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التحدث �أمام مجموعات
كيف تجعل �أف�ضل �أوقاتك خلف مكبر ال�صوت »المايكروفون« 

بقلم ديني�س �سومر

ها �أنت قد �أنجزت تماماً �إ�ستراتيجية المبيعات والت�سويق اللازمة. وقد اكت�سبت خبرة 
في عملك التجاري و�أخذت �أفكاراً ت�سويقية ثبت نجاحها من هذا الكتاب من �أجل �إيجاد 

�إ�ستراتيجية ترفعك �إلى القمة في مجال �صناعتك. وماذا بعد؟ 

�إن حفاظك على �إ�ستراتيجيتك مغلقة في جهاز الكومبيوتر الخا�ص بك �أو في خزانة 
الملفّات لن ي�ساعدك في عملك. خطوتك الآتية هي �أن تقدم ر�سالتك.

الاخت�صا�صيين  معظم  �أن  البحثي  الم�سح  �أعمال  �أظهرت  لقد  �صغيرة.  م�شكلة  ثمة 
معظم  �أن  �أ�صدق  لا  �أنا  الموت.  من  خ�شيتهم  من  �أكثر  الجماهير  �أمام  التحدث  يخ�شون 
الاخت�صا�صيين يموتون خوفاً حقاً من الحديث �أمام مجموعة من النا�س, ولكن هذا يو�ضح 
ال�شخ�صية في  �أمام الجمهور. ا�ستناداً �إلى خبرتي  يتلعثم كثير من الاخت�صا�صيين  لماذا 
 %15 �أن  �أعتقد  الم�ست�شارين,  والاخت�صا�صيين  والخدمات,  المبيعات,  �آلاف  مع  التعامل 
منهم يتمتعون حقاً بالحديث �إلى مجموعات من النا�س. �أما نحو 85% منهم لا يرتاحون 
للات�صال ب�شخ�ص ما, وعندما ي�ضطرون �إلى ذلك ف�إنهم يف�ضلون قراءة �أ�سئلة وخطب 

مُعلّبة �أو عرو�ض تترك الم�ستمعين يتفادون هذه التجربة.

عليك �إقناع و�إلهام الآخرين من �أجل نجاح ر�سالتك. وعليك كذلك �أن تقابل مبا�شرة 
الم�ستخدمين والو�سطاء والم�ستثمرين وو�سائل الإعلام والزبائن فرداً فرداً, مُقدماً ر�سالة 

فّز كل واحد منهم على اعتناق �إ�ستراتيجيتك و�شراء منتجاتك �أو خدماتك. ملهمة ُحت
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لنلقِ نظرة على تقنيتين مثبتتين للحديث �سوف ترفعانك وترفعان عملك �إلى القمة:

 1- تحدث مع نف�سك.

2- اقنع الم�ستمعين ب�صوتك.

تحدث عن نف�سك
تعزز  الج�سد  لغة  الج�سد.  لغة  في  بع�ضها  مع  مترابطة  والإثارة  وال�سلطة,  الثقة, 

م�صداقيتك وت�ؤكد وجهات نظرك الرئي�سة وتو�صياتك.

تخيل �أنك التحقت باجتماع ترويجي حيث كان هدف المتكلم �أن يلهم ويجذب الم�ستمعين 
�أن  دون  المجموعة  �أمام  بان�ضباط  المتحدث  يقف  القادمة.  ال�سنة  في  جديد  مُنتج  تجاه 
لغة ج�سده  ولكن  يقدمه  فيما  م�ستمتع  �أنه  تقول  كلماته  الم�ستمعين.  �إلى  يلتفت  �أو  يتحرك 
تقول العك�س. ما هي النتيجة؟ �أنت �ستخرج بلا �شك من الاجتماع دون �أي حافز يدفعك 
لبيع ذلك المنتج الجديد. ولغة ج�سدك �سيكون لها الت�أثير نف�سه على م�ستمعيك. �ألهمهم 

ب�أفكارك وتو�صياتك ب��شأن مو�ضوعك. نلقي هنا نظرة على تعبيرات لغة الج�سد الخم�سة:

1- التحرك حول المكان: الحركة �أثناء عر�ضك تجتذب انتباه م�ستمعيك وتجعلهم مهتمين 
فيما �أعينهم ور�ؤو�سهم تتابعك من و�ضع �إلى �آخر. وهذا ما ي�شكل تنويعاً للجمهور.

فر�صتك الأولى لعر�ض لغة الج�سد هي عندما تغادر مقعدك وت�سير �إلى مقدمة الغرفة. 
ينبغي �أن تظهر متلهفاً وواثقاً. ام�ش ور�أ�سك مرفوع وكتفاك �إلى الخلف في خطوة �سريعة 

هادفة. وعندما تنتهي من الكلام عُد بالطريقة نف�سها.

�أثناء تقديمك لعر�ضك تكلم من بقعة واحدة ثم تحرك خطوتين �أو ثلاث خطوات فيما �أنت 
تنتقل �إلى مو�ضوع �آخر. هذه الحركة ت�شكل انتقالًا كبيراً بين المو�ضوعات �أو النقاط الرئي�سة. 
ومن �أجل الت�أكيد على النقاط الدقيقة اقترب من م�ستمعيك. ومن �أجل �إعطاء ت�صعيد درامي 
لنقطة ما, مثّل و�صفك قبل �أن تقدم و�صفك ال�شفهي. على �سبيل المثال, �إذا كنت ت�صف موقفاً 

بارداً جداً يمكنك �أن تظهر ال�شعور بالارتعا�ش قبل الو�صف مبا�شرة.
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فيما يلي قائمة بالحركات التي ت�صرف انتباه الح�ضور التي عليك �أن تتجنبها:

• ت�سارع العر�ض.

• التململ بع�صبية.

• الت�أرجح �أثناء الوقوف من جانب �إلى �آخر.

• الوثب �إلى �أعلى و�أ�سفل.

2- الوقوف في المكان: لقد ناق�شنا فقط التحرك �أثناء �إلقاء الحديث �أو العر�ض ولكن 
هناك �أوقات ينبغي �أن تكون �أثناءها واقفاً في المكان. عند الافتتاح والانتهاء من 
الحديث, يكون الموقف الذي تتخذه مهماً لأنه ي�شير �إلى م�ستوى راحتك, وثقتك, 
وتوازنك. من �أجل �أن تكون �أكثر فعالية, قف على قدميك وهما متباعدتان قليلًا 

ووزنك موزع ب�شكل متكافئ.

تجنب العادات والمواقف التي تدل على الخجل, �أو ال�ضعف, �أو الع�صبية, �أو على �أنك 
غير مرتاح مثل:

• �أن تثبت نظرك �إلى ال�سقف �أو الأر�ض.

• �أن تهز كتفيك.

• نقل ثقل ج�سمك من قدم �إلى �أخرى.

3- الات�صال بالعين: يلعب الات�صال بالعين دوراً مهماً في كيفية تلقي م�ستمعيك لك. 
�أثناء الكلام, ينبغي �أن تعطي انتباهاً خا�صاً لتفاعل عينيك مع الم�ستمعين.

هل كنت في يوم من الأيام و�سط جمهور ت�ستمع لإحدى الاخت�صا�صيات وهي تتحدث 
�أو �إلى  �أو ال�سقف  �أو �إلى الآخرين مبا�شرة و�إنما كانت تنظر �إلى الأر�ض  �إليك  ولا تنظر 
�أنها غير  انطباع  لديك  ت�شكل  �أبداً؟ هل  مبا�شرة  �إليك  تنظر  �أن  دون   - الجدار الخلفي 

�صادقة و�أنها تفتقر �إلى الثقة؟ هل �ألهمتك �أو �أقنعتك ب�أفكارها؟ �أ�شك في ذلك.
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عندما تُقيم ات�صالًا ب�صرياً مع الم�ستمعين ف�إنهم ي�ؤمنون �أنك �صادق وموثوق ومخل�ص. 
و�سيكون الم�ستمعون �أكثر رغبة في قبول �أفكارك وم�ساندتها. ثمة فائدة �أخرى من التوا�صل 
الب�صري الجيد تتمثل في الرابط القوي الذي يوجده. عندما تتقابل عيونكم ف�أنت تجذب 

انتباه الح�ضور المبا�شر و�ستكون مغادرتك لهم وقتاً �صعباً بالن�سبة �إليهم.

�أثناء عر�ضك انظر مبا�شرة �إلى م�ستمعيك. انظر مبا�شرة في عيون �أحدهم حتى تنهي 
فكرة ثم انتقل �إلى �آخر. اجعل توا�صلك الب�صري مع الجمهور كيفما اتفق في �أرجاء الغرفة 
بكاملها. و�إذا كانت الغرفة �صغيرة ف�ستكون قادراً على الأغلب على �إقامة ات�صال ب�صري 
لن  بالطبع  ف�إنك  وا�سعة ومح�شورة  الغرفة  �إذا كانت  �أما  الغرفة.  مبا�شر مع كل فرد في 
تكون قادراً على �إجراء ات�صال ب�صري مع كل واحد. في هذه الحالة �أجرِ ات�صالًا ب�صرياً 
مبا�شراً مع �أحدهم في كل ق�سم من القاعة - المقدمة, الو�سط, الخلف, الجانب الأيمن, 

الجانب الأي�سر.

تجنب هذه العادات ال�سيئة:
• الحملقة في �أرجاء الغرفة دون الات�صال الب�صري المبا�شر مع الح�ضور.

• �إعادة ر�أ�سك �إلى الوراء والأمام مثل مروحة, �صارفاً النظر عن الم�ستمعين.
• التحديق في �شخ�ص واحد مدة طويلة, بحيث تجعله ي�شعر بالتوتر.

• التحديق ب�سرعة متنقلًا من �شخ�ص �إلى �آخر يجعلك تبدو غير جدير بالثقة.

4- تعبيرات الوجه: ينقل وجهك كيفية رد فعل م�ستمعيك �أو �شعورهم �إزاء المعلومات 
تلك  �إلى  وت�شير  متما�سكة  وجهك  تعبيرات  تكون  �أن  ينبغي  لهم.  تقدمها  التي 
الم�شاعر. �إذا كنت تتحدث عن تحقيق �أرباح مدّونة و�أنت مقطب الجبين ور�أ�سك 

منك�س �إلى �أ�سفل ف�سيكون م�ستمعك مرتبكاً, وغير �سعيد �أو را�ض عن النتائج.

�أظهر ال�سعادة والإثارة بالابت�سام ابت�سامة عري�ضة. و�أظهر الحزن بالتقطيب وانحناء 
ر�أ�سك. �أما تو�سيع عينيك ورفع حاجبيك فذلك دلالة على الده�شة. عندما تعر�ض هذه 

الم�شاعر ف�إن الم�ستمع �إليك �سوف يحاكيها عندئذٍ.

o b e i k a n d l . c o m



277�أ�سرار الت�سويق الفصل السادس: إستراتيجيات الحدث�أ�سرار الت�سويق

5- �إ�شارات اليد والذراع: �إ�شارات اليدين هي لغة الج�سد الأكثر تعبيراً وم�شاعر على 
�إظهار نقاط المو�ضوع الأ�سا�سية. و�أكثر الإ�شارات فعالية هي تلك التي تظهر فوق الكوع 
وبعيداً عن ج�سدك. وتكرار الحركة نف�سها ي�صرف الانتباه كثيراً, لذا نوّع �إيماءاتك. وفي 
الغرف الأكبر ينبغي لإ�شاراتك �أن تكون �أكبر كي ت�ضمن �أن كل واحد في الخلف ي�ستطيع 

�أن يراها.

جرب بع�ض هذه الإيماءات في المرة القادمة التي تتحدث فيها �إلى الم�ستمعين:

• حركات الر�أ�س المكررة �إلى �أعلى و�أ�سفل ت�شير �إلى الموافقة.

• القب�ضة المحُكمة ت�شير �إلى القوة �أو الغ�ضب.

حكمة على راحة يد مفتوحة للإ�شارة �إلى نقطة مهمة تم اتخاذها. ـرب بقبـ�ضتك اُمل • ا�ضٍ

• افتح راحتي يديك للإ�شارة �إلى الكرم والرعاية.

• ذراعان مطوقان على �صدرك للإ�شارة �إلى القوة والعزم.

• ت�شبيك اليدين �أمام �صدرك للإ�شارة �إلى الوحدة.

• تحريك اليدين بان�سجام للإ�شارة �إلى الت�شابه.

• تحريك اليدين باتجاهات مختلفة للإ�شارة �إلى الخلافات.

كن  لذا  �أخرى,  �إلى  ثقافة  من  تختلف  وهي  كثيرة  �أ�شياء  تعني  �أن  للإيماءات  يمكن 
ح�سا�ساً تجاه موقعك وم�ستمعك.

اقنع م�ستمعيك ب�صوتك
�أي نوع من الأ�صوات �صوتك؟ �ألا تحب �أن ت�صغي �إلى �صوت مثير, وعميق, وغني؟

�صوتك هو الأداة التي تنقل المعلومات �إلى م�ستمعيك وتك�سب موافقتهم. �إذا كان �صوتك 
مزعجاً ف�إنهم �سيتوقفون عن الانتباه �إليك ولن ي�صغوا �إلى �أفكارك.

* مركب كيميائي يت�شكل بالتبلمر – المترجمة.
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يتمتع كبار الم�ست�شارين ب�أربع ميزات �صوتية تجذب انتباه الم�ستمعين الكامل:

• م�سموع ب�سهولة: �إنهم يلفظون بو�ضوح الكلمات وي�ستخدمون جهارة �صوت ملائمة.

• لطيف: يعبر عن مودتهم.

• طبيعي: يظهر �إخلا�صهم, ويعك�س �شخ�صيتهم.

• معبر: يعر�ض معاني مختلفة, وهو لا يخلو من العاطفة, ولا يت�سم بالرتابة.

والنغمة  وال�سرعة  النوعية  حيث  من  و�صوتك  حديثك  م�ضمون  بين  توازن  خلق  �إن 
ودرجة الارتفاع وال�سكوت عند اللزوم �أمر هام جداً لإنجاح مهمتك في تو�صيل ما تقوله 

�إلى الم�ستمعين.

�أن يكون ممتعاً  �إليه. كما ينبغي  �أن يكون �صوتك �سهل الا�ستماع  النوعية: ينبغي   -1
�أو  الأن��ف,  �أو يخرج من  �أو ح��اداً,  �إذا كان �صوتك خ�شناً,  وواثقاً.  وودي��اً وطبيعياً 

م�صحوباً بالنف�س ف�أنت بحاجة �إلى �أن تزيل علامات التوتر من �صوتك.

مواكبتك.  على  قادرين  يكونوا  لن  م�ستمعيك  ف�إن  ب�سرعة  تحدثت  �إذا  ال�سرعة:   -2
و�إذا تحدثت ببطء زائد ف�إنهم عندئذٍ �سيفقدون الاهتمام. اجعل حديثك بحدود 
125 �إلى 160 كلمة في الدقيقة وبذا يكون �سريعاً بما فيه الكفاية للمحافظة على 

�أن تتحدث  �أنه ينبغي  �أفكارك. هذا ف�لًاض عن  انتباههم وبطيئاً كفاية لا�ستيعاب 
المادة  في  �أ�سرع  رئي�سة.  نقطة  على  للت�أكيد  �أبطئ  الوقت.  ط��وال  نظامي  بمعدل 

الأخرى الأقل �أهمية. 

المو�سيقى هي طبقته.  انخفا�ضه في  �أو  ال�صوت  ارتفاع  درجة  �إن  ال�صوت:  3- طبقة 
نوّع طبقة �صوتك �أثناء الأداء. لا تحافظ �أبداً على وتيرة ال�صوت ذاتها. فهذا ما 
�سيدفع م�ستمعيك �سريعاً �إلى النوم. من جهة ثانية, ف�إن ال�صوت ذا الطبقة العالية 

على الدوام �سيجعلهم ي�صمّون �آذانهم �أو يغادرون الحجرة.

�صوت  نبرة  ا�ستخدم  والإثارة  الحما�سة  �أجل  فمن  المو�ضوع.  مع  �صوتك  طبقة  كيّف 
عالية. ومن �أجل التفكير العميق والحزن ا�ستخدم نبرة منخف�ض الطبقة.
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انتباه  �شد  على  �سيحافظ  �صوتك  وارتفاع  نعومة  �ضبط  ال�صوت:  ارتفاع  درج��ة   -4
م�ستمعيك لمو�ضوعك. نوّع م�ستوى درجة �صوتك كي ت�ؤكد على النقاط الأ�سا�سية. 
�أو  تكون متكتماً  نهائي. اخف�ضه عندما  اتخاذ قرار  �أو  الغ�ضب  ال�صوت عند  ارفع 
حزيناً. تذكر �أي�ضاً �أن درجة ال�صوت تعتمد على حجم الغرفة وت�صرف وفق ذلك.

5- ال�سكوت: ال�سكوت مدداً منا�سبة والتوقف الق�صير في عر�ضك �سيكون لهما ت�أثير 
كبير على كلماتك والنقاط التي تتخذها. هذه �أداة قوية جداً للكلام لا ينتبه �إلى 

�أهميتها عادة كثير من الخطباء.

 يمكن ال�سكوت مدة من �أجل:

• الت�أكيد: ال�صمت, قبل وبعد, بيان دقيق يُخبر الم�ستمع ب�أن هذه نقطة مهمة.

• الترقيم*: ال�صمت يخبر الم�ستمعين �أنك �أنجزت الجملة �أو الفكرة.

الاهتمام  يفقدون  وك�أنهم  يبدو  �أو  الم�ستمعين  انتباه  ين�صرف  الانتباه: عندما  �شد   •
توقف قليلًا. هذا ال�صمت �سوف يجذب انتباههم ثانية �إليك.

 الآن قد �أ�صبحت متمكناً من كيفية ا�ستخدام �صوتك وج�سدك �أثناء العر�ض!

في  عالمياً  وم�شهور  وا�سع  نطاق  على  بالاحترام  يحظى  مرجع  �سومر:  ديني�س 
زبائنه  يزود  وخطيب  وم�ؤلف,  بارز,  �أعمال  م�ست�شار  وهو  القيادة.  وتح�سين  المبيعات 
الزبون,  ولاء  وتح�سين  والهوام�ش,  المبيعات  عائدات  لزيادة  عملية  ب�إ�ستراتيجيات 
�سنة   20 على  يزيد  ما  �سومر  لدى  زعماء.  �إلى  التنفيذيين  والإداريين  المديرين  وتحويل 
قدم  الأعمال.  و�إدارة  التكنولوجيا,  وفي  الإدارية,  الا�ست�شارة  مجال  في  الخبرة  من 
ت�سلم  »فورت�شن«.  �شركات  لمجموعة  الزبائن  لك�سب  ناجحة  طريقة   250 على  يزيد  ما 
و�شركة   ,Jo-Ann �آن   – جو  ومخازن   ,Accenture اك�سنت�شر  مع  عدة  قيادية  مراكز 
�شركة  وهي  التجارية,  الأعمال  لم�ست�شاري   BTRC رئي�س  هو  و�سومر  المتحدة.   CA
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SCORE عالمية تقع في �أكرون - �أوهايو. كما �أنه يتطوع بوقته كم�ست�شار �أعمال لم�ؤ�س�سة

وهي م�صدر رئي�سي لتقديم الا�ست�شارات   )www.score.org, wwwakronscore.org(

المجانية وال�سرية للمقاولين من �أ�صحاب الأعمال ال�صغيرة. يمكن الات�صال ب�سومر على 
.www.btrconline.com :الرقم 1876 - 676 - 330 �أو

حقوق الن�شر ©2006, ديني�س �سومر
جميع الحقوق محفوظة

لا يمكن ا�ستخدام �أي جزء من هذه المقالة و�إعادة ن�شرها �أو ترجمتها ب�أي �شكل �أو و�سيلة 
ب�شكل �إلكتروني �أو �آلي بما في ذلك الت�صوير �أو الن�سخ �أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون 

�إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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