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 ارتباط غیرکلامی در مذاکره و زندگی روزمره
مورد توجه و علاقه مذاکره  شتتتهیاستتتت که هم ییهاو زبان بدن در مذاکره از جمله بحث یرکلامیارتباط غ

 .کنندگان قرار داشته است
 برندیمعنا به کار م کیرا به  یرکلامیمتعارف، اکثر مردم زبان بدن و ارتباطات غ یچه معمولاً در گفتگوها اگر

از  یکیزبان بدن را  دیبا م،ییستتتخن بگو ترقیدق میاگر بخواه اما.رندیگیهم در نظر م هیآنها را شتتتب یمعنا ای

 .میریدر نظر بگ یرکلامیارتباط غ یهارمجموعهیز
 یرکلامیارتباط غ فیبر تعر یمرور ست؟یچ یرکلامیغ ارتباط

 گفت: توانیم یرکلامیارتباط غ فیتعر در
 یاست و دانش یرکلامیغ امیپ کی شود،یطرف مقابل ارسال م یاز کلمات برا ریغ یکه به کمک ابزار یامیهر پ

دانش  کند،یم لیو تحل یآنها بر مخاطب را بررستت ریارستتال و نحوه تاث وهیو شتت یرکلامیغ یامهایکه مجموعه پ

 .شودیم دهینام یرکلامیارتباط غ
 سه گانه( ی)طبقه بند یرکلامیانواع ارتباط غ

ستتته  میتوانیم م،یکن یبررستتت ترقیرا به صتتتورت دق یرکلامیدانش ارتباط غ یمجموعه ها ریز میبخواه اگر

 :میرا مورد توجه قرار ده ریز یحوزه

 زمان - فضا – بدن
  



 ارسال شده توسط بدن یهاامیپ

ست که بر پا یرکلامیاز ارتباط غ ی، بخش Body Language ایبدن  زبان شکل  یهابخش یهیا مختلف بدن 

 .ردیگیم

 :اشاره کرد ریبه موارد ز توانیزبان بدن م یهارمجموعهیز جمله از

 بدن یها ژست •

 دست و پا حرکات •

 نفر( کی یشانه ی)مثل دست گذاشتن بر رو گرانیکردن د لمس •

 و نشستن ستادنیا حالت •

 دست دادن نحوه •

 چهره و حالات مختلف صورت علائم •

 یچشم ارتباط •

 بدن هیزاو •

 .کنندیم یبندبخش طبقه نیدر هم زیرا ن انیلحن و حجم صدا و شکل ب معمولاً •

 طیمح دمانیو چ اءیاش ،یکیزیفاصله، ابعاد ف قیارسال شده از طر یهاامیپ

که  یکستت یبرا تواندیدر دفتر کارمان، م زیآن م تیو موقع میکنیاتاق کار خود انتخاب م یکه برا یزیم ابعاد

شد ییهاامیپ شود،یمان موارد اتاق شته با صله نیچنهم .به همراه دا ستن در  یتیو موقع فا ش  کیکه هنگام ن

 .است گرانید یبرا ییهاامیحامل پ ز،ین میکنیجا انتخاب مافراد حاضر در آن رینسبت به سا ،یجلسه و مهمان

داشته  ریتأث ردیگیآن جمع شکل م یاعضا انیکه م یبر ارتباط تواندیجمع هم، م کیدر  یکیزیتراکم ف زانیم

 .باشد

 ۵ یکه برا ییلایبا حضور همان ده نفر در و سهیشده در مقا ینفر طراح ۵0 یکه برا ییلایده نفر در  و حضور

شته  کیرد و بدل شده در  یهاامیتمام پ یرو یمحسوس راتیتاث تواندیشده است، م ینفر طراح مسافرت دا

 .باشد

را در  لمیموبا نشانم؟یاو را کجا م د،یآیمهمان به خانه م یوقت نم؟ینشیم یمن کنار چه کس ،یکار یجلسه در

 مقابل؟ یصندل ای گذارمیم نیزم یرا رو فمیک دهم؟یگفتگو در کجا قرار م کی

ام؟ در شتترکت را کجا نصتتب کرده یاز لوگو ریتصتتو نیبزرگتر دهم؟یاتاق قرار م یخودم را در کجا یصتتندل

 در اتاق خودم؟ ای ؟یمنش زیشرکت؟ پشت م یراهرو



 یمربوط به فاصتتتله، قلمرو، فضتتتا یامهایپ کوشتتتدیم یرکلامیدانش ارتباطات غ یگانهستتته یهااز بخش یکی

 .کند لیو تحل یرا بررس طیمح دمانیو چ یکیزیف

 :اشاره کرد ریز یهابه سرفصل توانیبخش م نیمباحث ا یجمله از

 و فاصله یکیزیف قلمرو •

 گریکدینسبت به  اءیافراد و اش دمانیچ •

 میدهیخود و طرف مقابل قرار م نیکه ب یموانع •

 مدل و رنگ و طرح پوشش و لباس انتخاب •

 کندیفرد استفاده م ایوجود دارد  طیکه در مح ییو بو عطر •

 میریگیکه در اطراف خود به کار م ییهارنگ •

 نگاه به زمان و نحوه انتخاب زمان

 ست؟یچ شودیجلسه م کیوارد  ریکه د یکس یقضاوت شما درباره

 د؟یدر محل قرار حاضر شو ریعمداً د ،ییآمده که جا شیپ ایآ

 د؟یزودتر از زمان توافق شده به محل قرار برس دیداشته باش دیبوده که تأک یطیشرا ایآ بالعکس؛

 یوقت ای ش؟یهاصتتتحبت یانهی: در مدیکنیاعلام م یخود را نستتتبت به حرف طرف مقابل در چه زمان اعتراض

 را مطرح کرد؟ شیهاتمام حرف

پس  دیدهیم حیترج ای دییگویبه او م یدر همان مهمان ،یمهمان کیتان در خود را از رفتار دوستتت یهیگلا ایآ

 یچند ماه از آن مهمان یو وقت دیصتتبر کن دیبده حیآمده که ترج شیپ ایآ د؟یبا او صتتحبت کن یاز ترک مهمان

 د؟یخود را مطرح کن یهیگذشت، گلا

 .ارتباط هستند یاز نقش زمان در برقرار ییهانمونه هانیا

 رییزمان متفاوت، تغ کیرفتار مشتتخر را با انتخاب  ایجمله  کی یو معنا میکنیم یبا زمان باز یبه ستتادگ ما

 .میدهیم

 است یرکلامیارتباطات غ یرمجموعهیزبان بدن، ز

 .میکرد دیتأک یرکلامیدرس ارتباطات غ نیو هم در نخست یمهارت ارتباط نکته هم در بحث نیا بر

از ما، هنگام خواندن درس ارتباطات و  یاریاستتت که بستت نیواضتتح ا ینکته نیمجدد بر ا دیتکرار و تأک علت

 .میکنیو درک م میدانیرا م نکته نیمذاکره، ا



 یامهایپ ریو درک ستتا افتیو در ردیگیچشتتمان ما قرار م یروبرو قاًیچون زبان بدن دق ،یدر مذاکره واقع اما

 .ابدییم شیافزا دیچه که بااز آن شیاست، سهم زبان بدن ب شتریتوجه و تمرکز ب ازمندین ،یرکلامیغ

 یرکلامیزبان بدن و ارتباط غ میبا هم قرار بگذار جانیاستتتت که هم نیا میانجام ده میتوانیکه م یکار حداقل

 نیکه چن میابتدا مطمئن شتتو م،یدهیکار را انجام م نیو هر وقت ا میبه کار نبر گریکدی یبه جا یرا به ستتادگ

 .شودیاز همه: خودمان( نم شیموجب گمراه شدن مخاطب )و پ ،یکار

 .هستند یرکلامیغ یهاامیپ یهمگ ستادن،یزدن، نشستن و ا لبخند •

 .است یرکلامیغ امیپ کیکردن هم  سکوت •

 .است یرکلامیغ امیپ کی زیجلسه، ن کیرفتن به  رید •

 .باشد یرکلامیغ امیپ کی یحاو تواندیتولد، م یهیهد ینحوه بسته بند انتخاب •

شامل م یهمه یرکلامیغ ارتباط ششودیموارد بالا را  صرفاً به بخ شاره  یرکلامیغ یامهایاز پ ی. اما زبان بدن،  ا

 .میکنیم افتیخود، ارسال و در یبدن و چهره یدارد که ما با استفاده از اعضا

 .دیرا فراموش نکن دیدهیکه با زبان بدن به خودتان م ییامهایپ

از رفتار و  ییبه کشتتتف و رمزگشتتتا ،یرکلامیگرفتن زبان بدن و مباحث مربوط به ارتباط غ ادیبه محض  ما

را که با  ییهاامیپ میکنیم یسع م،یهم بردار شتریگام ب کی میبخواه اگر .میشویمشغول م گرانید یهاژست

 .میکنترل کن م،یکنیطرف مقابل ارسال م یزبان بدن خود برا

ما جد نیمعمولاً ستتتوم ا بدن را کمتر  بان  بدن برا ییهاامی:  پمیریگیم یکارکرد ز بان  با ز مان  یکه  خود

 .میکنیو ارسال م میفرستیم

 باید به هر سه مورد زیر به همین ترتیبی که آمده توجه داشته باشیم:

 .هایی که خودم برای خودم اررسال میکنم توجه کنم به پیام •

 .هایی که برای طرف مقابل ارسال می کنم توجه کنم به پیام •

 .هایی که طرف مقابل برایم ارسال می کند را درک کنمبکوشم پیام •

سات  شیشما هم پ یاحتمالاً برا ست که قبل از ورود به اتاق جل شغل یاتاق ایآمده ا صاحبه  در آن انجام  یکه م

سرتان را بالا بگدیستیبا یالحظه شود،یم صاف کن د؛یری.  سرفه د؛یگردنتان را  صدا یابا  را هم  تانیکوچک 

 .دیو سپس وارد اتاق شو دیدرست کن

با  دیکه احستتتاس کن کندیبه شتتتما کمک م د،یکنیخودتان ارستتتال م یکه برا یرکلامیغ یامهایمجموعه پ نیا

 .دیو کنترل کن تیریخودتان را بهتر مد دیتوانیو م دیاوارد جلسه شده یتسلط کاف



 یکاد یام .متعدد مطرح کرد یهاشیو با آزما یبحث را به صتتورت علم نیبود که ا یاز جمله کستتان یکاد یام

 .میریفقط احساس قدرت باعث شود که ما ژست قدرت بگ ستیکه قرار ن دهدیم حیتوض

 .به ما احساس قدرت را القا کند تواندیرابطه دوطرفه است. ژست قدرت گرفتن هم م نیا

 .دیریبگ یرا جد یرکلامیغ یهاامیطرف مقابل درباره زبان بدن و پ یهافرض شیپ

هر  یبه ستتادگ دینبا نیبنابرا .هم دارد یبُعدِ مهمِ فرهنگ کی ،یرکلامیکه زبان بدن و ارتباط غ میاگرفته ادی ما

 .میریو به کار بگ میریبپذ میخوانیزبان بدن م یچه را در کتابها

صتترفاً از جنسِ محبت و  تواندیدستتت دادن، در فرهنگ ما م یدستتتدو ایکه محکم دستتت دادن  میدانیم مثلاً

 نی( ایغرب یو اروپا ییکایآمر یهازبان بدن )معمولاً نستتخه یاز کتابها یاریکه در بستت یارادت باشتتد. در حال

 .کنندیم ریتفس ییجویو برتر یطلبرفتار را به قدرت

شوق  یمعن ،یو اجتماع یخانوادگ یعاد تیده، با تربکه درس زبان بدن نخوان یفرد سر  دست دادن محکم از 

 .فهمدیو ارادت را م

زبان بدن رفته باشد، الان منتظر است  یو تجار کلاس فشرده کیتان، و طرف مقابل دیاوریب یاگر بدشانس اما

 .را استخراج کند تانیتیشخص یو تمام فاکتورها ردیتان را بگدست دادن شما، فال یوهیتا بر اساس ش

ست پ ،یحالت نیچن در ش یهافرضشیلازم ا شته با ست؛ اما چاره دیطرف مقابل را هم در خاطر دا سخت ا  یا)

 .(ستین

از آن قابل استتتخراج  یمنف یهاریکه تفستت دیاز دستتت دادن را انتخاب کن یترشتتکل متعارف دیکن یستتع مثلاً

 .نباشد

 .دیرا فراموش نکن یطیمح طیشرا

 :دیصحنه را تجسم کن نیا

 .که انگار خودش را در آغوش گرفته است ینشسته؛ جور نهیدست به س یصندل یتنها، رو یزن

 .خم کرده نییخود را به پا سر

 .داردیبرنم نیو نگاهش را از زم دهیچسب اشنهیبه س اشچانه

 د؟یگویزن چه م نیکه: زبان بدن ا پرسندیشما م از

 .پاسخ نادرست است کیاحتمالاً  د،یکه در ذهن داشته باش یپاسخ هر

 .بالا به شکل کامل حذف شده است فیاز توص یطیمح طیشرا چون



علائم فوق  یاتوبوس نشتستته باشتد، احتمالاً مجموعه ستتگاهیا یصتندل یزن در هنگام بارش برف رو نیا اگر

 .هستند« احساس سرما» یصرفاً نشاندهنده

شد و چند دق کیزن کارمند  نیاگر ا اما سته  یصندل یآمده و رو رونیب ریاز اتاق مد شیپ قهیشرکت با ش ن

شد، م سردگ ،یناراحت یمعنا تواندیبا صم کیفکر کردن به  ،یاف ستعفا  یجد میت شابه را  ریسا ایمثل ا موارد م

 .داشته باشد

ضع هاده صور کن دیتوانیرا هم م گرید تیو سه جمله دیت ص یکه با همان دو   یهاامیاما پ شوند،یم فیبالا تو

 .دارند یکاملاً متفاوت

 .وجود دارد ییبزرگنما یمثال کم نیدر ا عتاًیطب البته

 .میکنیحد واضح توجه م نیدر ا یموارد ای طیمح یناخواسته به سرما ایزن، خواسته  نیا دنیما با د چون

  .ندیآیبه چشم نم یاست که به سادگ یادیز اریبس یشامل فاکتورها یطیمح طیکه شرا دیفراموش نکن  اما

غافل شدن باعث شود  نیو هم میها غافل شوهستند که ممکن است از آن یطیمح طیاز جمله شرا ر،یز موارد

 :میکن ریدرک و تفس نادرست، ای قیردقیغ یطرف مقابل را به شکل یرکلامیغ امیپ

 بوده؟ یشما با چه کس یقبل یجلسه •

 خوردن دسر؟ ای دیحال ناهار خوردن هست در •

 در دفتر شرکت؟ ای دیشاپ هست یکاف در •

 شب؟ ایاست  صبح •

 و کارمند؟ / همکار؟( سیی/ ر ؟ی)دوست م؟یدار یابا طرف مقابل چه رابطه ما •

 یهاامیزبان بدن و پ ریاز نکات مهم در تفستتت یکیکه: مکان مذاکره و گفتگو،  میکن دیدوباره تأک دیبده اجازه

 است. یرکلامیغ
  



 و نه از کلمات بدن میزنیاز زبان بدن حرف م ما

 .ساختار دارند زین هاجمله .دارد یجمله بند زبان،

 .دهندیخود را نشتتتان م یواقع یتنها در داخل ستتتاختار جملات و جملات در داخل ستتتاختار متن، معنا کلمات

را مطرح  یو کاربرد ساده ینیتمر The nonverbal advantage گومان در کتاب خود تحت عنوان کارول

 :کند یریگهنگام ما جلوزود یهااز قضاوت یادیتا حد ز تواندیکه م کندیم

 سه - دو - کی قانونِ

شانه کیوقت  هر شانه دیحتماً منتظر بمان د،یرا در طرف مقابل مشاهده کرد یرکلامیغ ین سوم  یهاتا ن دوم و 

 کیاز  شیب یزیچ ،ییبه تنها یرکلامیعلامت غ کی .دیها بپردازآن ریو ستتپس به تفستت دیرا هم مشتتاهده کن

 .شود ریمورد توجه قرار گرفته و تفس امیپ کیبه عنوان  تواندیو نم ستیعلامت ن

 :ما دو دستاورد مهم دارد یبرا ها،امیخوشه پ ای Cluster به مفهوم توجه

خودمان  نکهیا دوم .میکلمات بدن اکتفا نکن یریادگیزبان بدن، به  یریادگی یبه جا میمراقب باش نکهیا نخست

تا  میستتو را ارستتال کنهم یعلائم یکه مجموعه میدقت داشتتته باشتت گران،یهم در هنگام گفتگو و مذاکره با د

 .ابدیاحتمال سوء برداشت، به حداقل ممکن کاهش 

 میفرهنگ را فراموش نکن تیاهم

ست رد،یمورد توجه قرار بگ یرکلامیزبان بدن و ارتباط غ یریادگیدر  دیکه با یگرید یحوزه  بحث .فرهنگ ا

 .کندیمختلف اشاره نم یکشورها انیفرهنگ فقط به فرهنگ ملل و تفاوت م

 .داشته باشد یتفاوت جد تواندیکشور هم م کیمختلف  یهادر شهر فرهنگ

 .وجود دارد یمتفاوت یهاو مشاغل مختلف هم فرهنگ یتخصص یهاحوزه نیدر ب یحت

 یرکلامیو غ یکلام یهاامیبودن پ همسو

 .کنند دییرا تأ گریکدیسو باشند و هم دیکه زبان بدن و کلمات ما با میفراموش کن دینبا

 .هاآن نیگزیمکملِ کلمات ما هستند و نه جا ،یرکلامیغ یهاامیپ ریبدن و سا زبان

صدا را  لمیف کیبه کمک آن،  میکه بتوان ستین یریگو فال یبازشعبده هیشب یزیبدن چ زبان صامت و بدون 

 .میکن لیتحل قیتماشا کرده و به صورت دق

ست در کنار پ یرکلامیبدن و علائم غ زبان سته ترقیبه ما در درک دق ،یکلام یهاامیقرار ا ها و انتظارات و خوا

 .طرف مقابل کمک کنند طیشرا

  



 زبان بدن در مذاکره آموزش

 .شودیجذاب و مهم در آموزش اصول و فنون مذاکره محسوب م یهااز بخش یکی تن گفتار ایزبان بدن 

 امیپ گران،یدر هر نوع ارتباط و مذاکره با د میکوشتتتیزبان بدن م یهاکیتکن یریادگیآموزش زبان بدن و  با

 یاو را تا حد امکان به شکل یهاامیپ ز،یطرف مقابل ارسال کرده و ن یتر براو مناسب ترقیدق یخود را به شکل

س افتیدر ترقیدق شد، در  یرکلامیبحث ارتباط غ یکه در معرف طورهمان .میکن ریو تف شاره   یبندبخش کیا

در  نیبنابرا .کرد یزبان بدن، زمان و فضتتا بررستت یدر ستته حوزه توانیرا م یرکلامیغ یهاامیموضتتوع پ ،یکل

از ستته  یکی یکه بر رو دیبه خاطر داشتتته باشتت د،یگذاریزبان بدن وقت م لیمطالعه و تحل یکه برا یتمام مدت

 .دیامتمرکز شده یرکلامیبخش دانش ارتباط غ

 زبان بدن یریادگی تیاهم ینکته درباره چند

و آموزش زبان بدن هم از  میزبان بدن علاقه دار یریادگیاز ما به  یاریبستتت یوقت دییاستتتت با خود بگو ممکن

 م؟ییزبان بدن سخن بگو یریادگی تیاز اهم دیبرخوردار است، چرا با اریرونق بس

عنوان  نیبلکه ا ستتتت؛یزبان بدن ن یریادگیبا هدف قانع کردن شتتتما به  م،یکنیمطرح م جانیما در ا چهآن

ست تا چند و یابهانه شما مرور کن یژگیا س ییهایژگیو .میزبان بدن را در کنار  شنا از ما با آن یاریکه ب ها آ

 و مرتب در ذهن ما وجود نداشته باشند. افتهیاما ممکن است به شکل ساختار م،یهست

 و جلسات دارهایدر د یتقدم زبان بدن بر ارتباط کلام

ارتباط  د،ینیبیکار م طیو مح ابانیدر خ ای یمهمان کیرا در  یفرد یکه وقت دیانکته توجه کرده نیبه ا حتماً

حرکت کردن او، حالت  یوهیبه شتتت شتتتما .شتتتودیآغاز م یاز ارتباط کلام شیدر قالب زبان بدن، پ یرکلامیغ

ست دادن توجه م یلیمیب ای لیاش هنگام نگاه کردن و مچهره شیم نیچن. همدیکنیاو به د ستفاده از  دیکو با ا

 .حاکم بر گفتگو چگونه خواهد بود یاحساس یکه فضا دیحدس بزن ،یارتباط چشم

شکل  یارتباط کلام نیتازه نخست ،یارتباط یهافرض شیپ یریگو شکل هاامیپ نیاز رد و بدل شدن تمام ا بعد

بر  تواندیگفتگو م کی یو به طور خاص زبان بدن در ابتدا یرکلامیگفت ارتباط غ توانیم نیبنابرا .ردیگیم

 .ندازدیب هیآن( سا نِینخست یهالااقل بخش ایتمام آن گفتگو )

  



 رشد ندیو فرا یدر دوران کودک یتقدم زبان بدن بر ارتباط کلام

 .ستیبرخوردار ن یارتباط کلام یبرقرار ییتولد، از توانا یهالحظه نیکه نوزاد در نخست میدانیم

از جمله  ان،یگره کردن مشتتت و گرفتن دستتت اطراف گران،ینگاه د یریگیلبخند زدن، پ دن،ییکردن، بو لمس

 .نوزاد هستند یارتباط یابزارها نینخست

اساس،  نیو بر ا دهدیم ریها را تشخکلمات و جمله انیکلمات، لحن ما در ب ریکودک قبل از تشخ نیچنهم

 .کندیم افتیرا در هیو تنب قیتشو یهاگنالیس

و نقش  گاهینوع ارتباط، همواره جا نیکه ا شتتتودیباعث م یرابطه کلام یریادگیزبان بدن بر  یریادگی تقدم

 توسط ذهن ما داشته باشد. هاامیپ ریدر درک و تفس یمهم

 دقت / خطا در ارتباطات شیزبان بدن به عنوان عامل افزا

سان ما سا میها عادت داران س یرکلامیغ یهاامیپ ریکه از زبان بدن و  شواهد مکمل در تف  یهاامیپ ریبه عنوان 

 .میاستفاده کن یکلام

 د،یکنیم یبا دوستتت خود شتتوخ یکمک کند. مثلاً وقت امیدقت پ شیبه افزا تواندیم یاریکار در موارد بستت نیا

شتن بر رو ست با دست گذا شود که با  شیاز پ شیکه او ب دیاش، کمک کنشانه یممکن ا  یشوخ کیمطمئن 

 جیرا یهافرضشیپ یاستتتت که اگر برخ نیماجرا هم ا گریستتتمت د اما .یجد امیپ کیمواجه استتتت و نه 

وجه مد نظر ما  چیکه به ه میبه طرف مقابل ارسال کن یامیممکن است ناخواسته پ م،یزبان بدن را ندان یدرباره

 رهیاز ماستتت، به چشتتمان او خ هیدر حال گلا ریمد یو وقت میاانجام داده یرفتار اشتتتباه یوقت مثلاً.نبوده استتت

 .شود( ریشرمنده نبودن ما تفس ایو سماجت،  یسررهیشدن ممکن است به عنوان خ رهیخ نی)ا میشویم

 یاما جنبه م،یرویزبان بدن م یریادگیدقت ارتباط به ستتترا   شیاز ما با هدف افزا یاریاگر چه بستتت نیبنابرا

 .هاستامیپ افتیدر ارسال و در یاحتمال یاز خطاها یریگشیماجرا هم، پ گریمهم د

 

 

  



 زبان بدن در مذاکره و فواید ضرورت ،اهمیت

 .شوندها محسوب میهای مهم در همه مذاکرهزبان بدن و ارتباط غیرکلامی یکی از بخش

پلک زدن، ما با حالات بدنی خود، محل قرار گرفتن دستتتها و پاهایمان، ژستتت ها، تماس چشتتمی، لبخند زدن، 

گزیدن لبها، تماس دستتها با صتورت، نگاه کردن به ستمت پایین یا بالا یا اطراف، تکان دادن ستر و گارد باز و 

 .کنیمبسته خود، پیامهای مختلفی را به طرف مقابل ارسال می

برای ما از ستتوی دیگر، طرف مقابل هم با زبان بدن و علائم غیرکلامی خود، خواستتته یا ناخواستتته، پیامهایی را 

 .کندارسال می

شه می ساناهمیت زبان بدن در مذاکره از آنجا ری ها، عموماً هنگام مشاهده تناقض بین زبان بدن گیرد که ما ان

 .دهیم به زبان بدن او اعتماد کنیمو گفتار طرف مقابل، ترجیح می

 رودشاید از این روست که تعبیر تن گفتار برای زبان بدن به کار می

 (…در زندگی شخصی و کاری )مذاکرات و  زبان بدنواید ف

صورت طرف مقابلمان راحتبا دیدن حالت (1 صحت حرفتر و دقیقهای بدن و  بریم و بهتر های او پی میتر به 

 .گیری کنیمتوانیم تصمیممی

 .توانیم طرف مقابلمان را متقاعد کنیمبا استفاده از زبان بدن خودمان بهتر می (2

دقیقه حرکات و رفتارهای طرف مقابل مانند  20تا  1۵شتتترکت کردید و بعد از گذشتتتت  اگر در یک مذاکره (3

شد به گونه شما تقلید میشما  شانهای که انگار دارد از  سی کند یک ن شنا ست زیرا طبق روان ی خوب و مثبت ا

کنند. اما کار را نمیکنند قابل اعتمادتر هستتتند تا کستتانی که این زبان بدن کستتانی که از رفتارهای ما تقلید می

خب این دلیل کافی نیست تا به شخصی اعتماد کنیم زیرا افرادی که از این استراتژی های تقلید آگاهند ممکن 

 .است از آن استفاده کنند تا نشان دهند که نقطه اشتراک و پیوند بین دو طرف مذاکره برقرار است

باشد. یک زبان بدن در پی بردن به صداقت افراد می فواید زبان بدن در تشخیر صداقت: یکی دیگر از فواید (4

شود اما نمی سی متوجه درو  گفتن او ن ست بتواند به نحوی کلمات را بیان کند تا ک تواند فرد دروغگو ممکن ا

باشتتد. حرکات بدن و صتتورتش را کنترل کند زیرا این کار بستتیار ستتخت و یا به عبارتی دیگر امکان پذیر نمی

 .راه پیشنهادی برای صداقت هر فرد حرکات و چهره ی فرد هنگام صحبت کردن است بنابراین بهترین

از دیگر فواید زبان بدن پی بردن به احساسات واقعی افراد است که باید مهارت زیادی در تشخیر آن داشته  (۵

ن کردن اند گاهی اوقات مجبور به پنهاباشتتتیم زیرا افراد با توجه به موقعیت شتتتغلی که در آن قرار گرفته

شرایطی از شند. یا حتی در  بودن  مهارت پوکر فیس احساسات واقعی خود و نمایش احساسات دروغین می با

https://fa.wikipedia.org/wiki/%D9%BE%D9%88%DA%A9%D8%B1_%D9%81%DB%8C%D8%B3


ت فرد مقابل پی ببریم باید در دیدن ستترنخ ها خواهیم به احستتاستتاکنند. ما به عنوان فردی که میاستتتفاده می

هایی که افراد در هنگام بروز احساسات در چهره و کلام بسیار ماهر باشیم و آگاهی کامل در مورد تمامی نشانه

دهند را داشتتته باشتتیم. به عنوان مثال برخی افراد هنگامی که در حال بروز دادن احستتاستتات خود نشتتان می

روند یا از حرکات و جملات اغراق آمیز استفاده می کنند. زیاد کردن زیاد طفره می دروغین هستند در صحبت

دزدند، هنگام صحبت کردن بجای برقرای ارتباط چشمی بیشتر به سمت پلک می زنند، نگاهشان را از شما می

واقعی که کنند و یا حرکات کنند و اگر خودکار دم دستتتشتتان باشتتد روی کاغذ را خط خطی میپایین نگاه می

 صورت به را( …شود )نظیرغم، شادی، خنده، ناراحتی وهنگام بروز احساسات واقعی در چهره فرد نمایان می

 .دهندمی نشان ساختگی

باشد و در پیشبرد عقاید بیشتری داشته  اعتماد به نفس کند تایک زبان بدن مثبت به فرد کمک می رفتار مؤثر (6

گیرد و از این تر از دیگران کمک کند. زبان بدن مثبت توسط سایر افراد نیز مورد استقبال قرار میخود راحت

گیرد. بنابراین یکی دیگر رو، شتتتخر دارای زبان بدن مثبت در هر بحثی مورد توجه و علاقه دیگران قرار می

 .گذاردنی تاثیر مثبتی است که بر روی سایر افراد میاز فواید زبان بدن نسبت به مکالمات تلف

ها ضتتروری استتت. زبان فواید زبان بدن در موفقیت در محل کارزبان بدن مثبت در محیط کار و محیط شتترکت (7

تواند روحیه کارمندان را تواند به تقویت روحیه تیم در محیط کار کمک کند و همین امر میبدن ستتتالم می

تواند به احترام به شتتتود. همننین میتر میها از طریق زبان مثبت بدن آستتتانئولیتتقویت کند. تفویض مستتت

 .ها در سازمان کمک کندهمکاران و برطرف کردن درگیری

شرکتی می (8 سات  شت. یک در جل شادی را به نمایش گذا ستفاده از زبان مثبت بدن علاقه، پذیرایی و  توان با ا

تواند در برقراری ارتباط با شخر دیگری در این و و تماس چشمی میلبخند ملایم، کف دست باز، تکیه به جل

های دیگر در یک جلسه نشست مسیری طولانی را طی کند و از این طریق به ایجاد و حفظ روابط سالم با طرف

 .کمک می کند

صحت حرفارتباط چشمی در مذاکرات باعث می (9 ناگفته های ای طرف مذاکره و یا خیلی از حرفهشود که به 

 .در نگاه فرد پی ببریم

زنید امکان صتتتلح و اگر با فردی درگیر شتتتوید و دعوا کنید هنگامی که چشتتتم در چشتتتم حرف می (10

 .های طرفین بیشتر استها به علت دیدن حالت چهره و چشمجلوگیری از شکستن حرمت

https://drways.com/blog/selfesteem/


ضوری از مکالمات تلفنی برای قرارهای کاری خود ا (11 ستفاده از ملاقات ح ستفاده کنید طرف اگر بجای ا

شتتود و حتی ممکن استتت از روی لحن شتتما را مقابل به درستتتی متوجه میزان اهمیت موضتتوع برای شتتما نمی

 .قضاوت کنند

تا بحال ملاقات نکرده (12 با در نظر بگیرید که فردی را  بار اول  ید و برای  گذارید و قرار ملاقات می اوا

حرف زدن او با رفتار و حرکات و زبان بدنش همخوانی ندارد. شتتتوید که بینید متوجه میهنگامی که او را می

 .توانید خود واقعی افراد را بشناسیداین یکی از فواید زبان بدن است که می

بیان صورت شما در صحبت کردن عمومی بسیار مهم است. طرز نگاه شما در مورد احساس و پیام شما  (13

اهید که با یک داستتتتان بستتتیار جدی لبخند بزنید. حالات خوگوید. در عین حال، شتتتما نمیچیزهای زیادی می

 .صورت شما باید مطابق با داستان باشد

های شما گوش در یک مذاکره اگر طرف مقابل شما هنگام صحبت کردن شما دست به گونه به حرف (14

د این نیز یکی های خود ادامه دهیکند و این یعنی شما به حرفدهد که دارد تفکر و ارزیابی میداد نشان میمی

ها قادر به تشخیر آن نیستیم که اصلاً آیا طرف مقابل دیگر از فواید زبان بدن است که از پشت تلفن و تماس

استتت؟ آیا مشتتتاق به های ما کند؟ آیا در حال فکر کردن و گوش دادن به حرفهای ما استتتقبال میاز حرف

 ها می باشد یا خیر؟ی بحثشنیدن ادامه

  



 بدن را بخوانیم؟چگونه زبان 

 یبرا یکلام ریکه به صتتورت غ یفی، به نکات ظرمیکنیصتتحبت م م؟یدر مورد چگونه زبان بدن را بخوان یوقت

خواهند بدانند که چگونه زبان بدن را یاز افراد م یاری. بستتتمیکنی، نگاه م میکنیم افتیارستتتال و در گریکدی

فرد  ایآ دیکن نییاست که تع نیشما ا ی، هدف اصل دیکه شما در حال خواندن زبان بدن هست یهنگام .بخوانند

شرا ست  یفعل طیدر  ستفاده از زم ندیفرآ کی نیکار ، ا نینه. پس از انجام ا ایراحت ا شانه نهیا  گرید یهاو ن

ست  شخصات برای –پرداخت  مخواهی هاآن به بعدا که –ا وجود دارد که  یادیز یهاروش .مشخر کردن م

که در ها وجود دارد. آن نیترجیچند مورد از را نجایخود را نشتتتان دهد ، اما در ا یتواند ستتتطح راحت یفرد م

 ادامه آمده است:

 المللی حاکی از عدم آگاهی فرد از اوضاع استی بینها یک نشانهت بالا انداختن شانه1

سندگان به گفته سانهمه کتاب تعاریف زبان بدنی باربارا پیز و آلن پیز، نوی شانهی ان شان را بالا ها گاهی  های

داند یا دهد فرد نمیالمللی استتت که نشتتان میی خوبی از یک حرکت بیننمونه»اندازند و شتتانه بالا انداختن می

شان شود چه میمتوجه نمی ست و ن سمت دارد. باز کردن د سه ق ست که  شانه بالا انداختن، حرکتی ا گویید. 

ست، به این معنی که هیچ ستدادن کف د شانهچیز در د ست؛ بالا بردن  شده ا ها برای محافظت از ها مخفی ن

 «.المللی حاکی از مطیع و تسلیم بودن استگلو در برابر حمله؛ و بالا بردن ابروها که این نیز یک نشانه بین

 ها، از دیرباز نشانه صداقت بوده استت نشان دادن کف دست2

خورد که حقیقت را بگوید، یک دستش را روی کتب اید که وقتی کسی در دادگاه قسم میال متوجه شدهحتابه

 گیرد؟ستتتوی طرف مقتابتل میبرد و کف دستتتتش را بتهگتذارد و دستتتتت دیگرش را بتالا میمقتدس می

ب نشتتانه ، باز کردن کف دستتت در ستترتاستتر تاریخ غر«تعاریف زبان بدن»به گفته باربارا و آلن پیز در کتاب 

 بوده است. « حقیقت، صداقت، و تسلیم»

 .ی تلاش فرد برای تسلط بر طرف مقابل استت مشت کردن دست و باز کردن انگشت اشاره، نشانه3

کند تسلط و قدرت خود را نشان اش را باز کند، یعنی تلاش میاگر کسی دستش را مشت کند و انگشت اشاره

سند: باربارا و آلن پیز می .ندارد دهد، هرچند که این روش همیشه کارآیی سته انگشت »در حالت »نوی مشت ب

کند به شکلی استعاری، شنونده را وادار درواقع انگشت اشاره شبیه به یک چماق است که گوینده تلاش می« باز

شتتود، طور ناخودآگاه باعث تحریک احستتاستتات منفی در دیگران میبه اطاعت و تستتلیم نماید. اما این کار به

شت کند و از انگشت ستش را م شاره  چراکه قبل از آنکه فرد د ستفاده ا ستش ابتدا کند، ا  و آورد،می بالا را د

 «.دهندمی انجام فیزیکی حمله هنگام پستانداران بیشتر که است حرکتی این



 های دور چشم توجه کنیدت برای تشخیر لبخندهای ساختگی، به خطوط و چین4

گویند، به شکل ارادی و دستوری، تقریبا غیرممکن هم می (Duchenne) لبخند دوشنلبخند واقعی که به آن 

که عکس یل استتتتت  به همین دل به نظر نمیاستتتتت.  نه و طبیعی  ماهرا لب  خانوادگی اغ ندهای   .رستتت

ست که لبخند، از روی خط و خطوط اطراف چشم قابل شان داده ا ست. زمانی که از روی تحقیقات ن شخیر ا ت

زنید، این خطوط که وقتی تصتتتنعی لبخند میخورند، درحالیها چین میهای چشتتتمندید، کنارهخشتتتادمانی می

کنند. اگر شتتتخصتتتی که ناراحت استتتت بخواهد تظاهر به خوشتتتحالی کند، هنگام لبخند زدن، تغییری نمی

 .های او نخواهید دیدوچروکی دور چشمچین

 ت بالا بردن ابروها اغلب نشانه ناراحتی است۵

وچروک بیفتد، سوزان کراس وایتبورن، استاد های شما چینشود دور چشمور که لبخند واقعی باعث میطهمان

هایشان تواند باعث شود که افراد از روی ناراحتی ابروگوید نگرانی، تعجب و ترس میدانشگاه ماساچوست می

ی شتتما ابروهایش را بالا ببرد، احتمالا را بالا ببرند. بنابراین اگر کستتی هنگام نظر دادن درباره لباس یا مدل مو

 .تعریف و تمجیدهایش صادقانه نیست

 ت اگر صدای کسی نوسان داشته باشد، احتمالا موضوع برایش جذابیت دارد6

شان میدانم مینمی شما را ن شما علاقه  صدای   Psychology Today دهد. به گزارشدانید یا نه، اما طیف 

ستفاده میانی که به موضوع علاقهشود، زنوقتی گفتگو آغاز می» که کنند، درحالیمند هستند از لحن آهنگین ا

 «.آورندمردان صدایشان را یک اکتاو پایین می

 .ت اگر طرف مقابل، از زبان بدن شما تقلید کرد، یعنی روند مکالمه خوب است7

شند، حالت بدن و حرکات آنزمانی که دو نفر با یکدیگر هم شبیهعقیده با ست یکدیگر می ها  شود. وقتی دو

دهید. زمانی که با کستتتی قرار اندازد، شتتتما هم این کار را انجام میصتتتمیمی شتتتما پایش را روی پایش می

ید، اگر همهمی هد بودگذار کدیگر خوا ثل ی ما م مالا حرکات دستتتت هر دو شتتت  .چیز خوب پیش برود، احت

شناس مثبت،  صمیمیت میوقتی ما ب»به گفته باربالا فردریکسون روان کنیم، حرکات ا کسی احساس نزدیکی و 

 «.کنیماو را تقلید می

 مندی مثبت یا منفی استت تماس چشمی نشانه علاقه8

شم سی نگاه میوقتی در چ شناس ، ای ریجیوشود. رونالدکنید، حالت برانگیختگی در بدن ایجاد میهای ک روان

شیوه تفسیر این برانگیختگیی بستگی به طرفین و شرایط ولی »نویسد: در کلارمونت می سازمانی کالج مک کنا

اندام و وحشتتتناک به شتتما زل بزند،، ممکن استتت احستتاس کنید تهدید ای درشتتتدارد. برای مثال، اگر غریبه



تواند به شتتکلی مثبت اید و درنتیجه از روی ترس واکنش نشتتان دهید، ولی نگاه خیره یک دوستتت میشتتده

 «.براز محبت باشدتفسیر شده و به معنای ا

 گویدهای شما نگاه کند، احتمالا درو  میمدت به چشمت اگر کسی برای طولانی9

هایشتتان توانند در چشتتمها نمیگویند، برای آنکه طرف مقابل فکر نکند که آنبعضتتی از افراد وقتی درو  می

ند، عمدا برای مدت طولانی گاه کن بل خیره میتری در چشتتتمن قا کار آنشتتتوندهای طرف م ها کمی ، و این 

 .ناخوشایند است. حتی ممکن است کاملا ثابت بایستند و پلک نزنند

 ت گسترده بودن حالت بدن نشانه قدرت و احساس موفقیت است10

استاد دانشگاه  ،دهد. امی کادیها را نشان میشکل کلی بدن افراد، سرنخ بسیار خوبی است که احساسات آن

نفس ه بودن حالت بدن باعث افزایش هورمون تستتتوستتترون و درنتیجه اعتمادبههاروارد دریافت که گستتترد

کند اوضاع تحت کنترلش شود. اگر فردی تکیه دهد و راحت بنشیند، یعنی احساس قدرت کرده و فکر میمی

ست که حتی افرادی که به شان داده ا ست. تحقیقات ن ستند هنگامیا سابقه طور مادرزادی نابینا ه که در یک م

گیرند. از سوی دیگر، جمع بالا برده و سرشان را بالا می V هایشان را به شکلشوند نیز دستفیزیکی برنده می

ها دور بدن، باعث افزایش کورتیزول، یا همان هورمون استتتترس و اضتتتطراب کردن بدن، و پینیدن دستتتت

 .شودمی

 است  انداختن یک پا روی پای دیگر اغلب نشانه مقاومت و عدم پذیرش -11

از « چگونه یک انستتتان را مثل یک کتاب بخوانیم؟»نویستتتندگان کتاب  ،ای نیرنبرگ، و هنری ایچ کالروجرارد

برداری کرده و مشتتاهده کردند در مذاکراتی که یکی از طرفین پایش را روی پای جلستته مذاکره فیلم 2.000

دهد که فرد از انداختن پاها نشتان می از دیدگاه روانشتناستی، روی هم.دیگر انداخته بود، توافقی حاصتل نشتد

مذاکره تستتتلیم شتتتود که در  مال دارد  نابراین کمتر احت ته استتتت و ب عاطفی و فیزیکی، بستتت  .نظر ذهنی، 

 

 از حالات بدن حاکی از احساس واقعی در ارتباط است« ایمجموعه»ت 12

ها نیاز ای متوالی از نشتتانهمجموعهتوان به مجذوب شتتدن افراد پی برد، بلکه به ها از روی یک نشتتانه نمیتن

ست شا لوکاس .ا صبی مجموعه جالبی دارد:  ،مار سی ع شنا صر روان شمی، کمی پایین را »متخ بعد از تماس چ

صاف میکند، موهایش را جمع مینگاه می شما نگاه میکند یا با دست  سپس دوباره به  اش را کند، و چانهکند، 

 «.کندیک وری می

  



 مند شده استراه شما خندید، احتمالا به شما علاقهت اگر کسی هم13

شما علاقه شوخی کردید و طرف مقابل آن را پذیرفت و خندید، احتمالا به  سان تکاملی اگر  شنا ست. روان مند ا

سعهمی شد و تو شی حیاتی در ر شوخی کردن نق شان دادن تمایل به گویند که  شی برای ن سان دارد و رو ی ان

 از رابطه دوستانه معمولی یا رابطه عاشقانه استبرقراری رابطه، اعم 

 ی اضطراب استها، سفت کردن گردن یا اخم کردن، نشانهت فشردگی آرواره14

یمبیتتکواکنش»هتتا تمتتامی این ل یمبیتتک در بتتدن ارتبتتاط دارنتتد« هتتای  ل تنتتد کتته بتتا ستتتیستتتتم   .هستتت

سی سو ضد جا سازمان  سابق  سات، درک»گوید: می FBI جو ناوارو، مامور  سا و واکنش به تهدیدها، و نیز  اح

دهیم، های سنگین سیستم لیمبیک بدن هستند. وقتی اتوبوس را از دست میاطمینان از نجات، همگی مسئولیت

خواهند آخر هفته بعد را هم مالیم. وقتی از ما میدهیم و گردن خود را میهایمان را روی هم فشتتتار میآرواره

ها هاست که انسانسال»گوید: ناوارو می« شود.تر میهایمان تنگحدقه چشمافتد و مان میسر کار باشیم، چانه

 «.دهندها نشان میشان را با این روشناراحتی

 ت حالت گسترده و با اقتدار، نشانه رهبری است1۵

شانه ستفاده کرده تا حس رها و رفتارها هستند که خواه ذاتی و خواه اکتسابی، افراد از آنبعضی از ن هبری ها ا

خود را نشتتان دهند یا حداقل ستتعی کنند دیگران را نستتبت به توانایی رهبری خود متقاعد کنند. برخی از این 

اند از صاف ایستادن، راه رفتن مصمم، گذاشتن نوک انگشتان دو دست روی هم، حرکات دست رفتارها عبارت

 .طورکلی حالات گسترده و بازبدون نشان دادن کف دست، و به

 ثباتی درون افراد استثباتی پا، به معنی بیت بی16

ترین اندام بدن هستند، بنابراین وقتی تکان پاها، بزرگ»گوید: سوزان وایبورن، استاد دانشگاه ماساچوست می

 «.ثبات، نشتتتانه نگرانی و ناراحتی استتتتقرار و بیخورند، بعید استتتت طرف مقابل متوجه نشتتتود. پای بیمی

 )بسته به شرایط( نشانه داشتن حالت تدافعی استسینه بودن بهت دست17

ای است، اما ضروری است شرایط را هم در نظر داشته باشیم. اگرچه های زبان بدن کار سادهشناسایی سرنخ

ست صندلی بهد سرما یا زمانی که  ست، اما گاهی افراد به هنگام  سته بودن فرد ا شانه ب سینه بودن معمولان ن

گیری یا تغییر استراتژی بر بنابراین قبل از تصمیم .نشینندسینه میبهها ندارد، دستجایی برای گذاشتن دست

 .اساس این نوع رفتارها، محیط را در نظر بگیرید



 یفروشنده حرفه ا کیبدن  زبان

استتت که در  کلماتی ٪7 فقط و صتتدا تن ٪38و زبان بدن ،  یکلام رغی ارتباط ٪۵۵شتتما در مکالمه فروش  امیپ

در  یرکلامیاز زبان بدن و ارتباط غ یارمجموعهیز توانیزبان بدن فروشتتتندگان را م . دیکنیواقع استتتتفاده م

ست(. اما به علت اهم طیمح ست ا ست )که کاملاً هم در ستقل میداد حیآن، ترج تیکار دان  نیرا به ا یعنوان م

 .میموضوع اختصاص ده

 .ستیاعتماد ن یهپای بر –روبرو شدن  یهالحظه ننخستی در حداقل – داریفروشنده و خر نیارتباط ب معمولاً

 .به او اعتماد کند تواندیبرسد که تا چه حد م جهینت نیقصد دارد در بخش اول گفتگو با فروشنده، به ا داریخر 

 .فروشنده است یهاکلمات و گفته یهیبر پا یاعتمادساز نیاز ا یبخش

 یالزاماً کار اشتتتباه رادها،یاشتتاره به نقاط ضتتعف و ا کهنیا ایباشتتد؛  نیاعتمادآفر تواندیم یمشتتاوره افروش 

 .کند یاعتمادساز تواندیو م ستین

 تواندیم ز،یفروشنده ن یرکلامیغ یها امیو زبان بدن و پ شودیدر گفتار خلاصه نم یاعتمادساز ندیتمام فرا اما

زبان بدن  یکاربردها گریاعتماد شود. از جمله د یریمانع شکل گ گر،ید یاز سو ایکرده  لیرا تسه ندیفرا نیا

 :اشاره کرد ریبه موارد ز توانیفروشندگان م یبرا

 یمشتر یدرک بهتر بازخوردها •

 دارد دیادعا ترد ای حیتوض کی رشیدر پذ یمشتر کهنیا ریتشخ •

 یمشتر حاتیمحصول بر اساس ترج یانتخاب سبک معرف •

 ندارند دیکه قصد خر یتفنن انیاز مشتر یواقع یمشتر ریتشخ •

 .ریخ ایاست  شتریب ازیو امت فیهنوز هم منتظر تخف یمشتر ایآ کهنیا ریتشخ •

 فروش آورده شده است. شیافزا یاستفاده از زبان بدن برا یچند نکته در مورد چگونگ نجایدر ا

 یارتباط چشم

از معدود نقطه بدن استتت که  یکینه ، مردمک چشتتم  ایروح استتت؟ درستتت  یهاها پنجرهواقعاً چشتتم ایآ

کنند، همانطور که یم فیرا تعر یزیشتتگفت انگ یهاها و ابروها داستتتان. چشتتممیآن را کنترل کن میتوانینم

، در حالت صتتورت شتتما  نددهیو انجام م ندیگویشتتما نستتبت به آننه مردم م یفور یعاطف یهااکثر واکنش

شان م شد ین سخ مثبت با  یخود تماس چشم یملاقات خود حداقل با مشتر نی. اگر در حیمنف ایدهند. خواه پا

شما حواس خود را پرت یاحتمالاً آنها فکر م د،یمتفاوت نگاه کن یو به اطراف و جهت ها دیبرقرار نکن کنند که 

برقرار  یصحبت با آنها ارتباط چشم نیاگر در ح ب،یترت نیبه هم د.یعلاقه هست یاو ب یبه گفته ها ای دیکن یم



است به شما اعتماد  دیو بع دیستیصادق ن دییگو یشود که احساس کنند نسبت به آننه م یباعث م نی، ا دینکن

که حالت چهره شتتما  دیو مطمئن شتتو دیبرقرار کن یخود تماس چشتتم یطول تعامل فروش با مشتتتر در .کنند

دهد احستتاس آرامش کنند و به شتتما اعتماد کنند ، بلکه با  ینه تنها به آنها امکان م نین استتت. ائآرام و مطم

شا کن دیتوان یم یحفظ تماس چشم ساع مردمک چشم را تما کند. به  یچه فکر م زکه چشم اندا دییو بگو دیات

 .شوند یتنگ م یناراحت ای یبزرگتر و در صورت نگران یعلاقه مند ای ی، مردمک در صورت خوشحال یطور کل

 چهره حالات

. حالات صورت شما نه تنها با میکنیاستفاده م گریکدیارتباط با  یبرقرار یما از چهره خود برا یتمام زندگ در

 :کندیارتباط برقرار م زین ریکشد بلکه به روش زیم ریآننه چشمان شما به تصو

 .کندیصحبت دهان شما که حرکت م هنگام •

 .خوردیم نیشما که چ ینیب یرو •

 .شوندیم ظاهر که یشانیپ خطوط •

 .شودیم جادیکه در گردنتان ا یتنش •

دهد که شما ینشان م نی. ادیدار زین یشل شده است )نه صاف( و لبخند کم تانیهاکه لب دیحاصل کن نانیاطم

با ا دیتوانیم نکهیو از ا دیمثبت هستتتت دیدهیکه م یدر مورد اطلاعات به  یمشتتتتر نیتجربه و دانش خود را 

 .شد دیخوشحال خواه دیاشتراک بگذار

 ها و بالاتنهدست

 نهینشان دهد. دست به س دیکن یرا درباره آننه فکر م یادیز یزهایتواند چ ینگه داشتن بازوها و تنه م نحوه

الان شروع  نیاز هم دیبا دیتسیایم نهیاست. اگر به صورت ناخودآگاه دست به س ینشانه حالت تدافع ستادنیا

 یمستتئله را جد نیا نی، بنابرا دهد یرا نشتتان م یادیز یزهایبدن شتتما چ تی. وضتتعدیعادت کن نیبه ترک ا

 نیا ری.در غدیگوش دادن فعال تمرکز کن یو رو دیبه جلو خم شتتتو ی! کمدیندازیو پشتتتت گوش ن دیریبگ

 .دیاخسته شده ای دی، آشفته هستدیتاب هستیدهد که بیاحتمال را م نیصورت، زبان بدن شما ا

 پاها

حال ،  نی. با ادیبده رییرا تغ تانیحالت پاها دیدر هنگام قرار ملاقات نبا د،یرا انجام نداده ا شیکه فرو یزمان تا

 نیخودتان را از ا یدائماً پاها ن،ی. بنابراستتتندیخود در طول جلستته ن یفروشتتندگان معمولاً به فکر کنترل پاها

به ان طرف نبر جام دهدیطرف  مام تلاش خود را ان مدت دی. ت ها دیکن یکه صتتتحبت م یتا در طول  پا  تانی، 



 داریپاسخ مطلوب خر دیمثبت باشد تا بتوان دیشما با یرکلامیکه عبارات غ دیباشد. به خاطر داشته باش حرکتیب

 .دیکن افتیخود را در

 دیهنگام تعامل فروش از زبان بدن خود آگاه باش در

که  دیتوجه داشته باش نیمخالف شما باشد ، بنابرا یتواند به راحت یجلسه فروش م کی نیبدن شما در ح زبان

که  دیداشته باش ادی، به  دی. مثلا. اگر شما خونسرد هستستین دیشو یآنگونه که درک م شهیاحساس شما هم

شان م شانه ها ن صب یعبور از بازوها و قوز کردن  شما مظطرب و ع ش نگونهیاگر ا ی، حت دیسته یدهد   .دینبا

کنند تا اطلاعات شما را  یاستفاده م یرکلامیغ یآنها از نشانه ها نیشناسد . بنابرا یشما را نم یاحتمال یمشتر

 نیو اول دیبده یحیصتتح یها گنالی، ستت دیملاقات خود از زبان بدن خود آگاه باشتت یبخوانند. در هنگام قرارها

 .دیکن یاحساس خوبخود را  یبرداشت احتمال

  



 

 یازبان بدن در فروش حرفه یهادینبا

 

 دنیلم ای ستادنیشل ا. 1

شت خم شانه دهیاگر با پ سبه نفساعتمادبهیو ب فیضع ز،یناچ یفرد د،یستیافتاده با یهاو   ای. دینظر خواهد ر

 الیخیشدت بتصور خواهند کرد که به گرانید د،یعقب لم بدهروبه یادیو ز دیوپلا شوپخش یصندل یاگر رو

در  یکه حت دیجالب استت بدان د،یا. اگر هنوز قانع نشتدهدیندار انیدر جر تِیبه فعال یچندان یو علاقه دیهستت

 نینشتتستتتن همنن ای ستتتادنیدر طرز ا یو وارفتگ یستتستتت نینشتتان داده شتتده استتت که ا زین یمطالعات علم

 تان شود.نفسو عزت هیروح فیباعث تضع تواندیم

 درمورد طرز قرار دادن پاها یدقتیب .2

 کنترل آن ستتخت ل،یدل نیدر ناخودآگاه دارد، به هم شتتهیر یادیقرار دادن پاها هنگام نشتتستتتن تا حد ز طرز

ست. باا ش دقتیمورد ب نیاگر در ا حال،نیا ستنچه د،یبا ش سا طرف مقابل از طرز ن ساس ناامنب  ،یتان به اح

حامل  تواندیهنگام نشتتتستتتتن م هاپا یریطرز قرارگ نی. همنندیببر یپ تانیپنهان یهاتیو ن یحالات ذهن

 :اند ازعبارت هاامیپ دستنیاز ا یباشد. برخ یتیشخص یهاامیپ

هم و که ستتر انگشتتتان دو پا روبه یاگونهپاها از هم، به ینییهم و دورکردن قستتمت پازانوها به کردنکینزد •

 .است یپردازالیو خ یناامن ،یکودکانگ یدهندهپاها دور از هم باشند، نشان یپاشنه

 .است یفکرو کوته یمیرصمیغ ،یحالت تدافع یدهندهنشان گرید یپا یپا رو کی انداختن •

 شانتیشخص کنند،یم کیهم نزدبهدوپا را  یرا از هم دور و پاشنه شانیکه برخلاف مورد اول زانوها یکسان •

سدیبه نظر م یاگونهبه سلط و چ یو دارا تیبااهم یافراد ایکه گو ر ستند. ا یرگیقدرت ت ستن  نیه ش طرز ن

 .شودیم یتلق ادبانهیو ب ستین یغرور و تکبر است و معمولا مناسب جلسات رسم یدهندهنشان نیهمنن

 .دهدیآرام و گشاده نشان م یاست که فرد را شخص یخنث یباهم حالت یدادن پاها مواز قرار •

 .کنندیتر جلوه متر و البته جذابخانمانه گذارند،یم یورکیو  چسبانندیهم مرا به شانیکه پاها ییهاخانم •

 در حرکات دست یروادهیز .3

ها در هوا موقع صحبت دست واروانهی. حرکت دادن دشودیاز زبان بدن محسوب م یبخش مهم دست حرکات

از اضتتطراب مانند شتتکستتتن قولنج  یبودن استتت. حرکات ناشتت یارحرفهینفس و غنداشتتتن اعتمادبه ینشتتانه



دلالت دارند. از  یاامنهمنون اضتتطراب و ن یو لب بر احستتاستتات ناخن دنیجو ایبا موها  یانگشتتتان دستتت، باز

 .باشد تانیعلاقگیب یدهندهنشان تواندیو م ستیهم جالب ن یحرکت چینداشتن ه گر،یطرف د

 ستادنیا اینشستن  نهیسبهدست .4

و نه  دیاقرار گرفته رینه تحت تأث دهدیاست که نشان م یتدافع یحالت انگریب ستادنیا اینشستن  نهیسبهدست

 یرایبه طرف مقابل القا خواهد شتتد که پذ د،یبدن قرار بده یها را در راستتتا. اما اگر دستتتدیمند هستتتعلاقه

ستگفت ست نی. همنندیوگو ه شانقرار دادن د شت ن ست. قدرت و اعتمادبه ،یبرتر یهدهندها در پ نفس ا

در هنگام  ستتتادنیا اینشتتستتتن  نهیستتبهاند که دستتتنشتتان داده یاز مطالعات علم یالبته، ناگفته نماند که برخ

 .است شترتانیقدم بثبات یدهندهنشان دیدشوار شا فیانجام وظا

 شل دست دادن .۵

شار ست دادن از اهم ف ست در هنگام د سزا تید سان ییب ست. ک ست م یبرخوردار ا شل د ممکن  دهند،یکه 

 دیشتتتا د،یمحکم دستتتت بده یادیاگر ز گر،یشتتتوند. از طرف د دهید نفساعتمادبهیاستتتت بدون قدرت و ب

سرد و  دستنوع دست دادن است که به دست دادن با  نیاز بدتر یکی «سیخ یماه». دینظر برسپرخاشگر به

 .دینظر برسسرد به یعتیو با طب فیضع یتینوع دست دادن باعث خواهد شد که شخص نی. اشودیگفته م یعرق

 نامناسب یتماس چشم .6

شم زیپره سات کار یاز تماس چ سبه یارحرفهیغ ایکه ناآماده  شودیباعث م یدر جل  نیا نی. همنندینظر بر

 یاستتت. البته، تماس چشتتم یاکاریو ر یاحستتاس ناامن یدهندهنشتتان یشتتخصتت یو قرارها هایرفتار در مهمان

و خصتتومت  دیتهد ،یگستتتاخ بر تواندیگومان، کارشتتناس زبان بدن، م ینزیکارول ک یبه گفته زین ازحدشیب

 .دلالت داشته باشد

 و موها لیموبا یور رفتن با گوش .7

ست ور شرفتن با موها، د س ای لیموبا یها، گو تان با طرف مقابل که به ارتباط شودیباعث م یگرید یلهیهر و

و  فیضتتتع یکه فرد دهدیرفتار نشتتتان م نیپرت شتتتود. ا یگرید یزهایتان به چو حواس دینکن یتوجه کاف

ست بداندیهست تمرکزیب شان داده یپژوهش جینتا دی. جالب ا ست که ا ن  کندیها به افراد کمک مرفتن روَ نیا

سپارند. اما باز هم توصتا اطلاعات را بهتر به سرگرم  د،یکنیصحبت م یبا کس یکه وقت شودیم هیخاطر ب مدام 

وگو به گفت یاکه علاقه فهماندیاستتتت و به طرف مقابل م ادبانهیب یرفتار رایز د،ینباشتتت تانلیموبا یگوشتتت

 .دیندار

 



 انگشتان ایها کردن نامناسب با دست یباز .8

ست دنیمانند مال یحرکات ست به ایهم ها بهکف د شتان دو د سباندن نوک انگ کار به اطیبا احت دیبا گریهمد چ

در تلاش  ای دیشان را داردادن بیممکن است به طرف مقابل القا کنند که قصد فر یحرکات نیگرفته شوند. چن

 .دیکن لیشان افکارتان را به آنها تحمکردنقانع یجاکه به دیهست

 لبخند نزدن .9

شانه لبخند سر تکان دادن ازجمله ن ستند که به یرگذاریتأث یرکلامیغ یهازدن و  بر خوب گوش دادن  ژهیوه

 یگاه دیکنند. شتتتا یاحستتتاس راحت شتتتتریکه ب شتتتودیباعث م د،یلبخند بزن تانانیدلالت دارند. اگر به اطراف

که حالات چهره از  دیمطمئن باشتت مانکنند، ا ییطرف مقابل اعتنا یها و پاهابه طرز قرار گرفتن دستتت گرانید

 .دیکن دایپ یوحال بهترکه خودتان هم حس شودیلبخند زدن باعث م ،یپنهان نخواهد ماند. از طرف یچشم کس

 دیدهیو اجازه نم دیخندیشتتتما فقط با دهان تان م یوقت افتد،یاتفاق نم یعیخنده به طور طب یوقتیادتان نرود، 

سمت ریسا شند، در بهتر یهاق شته با شارکت دا ضحک و در بدتر نیصورت تان در خنده تان م  نیحالت، م

 ریدر غ د،یبخند انبا همه صورت ت دیبخند دیبا دیکنی. پس اگر احساس مدیرس دیحالت متظاهر به نظر خواه

 !دیصورت اصلا نخند نیا

 یانهیاز حرکات آ زیپره .10

 نی. ادیبرستت یاز حرکات طرف مقابل باعث خواهد شتتد که به تفاهم و همدل دیتقل یعبارتبه ای یانهیآ حرکات

شکل نیهمنن کیتکن ست  ی. مطالعات علمشودیوگو مشدن گفت ترقیاعتماد و عم یریگباعث  شان داده ا ن

سخت یبرا کیتکن نیکه انجام ا ست، اما امردان  ستند که ب نیتر ا حرکات  ریاز مردان تحت تأث شتریزنان ه

 ای ستتتتادنیرا که طرز ا یگفته شتتتده استتتت که زنان، مردان نی. همننرندیگیشتتتان قرار مطرف مقابل یانهیآ

 .نندیبیتر مجذاب کنند،یشان را تکرار منشستن و حرکات

 اطراف نگاه کردن ایبه بالا   -11

را به مخاطب  امیپ نیا د،یکنیبه ستتتمت بالا نگاه م ژهیطرف و آن طرف به و نیگفتگو به ا کی انهیدر م یوقت

به  میمستق دیکنیصحبت م یبا کس ی. وقتدیتمرکز ندار ای دیکنیگوش نم شیکه به صحبت ها دیدهیانتقال م

 .دیچشمان او نگاه کن

 ینیخاراندن مکرر ب -12

 نیناخودآگاه ا ،ینیاما لمس مکرر ب د،یتان را بخاران ینیب دیتوانیم د،یکنیتان احستتتاس خارش م ینیدر ب اگر

 حیموضتتتوع توضتتت نیا یبرا توانیم ی. حتدیکنیرا پنهان م یزیچ ای دییگویکه درو  م کندیرا منتقل م امیپ



شار خون مان بالا م یوقت»ارائه کرد:  یپزشک سلولمییگویکه درو  م ی)مثل زمان رودیف  ،ینیب یهاها و بافت( 

آگاه نباشد، اما به  تیواقع نیمخاطب شما از ا دیشا. «شودیخارش م جادیکه باعث ا کنندیترشح م نیستامیه

 و درو  گتتفتتتتتن را احستتتتاس کتتنتتد. ینتتیتتلتتمتتس بتت انیتتارتتتبتتاط متت تتتوانتتدیطتتور نتتاختتودآگتتاه متت

 لیچک کردن مداوم موبا .13

انجام  یبرا یاستتت که کار خاصتت ییمختر وقت ها م،یکنیکه از تلفن همراه خود استتتفاده م یزمان نیشتتتریب

ستفاده م یو از تلفن همراهمان برا میدادن ندار شدن ا ستثنامیکن یسرگرم  ستفاده  یافراد ی. البته به ا که با ا

و مدام در حال  دیهست یگریدر کنار شخر د دیتصور کن حال .برندیم شیخود را پ یاز تلفن همراه امور کار

محسوب  یاحترام یب یکار شما نوع نی. ادیکنیکه مدام آن را چک م نیا ای دیباش یبا تلفن همراه خود م یباز

 اریشما بس یبرا شیکه حتماً حرف ها شدیاندیخواهد کرد و با خود م یهودگیشود. شخر مقابل احساس بیم

. دیاز حضور در کنار او خسته شده ا ایو  دیکه مدام در حال چک کردن تلفن همراه خود هست تاس تیاهم یب

صتتحبت نخواهد کرد و  گریشتتد فرد مقابل هم د دیمتوجه خواه د،یچند مرتبه تکرار کن یکار را برا نیا یوقت

شد. حت نیسکوت ب صورت کاملاً عمد نیاگر ا یشما برقرار خواهد  باز هم توجه  د،یده یانجام م یکار را به 

 یکار نیاز انجام چن دیو با دیکردن به شتتخر مقابل هستتت یاحترام یکه به شتتدت در حال ب دیداشتتته باشتت

 .دیینما یخوددار

 

توانید مطالب آموزشی بیشتر ممنون که همراه ما بودید امیدواریم این مطلب برای شما مفید بوده باشد. شما می
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