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كُل ما ت�صطاد
كيف تدير محادثة للترويج الذاتي تطلق زناد عملية مبيعاتك

بقلم بيج �ستوفر هاغ

 كثير من النا�س يعتقدون �أن الترويج الذاتي كلمة �سيئة.

عندما كنا �أطفالًا تعلمنا �أن الحديث عن انجازاتنا �أمر يدل على التبجح والغرور. »�أنا 
حقاً في الجبر جيد«, »�أنا �أف�ضل عازف �ساك�سافون في الفرقة المو�سيقية« - هذا �سيئ, ولا 
يمكنك �أن تقول ذلك. »لا �أحد في البلد ي�ستطيع �أن ي�سبقني في �سباق 440 ياردة«- انتبه! 

لا تفعل ذلك.

الذاتي. جميعنا من  الت�سويق  تعتمد على قدرتك في  �أن حياتك  تكت�شف  عندما تكبر 
مالكي الأعمال ال�صغيرة نت�شارك في واقع م�شترك - نحن ن�أكل ما ن�صطاد.

ولكن هناك بيننا الذين يعطون للتطور الذاتي ا�سماً �سيئاً. �أنا مت�أكد �أنك ت�ستطيع 
�أن تتذكر بائعاً جلفاً عدوانياً ب�إفراط الذي �ضغط على نف�سه بق�سوة �أو �ضغط بمنتجه 
عليك بطريقة تجعلك لا تجد �سبيلًا �إلا الابتعاد �سريعاً بقدر ما ت�ستطيع. هذا ال�سلوك 
البغي�ض لي�س ترقية لذاتك. هذا �شيء �آخر تنكري مثل �أ�سلوب مبيعات ن�أمل �أن ي�صبح 

ب�سرعة منقر�ضاً.

هناك بع�ض ال�شخ�صيات المتوهجة التي تخرج ب�أ�سلوب ترحيبي وتقوم بذلك بطريقة 
جديرة بالت�صديق, حليمة مرحة جديرة بالذكر. وي�صبح �أ�سلوبها �صفة محيرة لعلامتهم 
وماذا  نحن  »عمن  »في وجهك  الات�صال  �أقل من  �إلى طريقة  يحتاج  ومعظمنا  التجارية. 

نفعل, وما هو اقتراح القيمة الوحيد لدينا.
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�أن هذا الو�صف دقيق, فترويج الذات, مثل  �أعتقد  �أجلى فناً.  ترويج الذات كثيراً ما 
الفن, هو �شيء يتطلب حذراً من �أجل القيام به ب�شكل ح�سن. �إنه ي�سير خطاً دقيقاً جداً 
والتحدي.  الفن  هو حقاً  التوازن  و�إيجاد  والم�ؤثر.  المقنع  وبين  والهادئ,  العدواني  بين  ما 

وعندما يتم ب�شكل �صحيح, يمكن �أن ي�صنع مهنة, ويبعثر �سجلات البيع.
يعرف  �أن  يريد  ال�سامع  بطريقة تجعل  نف�سك  كالحديث عن  الذات  ترويج  �أحدد  �أنا 
�أن ترويج الذات �إحدى المهارات المهمة جداً التي ت�ستطيع �أن تحوز عليها  �أعتقد  المزيد. 

- وقد يكون العامل الفاعل الوحيد في نجاح عمل تجاري �صغير.
ونحن بو�صفنا مالكي �أعمال تجارية �صغيرة ف�إننا �أي�ضاً خبراء م�س�ألة ذات مو�ضوع. 
ومقدم  المالي,  والم�ست�شار  المحامي,  نحن  الزبون  قبول  م�س�ؤولية  تحمل  �إلى  بالإ�ضافة 

الت�أمين, وال�صائد الرئي�س والمعالج النف�ساني.
وهكذا ف�إن تحدينا هو - كيف نحول م�س�ألة خبرتنا �إلى مورد عائد ي�ضع الطعام على 
الطاولة؟ ح�سناً, فنحن نحتاج �إلى مواد ت�سويقية وموقع على ال�شبكة وبطاقة عمل. ولكن 
�أو م�ستمع  �إذا لم يكن لدينا قارئ  �أياً من هذه الأ�شياء لي�س له فائدة لنا  �أن  الحقيقة 

فبعد كل �شيء ينبغي �أن يتوافر لديك �أحد ما من �أجل �أن تقدم له بطاقة عملك.
بع�ض �أ�صحاب العمل ال�صغار ي�صبحون مقيدين جداً »ب�ألعاب« الت�سويق الذاتي هذه 
بحيث �أنهم ن�سوا الخطوة الأ�سا�سية التي تطلق حقاً عملية المبيعات: العلاقات التي تحتاجها 
للبناء والمحادثات التي تحتاجها من �أجل �أن تح�صل على انطلاقة عملية المبيعات. هذه 
كنّ عملية تطور العمل التجاري من �أن تبد�أ.  محادثات ترويح ذاتي, تفاعلات �شخ�صية ُمت
المفهوم العملي هو بناء علاقة �شخ�صية مع ات�صال جديد بحيث ي�أخذ هو �أو هي �سماعة 
هاتفك غداً �أو يجيب على بريدك الإلكتروني, وت�ستطيع �أنت �أن ت�شرع بعملية تحويل هذا 

ال�شخ�ص من زبون محتمل �إلى زبون متوهم �إلى زبون. 
مقدمتي المنطقية هنا �أنه لا �أحد يهتم بمنتجاتك و/ �أو خدماتك حتى يهتم هو �أو هي 
بك �أولًا. وهكذا كيف تبني العلاقة؟ ما يدعو للا�ضطراب �أن لديك 12 ثانية للح�صول على 
الانطباع الكافي بحيث يريد زبونك المتوقع الا�ستمرار في المحادثة. خط القاعدة: ا�ستخدم 

وقتك بحكمة. 
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�سمعنا جميعاً مرات ومرات �أن الانطباعات الأولى هي كل �شيء. ونظراً لذلك لديك 
12 ثانية فقط, فما هي �أدواتك؟

• �صورتك ال�شخ�صية, كيف تبدو

• ات�صال عينك

• م�صافحتك باليد

• ابت�سامتك

• عامل الثقة لديك

• كلماتك

ما تفعله في هذه الثواني الاثنتي ع�شرة يحدد علامتك ال�شخ�صية. علامتك هي ما 
�أن تكون متوافقاً  ت�ستطيع  النا�س عنك عندما لا تكون موجوداً. لديك خياران -  يقوله 
مع ما يقوله النا�س عنك عندما لا تكون في الغرفة �أو ت�ستطيع �أن تترك الأوراق تت�ساقط 

حيث ت�شاء.

وخدماتك حتى  مهتمين بمنتجاتك  النا�س غير  ب�أن  الافترا�ض  على  توافق  كنت  �إذا 
يهتموا بك, يتبع ذلك ب�شكل طبيعي �أنك �أنت العلامة التجارية. ما تبيعه هو �أنت, منتجاتك 
وخدماتك هي �أ�شياء ملمو�سة. ما تبيعه حقاً هو خبرتك الفردية, ومنظورك وتجربتك, 
ونظامك, ومقاربتك, ولغتك, و�أدواتك التحليلية, وفهم القواعد, وطريقتك الخا�صة في 
النظر �إلى الأمر وعر�ض �أي محتوى �أو خبرة تقدمها. و�سواء كنت تبيع منتجات معلوماتية 
خدمات  اخت�صا�صي  �أنت  �أو   )DVD �أو   CDو التدريب,  �أدوات  والخطب  الكتب,  )مثل 
�أو مدرب(,  م�ست�شار  �أو  �شبكة,  �أو م�صمم  �أو حلاق,  �أو محا�سب,  و�سيط عقاري  )مثل 

ف�أنت الإنتاج.

�أن ترويج الذات هو كيف تتحدث عن نف�سك بطريقة تجعل الم�ستمع  ذكرت, �سابقاً. 
يرغب في �أن يعرف �أكثر. دعنا ن�ضيف بع�ض اللحم �إلى تلك العظام: الترويج للذات هو 
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القدرة على �أن تربط القيمة التي تجلبها �إلى و�ضع ما بالحديث عمّن تكون ومن �أنت وماذا 
تفعل بطريقة تجعل الم�ستمع �أن ي�ؤكد ويتقبل معاً فعاليتك في الم�أزق.

بتق�سيم هذا �إلى �أجزاء �أ�سا�سية, يكون الترويج الذاتي هو:
• القدرة على تما�سك...

والعبارات  الكلمات  �أن تحافظ على هذه  ف�أكثر في كل وقت. عليك  �أكثر  يعني   هذا 
�أن تخطط وتكتب وتكرر  ال�سنين. عليك  ل�سانك مثل حكمة  �أن تدور على  ينبغي  كاملة. 

هذه البيانات.

• يت�صل...

 خطر لي �أن هناك نق�صاً عاماً في الفهم �ضمن مجتمع الأعمال التجارية ب�أن الات�صال 
له عن�صران - مُر�سل ومُ�ستقبل. عليك �أن تبعث بر�سالة وعلى ال�شخ�ص الآخر �أن يكون 
بو�صفك  �إن مهمتك  ثمة عقبة:  ولكن هنا  يفهمها.  �أن  �أهمية  والأكثر  التلقي,  قادراً على 
�أن تر�سل ر�سالة كاملة بلغة  �أنك تتحدث بلغة يفهمها المتلقي. ت�ستطيع  �أن تت�أكد  مر�سلًا 
رو�سية �سليمة. ولكن ي�صادف �أنني لا �أتحدث الرو�سية لذا ف�إن �إر�سالك لم ي�صلني. قد 
�أملك مفتاح  ولكنني لا  تعزيز مقبولة اجتماعياً,  �آليات  و�أمر عبر  بر�أ�سي  �أهز  �أو  ابت�سم 
�أتلقى  �أنني  تت�أكد  �أن  يجعلك  الإر�سال  لأن جهاز  عليك  يقع  العبء  ف�إن  لذا  قلته لي.  ما 
ات�صالك. لا تقل »قر�ض لتقويم الن�سبة »لي �إذا كنت �أعي�ش في عالم حيث اهتمامي الأولي 
هو لون مظلتك. هذا لا يعني �أنني لا �أحتاج خدمات ح�سابية, �إنه يعني فح�سب �أنك تحتاج 
�إلى �أن تقول �أ�شياء لي مثل »زبائنك �سي�شعرون �أنهم �أكثر ارتباطاً بعملك �إذا كان لديهم 

فهم جيد لبع�ض الاعتبارات..«.

• القيمة التي تجلبها لو�ضع ما

 هناك �أنا�س يجعلون حياتهم بالكامل مرتبطة بتعليم الآخرين كيف ي�صوغون اقتراح 
بيعك الوحيد )�أف�ضل �أن �أقول قيمة(. �إذا لم تبين ما هي اقتراحاتك فعليك �أن تذهب �إلى 
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حلقة درا�سية للت�سويق على الفور. هذه الخا�صية الدقيقة هي التي تميز ما تفعله وكيف 
تفعله عن �ألف ومائة لاعب في ميدانك. �إليك فكرتي: �أنا �أرى النا�س كيف يحولون الخبرة 

�إلى عائدات. تحتاج �إلى �أن تحدد �أفكارك بو�ضوح واخت�صار كما فعلت �أنا.
• عن الحديث عمن �أنت وماذا تفعل...

 �أفتر�ض من �أجل �أهداف هذه المقالة �أنك �أنت حقاً خبير مو�ضوع م�س�ألة. عندما يكون 
لديك محادثة ترويج ذاتي ف�أنت تحتاج �أن ت�ضع على الطاولة بع�ض �أوراق اعتمادك و�سجل 
�أعمالك. هل لديك درجات �أكاديمية رفيعة, هل و�ضعت كتاباً, هل لديك مقولات من�شورة, 
هل اقتب�س عنك في الجريدة؟ �ضع هذه في المحادثة. ثم �ضعها في �سجلك. �أف�ضل طريقة 
�أن تق�صّ ق�ص�صاً. النا�س يتعلقون  لربط النتائج الإيجابية التي حققتها من �أجل زبائنك 
بالمعلومات الق�ص�صية, ق�ص�ص يمكن �أن تعزز ارتباطاً عاطفياً بين الم�ستمع وراوي الق�صة.

• هذا ي�سبب على �أي حال �أن ي�ؤكد ال�سامع وي�ستفيد من فعاليتك... كيف تعرف �أن 
الم�ستمع ي�ؤيدك وي�ؤكد كلماتك؟

الفرد قد ي�شير بنعم �أو ير�سل �إليك �إ�شارة غير لفظية, بلغة الج�سد تفيد �أنه �أو �أنها 
معك. غالباً ما �أ�سمي ذلك »لم�سة خلفية«. �أنت تحتاج �إلى �أن تلم�س ال�شخ�ص الذي تتحدث 
�إليه بطريقة ذات معنى ما -�أنا لا �أتحدث عن اللم�س الج�سدي, على الرغم من �أن بع�ض 
النا�س يفعلون ذلك جيداً )مثل بيل كلينتون(- بحيث ي�ستجيب الم�ستمع. �أنا �أتحدث عن 
�إقامة ارتباط عاطفي, الم�ستمع �إليك يحتاج �إلى �أن ي�شعر, كما يفتر�ض �أن يفكر ب�أن ما 
تقترح هو فكرة جيدة. المرء يحتاج �إلى رد فعل عميق و�شجاع. انظر �إلى العلامات الدالّة 

لل�شراء مثل طرح �أ�سئلة والترحيب بمزيد.
• في الم�أزق..

�أم�سكت  �أنت  البيت وتفكر في الأمر -  �إلى  �أن تذهب  �إلى  للتداول, لا حاجة  لا حاجة 
بالم�ستمع في اللحظة المنا�سبة. الم�ؤ�شر الأف�ضل �أنه, �أو �أنها, عندما يقول لك »�أود �أن �أتحدث 

�إليك �أكثر. �أود �أن �أُريك ما فعلته«, �أو كلمات �أخرى بذلك ال��شأن.
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المروّج الذاتي الموهوب يتطلب و�ضع مزود حلول في لحظة �سحرية. في و�ضع مقاولاتي 
نتجك �أو خدمتك. وما  هذا قد يدفع الم�ستمع �إلى تحديد نف�سه �أو نف�سها على �أنه زبون ُمل
�إن تبني علاقة قائمة على بع�ض القيم �أو الخبرات الم�شتركة عليك �أن تطرحها على �أنك 
في بداية تحقيق هدفك ب�أن تكون معروفاً بو�صفك �شخ�صاً يزود الحلول. ومن �أجل تقدم 

العلاقة �أنت تحتاج �إلى:

1. الإ�صغاء باهتمام

2. �أن تكون �آمناً وم�ستريحاً

3. �أن تكون مهتماً ومحبوباً

4. تجعل ال�شخ�ص الآخر ي�شعر على �أنه الإن�سان الأكثر �سحراً في الغرفة.

5. �أوجد تقاطعات بين ما يقوله ال�شخ�ص الآخر عن نف�سه وبين منتجاتك وخدماتك 
- بكلمات �أخرى, ربط النقاط.

�سواء  وقارن,  �أن تحيك  على  قادراً  �ستكون  المهارات  �أن تملك هذه  ا�ستطعت  �إذا   -

بالهاتف �أو وجهاً لوجه, من غريب �إلى زبون محتمل في محادثة واحدة. مثل �أ�صحاب 
�إيجاد الزبون وتقديم الخدمات. و�إيجاد التوازن بين  الأعمال ال�صغيرة نحن في و�ضع 
هام�شي الوظيفتين بطريقة مربحة هو ما يميز الأعمال التجارية ال�صغيرة التي نجت 
من الـ 90% الأخرى التي تختفي �ضمن ال�سنة الأولى. تو�سيع عملية الحيازة عند الزبون 
هو �إ�ستراتيجية �أ�سا�سية في هذا العمل الخداع. الهيمنة على فن الترويج الذاتي �أداة لا 

غنى عنها تخلق عالماً من الاختلاف. في هذا الو�ضع كل �شيء يتعلق بك ياعزيزي!

تخطيطاً  تقدم  بو�سطن  مقرها  ات�صالات  �شركات  عدة  مالكة  هيغ:  �ستوفر  بيج 
خدمات  �شركات  �إلى  عمل  تطوير  وخدمات  وت�سويقاً,  عامة,  وعلاقات  �إ�ستراتيجياً, 
قبل  من  طُلبت  وم�ؤلفين.  متحدثين  و�إلى  �صغيرة,  تجارية  �أعمال  و�إلى  اخت�صا�صية, 
بع�ض المديرين التنفيذيين ومن قبل مالكين/ مديرين عبر الولايات المتحدة للا�ست�شارة 
و�إدارة البرامج التي تُطلق مبادرات ال�شركات الكبيرة التي ت�ؤثر في الطريقة التي يفكر 
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بها الم�ستخدمون ومالكو الأ�سهم �إزاء كل جانب من جوانب �أعمالهم. ت�صل عرو�ضها �إلى 
الم�ستخدمين.  وتعهد  الإنتاج,  وتطوير  الإن�سانية,  المالية  والمخ�ص�صات  المالية,  العمليات 
الماليين  والم�ست�شارين  والمحا�سبين,  للمحامين,  م�ستمرة  تربوية  برامج  تعر�ض  �أنها  كما 
طويل-  عمره  الفن  ق�صيرة,  »الحياة  في  م�شاركة  م�ؤلفة  وهي  الفن.  تعاقب  تخطيط  في 
والمقتنيات  الأثرية  والتحف  الفنون  لجامعي  العقاري  التخطيط  �إ�ستراتيجيات  تو�سيع 

الثمينة«)مطبوعات �إدارة الثروة 2007(. 
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