ارقام اعشاری را در هشتادونه اسلاید و بیست دقیقه ارائه 
از روی  را  اتاق نمی‏توانند اعداد  افراد حاضــر در  بچپاند. می‏خواهم بگویم 
یخته اســت‏__ ولی این  و به‏هم‏ر ریز  صفحه‏نمایــش بخوانند __‏چون خیلی 
مهم نیست؛ چون فروشنده قصد دارد خودش آنها را از روی صفحه‏نمایش 

کند؟  کارش مخالفت  کسی می‏تواند با این  برایشان بخواند. و چه 
پــل اصلاً خــوب نیســت و هرکس  کنیــد این  خواهــش می‏کنــم توجــه 

دروغ می‏گوید. می‏گوید خوب است 
تــاش می‏کنیم داخل شــرکت  که  بگیریم  نظــر  در  را  بیاییــد پل‏هایــی 
فرهنگ ســالم در شرکت  ایجاد  برای  که  اســت  یم؛ ‏منظورم پل‏هایی  بســاز
و فرهنگ خود  یت  به مأمور که  کار می‏کنید  برای شرکتی  یم. شاید  می‏ساز
کتابچه‌ای آموزش  از طریق  متعهد است، و این فوق‏العاده است. فرهنگ 
یت  بیانیۀ مأمور بــه  و رهبران شــرکت اغلب جملات مربوط  داده می‏شــود 
را به‏صورت ایمیل یا خبرنامه ارسال یا در سخنرانی‏های خود بیان  شرکت 
آیا  اما  کنند.  بزرگ چــاپ  لیوان‏های  ی  رو را  این جمــات  می‏کنند. شــاید 
با پوســت  آیا  اما  را می‏شناســند،  کلمات  آنها  کســی بهشــان حســی دارد؟ 
آنها  بــر تصمیم‏های  کلمات  ایــن  آیا  گوشتشــان احساسشــان می‏کنند؟  و 

ایجاد می‏کنند؟ درونشان  تعهد عمیق  و حس  تأثیری می‏گذارند 
کرده‏اند  شاید. ولی متأسفانه بیشتر شرکت‏ها و رهبران این دروغ را قبول 
انگیزه بخشیدن  و  پیوند دادن  برای  یت پل محکمی  بیانیۀ مأمور تکرارِ  که 
یدن نسیمی ملایم __‏مثل  که با وز به تیم‏ها می‏سازد. اما حقیقت این است 
که  از شرکتی دیگر‏__ همان‏طور  کمی افزایش حقوق یا مزایای جانبی  وعدۀ 

کم‌کم سقوط می‌کند.1 کودکانه دربارۀ پل لندن آمده، پل  در آن شعر 
که بگویم:  گفتن این مــوارد، حس می‏کنم منصفانه این اســت  از  بعــد 
بله، بدون این سه عنصر ضروری __‏توجه، تأثیرگذاری و تحول‏__ هم شاید 

اشاره دارد به شعر کودکانۀ London Bridge Is Falling Down )پل لندن درحال سقوط است(.  	.1
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بــرای رضایت لحظه‏ای   ، ، به‏جای رشــد پایدار ی شــکافی پل زد و بتوان رو
کرد؛ مثلاً باید اعتراف  می‏توان از مصالح ارزان و نسخه‏های آماده استفاده 
ی تصاویــر لباس‏های  کــه حاو گرامی‌ام  کنــم خودم خــورۀ تبلیغات اینســتا
گاهی  کلیک می‏کنم و حتی  ورزشی جذاب‏اند. معمولاً روی این تبلیغات 
برگرداندن  از سرگرمی‏های من می‏پرسند، می‏گویم  اما وقتی  را می‏خرم.  آنها 
بــه  فرســتادن  پــس  بــرای  اِســتور  یو‏پــی‏اس  حمل‏ونقــل  شــرکت  بــه  جنــس 
گرامی‏ام را پس می‏دهم.  فروشنده؛ چون معمولاً 90 درصد خریدهای اینستا

دنبالش هستید. به  که  باشد  این چیزی  دارم  شک 
که درنهایت  یابی این باشد  فکر نکنم علت سرمایه‏گذاری‏تان روی بازار
به هر  مــدام  یــا بخواهید  فراموش شــوند.  یا  برگشــت بخورنــد  محصولاتتــان 
قــرارداد ختم  به  که  کنید  را عرضه  ایده‏هایــی  یا  بزنیــد.  مناســبتی تخفیف 
را  یا مطالبی  نادیده می‏گیرند.  را  که شما  بزنید  کارکنانی حرف  با  یا  نشوند. 
کلیک نکند.  آنها  ی  که هیچ‏کس رو کنید  در رسانه‏های اجتماعی منتشر 
کنید. شک  اجرا  اتفاقی  به اهداف  برای رســیدن  یا مســابقه‏های بی‏هدف 
انگیزه بدهید  و  کنید و بهشان آموزش  را استخدام  برتر  دارم استعدادهای 
کوچک‏تر بهشان  کمی  گرفتید یا هویجی  تا به‏محض اینکه هویج را ازشان 

کردید، به دنبال جای دیگری بگردند.  تعارف 
کسب‏وکار یا مسیرتان به‏سوی موفقیت شکاف‏هایی ظاهر شده  اگر در 
از  یاد مشکل  یشان پل بزنید، به احتمال ز که به نظر می‏رســد نمی‏توانید رو

یا نمی‏کنید. که در ساخت پل استفاده می‏کنید  عناصری است 
از  گر هیچ‏کدام  ا کار می‏کند؟  حال سؤال این است: چه چیزی خوب 
آیا روشــی  نــداده، پس چه چیزی جواب می‏دهد؟  کتیک‏ها جواب  ایــن تا
و  تأثیر بگذارد  او  بر  کنــد،  را جلب  که هم‏زمان توجه مخاطب  وجــود دارد 
که پایدار باشند و دو  ید  کند؟ چطور می‏توانید پل‏هایی بساز را متحول  او 

کنند؟ برای همیشه متصل  بار  را یک  سر شکاف‏ها 
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داستان‏گویی و توجه  •
یابی فعال در حوزۀ آموزش‏عالی بودم. از  اخیراً برای ناهار پیش مدیران بازار
حواس‏پرتی مشتریانشان، یعنی نوجوان‏‌های هفده‏ساله، شکایت می‏کردند 
ی  به‏جای تمرکز رو بهتــر  گفتن داســتان‏های  و ظاهراً پیشــنهاد من، یعنی 
برایشــان ایجاد  کلمات ممکن، نوعی تشــویش درونی  از حداقــل  اســتفاده 
کنترل  را  آقایان، درحالی‏که ســعی می‏کــرد درماندگی‏اش  از  بود. یکی  کرده 
وقتــی میزان  کنیم  یــف  تعر بلند  کنــد، پرســید: »چطــور می‏گویید داســتان 

کمتر است؟« قرمز هم  از ماهی  توجه مخاطبمان 
که دربارۀ  اینکه هرچیزی  اول  ایرادهایی داشت.  اما  ســؤال خوبی بود، 
باشــید،  گــر قبلاً چیــزی دربارۀ آن شــنیده  ا البتــه  قرمــز شــنیده‏اید،  ماهــی 

افسانه است. 
گیرندۀ پیام است و خیلی راحت تقصیر  که خطا از  دوم، اصرار می‏کرد 
این دلیل  بــه  افراد  برمی‏داشــت. شــاید بی‏توجهی  گــردن ســازندۀ پیام  از  را 

که هشتگ‏های شما در زندگی واقعی آنها اهمیتی ندارد. است 
را نشــان  باور ظریف  ایــن  او  اینکه ســؤال  از همه  و مهم‏تــر  و ســرانجام 
اما  اســت.  امری چالش‏برانگیز  توجه مخاطب  با  یاب  بازار رابطۀ  که  می‏داد 
درواقع، اگر درست انجام شود، لازم نیست توجه را بدزدید یا برای به دست 
کمال  آوردن آن به زحمت بیفتید. توجه خودش جلب می‏شــود؛ آزادانه، با 

میل و در بسیاری از مواقع بدون اینکه حتی مخاطب متوجهش باشد. 
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این سهولت در جلب‏توجه یکی از بزرگ‏ترین محسنات داستان‏گویی و 
حاصل وجود نقطه‏قوتی منحصربه‏فرد است که اشکال دیگر تبادل اطلاعات 
فراینــد هم‏آفرینــی1 اســت. هم‏زمــان  فراینــد داســتان‏گویی  آن بی‌بهره‌انــد:  از 
یافت و تصــورات و  کلمــات را در گوینــده داســتان را می‏گوید، شــنونده  کــه 
احساسات خود را به آن اضافه می‏کند. بله، داستان دربارۀ شخصیت‏های 
وارد  را  اما شنوندگان تجربیات خود  خاص در موقعیت‌های خاص است، 
کم‏رنگ می‏شود.  یافت‏کننده‌اش  که مرز پیام و در داستان می‏کنند تا جایی 
کرده و تجربۀ غرق شدن فرد  پژوهشگران این جنبۀ داستان‏گویی را واکاوی 
را »فرو رفتن در روایت« نامیده‌اند،]2[ و حتی ادعا می‏کنند یکی  در داستان 
از نقاط منفی داســتان‏گویی همین اســت؛ وقتی واقعاً وارد فضای داستان 
گر  را از دســت می‏دهیــم.]3[ ا گاهــی خود به محیــط پیرامونمان  می‏شــویم، آ
را  کتــاب صوتی خودتــان  یا  تابه‏حــال هنــگام شــنیدن پادکســت داســتانی 
کنید.  به آن فکر  را خوب درک می‏کنید.  تأثیرات  این  کرده باشید،  فراموش 
کند؟  کسی سعی دارد به‌زور توجهتان را جلب  در آن لحظه حس می‏کردید 
کرده بودید و همین جاست  نه. شما با میل خودتان به دنیای داستان سفر 

که توجه شما به چیز بسیار باارزش‏تری تبدیل می‏شود: شیفتگی. 
 ، کار این  با  کنید و مطمئن باشید  را شیفته  با داســتان مخاطب خود 
را  لازم  توجه  تمــام  اســلوونی دیدم،  در  فروشــگاه  آن  در  که من  مثــل چیزی 

یافت می‏کنید.  در

داستان‏گویی و تأثیر‏گذاری •
این  درنتیجۀ  به‏بیان درست‏تر  یا  داســتان،  تأثیرات شــیفته‏کنندۀ  بر  علاوه 
را هم  این مســئله  پژوهشــگران  ذاتاً متقاعد‏کننده‏اند.  داســتان‏ها  تأثیرات، 
در داستان غرق می‏شوند،  وقتی مخاطبان  که  کرده‌اند  و مشخص  بررسی 

1.	 co-creative
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بازتاب‏دهندۀ داستان  رایج،  از موشکافی  آنها تغییر می‏کند و جدا  نگرش 
توضیح می‏دهیم.(  دربارۀ موشکافی  بیشتر   4 )در فصل  می‏شوند.]4[ 

برای  لازم نیست  با داســتان  با داســتان مقاومت‏ها شکســته می‏شــود. 
که  را  یا ادکلنی  یم  برو که می‏خواهیمش به رستوران  چشــیدن طعم غذایی 
کنیم. داستان به افراد امکان می‏دهد عاشق محصول  می‏خواهیم بخریم بو 
انجام دهند.  ی  کار باید  کنند  کنند و حس  را درک  ارزش خدمات  شوند، 
کرد،  ایت اند بــاب  داســتان  تعریف  به  شــروع  اســلوونیایی  فروشــندۀ  وقتی 
با  را متقاعد می‏کنــد. ما  یــا مــا  احســاس نکردیــم جنســی به ما می‏فروشــد 
اما به نظر  را نمی‏دانــم،  گــوش می‏دادیم. شــما  بــه میل خودمان  و  اشــتیاق 

از پل است.  برای عبور  راه  این خوشایندترین  من 

داستان‏گویی و تحول  •
)توجه(.  ببــرد  داســتان  دنیای  به  را  شــنونده  می‏تواند  داســتان  که  می‏دانیم 
اینکــه  احتمــال  شــود،  داســتان  درگیــر  بیشــتر  مخاطــب  هرچــه  می‏دانیــم 
کند بیشتر است )تأثیرگذاری(  دیدگاه‏های مطرح‏شده در داستان را دنبال 
از  وقتــی مخاطبــی  اســت  داده  نشــان  پژوهش‏هــا   ، آخــر مــورد عنصــر  در  و 
یا دو  برای یک  نه فقط  کرده اســت.]5[  بیرون می‏آید، تغییر  دنیای داســتان 

دقیقه، بلکه این تأثیرات ماندگارند.]6[
تا  کنید قصــۀ نمایش  از ترک ســالن نمایش حس  تابه‏حــال شــده پس 
که  از دوســتی داســتانی شــنیده‏اید  تابه‏حال  اســت؟  با شــما مانده  خانــه 
از  نفر  دو  بــرای  را  بار داســتانی  باشــد؟ یک  کرده  نفوذ  اســتخوانتان  تا مغز 
که می‏شــناختمش. دختر  بود  زنی  کردم. داســتان دربارۀ  دوســتانم تعریف 
بود. دوستانم هنوز می‏گویند  تلخ در آب غرق شــده  نوزادش در حادثه‏ای 
اســتفاده  بار  از هر  بعد  و حالا  فراموش نمی‏کنند  را  آن داســتان  هیچ‏وقت 

را خالی می‏کنند.  آن  کودک،  وان  از 
نــوع تأثیر مانــدگار مختــص هالیــوود و فیلم‏های تراژدی نیســت؛  ایــن 
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که خوب تعریف می‏شوند.  این ویژگی در ذات همۀ داســتان‏هایی اســت 
را به  انجــام داد؛ مــن و مایکل  از تغییر  فراتــر  ی  کار داســتان ایت اند بــاب 
کردن  بــرای تعریف  آن داســتان متحول شــدیم.  با  کشــاند. ما  تغییــر  درون 
که  با دیگران صبر نداشــتیم. درســت مثل خود آن فروشــنده  و تســهیمش 
برای  آن  کردن  یــف  تعر به  بود. میل  برای ما  کردن داســتان  مشــتاق تعریف 
 . کردن اضطراری و مسری بود، البته طولانی‏تر و ماندگارتر دیگران مثل سرفه 
قدرت تحول‏بخش داستان ممکن است فراتر از مخاطبش باشد. گاهی 
کند. ممکن اســت این‏طور تلقی  داســتان می‏تواند خودِ پیام را هم متحول 
که هدفش صرفاً  کاسب‏کارانه است  که پل زدن روی شکاف‏ها عملی  شود 
بردن مشتریان و ذی‏نفعان از نقطۀ الف به نقطۀ ب است. به‏سادگی ممکن 
کارها و مسئولیت‏های روزمره شوید و ارتباطتان با آرمان بزرگ‏تر  است درگیر 
یادی خوش‏بینم، اما  و والاتر پشت آنها را از دست بدهید. ‏شاید به نظرتان ز
کار  معتقــدم این آرمان والا همیشــه وجود دارد، و فرقی هــم نمی‌کند چقدر 
آرمان والا  و انعطاف‏ناپذیر به نظر برســد. تمرکز دوبارۀ پیام روی آن  خشک 

کنید. باعث می‏شود قدرت تحول‏بخش داستان‏گویی را درک 
انتقال  کارش  که تنها  ی می‏کــردم  با شــرکت حمل‏ونقلی همکار زمانی 
به  کمک  کارشــان  از  اما درک خودشــان  بــود،  از جایــی به جای دیگر  بــار 

والا.  ی  کار بود.  به وعده‏هایشان  کردن  برای عمل  مشتریان 
و  که شاید در ظاهر شغلی بی‏روح  کرده‏ام  کار  کی هم  با مشــاوران املا
که  پر از جزئیات سخت مثل رهن و خرید خانه داشتند، اما درواقع درکی 
کنند  که می‏توانند رؤیای آمریکایی‏ها را محقق  کارشان داشتند این بود  از 
را خانۀ خودشــان  با اطمینان خانه‏ای  کــه  را بدهند  افــراد این امکان  بــه  و 

والا. ی  کار بنامند. 
کسب‏وکار همیشه چیزی بیشتر از آنچه به چشم می‏آید وجود دارد؛  در 
کسب‏وکار  گفتن داستانِ آن چیز می‏تواند  چیزی بزرگ‏تر در جریان اســت. 

کند.  کاملاً متحول  را 
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از چرا تا چگونه
ایــن  بــه  اصــل  در  و  دارد  واقعــی  و  متقاعدکننــده  مزایایــی  داســتان‏گویی 
از  را نوشــتم. داســتان‏گویی یکی  کتاب  که چرا این  ســؤال جواب می‏دهــد 
کسب‏وکار است. داستان‏گویی  قدرتمندترین ابزارهای موجود برای ساختن 
تأثیر  آنهــا  بر  را جلــب می‌کنــد،  اســتعدادها  و  توجــه مشــتریان، ذی‏نفعــان 
ی شــکاف‏های  فراتر می‌رود و رو از این  و  می‏گذارد و متحولشــان می‏کند، 

کسب‏وکار پل‏های ماندگار می‌سازد. 

به  اســت چیزی  انجام می دهد؟ چگونه ممکن  را  کار  این  امــا چگونه 
این  درک  بــرای  باشــد؟  قدرتمند  این قدر  کســب وکار  در  داســتان   ســادگی 
گفتن داستان هایتان باید به مبدأ  کردن و  موضوع و برای شروع فرایند پیدا 
که در مخاطب  گوینده شکل می گیرند و جایی  که داستان ها در  و جایی 

. به مغز کنیم:  خانه می کنند سفر 



افسانه‏هایی که هر کسب‏و‏کاری باید تعریف کند

چهار داستان اصلی
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داستان ارزش
بلکه  می‏کنیــد،  تولید  کــه  نیســتند  محصولاتی  مســئله  دیگر  یابــی  بازار در 

که می‏گویید. داستان‏هایی است 
کارآفرین و  نویسنده  گودین،  ست 

که  بود  این  یتــش  مز رقبا یک مزیت داشــت.  به  نســبت  وُرکیوا1  فــروش  تیم 
نداشت.  رقابتی وجود  درواقع اصلاً 

که به مشتریانش عرضه می‌کرد بی‏نظیر بود؛ این راه‏حل از نظر  راه‏حلی 
یا حتی  و ساعت‏ها  افزایش می‏داد  را  کارایی  بود،  بهترین  و سادگی  دقت 
بهترین شــرکت‏های  که حتی  کوتــاه می‏کرد  را  فرایندهایی  انجــام  روزهــای 
از  را  کرده بود. ورکیوا اساســاً شــرکت‏ها  گرفتار  را هــم  فهرســت فورچــون 100 
یســک نجــات داد، باعث شــد میلیون‏ها دلار در  پرر شــرمندگی خطاهای 
افراد  که زندگی  کرد  راه‏حل‏هایی عرضه  و  این شــرکت‏ها صرفه‏‏جویی شود 

کرد.  را متحول 
از محصولات و خدمات  با این اوصاف حتماً فکر می‏کنید اســتفاده 

ندارد.  کردن  فکر  ورکیوا دیگر 

1.	 Workiva

داستان ارزش
چطور داستان‏گویی فروش و بازاریابی را به پیش می‏راند
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پَه! حالت خوب است؟ یا می‏گویید: 
کســب‏وکار دیگری تقلا می‏کرد پل مســتحکمی  اما ورکیوا هم مثل هر 
اینکه  به‏خاطر  نــه  البته  بله بگیرد.  بالقــوه‏اش جواب  از مراجعان  تا  بســازد 
فهرســت  و  می‏توانســت  قطعاً  دهد.  تحویــل  را  محصولاتــش  نمی‏توانســت 
کامــل رضایت مشــتریان هم  امتیــاز  و  به مشــتری  تبدیــل  نــرخ  بلندبــالای 
به  را  ایــده‏ای  فروشــش  تیم  اینکــه  از  بعــد  امــا حتی  بــود.  این مســئله  گــواه 
کــه  را  متحول‏کننــده‏ای  ویژگــی  هــر  و  مــی‌داد  پیشــنهاد  تصمیم‏گیرنــدگان 

تکرار می‏شد.  اتاق1  در  فیل  اغلب ماجرای  بازهم  می‏شد معرفی می‏کرد، 
. تغییر به  بی‌میلی 

یــا محصول دیگر نبود،  بزرگ‏ترین رقیب ورکیوا شــرکت  قــرار معلوم،  از 
اما  بود،  کارآمدتر  و  مؤثرتــر  آنها  پلتفــرم  بود. قطعاً  ادامۀ وضع موجــود  بلکــه 
می‏گوید  کــه  کننــد؛ ‏خصلتی  غلبه  بشــری  خصلت  این  بــر  نمی‏توانســتند 

نمی‏شناسید.  که  از منجی‏ای است  بهتر  که می‏شناسید  شیطانی 
ارزشی  انتقال  برای  فعلی‏شــان  روش  می‏کردند  احســاس  وجود  تمام  با 
این  به‏هیچ‏وجــه نمی‏توانســتند  و چــون  نیســت  کافی  کــه عرضــه می‏کنند 
ورکیوا  برنامۀ  کنند.  پیدا  بهتری  راه  شــدند  مصمم  کنند،  انکار  را  احساس 

به داستان‏ها.  مزایا  و  ویژگی‏ها  ی  رو از  تمرکز  تغییر  بود؟  چه 
به‏جای استفاده از داده‏های بیشتر برای حمایت از ادعاهایشان __‏آن‏قدر 
از  که حتی باهوش‏ترین خورۀ داده هم نمی‏توانســت  داده عرضــه می‏کردند 
از مشکلات  ناشی  واقعی  که درد  بربیاید‏__ داســتان‏هایی می‏گفتند  پسش 
را  و بی‏دقتی  کارایــی  نا کــه عواقــب  بازگــو می‏کــرد. داســتان‏هایی  را  فعلــی 
را داشــتند،  این داســتان‏ها  برجســته می‏کــرد. قبلش هم  واقعی  زندگــی  در 
بود.  تغییر  درحــال  اوضــاع  اما  یختنــد.  نمی‏ر برنامــه‏ای  گفتنش  بــرای  فقط 

کــه هیچ‏کــس  یســک واضحــی وجــود دارد  ر یــا  کــه مشــکل  از وضعیتــی اســت  کنایــه  	.1
ی کند. نمی‏خواهد در موردش بحث یا برایش کار
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کنم با  کمکشان  من افتخار داشتم با تیم فوق‏العادۀ ورکیوا همکاری و 
داستانْ ارزش حقیقی شرکتشان را به مخاطب انتقال دهند. داستان‏هایی 

بود. که می‏فروختند چشمگیر  اندازۀ محصولی  به  بودند  کرده  پیدا  که 
از ویژگی‏های  تــا ارزش یکــی  ی طراحــی شــد  از داســتان‏ها جــور یکــی 
در  ویژگــی یک‏دســتی داده‏ها  ایــن  توضیــح دهد.  را  آنهــا  خــاص محصول 
که قبل از ورکیوا فقط ساعت‏ها  اسناد مهم را تضمین می‏کرد؛ ویژگی مهمی 
از این  بررســی دســتی و بازبینی مجدد امکان‏پذیرش می‌کرد. حســابداران 
بودند  و اساساً مجبور  را می‏مکید  بودند؛ چون شیرۀ جانشان  فرایند متنفر 
کننــد. شــرکت‏ها هم  را فــدای آن  ی‏شــان  تمــام علایــق و تعهــدات غیرکار
و  اینکه هزینۀ ســاعت‏ها  از آن متنفــر بودنــد؛ چون چاره‏ای نداشــتند جــز 
این  بپردازند. درحالی‏که  را  بررسی دوباره و چندباره  ساعت‏ها و ساعت‏ها 
کسری از آن دستمزد انجام می‏شد.  کوتاه و با هزینۀ  کار باید واقعاً در زمان 
کردن هم نیاز ندارد.  بازهم به نظر می‏رسید راه‏حل ورکیوا حتی به فکر 
کار  گرفتنــد به‏جای این  یاد  اینجــا هم منطق جواب نمــی‏داد. پس  امــا در 
که مدیر واحد ارتباط با سرمایه‏گذاران  داستان بگویند. داستان مشتری‏ای 
ی  رو گرفت  و تصمیم  بیاورد  در میان‏ســالی شــکم  و دوســت نداشت  بود 
که مرد باانگیزه‏ای بود  کند؛ البته نه با هر روشی. او  تناسب اندامش تمرکز 

بود. ورزش سه‏گانه چشم دوخته  به 
که فقط  آه! ورزش سه‏گانه. ورزش سه‏گانه، برخلاف پسرعمویش ماراتن 
شامل دویدن است، بالاترین سطح آزمون تناسب اندام است. شنا، دویدن 
برنامه‏ریــزی  و  آمادگــی، تجهیــزات  بــه  اینهــا  از  و دوچرخه‏ســواری. هرکــدام 
ســه‏گانه  ورزش  انجــام  بــرای  تصمیــم  یعنــی  ایــن  دارد.  نیــاز  خــود  خــاص 
بلافاصله تعهد سنگینی روی دوش شما می‏گذارد؛ نه فقط تعهد جسمی، 
بلکه تعهد زمانی ســنگین. این ورزش اساســاً شغل دوم محسوب می‏شود 
پــز دادنش(  بااینکــه حقوقش خوب نیســت، احتمــالاً مزایای آن )و حق  و 

فوق‏العاده است. 
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از این موضوع باخبر بود، اما نمی‏ترسید. دوچرخه‌ای  مدیر داستان ما 
به  اســتخرش  که  باشــگاه شــیکی  و در  را خرید  کفش دو  بهترین  و  معرکه 
کار  که در  بود عضو شد. همان‏قدر  المپیک  اســتخرهای مسابقات  اندازۀ 
را  گزارش ساعاتی  گزارش داده‏ها منظم بود، در تمریناتش هم منظم بود.  و 
ی می‏کرد  یا دوچرخه‏سوار ید  که می‏دو را  کیلومترهایی  و  بود  که در استخر 
از  بود. قبل  کرده  برنامه‏ریزی  برای همه‏چیــز  کســلی ثبت می‏کرد.  ا در فایل 
یا  ید  ، می‏دو کار ترک محــل  از  بعــد  و  کند  تا شــنا  باشــگاه می‏رفت  به  کار 

ی می‏کرد.  دوچرخه‏سوار
گزارش‏های مالی را از یک تیم  پایان فصل سر رسید. مدیر قصۀ ما باید 
با  وارد می‏کرد. آخر هر فصل  گزارش‏هایش  و  انبوه اسلایدها  و در  می‏گرفت 
آن یکــی تیم جلســه می‏گذاشــت. در اتاق همایش می‏نشســتند و با دقت 
که او اســتفاده می‏کرد  بــه‏روز‏ می‏کردند تا مطمئن شــوند داده‏هایی  ارقــام را 

حتماً دقیق و به‏روزند. 
این جلسات  بود،  برنامه‏های معمول  از  پر  ی همه  کار روز  البته، چون 
برگزار می‏شد  کار  از ساعت  یا قبل  باید  ارقام مالی  بررســی درســتی  اضافۀ 
یدن  با دو باید  )که  کار  از ســاعت  بعد  یا  را خراب می‏کرد(  زمان شــنا  )که 
ثبــت دقیــق تمرینات در  و  بــا وجود همــۀ تلاش‏ها  خداحافظــی می‏کــرد(. 
باربند  ی  را رو کسل، مرد قصۀ ما فهمید مجبور است دوچرخه  فایل‏های ا
اتاق همایش  به  و به‏جای تمرین،  کند  را در ماشین رها  و مایوی شــنایش 

کند.  مالی ملاقات  گزارش  تیم  با  دوباره  نور مهتابی  زیر  و  برود 
برای  هم  فرصتی  و  شد  لغو  تمرین‏هایش  از  یادی  ز جلسات  متأسفانه 
این‏قدر  کــه  ســه‏گانه‏ای  ورزش  از  شــد  مجبور  درنهایت  و  نداشــت  جبــران 
با قلبی شکســته فکر  و  ناامید  کند.  کناره‏گیری  بــود  آن  رقابت در  مشــتاق 

کرد. پیدا نخواهد  را  این هدفش  به  برای رسیدن  کافی  کرد هیچ‏گاه وقت 
کند،  از پلتفرم ورکیوا استفاده  گرفت  که شرکتشان تصمیم  ی  از روز اما 
گزارش مالی  تیــم  او به  گزارش‏ها و اســایدهای  کــرد. حالا  همه‏چیــز تغییر 
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او هم  گزارش‏هــای  تغییــر می‏کرد،  بــار عددی  ایــن یعنی هر  و  بود  متصــل 
به‏طور خودکار به‏روز‏رسانی می‏شد. دیگر بازبینی دوباره و سه‏باره و تشکیل 
 ، از همه مهم‏تر از آن لازم نبود.  یا بعد  کار  از ساعت  بازبینی قبل  جلسات 
اعداد همیشه  باشد، چون  نگران  داده‏ها  دربارۀ یک‌دســتی  نبود  لازم  دیگر 
که  انجام می‏شــد  وقتی  از  کارهــا خیلی دقیق‏تــر  این  بودند. همــۀ  درســت 

خودشان شخصاً انجامشان می‏دادند.
کرد، بلکه میزان  یافت  گزارش‏های بهتــری در درنتیجه، نه‏تنها شــرکت 
کارمندی  کــدام  گذشــته،  این  از  یافت.  افزایــش  هــم  کارمند  این  رضایــت 
کم‏بازده هدر دهد؟ دیگر لازم نبود تیم  کارهای  را برای  دوست دارد وقتش 
، حالا این مدیر  ، از همه مهم‏تر کند و گزارش برای تکرار اعداد وقت صرف 
و  به شنا  را  کارش  از ساعت  بعد  و  باارزش قبل  اجرایی می‏توانســت وقت 
ی بگذراند و از آب شدن چربی‏های اضافۀ بدنش  یدن و دوچرخه‏سوار دو

کند. احساس رضایت 
__‏در  ورزش ســه‏گانه‏اش  رقابتی  دور  اولیــن  در  ما  بعد، مدیر  دو فصــل 
حضور اعضای تیم گزارش مالی که برای تشویق او آمده بودند‏__ شرکت کرد.

به‏صورت  داستان  این  در  دیگر  حالا  می‌کرد  عرضه  شــرکت  که  ارزشی 
بــود، لحظه‏ای  نوشــته  یــک خط  کــه قبلاً فقط  و چیزی  بــود  ســفر درآمــده 
که شاید قبلاً هم تیم معرفی‏کنندۀ  عاطفی در مسیر آن شده بود. چیزی را 
نادیده  این جلسات  رایج  به سیاق  و هم مشــتریان راغب  ورکیوا  محصول 
می‏گرفتند، حالا در لحظه‏ای جذاب، سرگرم‏کننده و )به‏شدت( متناسب 
چقــدر  راه‏حلــی  چنیــن  می‌شــد  نشــان ‏داده  به‏خوبــی  و  می‏شــد،  شــنیده 
برای مسئولیت‏های  و نه فقط  برای نتیجۀ نهایی  ارزشمند است؛ نه فقط 

اداره می‏کنند. را  که سازمان  آدم‏هایی  برای  بلکه  مالی،  مهم 

داستان ارزش
ارزش.  کسب‏وکار است: شکاف  در  اولین شکاف  این 
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راه‏حل.  ارزش  و  بین مشکل  شکاف 
برای مشتری.  ارزش  و  بین محصول  شکاف 

یش پل بزند، شکاف بین  ی باید رو کسب‏وکار که هر  مهم‏ترین شکافی 
نیاز دارند )چه بدانند و چه  که به آن  افرادی است  و  آنچه عرضه می‏کند 
راه‏حل  اینکه  به  آنها  کردن  ندانند(. جلب ‏توجه خریداران است و مجاب 
همیشــگی،  کاربران  بــه  آنها  تبدیــل  درنهایت  و  اســت  همیــن  مشکلشــان 
باور دارند. وقتی حرف  را  این محصول  که  کســانی  و  مشــتریان، خریداران 
ارزش داستان  پادشاه است.  ارزش  یابی می‏شــود، داستان  بازار و  از فروش 
را  ما  کــه  تمام دلایلی می‏رســد  بــه  و  روان‏شناســی شــروع می‏شــود  از  ارزش 

راه‏حل سوق می‏دهند.  پذیرش  به‏سمت 

وسوسۀ اطلاعات
بــا آن مواجه  که همــۀ ما  بــا آن مواجه شــد __‏چالشــی  کــه ورکیــوا  چالشــی 
چیزهایی  با  شکاف‏ها  ی  رو زدن  پل  وسوســۀ  برابر  در  مقاومت  می‏شویم‏__ 
بــود.  پیشــرفته  ی‏هــای  فناور و  قابلیت‏هــا  یــا  کارکردهــا  و  ویژگی‏هــا  مثــل 
را  از شکاف ارزش  که مسیر عبور  از این وسوسه در امان نیست  هیچ‏کس 

ایتالیایی.  بستنی  فروشنده‌های محلی  بسازد. حتی  پیچیده 
مطابــق  و  گذراندیــم  یــا  در لــب  را  تعطیــات  خانــواده‏ام  و  مــن  اخیــراً 
به خانه، جلوی یک  برگشت  راه  و در  از شام  بعد  نوع ســفرها،  این  معمول 
ایتالیایــی ایســتادیم. قبلاً بارهــا به این بستنی‏فروشــی آمده  بستنی‏فروشــی 
تا خیابان هم می‏رسید.  که  بود  بودیم. همیشــه صفی طولانی جلوی مغازه 
کمی با همیشه فرق داشت.  اما این بار همهمۀ سرزندۀ تعطیلات تابستانی 
یادی  انگار مردم شتاب‏زده و بی‏حوصله بودند. پدر و مادرهای به‏نسبت ز
نوبتمان  به بچه‏هایشان می‏دادند. وقتی بالاخره  جواب‏های تند و سرسری 

را فهمیدم.  و به صندوق رسیدیم، دلیلش  شد 
بــا  رنگارنــگ  بســتنی‏های  ردیــف‏  به‏جــای  یخچــال،  یتریــن  و پشــت 
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ید  دار انتظار  و معمولاً  نشان می‏دهد  را  که طعم  یا شکلات‏  میوه  تکه‏های 
ی  رو گــرد  فلــزی  درِ  ردیــف  دو  ببینیــد،  ایتالیایــی  بستنی‏فروشــی‌های  در 
ایتالیایی‌اند.  از بســتنی  پــر  بود  امیــدوار  که فقط می‏شــد  بــود  ظرف‏هایــی 
بــا  کم‏رنــگ  ســبز  یــا  صورتــی  یــا  قهــوه‏ای  بســتنی  انتخــاب  لــذت  دیگــر 
ی  ی دیوار از فهرستِ رو را  باید طعم‏ها  نبود؛ بلکه  کار  خرده‏های پسته در 
کردن  اســکوپ  کارکنــان بستنی‏فروشــی درحال  کــه جلویــش  می‌خواندیــد 

بودند.  بستنی 
که  انتخاب طعمی  و  و میوه‏های قشنگ  تماشای رنگ‏های مختلف 

آسانی.  کار  نظر می‏رسید: چه  به  از همه خوشمزه‏تر 
یابی  ارز ذهــن،  در  گزینه‏ها  مقایســۀ  فهرســت،  ی  رو از  طعم‏ها  خواندن 

کار سختی.  دارد: چه  بهتری  کدام طعم  اینکه  منطقی 
که خواندن بلد نیســتند  حــالا چالش خواندن طعم‏ها برای بچه‏هایی 
که  کــدام بچه‏ای هســت  کنید؛ چون  را هــم اضافــه  تکــرار چندبــاره‏اش  و 
کند؟ مشــکل جدی  پــردازش  را  پانــزده طعم مختلف در فهرســت  بتوانــد 
از والدین  که توی مغازه بودم، صدای سه نفر  بود. در عرض پنج دقیقه‏ای 
گر انتخاب نکنند،  که بچه‏هایشان را تهدید می‏کردند ا عصبانی را شنیدم 
ولی  بودم،  آنهــا  از  برایشــان نمی‏خرند )شــاید خــودم هم یکی  اصلاً چیزی 

نمی‏گویم(. 
بیشتر می‏توان تصمیم واضحی  با دادن اطلاعاتِ  برســد  نظر  به  شاید 
را  بله‌ای ســاده  این روش غالباً  که  اســت  این  واقعیت  اما  کرد،  را واضح‏تر 
پیچیده می‏کند. و با وجود اینکه داده‏های بیشتر و جزئیات یا توضیحات 
گر هدفتان  ا انتظار دارد بگویید،  که مخاطب  منطقی اغلب چیزی است 
که پیشنهاد می‏کنید، شاید دانستن  کردن آنها دربارۀ ارزشی است  مجاب 
بزنــد. چرا؟ چون خیلی  کردن، صدمه  کمک  واقعیت‏های بیشــتر به‏جــای 
از  و درنتیجه بیش  لازم،  از میزان  ســاده باعث می‏شــوند مغز ما ســخت‏تر 

کند.  کار  حد مطلوبش، 
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