
 معرفی چند نشانه زبان بدن برای درک بهتر دیگران

 

 باورتان نشود؟ ،تان بگویدتا به حال شده در موقعیتی قرار بگیرید که هرچه طرف مقابل

 لنگد؟ کردید یک جای کار میآیا احساس می 

تان با شما روراست نیست. شاید طرف خواند که مخاطبتان میشما مدام در گوش حس ششمشاید 

 ؟«نه»زدند که های سرش داد میولی تکان« بله»گفت تان به زبان میصحبت

آوریم، از دست میها به آورند و درکی که ما از حرف آنهایی که مردم به زبان میتفاوت بین حرف

ها و علایم زبان بدن را بالا شود. اگر آگاهی خود از نشانهحاصل می «زبان بدن»  تعامل غیرکلامی یا همان

 .نیدها ارتباط برقرار ک ثرتری با آنتوانید به طور موشود و میتر میتان بسیار راحتببرید، درک دیگران برای

وقت  حرکات دست و دادن تکان مانند – محسوسی حتی گاه و –گاهی اوقات، چیزهای نامحسوس 

مان باشد. های درونیتواند نشانگر وقایع و حالتان میمهای چهره و حتی تغییر در کل بدنحرف زدن، حالت

ی ما برای گفتن دارند، و هر آنچه مان، همه و همه حرفی دربارهمدل راه رفتن، حرف زدن، نشستن و ایستادن

 .مان هم تاثیر بگذاردتواند بر بیرونافتد میمان اتفاق میدر درون

د. به فهمیها را بهتر میاحتمالی علایم گوناگون آن را بدانید، آدموقتی زبان بدن را بشناسید و معناهای 

د، به روکنید. علاوه بر این، همچنان که درک شما از دیگران بالا میاین ترتیب با دیگران هم بهتر تعامل می

 .شویدفرستید هم هشیارتر میها می هایی که خودتان به کمک زبان بدن برای آنپیام

فرستیم حسابی قر و قاطی هستند؛ هایی که برای دیگران میافتد که پیامتفاق میگاهی اوقات هم ا

ورد ما ی برخگوید. این زبان غیرکلامی بر رفتار و نحوهمان چیز کاملا متفاوتی میزنیم اما زبان بدنحرفی می

 .ثر استؤها نسبت به ما م العمل آنگذارد و بر عکسبا دیگران تاثیر می

ابعادی از تعامل غیرکلامی توضیح داده شده است. امیدواریم به کمک این دانش بتوانید  در این مقاله،

 .استفاده کنید برقراری ارتباط موثرتر با دیگرانها برای از این علایم و نشانه

 

 ذهنیت اولیه و اعتماد به نفس 

زمانی را به یاد بیاورید که سر کار با فرد جدیدی آشنا شدید. یا آخرین باری را به خاطر بیاورید که 

 .دسخنرانی کسی را تماشا کردی

 تان شکل گرفت، چگونه بود؟اولین ذهنیتی که از این افراد در ذهن

 ندارند؟  به نفس اعتماداحساس کردید به خودشان کاملا مطمئنند یا اینکه زیاد  

 وید؟ کلام شآیا دوست داشتید با آنها هم

 شدند متقاعدتان کنند؟آیا موفق می

 چطور وارد اتاق شدند؟

یشان که پاها برقرار کردند یا این تماس چشمیتان را به خود جلب کرده و های بلند آمدند، توجهبا گام 

کردند تا از نگاه مستقیم اجتناب کنند و مردد و لرزان آمدند نشستند کشیدند، هر کار میرا روی زمین می

 روی صندلی؟ 
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 شان چطور بود؟ محکم و قوی یا سست و شل و ول؟دست دادن

ز شما ا شان راکردند یا مرتب نگاهای برقرار میتان، آیا این افراد ارتباط چشمی ماهرانهدر طول گفتگوی

 دزدیدند؟ می

 رفته و مضطرب؟بود یا درهمشان آرام یچهره

  شان چگونه بود؟حرکات دست و بازوی 

 هایشان چگونه بود؟ کردند، حرکت دستوقتی صحبت می

هایشان به راحتی کردند و حرکتها را از هم باز میکرد، دستهایشان فضای زیادی اشغال میآیا حرکت

ک ها را نزدیشود جای کمتری اشغال کنند، دستکردند هرچقدر میگرفت؟ یا اینکه سعی میم میو نرمی انجا

 بریده و نامنظم بود؟هایشان بریدهبدن نگه دارند و حرکت

می های رایج را شناسایی کنید؛ علائتوانید یک سری علائم و نشانهبا زیر نظر گرفتن رفتار دیگران، می

افراد با اعتماد به دهند. موارد ساده و رایجی که در تان را لو مینفس داشتن یا نداشتن مخاطبکه اعتمادبه

 :ها هستندشوند اینپیدا می نفس

 نکرده؛ های قوزصاف ایستادن با شانه  – طرز ایستادن

 لبخند؛ماهرانه همراه با   – تماس چشمی

 هدفمند و سنجیده؛  – حرکات دست و بازوها

 شفاف اما با سرعت کم؛ –  گفتار

 .متوسط تا پایین  – تُن صدا

 !توانید احساساتی را منتقل کنید که در واقع ندارید، علاوه بر کشف دیگران، میزبان بدنیادگیری با 

برای مثال، اگر در موقعیتی قرار بگیرید که دوست دارید اعتماد به نفس بیشتری داشته باشید، مثلا 

 توانید از علائم اختصاصیای مهم، مییک پاورپوینت در یک کنفرانس بزرگ یا شرکت در جلسه ارائهبرای 

 .نفس استفاده کنید تا خودتان را طوری جلوه دهید که انگار واقعا به خودتان اطمینان کافی داریداعتمادبه

 
 های فرو رفتن در حالت دفاعینشانه 

 و ارزیابی عملکرد فرسایی بودید؛ شاید زمانی سخت و طاقتزمانی را به یادتان بیاورید که در جلسه
 برای هیا اینک و کنید مذاکرهها الأجلکارکنان بوده، یا شاید وظیفه داشتید سر تعیین ضرب بازخورددادن به

 یک قرارداد کاری چانه بزنید. 

های هم و فرصت دادن به تان هردو حاضر به شنیدن حرفآل، هم شما و هم طرف مقابلحالت ایدهدر

 .رف مقابل هستید تا بتوانید با متانت و بدون دعوا جلسه را با موفقیت به نتیجه برسانیدط

. شنودتان در لاک دفاعی فرو رفته و عملا حرف شما را نمیآید که طرف مقابلها هم پیش میگاهی وقت

ارتان مهم است که همکتان ی ارزیابی عملکرد کارمندی چنین اتفاقی بیفتد، قاعدتا برایفرض کنید در جلسه

خصوصی را باید تغییر دهد. پس نیاز دارید که او با گوش را متوجه این نکته بکنید که یک سری رفتارهای به

تان واقعا به حرف شما توجه کرده و حاضر هایتان گوش کند. لازم است کاری کنید که مخاطبشنوا به حرف
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هایتان نظور شما را بفهمد. اما چطور باید متوجه شوید که حرفای فکر کند تا مقصود و مباشد در مورد آن لحظه

 شود؟شنیده نمی
 ها هستنددهند طرف صحبت شما در لاک دفاعی فرو رفته است، اینبرخی از علائم معمول که نشان می

 .ها نزدیک بدن هستندهنگام حرف زدن، حرکات دست و بازو جزئی بوده و دست

 .اندخود رسیدهحالات چهره به حداقل مقدار 

 .بدن وی رو به شما نبوده و به جهت دیگری چرخیده است

 اندها جلوی سینه به هم قفل شدهدست

 .تماس چشمی بسیار کم است یا نگاه فرد رو به پایین است

تان را تغییر دهید تا ی صحبت یا محتوای حرفتوانید نحوهها را شکار کردید، میوقتی این نشانه

 .های شما باشداحساس راحتی کرده و بیشتر پذیرای حرفتان کمی مخاطب

 توانید به زبانبه همین ترتیب، وقتی خودتان هم در شرایط مذاکره حالت دفاعی به خود گرفتید، می

ما و پذیرا شکنید از گشودگیتان منتقل میبدن خودتان نگاهی بیندازید تا مطمئن شوید پیامی که به طرف

 .کندوع بحث حکایت میتان در مورد موضبودن

 

 گیری از بحثهای کنارهها و نشانهکار با گروه 

  اند؟تان را باور نکردهفتان واقعا حرتا به حال شده که مطلبی ارائه بدهید و احساس کنید مخاطبان

ها در یک تیم به اجماع الأجلها و ضربتان پیش آمده که در تلاش باشید تا در مورد مسئولیتآیا برای

ری کرده گیرسیدند و از بحث کنارهعلاقه به نظر میها بیبرسید؟ آیا همه در بحث درگیر شده بودند یا بعضی

 بودند؟

توانید هروقت لازم گیری از بحث باشد، میهای رایج کنارهتان به یک سری از علائم و نشانهگر حواسا

  :ها عبارتند ازاین نشانهبود خودتان فعالانه مخاطب را در بحث درگیر کنید. برخی از 

 .سرها پایینند

 .اندها به جای نامعلومی خیرهچشم

 .کنندها یا خودکارشان بازی میبا لباس

 .اندندر حال نوشتن یا نقاشی کشید

 .تان به حالت خمیده نشسته و قوز کرده باشندممکن است مخاطبان

توانید اش از موضوع سر رفته، میانگار حوصلهگیری کرده یا وقتی متوجه شدید که کسی از بحث کناره

تواند ها برای این کار میکاری کنید تا او را دوباره درگیر بحث کرده و بر موضوع متمرکزش کنید. یکی از روش

 .این باشد که سوال مستقیمی از او بپرسید

را برساند که شما تان همان مقصودی تان باشد که زبان بدنی این کارها، حواسدر حین انجام همه

 .خواهیدمی

 

 



 های دروغ گفتننشانه 

کنیم، تشخیص دروغگویی، ی علائمی که در زبان غیرکلامی بدن در دیگران مشاهده میاز میان همه

 ..آیدبیشتر به کارمان می

 عبارتنداز: های معمول دروغگوییبرخی از علایم و نشانه

ها تنگ شده و حرکات سریع ممکن است مردمکتماس چشمی بسیار کم است یا اصلا وجود ندارد. 

 .چشم مشاهده شود

 .هنگام صحبت، دست یا انگشتان فرد جلوی دهانش قرار بگیرد

 .غیر طبیعی باشد بدن وی رو به شما نیست. یا وقت حرف زدن حرکات دستانش غیرمعمول/

 .کشدتر نفس میسریع

 .شودیا صورت قرمز می افتد. برای مثال گردنتغییراتی در رنگ پوست اتفاق می

 .یابدتعریق افزایش می

 ..افتدمن کردن و صاف کردن گلو اتفاق میشود. مثلا تغییر در تُن، منتغییراتی نیز در صدا پدیدار می

همچون هر بخش دیگر از زبان غیرکلامی، بسیار مهم است که به یاد داشته باشیم که زبان بدن هر 

گویی در طرف مقابل مشاهده کردید، نباید ی مرسوم دروغگر چند نشانهفرد خودش است. ابهفردی منحصر

و نگرانی  علایم اضطراببزنید. بسیاری از این علایم ممکن است با  افتراتان گیری کرده و به طرففوری نتیجه

ما هشدار ها را به عنوان علامتی ببینید که به شرفته شوند. کاری که باید بکنید این است که این نشانهاشتباه گ

وع تفحص تر در موضهای بیشتر نیاز دارید. در این راستا سوالات بیشتری بپرسید و عمیقدهد که به بررسیمی

 .م کنیدتان را معلوکنید تا سرانجام بتوانید راستگویی یا دروغ طرف صحبت

ش هایتان از زبان بدن کسی را بسنجید، به ادامه صحبتخواهید صحت درکبه طور کلی، زمانی که می

 .هایی باشید که نیاز به مذاکره و چانه زدن وجود داردخصوص اگر در مصاحبه کاری یا موقعیتتوجه کنید، به

 با کمی تامل پاسخ دهید

 کنید؟ه میاگر کسی از شما سوال خیلی جالبی بپرسد چ

طوری بدون فکر جوابی بدهید، یا شاید هم چند لحظه در مورد جواب تأمل کنید. اگر شاید همین

دهید که سوال خوبی ی دوم باشد، در واقع دارید به کسی که سوال را پرسیده نشان میتان گزینهانتخاب

 .دایاندکی بیشتر وقت گذاشتهاست؛ سوال آنقدر برای شما مهم هست که برای جواب دادن به آن، پرسیده 

باشید و یا در حال مذاکره در باب موضوعی. در هر حالتی که باشد،  مصاحبه کاریمهم نیست در یک 

گذارید و سپس پاسخش را می دهید. کنید، برایش وقت میتان نشان دهید که تامل میبهتر است به مخاطب

 :کنیم، اشاره میهایی که نمایانگر تعمق هستندبرخی علائم و نشانهدر اینجا به 

 .کند که قصد جواب دادن داردسوی دیگری است و فقط زمانی تماس چشمی برقرار مینگاه فرد به 

 .نوازش چانه با انگشت

 .دست روی گونه گذاشتن

 .سر کج است و نگاه به طرف بالاست

 .جور نیستندهمه یک

https://www.chetor.com/119445-%D8%AC%D8%B1%D9%85-%D8%A7%D9%81%D8%AA%D8%B1%D8%A7/
https://www.chetor.com/119445-%D8%AC%D8%B1%D9%85-%D8%A7%D9%81%D8%AA%D8%B1%D8%A7/
https://www.chetor.com/4459-%D8%A7%D8%B6%D8%B7%D8%B1%D8%A7%D8%A8-%D9%88-%D9%87%D8%B4%D8%AA-%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%AA-%D9%87%D8%B4%D8%AF%D8%A7%D8%B1-%D8%AF%D9%87%D9%86%D8%AF%D9%87%E2%80%8C%E2%80%8C%E2%80%8C-%DA%A9%D9%87/
https://www.chetor.com/4459-%D8%A7%D8%B6%D8%B7%D8%B1%D8%A7%D8%A8-%D9%88-%D9%87%D8%B4%D8%AA-%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%AA-%D9%87%D8%B4%D8%AF%D8%A7%D8%B1-%D8%AF%D9%87%D9%86%D8%AF%D9%87%E2%80%8C%E2%80%8C%E2%80%8C-%DA%A9%D9%87/
https://www.chetor.com/5244-%d8%a7%d9%87%d9%85%db%8c%d8%aa-%d8%b2%d8%a8%d8%a7%d9%86-%d8%a8%d8%af%d9%86-%d8%af%d8%b1-%d9%85%d8%b5%d8%a7%d8%ad%d8%a8%d9%87%e2%80%8c-%d8%b4%d8%ba%d9%84%db%8c/
https://www.chetor.com/5244-%d8%a7%d9%87%d9%85%db%8c%d8%aa-%d8%b2%d8%a8%d8%a7%d9%86-%d8%a8%d8%af%d9%86-%d8%af%d8%b1-%d9%85%d8%b5%d8%a7%d8%ad%d8%a8%d9%87%e2%80%8c-%d8%b4%d8%ba%d9%84%db%8c/


های هر شخص ممکن است دلیلی فرد است و علائم و نشانهقبلا اشاره کردیم که هر کسی منحصربه

افتد که تجارب زندگی افراد و خصوص وقتی میزنید، داشته باشد. این اتفاق بهآنچه شما حدس می متفاوت از

 .های فرهنگی بسیاری داشته باشندشان با هم متفاوت باشد؛ به ویژه اگر دو طرف تفاوتوقایع زندگی

متنوع و در های تان از زبان بدن دیگران در همین جاست. با پرسیدن سوالاهمیت چک کردن تحلیل

 .تان را چک کنیدتان را بیشتر شناخته و صحت حدس و گمانتوانید طرف مقابلعین حال ساده، می

برای تمرین و پیشرفت در تشخیص زبان بدن، به تماشای مردم بروید. چه در مترو و اتوبوس و یا چه 

گران دیگر چگونه است. وقتی دیهاشان به یکباز طریق تماشای تلویزیون بدون صدا. ببینید رفتارها و واکنش

 شان در جریانزنند یا چه احساساتی در بینکنید، سعی کنید حدس بزنید در مورد چه حرف میرا تماشا می

 .است

. یدخودشده ا بهبود قدرت مشاهدهتان را پیدا نکردید، حداقل موفق به حتی اگر فرصت بررسی تحلیل

 .ها را تشخیص دهیدتر نشانه، راحتبرقراری ارتباط با دیگرانکند تا در هنگام می همین امرکمک 

طور آگاهانه از بسیاری از مردم بهی فهم زبان بدن برای درک دیگران، علاوه بر یادگیری نحوه :نکته

ای از ی ما تجربهکنند. همهشان استفاده میشان و صحه گذاشتن بر حرفزبان بدن برای انتقال خواسته

 .باز ماشین دست دوم را داریمی حقهرویارویی با زبان بدن یک فروشنده

است شخص جدیدی را ملاقات اینکه چنین کاری صحیح است یا نه، به موقعیت بستگی دارد. اگر قرار 

ید کسی کنای داشته باشید، خوب است که نقاب شجاعت بر چهره بگذارید. اما اگر دارید تلاش میکنید یا ارائه

را راضی به انجام کاری کنید که به نفعش نیست، کار درستی نیست که خودتان را آدم خیرخواهی نشان دهید. 

تان نیستند ممکن است شما را لو دهند و نتیجه آن چیزی کنترل علاوه بر این، حرکات و اشاراتی که تحت

 .جز از دست دادن اعتبار و اعتماد نخواهد بود، پس بهتر است برای یادگیری زبان بدن عجله کنید

 

https://www.chetor.com/1047-8-%D8%B1%D9%88%D8%B4-%D8%A8%D9%87%D8%A8%D9%88%D8%AF-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%B4%D8%A7%D9%87%D8%AF%D9%87/
https://www.chetor.com/1047-8-%D8%B1%D9%88%D8%B4-%D8%A8%D9%87%D8%A8%D9%88%D8%AF-%D9%82%D8%AF%D8%B1%D8%AA-%D9%85%D8%B4%D8%A7%D9%87%D8%AF%D9%87/
https://www.chetor.com/73696-%DB%B1%DB%B7-%D8%B3%D8%A4%D8%A7%D9%84%DB%8C-%DA%A9%D9%87-%D8%A8%D9%87-%D8%B4%D9%85%D8%A7-%DA%A9%D9%85%DA%A9-%D9%85%DB%8C%E2%80%8C%DA%A9%D9%86%D8%AF-%D8%A8%D9%87%D8%AA%D8%B1-%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8/
https://www.chetor.com/73696-%DB%B1%DB%B7-%D8%B3%D8%A4%D8%A7%D9%84%DB%8C-%DA%A9%D9%87-%D8%A8%D9%87-%D8%B4%D9%85%D8%A7-%DA%A9%D9%85%DA%A9-%D9%85%DB%8C%E2%80%8C%DA%A9%D9%86%D8%AF-%D8%A8%D9%87%D8%AA%D8%B1-%D8%A7%D8%B1%D8%AA%D8%A8/

