
مهمترین دارایی 
شما در زندگی 

 چیست؟



 ارتباطات ما



 ماحصل یک ارتباط موثر چیست؟





مهارت ارتباطی یک مهارت است که باید  
قوانین و اصول آن را بیاموزیم و آن را  

.بکار ببریم تا فراموش نکنیم  

Dr baghban 



Dr baghban 

 مهارت ارتباطی یکی از مهمترین مهارت های مدیران



 

Dr baghban 



 

 لئونارد گرین هالگ



 

Dr baghban 

غذا و ارتباطات  
کارکرد یکسانی 

.دارند  



 

Dr baghban 

اکثر افرادی 
که سازمان 

خود را ترک 
می کنند به  

خاطر مسائل  
 ارتباطی است



اولین گام ارتباط  
 موثر چیست؟

Dr baghban 



 

Dr baghban 

 خود شناسی



 

Dr baghban 



Dr baghban 



 دنیای مطلوب شما چه افرادی، اشیایی، باورها و عقایدی هستند؟

Dr baghban زمان 



 

Dr baghban 



 

 عزت نفس 
Self esteem 













 

 پذیرش نقش های متعدد



 



 









 :ارتباطات تعریف
 از استفاده با اطلاعات و هيجانات ايده ها، افکار، ستد و داد فرايند    

  ایجاد و مشترک مفهومی به رسيدن براي دسترس در ابزار
 .است رفتار يا و نگرش در تغییر

 



 ابزارهای اصلي در برقراری ارتباط

 خواندن•
 (توییت کردن)نوشتن •
 صحبت کردن•
 گوش دادن•
 زبان حرکات بدن•

 



 

: ارتباط موثر یعنی  
 

نقش بسته است در ذهن  منآنچه در ذهن 
.دریافت و درک شودطور اثربخش  به شما  





 

...(زمان، مکان، آب و هوا و)  

(ویژگی های شخصیتی گوینده و مخاطب)  



 

 توجه به واژه مستضعف



 



 



 



 

 بلاغت و فصاحت



 
 

 فصاحت
 
 دستوریو  واژگانیدرستی و صحت کلام از نظر  



 
 بلاغت

 
 سخن رساییشیوایی و 

 اقتضای حالایراد سخن به 

 تاثیرگذاری



 



 با اعتماد به نفس

 با احساس و اشتیاق

 با آرامش و وضوح

 و

… 

 فصاحتو  بلاغتبا 

 !  صحبت کنید 
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 استفاده از واژه ها و کلمات غیر تکراری
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اگر خواستی بر درستی کلمات تاکيد کنيد در اغاز جمله 
 می آوريد ( بدون شک)

 :حالا چند عبارت به جای آن بیان کنید
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بدون شک، بی گمان، يقينا،اين است و جز اين نيست، جاي  
ترديدي نيست، چنان که می دانيد، به طبع، حتما، آشکارا، بدون 
ترديد، قطعا، بی ترديد، نيازي به گفتن نيست، بديهی است که،  

 روشن است که،شکی نيست که، واضح است که  
 باز هم هست؟

47 
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 مهارت کلامی باعث کاهش استرس و فشار ذهنی در سخنرانی و مذاکره است 48
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 چند ترکیب با خوش بسازید        
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 دایره لغات



 دسته بندی از انواع کلمات

 (استمهال، اختناق) .کلماتی هستند که معناي آنها را نمی دانيم و آنها را نمی فهميمکلمات ناشناخته،  -1
 

کلماتی هستند که ما معناي آنها را می دانيم، اما آنها را در کلمات منفعل یا کلمات متروکه،  -2
 (پرطمطراق، خفقان). گفتگوها، سخنرانی ها و نوشته هاي خود به کار نمی بريم

 

کلماتی هستند که ما آنها را در زبان روزمره به کار می بريم و با استفاده از آنها، پيام  کلمات فعال،  -3
 .مورد نظر خود را به ديگران منتقل می کنيم





تنوع کلمات و گستردگي دایره واژه ها مي تواند به ما کمک کند تا دنیا را بهتر ببینیم و عمیق تر  
 تجربه کنیم و جهان بزرگ تری داشته باشیم
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 بالابردن دایره لغات یا هوش کلامی
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 بالابردن دایره لغات یا هوش کلامی
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 هوش کلامی
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.معنا و بار معنایی واژه ها را در زبان بدانیم  

.شناخت آوای واژه ها و تعامل و کنش موسیقایی آن ها بر روی یکدیگر  

 شیوه ی کنار هم چیدن کلمات

 به کار گیری واژه ها در بستر مناسب



 حس شاعرانه شرط کافی برای شاعر شدن نیست 
 .برای شاعر شدن باید ظرف کلمات داشته باشیم
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 با زبان مردم صحبت کردن



 

دقیقه  3یک موضوع آماده کنید و : تمرین
 آنرا بیان کرده و ضبط کنید



 

 سه ویژگیِ قابل بررسی در سخنرانی شما
 
 

 تسلط کلی شما بر بحث و صحبت
 (375-275)تعداد کلمات 
 (کلمه 150)تنوع کلمات 



بسته به اینکه چقدر از خودتان در سخنرانی راضی هستید می 
 توانید سایر مهارت های مکمل را فرابگیرید

 
 

، ضعف داريد، بهتر است براي سخنرانی در جمعاگر فايل صوتی ضبط شده ي شما خوب است، اما هنگام  -1
 .وقت بگذاريداعتماد به نفس و عزت نفس مباحثی مانند 

 
اگر فايل صوتی تان خوب است و در جمع هم از صحبت خود راضی هستيد، گام بعدي در مسيرتان، بهبود  -2  

 .است متقاعدسازیو ارائه  مهارت
 

 اگر در هيچ يک از اين حوزه ها، ضعف جدي نمی بينيد، لازم است به اين نکته توجه کنيد که مهارتهايی مثل  -3
چون از نظر ابزار، قوي هستيد و مهم اين است که  . به کارتان می آيدمدل ذهنی و تفکر سیستمی ، تفکر نقادانه

 .پيام بهتر و غنی تر، بی ترديد قدرت سخنوري شما را نيز افزايش خواهد داد. براي بهبود محتوا و پيام خود تلاش کنيد





سعدی استاد کلام 
 بود نه استاد سخن









 ...صدا 

 حجم

 لحن

 سرعت



 صدا( آهنگ)لحن 

 ! هرگز یکنواخت صحبت نکنید 

 با تغیر لحن

 احساس و شادابی بیشتری را وارد کلامتان کنید

 

 



 سرعت حرف زدن

با مطلبی که در موردش حرف می زنید،  متناسب

 سرعت را تنظیم کنید

 گاهی تندتر

 و  

 گاهی آهسته تر



 حجم صدا

به اندازه ای بلند صحبت  

کنید که همه صدای شما 

 !  را بشنوند 

طوری که نزدیک ترها هم  

 !اذیت نشوند 



هفت موردی که به لحن و صدا آسیب 
 می زنند



.باید بر مطالب تسلط کافی باشید  

 

 



 



 

 همسرداری میخ

زیر 
 تراول شلواری

 سوسک

 اس ام اس



. پراکنده گویی نکنید  





در حالت سرماخوردگی 

. سخنرانی نکنید  



 آخر صحبت را رها نکنید
 





.به صورت مکتبی سخنرانی نکنيد  



 

. فرياد نزنيد  



 

 تنفس



 هوش اجتماعي

 ادوارد  ثرندایک  



 

 مذاکره

 ارتباطات

 تاثیرگذاری

 رهبری

 اعتماد سازی

 سخنرانی

هوش 
 اجتماعی

دوست  
 یابی

انعطاف 
 پذیری

مدیریت 
 بحران

 محبوبیت
مدیریت 
 تعارض

کار 
 تیمی



 مولفه های هوش اجتماعی

درک حس دیگران از طریق : همدلی اولیه  
 پیام های غیرکلامی و علائم چهره ی آن ها

 
:  کوک شدن و هم آهنگ شدن با دیگری  

 گوش دادن فعالانه و پذیرا و همراه شدن با دیگری
 
این که حس ها، نیت ها و افکار : دقت همدلانه  

 طرف مقابل را درک کنیم
 
توانایی درک روابط اجتماعی : شناخت اجتماعی   

 در محیط اطراف مان

این که بتوانیم در : سنکرون شدن و هم آهنگی  
 رفتارهای غیرکلامی، با طرف مقابل همراه شویم

 
خودمان را به شکل اثربخش : پرزنت کردن خود  

 معرفی کنیم
 
بتوانیم بر نتیجه ی تعاملات : نفوذ و تأثیرگذاری  

اجتماعی خود تأثیرگذار باشیم و مسیر آن ها را هدایت 
 کنیم

 
مراقب دیگران و : داشتن دغدغه  ی دیگران  

 نیازهایشان باشیم و بر این اساس، رفتار کنیم





 اصل نفوذ و تاثیرگذاری

Dr baghban 





 

 کیم اسکات



 ما از چه کساني بیشتر تاثیر مي پذیریم؟

.کسانی که بیشتر دوستشان داریم  
 چه کسانی را بیشتر دوست داریم؟

کاریزما   ما را تحسین می کنند، جذابیت فیزیکی دارند،کسانی که 
 دارند

 و از همه مهم تر

 کسانی که شبیه ما هستند
Dr baghban 



Dr baghban 



حرکات و 
زبان بدن 

طرف مقابل  
 را تقلید کنید

Dr baghban 



Dr baghban 



 

Dr baghban 



 

Dr baghban 

 شباهت زوجین





Dr baghban 

اگر نسبت به کسی حس مثبت و  
همدلی داشته و نسبت به او  

تأثیرپذیر باشیم، ناخودآگاه از 
حالت فیزیکی و علائم غیرکلامی  

.او تقلید خواهیم کرد  

ما با تقلید از رفتار و علائم  
غیرکلامی طرف مقابل،  

می توانیم حس مثبتی در او  
نسبت به خودمان ایجاد 

.کنیم  



 

Dr baghban 

تحقیقات شارتران و بارگ   

تقلید از رفتار و علائم غیرکلامی طرف مقابل، می توانیم حس مثبتی در او 
.نسبت به خودمان ایجاد کنیم  



.همدلی به معنای درک دنیای شخصی طرف مقابل؛ انگار که دنیای خودتان است  
 
 



اثر آفتاب پرست |تقلید آگاهانه از رفتار دیگران   
 

  ،در رستوران ها، خدمتکارانی که جمله ها و کلمات و سفارش مشتري را تکرار می کردند
 انعام بيشتري گرفتند

  در کارهاي خيريه، درخواست کنندگانی که رفتار طرف مقابل را تقليد می کردند، توانستند
 پول بيشتري جذب کنند

 در مذاکره، کسانی که از طرف مقابل تقليد می کردند، اعتماد بيشتري جلب کردند و در
نهايت، هم ارزش بيشتري خلق شد و هم سهم بيشتري از اين ارزش در اختيار آن ها قرار 

 (کيک بزرگ تري ساخته شد و قطعه ي بزرگ تري از کيک هم نصيب شان شد)گرفت 
افراط در تقلید می تواند آسیب زننده باشد 

به قضاوت دیگران هم توجه داشته باشید 

Dr baghban 
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 شنیدن از  

 گوش کرن

 می گذرد



B
y
: 

A
h

m
a

d
 N

a
k
h

ja
v
a

n
i 

 

109 

.لطفا حرف طرف مقابل را قطع نکنید  
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.مهم ترین خطا در هنگام گوش دادن به حرف دیگران این است که همزمان به پاسخی که می خواهیم بدهیم فکر کنیم 110  
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 تکرار جملات طرف مقابل با جمله بندی متفاوت 111
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 یاداشت برداری
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.اشیده بسوال پرسیدن، هم این اطمینان را به طرف مقابل می دهد که به حرف هایش گوش می دهید و هم باعث می شود خودتان دقت و تمرکز بیشتری داشت  
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 آخرین باری که از یک نفر سوال پرسیدید چه سوالی بود؟ 

 چقدر اهل سوال پرسیدن هستید؟
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 معرفی خود



 اختیار

بسیاری از افراد وقتی می بینند که فردی از اختیارات زیادتری برخوردار است  
 .  ساده تر تحت تاثیر او قرار می گیرند

بنابراین قبل از اعمال نفوذ فکری در طرف مقابل، حتما اطلاعات مربوط به  
اختیارات، سوابق و شایستگی های خود را به صورت رسمی یا غیر رسمی در اختیار 

 Dr baghban .طرف مقابل قرار دهید



ن
را

یگ
 د

ی
رف

مع
 



 

 خجالت  -1

 

 ترس  -2

 

 غمگينی   -3

 

 تعجب -4



 

 ترس



 

 دلربايی -1

 

 علاقه -2

 

 شادي  -3

 

 مودب بودن -4



 

 شادی



 

 غم -1

 

 درد -2

 

 عصبانيت  -3

 

 تنفر -4



 

 عصبانیت



 

 ميل و هوس -1

 

 غمگين بودن -2

 

 سرگرم شدگی -3

 

 شرمساري -4



 

 خجالت زدگی



 

 غم -1

 

 شرمندگی -2

 

 تنفر-3

 

 تحقير -4



 

 تحقیر



 

 غرور -1

 

 تحقير -2

 

 هيجان-3

 

 عصبانيت -4



 

 غرور



 

 ترس -1

 

 علاقه -2

 

 تعجب-3

 

 دلسوزي -4



 

 تعجب



 

 عصبانيت -1

 

 درد -2

 

 تنفر-3

 

 غم -4



 

 تنفر



 

 ميل و هوس -1

 

 خجالت زدگی -2

 

 دلربايی-3

 

 عشق -4



 

 دلربایی



 

 عصبانيت -1

 

 درد -2

 

 شرمساري-3

 

 غم -4



 

 درد



 

 دلسوزي -1

 

 عصبانيت -2

 

 علاقه-3

 

 غم -4



 

 دلسوزی



 

 سرگرم شدگی -1

 

 ميل و هوس -2

 

 تعجب-3

 

 هيجان -4



 

 سرگرم شدگی



 

 تعجب -1

 

 علاقه -2

 

 ميل و هوس-3

 

 شادي -4



 

 علاقه



 

 شرمساري -1

 

 دلسوزي -2

 

 تنفر-3

 

 غم -4



 

 غم



 

 عشق -1

 

 تحقير کردن -2

 

 تنفر-3

 

 ميل و هوس -4



 

 میل و علاقه



 

 غرور -1

 

 خجالت زدگی -2

 

 شرمساري-3

 

 غم -4



 

 شرمساری



 

 شادي -1

 

 ميل و هوس -2

 

 مودب بودن-3

 

 دلسوزي -4



 

 مودب بودن



 

 شرمساري -1

 

 خجالت زدگی -2

 

 عشق-3

 

 غم -4



 

 خجالت زدگی



 

 ارتکاب خلاف -1

 

 درد -2

 

 تنفر-3

 

 غم -4



 

 درد



 

 رضايت -1

 

 دلربايی -2

 

 عشق-3

 

 دلسوزي -4



 

 عشق



 



 



ص
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ل ت
اص

 





 







 ارتباطات 
 غیر کلامی



طبقه  )انواع ارتباط غیرکلامی 
(بندی سه گانه  

زبان 
 بدن

 زمان فضا



زبان بدن بخش کوچکی از 
ارتباط غیرکلامی است و 
این دو کلمه را نمی توان  
همیشه به جای یکدیگر به 

 کار برد



 



خطاهای ذهنی یا 
 شناختی



 اثر اولین برخورد



ارتباطات غیر کلامی مهم تر از 

  !ارتباطات کلامی است

 چرا؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟ 

 

 

شدن  شنیدهچون ما قبل از 

می شویم دیده  



 خطای فرافکنی



 Stereotypeخطای کلیشه ای یا 







 



 کاربرد زبان بدن

.مديريت پيام هايی که براي خودم ارسال می کنم -1  



مديريت پيام هايی که براي طرف مقابل ارسال می کنم -2  کاربرد زبان بدن 



 کاربرد زبان بدن

درک پيامهايی است که  -3
 ديگران براي ما ارسال می کنند



 زبان حرکات بدن
 قوميت ها، نژادها/ تفاوت هاي فرهنگی •
 زنانگی مردانگی/ تفاوتهاي جنسيتی •
 تن صدا، نحوه بيان، سکوت، خنده/  آوا  •
 خصوصی، طبيعی، عمومی / فضاي شخصی •
 حالات چهره•
 جثه، پوست/  ظاهر •
 يونيفورم ها، گريم صورت و بدن/ لباس و آرايش •
دست با دست، دست با بدن و اجزا  / حرکات دست •

 صورت، دست دان
 ايستادن و نشستن•
 انواع نگاه ها/ نگاه کردن •



 

مهمترین عضو در ارتباط غیر 
 کلامی



 



 انتقال اطلاعات به مغز

87%  9%  4%  



 چشم ها پنجره روح





وَالْمنُافِقُ إِذا نَظَرَ لَها… إِنَّ الْمُؤْمِنَ إِذا نَظَرَ اعتَْبَرَ  
.آمیز و نگاه منافق سرگرمى است نگاه مؤمن عبرت  

 مَن غَضَّ طَرفَه أراح قلبَه

.شود هر کس چشم خود را فرو بندد، قلبش راحت مى  



 



 



 اَلعَینُ حَقّ وَ الرَقّی حَقّ
چشم زخم حق است و توسل به دعا براي دفع آن نيز حق   

را داخل قبر می کند ( صحیح و سالم)چشم زخم انسان
 و شتر را به دیگ می فرستد



 









 



 بصری و دیداری بالا

 سمعی و شنیداری وسط

 تکلم و احساس پایین

 یادآوری چپ

 خلق راست



 





 ارتباط چشمي
  افراد قبول و تاييد مورد مقابل طرف به نگاه از پرهيز ها فرهنگ غالب در

 نگاه مشتري چشم به بتوانيد اگر . شود مي تلقي مذموم امري و باشد نمي
 بسيار احتمال باشيد داشته پيش در او با را راحت و نرم رفتاري و کنيد

 .بگذارد جاي بر را مناسب تاثير که داشت خواهد وجود بيشتري

 : شود مي مطرح اساسي سوال 3 چشمي ارتباط برقراري در 
 
 ؟ کرد نگاه بايد کجا به (1
 کرد؟ نگاه بايد مدتي چه به (2
 کرد؟ نگاه بايد زماني چه (3





 

 ايجاد جو جدي 
 متناسب براي تنبيه کارکنان





 



 



 نگاه بر تمامی قسمت هاي بدن
 به صورت بالا يا پاين 

 
 نوعی ورود به حريم خصوصی

 .محسو ب می شود



 بخش هاي و چانه زير طرف به نگاه
  .است بدن

 علاقه دادن نشان براي زنان و مردان
 استفاده حالت اين از يکديگر به خود

 صورت در هم مقابل طرف و کنند می
 .کند می منعکس را آن تمايل

 





 



1/3و  2/3فرمول   



 

زمانی که ما به يک نقطه خيره 
می شويم و سرمان را برمی گردانيم، 
چشم به شکلی حرکت می کند که  

نقطه مورد نظر در مرکز حوزه ديد ما 
.باقی بماند  

بر اساس تحقيقات انجام شده    
توسط دانشگاه بريتيش کلمبيا، 
اگر در هنگام جر و بحث، به  

چشمان طرف مقابل خيره 
شويم،  احتمال عقب نشينی او  

از خواسته ها و مواضعش 
..کاهش می يابد  

مهارت خيره شدن و حفظ 
ارتباط چشمی يک مهارت 
کاملاً فيزيکی است که مغز 
ما، با تمرين، در مورد آن  

.توانمندتر می شود  



 

 توانایی خیره شدن و خیره ماندن
 

 بهتر است در ابتدای مذاکره به چشم طرف مقابل نگاه کنیم



 

3Story 



سلطه گر 
 
سلطه پذیر 

 
 (تعاملی ) برابر 



 



 









 



 



 



CL,K 

 



 





 



 





 



 



 









 

 دست دادن 
 نارندا مودي با پرنس ويليام







 





 



 





 ارتباط چشمی مناسب  -1
 فشار دست مناسب  -2
 لبخند  -3
 متمايل کردن خود به جلو -4







 



 



 حرکت و حالت دست ها





در طول تاریخ ، دستان باز نشانه  
حقیقت ، صداقت ، وفاداری  

.وتواضع بود ه است   

یکی از مهمترین روش ها برای  
تشخیص صداقت افراد نشانه  

انسان ها . های کف دست است 
برای نشان دادن صداقت و 

تواضع خود کف دست هایشان 
.را نشان می دهند  

 
 

 پنهان کاري همسران



 



 



 



 دست ها
 

:  دست هاي گره خورده در جلوي سينه•
من تمايل ندارم به چيزي که با »يعني 

 «عقايدم در تضاد باشد گوش دهم
 

وقتي کف دست ها به : دستها به روي زانو•
طرف بالا باشد، شخص گشاده رو و  

پذيراست و اگر رو به پايين باشد ممكن 
 .  است پاي فريبكاري در ميان باشد

 
فرد وضعيت را تحت  : دست ها به پشت•

 .«من راحت هستم» : کنترل دارد 
 





ظارات مثبت خود را بيان می کنند کسی که تاس می ريزد آن  ماليدن کف دستها به همديگر روشی است که مردم به زبان غير کلامی انت
. را به نشانه انتظار برنده شده در کف دستهاي خود می مالد  

.ی انتظار دريافت پول تفسير می شود ماليدن انگشت شست به انگشت هاي ديگر يا انگشت اشاره معمولاً به معن  

 

 



افراد دارای اعتماد به نفس و 
 مدیران هنگام گوش دادن



 





نمی توان به راحتی تصميم  
. گيري کرد  

.باید به او اطمینان دهید  

احساس : گرفتن مچ
 آرامش

:  گرفتن ساعد دست
ناراحتی، معطلی، معلق 

 بودن



  

  



علاوه براين، اين حالت به کاربران اجازه می دهد تا شکم و ، سينه . اين حالت نشان دهنده برتري و اعتماد به نفس شخص است
 .خود را که دلالت از بی باکی دارد به ديگران نشان دهند

رارداريد از اين حالت استفاده کنيد احساس آرامش اگر زمانی که شما در موقعيت هاي اضطراب آور بوده و تحت فشار عصبی ق
 .و اعتماد به نفس کرده و از فشار روانی خلاص می شويد 

 

 

 

 



 ارزیابی   کسالت و خستگی مفرط



 خستگی مفرط خستگی و بی علاقگی تصمیم گیری



  

  



  

  





 مدل نشستن





















 laughing 















 فضا
 ابعاد فیزیکی، اشیاء و چیدمان محیط

 
 

قلمرو فيزيکی و فاصله 
 چيدمان افراد و اشياء نسبت

 به يکديگر
  موانعی که بين خود و طرف

 مقابل قرار می دهيم
 انتخاب مدل و رنگ و طرح

 پوشش و لباس
  عطر و بويی که در محيط

وجود دارد يا فرد استفاده  
 می کند

  رنگ هايی که در اطراف
 خود به کار می گيريم

 
 
 



 قلمرو ها و حریم ها





 



 





 









علت مرگ گروهی اين گوزن ها، ترشح بيش از حد آدرنالين در اثر فشار روانی حاصل از محروميت از حوزه 
 .شخصی در اثر تعداد زياد جمعيت است

 (یک روش بازجویی)غده های آدرنال نقش مهمی در تنظیم رشد ، تولید مثل و میزان مقاومت دفاعی بدن 

 

 



 



 











شخصی فاصله مقدار 
 فرد يک براي نياز مورد

  منطقه جمعيت تراکم با
  آنجا در فرد آن که اي

 .مرتبط يافته پرورش
 
تمايل روستايی افراد 

 دست هنگام در دارند
 جاي سر بر محکم دادن
  خود بدن ايستاده خود

 کنند خم لازم حد تا را
 دست کسی با بتوانند تا

 .بدهند
 
 



 



 زبان بدن در فضا های محدود

 
 
 



 قوانین نانوشته ورود به حوزه شخصی

 .شما مجاز نيستيد با هيچ کس، حتی باکسانی که می شناسيد، صحبت کنيد -1
 .بايد از چشم دوختن در چشم ديگران اجتناب کنيد  -2
 .شما بايد يک چهره بی تفاوت و بی احساس از خود نشان دهيد -3
 .اگر کتاب يا روزنامه اي داريد بايد وانمود کنيد که عميقاً غرق در مطالعه هستيد -4
هر چقدر تعداد جمعيت بيشتر باشد شما کمتر اجازه داريد بدن خود را حرکت  -5

 .دهيد
 .  در داخل آسانسور شما بايد شماره طبقات را نگاه کنيد -6
 .شما مجاز به گوش کردن آهنگ با هدفن با صداي بلند نيستيد -7
 



(بی توجهی مودبانه)بی توجهی مدنی   

 

 که نفر چند يا دو بين که است رفتار از نوعی  
 برقراري به تمايلی اما دارند حضور فضا يک در

 .می شود مشاهده ندارند، تعامل از نوعی هيچ
نگاه هاي که است شکل اين به معمولاً رفتار اين  

  بدل و رد طرفين بين سريعی و کوتاه خيلی
  نقطه اي به نگاه با طرف دو سپس، و می شود

 اجتناب مقابل، طرف با نگاه تلاقی از ديگر
 .می کنند

او به دهند نشان مقابل طرف به که طوري  
 .نيستند کنجکاو او، به نسبت يا و ندارند توجهی



 



 میزان صمیمیت ما با دیگران
 

= 
تمایل بدن ما + ارتباط چشمی ما + نزدیکی فیزیکی 

لمس بدن+ به سمت یکدیگر   



 فیگور قدرت











First Impression 
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از نخستين روزهايی که انسان بر روي کره زمين زندگی کرده است، هميشه در معرض خطر 
 .و تهديد حيوانات، شرايط و انسانهاي ديگر بوده است

اين اتفاقات و خطرات و انواع پديده هاي ناشناخته در اطراف او باعث شده بياموزد که بايد 
 .به سرعت در مورد ديگران تصميم بگيرد و قضاوت کند









 























































































  قضاوت شما درباره ي کسی که دير وارد يک
 جلسه می شود چيست؟

 
 آيا پيش آمده که جايی، عمداً دير در محل

 قرار حاضر شويد؟
 
  بالعکس؛ آيا شرايطی بوده که تأکيد داشته

باشيد زودتر از زمان توافق شده به محل قرار  
 برسيد؟

 
 اعتراض خود را نسبت به حرف طرف مقابل

در ميانه ي : در چه زمانی اعلام می کنيد
صحبت هايش؟ يا وقتی تمام حرف هايش را  

 مطرح کرد؟

 انتخاب زمان در مذاکره









بهتر است جلسه در دفتر کار شما باشد یا 
 طرف مقابل یا یک جای بی طرف



 رعایت حرمت طرف مقابل   -1
 
 حفظ جایگاه و عزت نفس خود -2 



 توجه به نسل ها

Dr baghban 



Dr baghban 



 بیبی بومرها

 . ، پس از جنگ جهانی دوم به دنيا آمدند1342تا  1324بيبی بومرها نسل اولی هستند که بين سال هاي  •
 تبلیغات روزنامه، تلویزیونی و رادیویی•

Dr hban 



 .به دنيا آمدند 1358تا اوايل  1340پس از بيبی بومرها و از اوايل سال  xنسل
 .تنوع بيشتري دارند و در برابر تغيير انعطاف بيشتري از خود نشان می دهند xافراد نسل

 .  به آن ها آموزش داده شده که در برابر نژادها، اديان، عقايد و سوگيري هاي جنسی با ذهنی بازتر برخورد کنند و تفاوت ها را بپذيرند 
 تبلیغات تلویزیونی و بنرهای تبلیغاتی

 

Dr baghban 



 .می باشد؛ و شاهد انقلاب تکنولوژي بوده بوده اند1384تا  1358يا هزاره و متولد سال هاي  Yنسل 
اين گروه به دليل تعدد و  قدرت خريد بالا و داشتن تحصيلات آکادميک به عنوان اصلی ترين و جديدترين 

 .بسيار عجول و تنوع طلب هستند. مخاطب برندها و شرکت ها به شمار می آيند
 تبلیغات فضای مجازی و شبکه های اجتماعی



 . هستند،  با تکنولوژي به دنيا آمدند و با آن عجين شدند Xو  Yآن ها فرزندان نسل . تا کنون است 1384و از سال  Yپس از نسل  Zنسل •

 .آن ها بسيار علاقه مند و مشتاق به انواع ارتباطات ديجيتال چهره به چهره مثل اسکايپ، فيس تايم و اسنپ چت هستند•
 .در حال حاضر اطلاعات زيادي از اين نسل به دليل سن کم آن ها موجود نيست. است Zيوتيوب رسانه ي محبوب نسل  •

 اپ ها تبلیغات در فضای مجازی و•
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 تشخیص دروغگویی



 



به نظر شما چگونه می توان افراد در 
 مذاکرات دروغگو را تشخیص داد؟



polygraf 
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 آیا دارد دروغ مي گوید؟ 

 چرا باید به من دروغ بگوید؟

 آیا دروغ او به من لطمه ای مي زند؟ 

 در مواجهه با آن چه کاری انجام دهم؟

Dr baghban 



 ترس از به دردسر افتادن•
 .ترس از آزار دادن طرف مقابل•
 .آنها می خواهند مورد تاييد ديگران قرار گيرند•
 .ناتوانی در بيان احساسات•
 .عادت ناپسند•

 چند دلیل برای دورغ گویی افراد

Dr baghban 



 ویژگی افراد دروغگو

 خاراندن گردن و پشت گردن
 

زمانی يک فرد دروغ می گويد کنترل 
احساساتش کمی سخت می شود 

بنابراين بدنش مدام سيگنال هاي مختلفی  
می فرستد و او براي آنکه خودش را از  
آن وضعيت ناخوشايند برهاند دوست 

دارد حواس اش را از هيجانات منفی دور 
عموم دروغگوها از خاراندن گردن  . کند

و گوش به عنوان ابزاري براي آرام 
 .کردن خودشان بهره می برند



 ویژگی افراد دروغگو

 بیش از حد پلک زدن
پلک زدن به صورت طبيعی و عادي در 
همه افراد وجود دارد اما اگر شخصی به 
طور زياد از حد و تا حدي عصبی پلک 
ميزد می توان به صداقت کلامش شک 

کرد و نشانه هاي زبان بدن دروغگو 
می گويد که اين کار غيرعادي است و 
می تواند يک حقيقت مخفی را براي ما  

 .آشکار کند



 ویژگی افراد دروغگو

 پنهان کردن چشم ها
پنهان کردن نگاه به فرد مقابل هنگام 

دروغ شايع ترين نوع زبان بدن 
دروغگو هست که بيشتر افراد نمی 

توانند موقع دروغ چشم هاي خود را 
نگاه چشم ها به . از ما پنهان کنند 

سمت پايين و يا اطراف تغيير مسير می  
دهد و سعی می کند تا حد امکان  
 .ارتباط چشمی را با ما برقرار نکند

   
اما یک انسان بالغ، در هنگام دروغ گویی ترجیح می دهد ارتباط چشمی دائمی برقرار کند تا مطمئن شود که  

 دروغ های او را باور کرده اید و او می تواند به دروغ هایش ادامه دهد



 ویژگی افراد دروغگو

 عرق کردن
 

دروغگوها به شدت عرق می کنند و 
زيرادروغ گفتن تحت هر . عرق می ريزند

شرايطی استرس زا است و باعث بالا 
رفتن فشار خون می شود لذا دماي  
بدن شان افزايش يابد و دچار تعريق 

 زيادي شوند



 ویژگی افراد دروغگو

 پوشاندن خود  
 

گاهی اوقات در حين گفت و گو با يک  
دروغگو او به طور غيرارادي چيزهايی  

مثل کتاب، فنجان يا لپ تاپ را بين 
مثلا يک  . خودشان و شما حايل می کند

کتاب را جلوي چانه اش می گيرد يا  
بخشی از صورتش را پشت ميز دکوري 

 که نزديکتان است پنهان می کند



 ویژگی افراد دروغگو

 تغییر کردن در صدا
 

روان شناسان معتقدند صدا، علامت خوبی 
در واقع اين . براي شناسايی دروغگو است

مغز  . ما نيستيم که صدا را کنترل می کنيم
بر اساس احساساتی که داريم آن را به 

وقتی . شکل اتوماتيک تنظيم می کند
. دروغ می گوييم، می ترسيم رسوا شويم
به همين علت معمولا تن صدا تغيير 

 .می کند و خيلی زير يا خيلی بم می شود



 ویژگی افراد دروغگو

 سرخ شدن صورت و گونه ها
 

معمولا گونه هاي فردي که دروغ 
می گويد سرخ می شود و دليلش هم اين 
است که فرد تا حدودي عصبی است و 

عصبانيت باعث سرخ شدن صورت، 
 .به خصوص گونه ها می شود



 ویژگی افراد دروغگو

 تغییر در مردمک چشم
 

بازتاب کليه ي فرايندهاي ذهنی را می توان بطور 
مردمک چشم  . مستقيم در چشم مشاهده نمود

افراد دروغگو شروع به تنگ شدن می کند و هر  
چقدر هم فرد دروغگوي ماهري باشد نمی تواند 

 .  مردمک چشم خود را بپوشاند
قوی ترین نشانه یک دروغگو و شناخت   

ان با زبان بدن کوچگ شدن مردمک 
 .چشم است



 ویژگی افراد دروغگو

 بی قراری در سر، دست  وپا
 

به خاطر داشته باشيم در يک گفت و 
گوي رسمی و اداري يادوستانه و 

عاشقانه صحنه ي رقص نيست که آدم ها 
 !مدام پاهايشان را تکان دهند

اين حرکات اضافی پا و بی قراري ها    
می تواند يک دليل مهم داشته باشد و آن 
اين است که فرد در آن موقعيت ناراحت 
است و دلش می خواهد آن وضعيت را 

 ترک کند



 ویژگی افراد دروغگو

 ژست های خاص
 

لبخند زورکی، سرفه کردن درون مشت، بالا بردن 
دست روي سر، خشک شدن دهان و قورت دادن  
آب دهان، زبان زدن به لب ها  و عقب بردن بالاتنه 

موقع حرف زدن از جمله ژست هاي آدم هاي 
برخی . البته بايد مراقب هم بود. دروغگو است

دروغگوها براي آنکه احساسات شان نمايان نشود 
حين حرف زدن کاملا خنثی عمل می کنند و 

معمولا بدن را جمع می کنند و حرکات خود را 
 محدود می کنند



 ویژگی افراد دروغگو

 نفس شان تغییر می کند
وقتی يک نفر دارد به شما دروغ 

می گويد، ممکن است سنگين نفس 
.  اين يک کنش بازتابی است. بکشد

وقتی يک نفر مدل نفس کشيدنش تغيير 
کرد، شانه هاي اش بالا خواهد آمد و 
صداي اش خفه و از اعماق گلو به 

گوش  رسيد می توانيد به صداقتش شک 
در حقيقت، آن ها بريده بريده . کنيد 

نفس می کشند چون ضربان قلب و 
 .جريان خون شان تغيير می کند



 ویژگی افراد دروغگو

 بازی کردن با دست ها و وسایل
فرد دروغگو معمولا هنگام حرف زدن حرکت 

يکی ديگر . اضافی زيادي از خود بروز می دهد 
از نشانه هايی که می توانيد با آن به دروغگويی 
طرف مقابل تان شک کنيد اين است که به طور 
ناگهانی دست هايش را در جيبش می گذارد اما  
اين که چرا اين عمل می تواند نشانه دروغگويی 

باشد به اين دليل است که وقتی فردي کف  
دست هايش را نشان می دهد يعنی اين که او 
راحت و صادق است، بنابراين وقتی دروغ 

می گويد به طور غريزي احساس می کند که بايد 
 .  دست هايش را پنهان کند



 یک راه ساده برای تشخیص دروغگو

 تغییر موضوع



 انواع دروغ

 دروغ سفید 

 دروغ سیاه

Dr baghban 



 .  دروغی که در همان لحظه متوجه می شویم

 . دروغی که در پس از گذشت زمان متوجه می شویم

 .دروغی که اصلا متوجه نخواهیم شد

Dr baghban 
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 نگاه به دروغگو



حالت نگهبان 
 دهان

 
 

 گول زدن 

 شک کردن

دروغ گفتن   



دروغگويی باعث احساس سوزش 
 در پايانه هاي عصبی

بينی شده و خاراندن بينی بدين 
 علت است



اين حالت نشانه اي از شک و ترديد است و  
 معمولاًمشخصه افرادي است که می گويند

(مطمئن نيستم موافق باشم)  

 

کسی که دروغ بگويد ومتوجه 
شود که به او شک کرده اند در 

 ناحيه گردن عرق می کند
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مذاکره با مذاکره کننده ای که هیچ آبرویي 
. برایش باقي نمانده، هیچ امتیازی نخواهد داشت
به نفع شماست که از آبرو و هویت طرف مقابل 

.حفاظت کنید  
 

 بنابراین
 

همیشه راهی برای طرف مقابل باز 
بگذارید تا بتواند آبروی خود را حفظ 

.کند  
Dr baghban 
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:عاملی که قبل از دانستن زبان بدن باید مورد توجه قرار گیرد 5  

 (Context)شرایط محیطی یا توجه به 1)

 (Cluster)توجه به دسته بندی نشانه ها  2)

 ( Congruence)توجه به همسویی علائم غیرکلامی 3)

 ( Consistency)توجه به سازگاری با رفتار پایه 4)

 (Culture)توجه به فرهنگ رفتاری فرد 5)



 (Context)شرایط محیطی یا توجه به 

 
برخی از فاکتورهای محیطی تاثیرگذار بر 

 :معنای پیام های غیرکلامی
 

 (همکار، دوست، همسر، همکلاسی، غريبه)جنس رابطه * 
 

 عمر رابطه* 
 

 محل عمومی يا فضاهاي خصوصی تر* 
 

 (ابتدا، ميانه، پايان)اينکه در کدام بخش از گفتگو هستيم * 
 

 ميزان رسمی بودن فضا* 



 (Cluster)توجه به دسته بندی نشانه ها  

 
زبان بدن کلمه نیست بلکه جمله است و جمله ها ساختار دارند و در 

 .داخل ساختار متن، معنای واقعی خود را نشان می دهند



 ( Congruence)توجه به همسویی علائم غیرکلامی 

 



 (Culture)توجه به فرهنگ رفتاری فرد 

  



 ( Consistency)توجه به سازگاری با رفتار پایه 

 
 میزان سازگاری علائم غیرکلامی با عادات رفتاری افراد





 
 
 .شما را تنبل و متكبر نشان ميدهد: تكيه بيش از حد به عقب( ١
 

 .حالت تهاجمى به نظر ميرسد: خم شدن به جلو(٢
 

شما را غير قابل اعتماد و عصبى نشان  : قطع كردن سریع ارتباط چشمى(٣
 .ارتباط چشمى را طولانى تر کنيد به خصوص زمان دست دادن. ميدهد

 
حتى زمانى . شما را مانند عروسك نشان ميدهد: تكان دادن بيش از حد سر(٤

 .که با چيزى موافق هستيد يك اشاره کنيد و سر خود را تكان دهيد و ثابت بمانيد
 

 .باعث تهاجمى به نظر رسيدن ميشود: اشاره با دستان(٥



به نظر ميرسد حالت دفاعى داريد  : ضربدرى نگه داشتن دست ها جلوى بدن(٦
 .سعي کنيد دست ها را کنار بدن نگه داريد. به خصوص زمان پاسخ دادن به سوالات

 
 .نشان ميدهد شما تا چه اندازه عصبى هستيد: بي قرارى(٧
 

شما را سخت و محكم نشان : قرار دادن دست ها پشت سر و یا در جيب(٨
 .ميدهد

 
سعى  . نشان دهنده اين است که فرد صادق نيست: نگاه كردن به بالا یا اطراف(٩

 .کنيد نگاهتان را ثابت نگه داريد
 

مرز مشخصى بين نگاه کردن و . حالت تهاجمي را نشان ميدهد:خيره شدن(١٠
 خيره شدن وجود دارد



 بار اولين براى را کسى اگر .کند ناراحت را مردم است ممكن :مصنوعى لبخند(١١
 .بزنيد لبخند واقعي و باشيد رو خوش کنيد سعى ميبينيد

 
 منتقل را شما قطعيت عدم و ترس :ميكنيد گيري تصميم كه زماني عقب به قدم(١٢

 .برداريد جلو به قدم يك حتى يا و بايستيد ثابت .ميكند
 

 نظر به و ميكند منتقل را شما ضعف :انگشتان و ها دست كف داشتن نگه بالا(١٣
 .ميكنيد التماس ميرسد

 
 .تهاجمى حالت:كمر پشت دستان با ایستاده(١٤

 
  نداريد دوست شما ميدهد نشان و است بدى رفتار:موبایل یا ساعت به كردن نگاه(١٥

 .باشيد آنجا
 

 باشيد، داشته چشمي تماس طبيعى حالت به داريد، نگه خود کنار را ها دست :نتيجه
 .باشيد خودتان و بزنيد لبخند

 



 


