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 مقدمه

 خواهید را بگیرید )خب، حداقل بهترین تلاش خود را بکنید!(چگونه از هر کسی هر چه می

بینید که با اید؟ آنها را میغبطه خورده "همه چیز دارند"رسد حال به افراد موفقی که به نظر میآیا تا به 

زنند. آنها کسانی هستند که های اجتماعی گپ میاعتماد به نفس در جلسات کاری یا راحت در مهمانی

ترین کدهای پستی های بانکی یا شیکها، بهترین همسران، بهترین دوستان، بزرگترین حساببهترین شغل

 را دارند.

تر نیستند. آنها حتی کردهتر نیستند. آنها از شما تحصیلاما صبر کنید! بسیاری از آنها از شما باهوش

اند. برخی کنند که آن را به ارث بردهها گمان میتر هم نیستند! پس موضوع چیست؟ )بعضیقیافهخوش

اند. به آنها بگویید دوباره فکر کنند.( در صرفاً خوش شانس بوده اند یاگویند که با آن ازدواج کردهدیگر می

 گردد.تر آنها در برخورد با همنوعانشان برمینهایت، موضوع به روش ماهرانه

 "همه چیز دارند"رسد ها، افرادی که به نظر میرسد. در طول سالبینید، هیچ کس به تنهایی به اوج نمیمی

اند تا پله پله اند، کسانی که به آنها کمک کردهاند و ذهن آنها را فتح کردهتسخیر کردهقلب صدها نفر دیگر را 

 اند، صعود کنند.به بالای هر نردبان شرکتی یا اجتماعی که انتخاب کرده

زنند که پسران بزرگ و دختران کنند و غر میافراد که در پایین نردبان سرگردانند، اغلب به بالا نگاه می

دهند، های متکبری هستند. وقتی افراد بزرگ دوستی، عشق یا تجارت خود را به آنها نمیبالا آدم بزرگ در

زنند تعلق دارند. برخی غر می "شبکه قدیمی"کنند که به یک نامند یا آنها را متهم میمی "گروهی"آنها را 

 خورده است. "ایسقف شیشه"که سرشان به 

شوند که طرد شدن تقصیر خودشان بوده کنند، هرگز متوجه نمیمیاین بازیکنان کوچک لیگ که شکایت 

دانند که به دلیل اشتباهات ارتباطی خودشان، رابطه، دوستی یا معامله را خراب است. آنها هرگز نمی

ای از ترفندها، یک جادو دارند که هر کاری را که انجام اند. انگار افرادی که مورد علاقه هستند، کیسهکرده

 کند.ند به موفقیت تبدیل میدهمی

کند، ها را محکم میای که دوستیدر کیسه ترفندهای آنها چیست؟ چیزهای زیادی پیدا خواهید کرد: ماده

شود مردم عاشق آنها شوند. آنها همچنین دارای کند و جادویی که باعث میها را تسخیر میجادویی که ذهن
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ای که باعث را استخدام کنند و سپس ارتقا دهند، ویژگی شود رئیسان آنهاکیفیتی هستند که باعث می

شود مشتریان از آنها خرید کنند نه از رقبا. همه ما شود مشتریان دوباره برگردند و مزیتی که باعث میمی

ها بیشتر از بقیه. کسانی که تعداد زیادی از آنها را دارند، چند تا از این ترفندها را در کیف خود داریم، بعضی

نود و دو تا از این ترفندهای کوچک  "چگونه با هر کسی صحبت کنیم"رندگان بزرگ زندگی هستند. کتاب ب

دهد تا شما هم بتوانید این بازی را به کمال انجام دهید و هر کنند به شما میرا که آنها هر روز استفاده می

 خواهید به دست آورید.چه را که در زندگی می

 آشکار شدند "ترفندهای کوچک"چگونه 

نه! "ها پیش، یک معلم نمایش که از بازی بد من در یک نمایش دانشگاهی عصبانی شده بود، فریاد زد: سال

هر حرکت کوچک، هر موقعیت بدن، افکار خصوصی شما "او فریاد زد، "کند. هایت را نقض مینه! بدنت حرف

دهد که اد کند و هر کدام دقیقاً نشان میتواند هفت هزار حالت مختلف ایجکند. صورت شما میرا فاش می

سپس چیزی گفت که هرگز فراموش  "کنید.شما چه کسی هستید و در هر لحظه خاص چه فکری می

  "است. عمل نامه شما درنحوه حرکت شما زندگیوو بدنت! "کنم: نمی

طور ناخودآگاه داستان  دهید، بهچقدر حق با او بود! در صحنه زندگی واقعی، هر حرکت فیزیکی که انجام می

های ما شنوند که گوشها صداهایی را میگربهگوید. انداز است میزندگی شما را به هر کسی که در چشم

مانند. و بینند که از چشم ما دور میهایی را میها در تاریکی شکلتوانند آنها را تشخیص دهند. خفاشنمی

ای برای جذب یا دفع العادهآگاه انسان هستند اما قدرت فوقدهند که در سطح ناخودمردم حرکاتی انجام می

هایتان ای که از بین لبکنید، یا هر انتخاب دلخواه کلمهدارند. هر لبخند، هر اخم، هر هجایی که ادا می

 تواند دیگران را به سمت شما جذب کند یا باعث شود که آنها بخواهند فرار کنند.گذرد، میمی

ها درونی شما تا به حال به شما گفته است که از یک معامله کنار بکشید؟ خانمآیا حس  -آقایان 

 آیا شهود زنانه شما باعث شده است که پیشنهادی را بپذیرید یا رد کنید؟ -

یا چشم خفاش، عناصری که  گربهدر سطح هوشیار، ممکن است از این حس آگاه نباشیم. اما مانند گوش 

 دهند بسیار واقعی هستند.می احساسات ناخودآگاه را تشکیل

های اند تا تمام سیگنالکشی شدهلطفاً دو انسان را در یک جعبه پیچیده تصور کنید که با مدارهایی سیم

یابد. یک متخصص ارتباطات از جاری بین این دو را ثبت کنند. در هر ثانیه ده هزار واحد اطلاعات جریان می
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العمر تقریباً نیمی از جمعیت بزرگسال ایالات های ماداماحتمالاً تلاش" زند کهدانشگاه پنسیلوانیا تخمین می

 "سازی واحدهای اطلاعات در یک ساعت تعامل بین دو موضوع لازم است.متحده برای مرتب

های توانیم تکنیکشود، آیا میها عمل و واکنش ظریف که بین دو انسان رد و بدل میبا توجه به میلیون

 دهیم تا هر ارتباط ما واضح، مطمئن، معتبر و کاریزماتیک باشد؟ مشخصی را ارائه

های ارتباطی، کاریزما و شیمی بین افراد من مصمم به یافتن پاسخ، تقریباً هر کتابی را که در مورد مهارت

هایی رهبری نوشته شده بود، خواندم. صدها مطالعه انجام شده در سراسر جهان را در مورد اینکه چه ویژگی

دهند، بررسی کردم. دانشمندان علوم اجتماعی نترس در تلاش خود برای یافتن اعتبار را تشکیل میو 

بین چینی، به این امید که کاریزما فرمول، از هیچ تلاشی فروگذار نکردند. به عنوان مثال، محققان خوش

آمین در ادرار طح کاتکولممکن است در رژیم غذایی باشد، تا آنجا پیش رفتند که رابطه نوع شخصیت را با س

 افراد مقایسه کردند. نیازی به گفتن نیست که فرضیه آنها به زودی کنار گذاشته شد.

 دیل کارنگی برای قرن بیستم عالی بود، اما این قرن بیست و یکم است

چگونه دوستان را به دست آوریم و "، 1936بیشتر مطالعات به سادگی کتاب کلاسیک دیل کارنگی در سال 

گفت که موفقیت در لبخند زدن، نشان دادن را تأیید کردند. خرد او برای اعصار می "ر مردم تأثیر بگذاریمب

 علاقه به دیگران و ایجاد احساس خوب در آنها نهفته است.

. این امروز به همان اندازه که بیش از شصت سال پیش صادق "این تعجب آور نیست"با خودم فکر کردم 

 بود، صادق است.

دهند، چرا به های زیرکانه را ارائه مینابراین اگر دیل کارنگی و صدها نفر دیگر از آن زمان همان توصیهب

کتاب دیگری نیاز داریم که به ما بگوید چگونه دوستان را به دست آوریم و بر مردم تأثیر بگذاریم؟ دو دلیل 

 بزرگ.

، "وقتی در چین هستید، به زبان چینی صحبت کنید"فرض کنید یک حکیم به شما گفته باشد:  اول: دلیل

اما هیچ درس زبانی به شما نداده باشد؟ دیل کارنگی و بسیاری از متخصصان ارتباطات مانند آن حکیم 

دنیای پیچیده  گویند چگونه این کار را انجام دهیم. درگویند چه کار کنیم اما نمیهستند. آنها به ما می

. افراد بدبین در تجارت امروز "تعارف صمیمانه بدهید"یا  "لبخند بزنید"امروزی، کافی نیست بگوییم 

بینند. افراد موفق یا های بیشتری را در تعریف شما میهای بیشتری را در لبخند شما، پیچیدگیظرافت
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کنند که به آنها علاقه دارند و به آنها ود میزنند و وانماند که لبخند میجذاب توسط چاپلوسانی احاطه شده

اند، خسته شده "آیدکت و شلوار خیلی به شما می"گویند گویند. مشتریان از فروشندگانی که میتملق می

گویند خواستگارانی که میدر برابرکنند. زنان در حالی که انگشتانشان کلیدهای صندوق پول را نوازش می

 .ستندمحتاط ه "تو زیبا هستی"

است و ما به فرمول جدیدی برای موفقیت نیاز  1936جهان مکان بسیار متفاوتی نسبت به سال  دوم: دلیل

های مورد استفاده توسط داریم. برای یافتن آن، من سوپراستارهای امروز را مشاهده کردم. من تکنیک

برای برای تغییر دین، بازیگران فروشندگان برتر برای بستن فروش، سخنرانان برای متقاعد کردن، روحانیون 

 و ورزشکاران برای برنده شدن را بررسی کردم. جذب

شود، پیدا های دست نیافتنی که منجر به موفقیت آنها میهای ساختمانی مشخصی را برای ویژگیمن بلوک

ادم که های قابل هضم و قابل استفاده تبدیل کردم. من به هر کدام نامی دکردم. سپس آنها را به تکنیک

ها کند. همانطور که تکنیکبینید، به سرعت به ذهن شما خطور میوقتی خود را در یک معضل ارتباطی می

 گذاری آنها با مخاطبان در سراسر کشور کردم.را توسعه دادم، شروع به اشتراک

 های خود را به من دادند.کنندگان در سمینارهای ارتباطی من ایدهشرکت

بودند، با اشتیاق مشاهدات خود را  500های فورچون اری از آنها مدیران عامل شرکتمشتریان من، که بسی

 ارائه کردند.

ترین رهبران بودم، زبان بدن و حالات چهره آنها را تجزیه و ترین و محبوبهنگامی که در حضور موفق

دادم. من تماشا  بندی و انتخاب کلمات آنها با دقت گوشتحلیل کردم. من به مکالمات غیررسمی، زمان

ای جادو در کنند. هر بار که ذرهکردم که چگونه با خانواده، دوستان، همکاران و مخالفان خود رفتار می

خواستم که آن را با موچین بیرون بیاورند و در معرض نور روشن کردم، از آنها میارتباطات آنها پیدا می

 هوشیاری قرار دهند.

آسان تبدیل کردم که دیگران  "ترفند کوچک"کردیم و سپس آن را به یک  ما با هم آن را تجزیه و تحلیل

 توانستند آن را تکرار کنند و از آن سود ببرند.می

های من و ترفندهای برخی از آن افراد بسیار مؤثر در این کتاب آمده است. برخی ظریف هستند. برخی یافته

تعجب آورند. اما همه قابل دستیابی هستند. وقتی بر آنها مسلط شوید، همه از آشنایان جدید گرفته تا 
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کنند تا ف پول خود را باز میخانواده، دوستان و همکاران تجاری با خوشحالی قلب، خانه، شرکت و حتی کی

 توانند به شما بدهند.هر چه می

روید، به گذشته های ارتباطی جدید خود در زندگی پیش مییک امتیاز هم وجود دارد. همانطور که با مهارت

 بینید که برخی از افراد بسیار خوشحال در حال لبخند زدن در پشت سر شما هستند.کنید و مینگاه می
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 بخش اول

 چگونه بدون گفتن یک کلمه، همه را مجذوب خود کنید

 

 شما فقط ده ثانیه فرصت دارید تا نشان دهید که یک شخص مهم هستید

ای دارد. اولین نگاه شما یک هولوگرام درخشان العادهلحظه دقیق ملاقات دو انسان با یکدیگر، قدرت فوق

تواند برای همیشه در حافظه او حک سوزاند و میمیاست. این نگاه راه خود را به چشمان آشنای جدید شما 

 شود.

توانند این پاسخ احساسی زودگذر و سریع را ثبت کنند. دوست من رابرت هنرمندان گاهی اوقات می

گروسمن یک هنرمند کاریکاتوریست ماهر است که به طور مرتب برای فوربس، نیوزویک، اسپورتس 

کشد. باب یک استعداد منحصر به فرد برای ریات محبوب نقاشی میایلاستریتد، رولینگ استون و سایر نش

هایش، بلکه برای تمرکز بر جوهره شخصیت آنها دارد. بدن و روح صدها ثبت نه تنها ظاهر فیزیکی سوژه

شود. یک نگاه به کاریکاتورهای او از افراد مشهور و شما شخصیت برجسته از دفترچه طراحی او ساطع می

 ."ببینید"عاً شخصیت آنها را توانید واقمی

کشد. تماشاگران که بالای شانه گاهی اوقات در یک مهمانی، باب یک طرح سریع روی دستمال  مهمان می

شود، بینند که جلوی چشمانشان ظاهر میاند، در حالی که تصویر و جوهره دوستشان را میباب جمع شده

دهد. گذارد و دستمال را به سوژه میلم خود را زمین میزنند. وقتی او طراحی را تمام کرد، قنفس مینفس

خب، اوه، عالیه. اما "کند، شود. او معمولاً با ادب زمزمه میشده بر چهره سوژه ظاهر میاغلب یک نگاه گیج

 "واقعاً من نیستم.

شک باقی کند و هرگونه سوژه را غرق می "اوه، بله، هستی!"زنند گروه متقاعدکننده جمعیت که فریاد می

شود تا به دیدگاه جهان از خودش در دستمال برد. سوژه گیج شده به حال خود رها میمانده را از بین می

 خیره شود.
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تواند شخصیت افراد را به این خوبی ثبت یک بار که به استودیوی باب رفته بودم، از او پرسیدم که چگونه می

 "کنم.میساده است. من فقط به آنها نگاه "کند. او گفت: 

کنی؟ آیا لازم نیست در مورد سبک زندگی، تاریخچه آنها نه، چطور شخصیت آنها را ثبت می"پرسیدم: 

 "تحقیق زیادی انجام دهی؟

 "کنم.نه، بهت گفتم، لیل، من فقط به آنها نگاه می"

 "ها؟"

ه حرکت آنها مشخص تقریباً هر وجهی از شخصیت افراد از ظاهر، حالت بدن و نحو"او در ادامه توضیح داد: 

های سیاسی را در آن نگه او گفت و من را به سمت فایلی که کاریکاتورهای شخصیت "است. به عنوان مثال...

 داشت، صدا زد.می

اینجا پسرانه بودن " "ببین،"باب با اشاره به زوایای مختلف اعضای بدن رؤسای جمهور مختلف گفت: 

با اشاره به زاویه  "دست و پا بودن جورج بوش پدر،بی"داد.  و نیم لبخند او را نشانم "کلینتون است،

با اشاره به  "بازی نیکسون،دغل"با اشاره به چشمان خندان رئیس جمهور سابق.  "جذابیت ریگان،"اش. شانه

تر در پرونده خود فرو رفت، فرانکلین دلانو روزولت را بیرون آورد و با کج شدن دزدکی سرش. او کمی عمیق

همه چیز در چهره و بدن  "اینجا غرور فرانکلین دلانو روزولت است."به بینی که در هوا بالا بود، گفت:  اشاره

 است.

های اولیه پاک نشدنی هستند. چرا؟ زیرا در دنیای پرشتاب و پر از اطلاعات ما که هر ثانیه برداشت

 باید سریع قضاوت کنند.رود. آنها کنند، سر مردم گیج میهای متعددی ما را بمباران میمحرک

های سریعی داشته باشند تا دنیا را درک کنند و به کارهایی که باید انجام دهند برسند. آنها باید قضاوت

گیرند. آن تصویر از شما به کنند، یک عکس فوری ذهنی میبنابراین، هر زمان که مردم شما را ملاقات می

 با آنها سر و کار دارند.شود که برای مدت طولانی هایی تبدیل میداده

  



.........................................................................................................................................16 
 
 
 

 چگونه با هر کسی صحبت کنیم

 زندهایتان بتوانند صحبت کنند، فریاد میبدن شما قبل از اینکه لب

هایتان از هم باز شود و اولین های آنها دقیق است؟ به طرز شگفت انگیزی، بله. حتی قبل از اینکه لبآیا داده

کرده است. نحوه نگاه شما و نحوه حرکت هجا از آن خارج شود، جوهره شما قبلاً راه خود را به مغز آنها باز 

 دهد. نیازی به گفتن یک کلمه نیست.درصد از اولین برداشت کسی از شما را تشکیل می 80شما بیش از 

کردم. با این حال، بدون اینکه یک ام که به زبان مادری آنها صحبت نمیمن در کشورهایی زندگی و کار کرده

درست بوده است. هر  های منها ثابت کرد که اولین برداشتود، سالهجای قابل فهم بین ما رد و بدل ش

توانستم فوراً بگویم که آنها چقدر با من صمیمی هستند، کردم، میزمان که با همکاران جدیدی ملاقات می

توانستم چقدر اعتماد به نفس دارند و تقریباً چه جایگاهی در شرکت دارند. فقط با دیدن حرکت آنها می

 م که چه کسانی سنگین وزن هستند و چه کسانی سبک وزن.حس کن

دانید. چطور؟ چون قبل از اینکه وقت داشته باشید یک فکر من هیچ مهارت فرا حسی ندارم. شما هم می

های اند که واکنشکنید. مطالعات نشان دادهمنطقی را پردازش کنید، یک حس ششم در مورد کسی پیدا می

شود ثبت کند، رخ ه مغز فرصت داشته باشد آنچه را که باعث آن واکنش میاحساسی حتی قبل از اینک

کند که تأثیر آن کند، ضربه شدیدی را تجربه میدهند. بنابراین، لحظه ای که کسی به شما نگاه میمی

کند. باب به من گفت که او در خلق کاریکاتورهایش آن ضربه اول را ثبت زمینه را برای کل رابطه فراهم می

 کند.می

باب، "دنبال کنم، پرسیدم:  "چگونه با هر کسی صحبت کنیم"من تصمیم گرفتم دستور کار خودم را برای 

دانی، باهوش، قوی، کاریزماتیک، اصولی، جذاب، می -خواستی کسی را واقعاً باحال به تصویر بکشی اگر می

 "مند به افراد دیگر...دلسوز، علاقه

فقط به آنها "کنم. دانست که من به چه چیزی اشاره میاو دقیقاً می "است. آسان"باب حرفم را قطع کرد: 

آل برای کسی است این تصویر ایده "حالت عالی، ظاهری سر بالا، لبخندی مطمئن و نگاهی مستقیم بدهید.

 که یک شخص مهم است.
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 چگونه شبیه یک شخص مهم به نظر برسیم

تجارت لوازم خانگی است. شوهرش نیز به همان اندازه در دوست من کارن یک متخصص بسیار محترم در 

 زمینه ارتباطات نام بزرگی است. آنها دو پسر کوچک دارند.

گذارند. او در آن دنیا هر زمان که کارن در یک رویداد صنعت لوازم خانگی حضور دارد، همه به او احترام می

نکه در کنار او دیده شوند و با او گپ بزنند، و ها برای ایشخص بسیار مهمی است. همکارانش در کنوانسیون

و  "مدیر اجرایی لوازم خانگی"های مقدس صنعت مانند امیدوارند که در حال احوالپرسی با او برای کتاب

 کنند.عکس بگیرند، با هم رقابت می "دنیای مبلمان"

کند، ممکن است هی میکند که وقتی شوهرش را در مراسم ارتباطات همرابا این حال، کارن شکایت می

برد، او فقط یک مادر دیگر است. او یک بار از من هایش را به مراسم مدرسه میهیچکس باشد. وقتی بچه

شناسند به من نزدیک توانم از بین جمعیت متمایز شوم تا افرادی که من را نمیلیل، چگونه می"پرسید: 

های این بخش دقیقاً همین کار را انجام نیکتک "شوند و حداقل فرض کنند که من یک فرد جالب هستم؟

کنید به عنوان یک کنید، برای هر کسی که ملاقات میدهند. هنگامی که از نه تکنیک بعدی استفاده میمی

بینید، حتی اگر جمعیت شما نباشد، به شوید. شما در هر جمعیتی که خود را در آن میفرد خاص ظاهر می

 هید شد.عنوان یک شخص مهم متمایز خوا

 بیایید با لبخند شما شروع کنیم.

 چگونه لبخند خود را به طرز جادویی متفاوت کنید

چگونه دوستان را به دست آوریم و بر "، یکی از شش مورد ضروری دیل کارنگی در کتاب 1936در سال 

لبخند زدن بود! این دستور او در هر دهه توسط تقریباً هر متخصص ارتباطاتی که تا به  "مردم تأثیر بگذاریم

هزاره جدید، زمان آن حال قلم به کاغذ یا دهان به میکروفون زده است، تکرار شده است. با این حال، در آغاز 

تر به دستور دیل رسیده است که نقش لبخند را در روابط انسانی سطح بالا دوباره بررسی کنیم. وقتی عمیق

 دهد. مخصوصاً امروزه.همیشه جواب نمی 1936بپردازید، متوجه خواهید شد که یک لبخند سریع در سال 

کنندگان و روزی ندارد. به رهبران جهان، مذاکرهپوزخند فوری قدیمی هیچ وزنی در بین جمعیت پیچیده ام

ها نگاه کنید. هیچ چاپلوس لبخندزنی در میان آنها نیست. بازیگران کلیدی در تمام اقشار های شرکتغول
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کند، قدرت بیشتری دارد و جهان با آنها لبخند کنند، بنابراین، وقتی فوران میجامعه لبخند خود را غنی می

 زند.می

اند. آنها از نوار لاستیکی سفت یک دروغگوی به دام بندی کردهها نوع مختلف لبخند را فهرستمحققان ده

افتاده تا لبخند نرم و له شده یک نوزاد قلقلک داده شده متغیر هستند. برخی از لبخندها گرم هستند در 

ا تعداد زیادی از آنها حالی که برخی دیگر سرد هستند. لبخندهای واقعی و لبخندهای جعلی وجود دارد. )شم

و  "خوشحالیم که تصمیم گرفتید به ما سر بزنید"گویند اید که بر روی چهره دوستانی که میرا دیده

  "هیجان زده هستیم"گویند کنند و مینامزدهای ریاست جمهوری که از شهر شما بازدید می

ی آنهاست، بنابراین آن را برای حداکثر هادانند که لبخند آنها یکی از قدرتمندترین سلاحبرندگان بزرگ می

 اند.تأثیر تنظیم کرده

 چگونه لبخند خود را تنظیم کنید

درست سال گذشته، دوست قدیمی دانشگاه من، میسی، تجارت خانوادگی خود را که یک شرکت غرب میانه 

با من تماس گرفت و کرد، به دست گرفت. یک روز او های راه راه را به تولیدکنندگان عرضه میبود که جعبه

آید و من را به شام با چند نفر از مشتریان احتمالی خود گفت که برای جذب مشتریان جدید به نیویورک می

ام را ببینم و خنده مسری او را دعوت کرد. من مشتاقانه منتظر بودم که دوباره لبخند سریع دوست قدیمی

 خشی از جذابیت او بود.ناپذیر بود و این برو درمانبشنوم. میسی یک خنده

کردم شخصیت گیرد. فکر میوقتی پدرش سال گذشته درگذشت، او به من گفت که تجارت را به دست می

میسی برای مدیرعاملی در یک تجارت سخت، کمی حبابی است. اما، هی، من در مورد تجارت جعبه راه راه 

 دانم؟چه می

یک رستوران در مرکز شهر ملاقات کردیم و در حالی که آنها  اش و من در سالناو، سه نفر از مشتریان بالقوه

لطفاً امشب من را ملیسا صدا "کردیم، میسی در گوش من زمزمه کرد: را به سمت اتاق غذاخوری هدایت می

 "کن.

کمی بعد از  "شوند!ها میسی نامیده نمیالبته، تعداد زیادی از روسای شرکت"من با چشمک پاسخ دادم: 

رویی است که در یزبان ما را نشاند، متوجه شدم که ملیسا زن بسیار متفاوتی از دختر خندهاینکه سر م

زد. با این حال چیزی شناختم. او به همان اندازه جذاب بود. او به اندازه همیشه لبخند میدانشگاه می

 توانستم دقیقاً بفهمم چه چیزی.متفاوت بود. نمی
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تر و گوید عمیقمن این تصور مشخص را داشتم که هر چیزی که ملیسا میاگرچه او هنوز هم پرشور بود، اما 

توانستم بگویم که آنها داد و من میتر است. او با گرمای واقعی به مشتریان احتمالی خود پاسخ میصادقانه

 هم او را دوست دارند. من هیجان زده بودم زیرا دوستم آن شب یک ضربه فنی را به ثمر رساند. در پایان

 شب، ملیسا سه مشتری بزرگ جدید داشت.

میسی، از زمانی که شرکت را به دست گرفتی، واقعاً راه طولانی را طی "بعداً، در تاکسی تنها با او، گفتم: 

 "ای. تمام شخصیت تو، خب، یک لبه شرکتی واقعاً باحال و تیز پیدا کرده است.کرده

 "ه چیزی؟چ" "اوه ، فقط یک چیز تغییر کرده است."او گفت: 

 "لبخند من."او گفت: 

 "؟تچی"من با ناباوری پرسیدم: 

او با نگاهی دور به چشمانش گفت:  "لبخند من."ام تکرار کرد: او طوری که انگار من حرفش را نشنیده

دانست که تا چند سال دیگر باید شرکت را به دست بگیرم، من را بینی، وقتی پدرم مریض شد و میمی"

گفتگوی تغییر دهنده زندگی با من داشت. من هرگز سخنان او را فراموش نخواهم کرد. پدر نشاند و یک 

؟ خب، "من عاشقتم، عزیزم، اما پاهات خیلی بزرگه"میسی، عزیزم، آن آهنگ قدیمی را یادت هست، "گفت: 

 "سریعه. من عاشقتم، عزیزم، اما لبخندت خیلی"خواهی در تجارت جعبه بزرگ شوی، بگذار بگویم، اگر می

ای بود که او برای نشان دادن به من او سپس یک مقاله روزنامه زرد شده را بیرون آورد که به نقل از مطالعه"

در زمان مناسب نگه داشته بود. این مربوط به زنان در تجارت بود. این مطالعه نشان داد زنانی که در زندگی 

 ".شوندزنند، معتبرتر تلقی میشرکتی دیرتر لبخند می

ساز مانند مارگارت تاچر، کرد، من شروع به فکر کردن در مورد زنان تاریخهمانطور که میسی صحبت می

ایندیرا گاندی، گلدا مایر، مادلین آلبرایت و دیگر زنان قدرتمند مانند آنها کردم. هیچ یک به خاطر لبخند 

 سریعش شناخته شده نبود.

گوید که یک لبخند بزرگ و گرم یک دارایی است. اما فقط زمانی این مطالعه در ادامه می"میسی ادامه داد: 

میسی توضیح داد که از آن لحظه به بعد، او به  "که کمی دیرتر بیاید، زیرا در آن زمان اعتبار بیشتری دارد.

هایش را آموزش داد تا مشتریان و همکاران تجاری خود لبخند بزرگ خود را هدیه داد. با این حال، او لب

 رسید.تر به نظر میتر و شخصیتر فوران کنند. بنابراین لبخند او برای گیرنده صادقانهتهآهس
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تر بخشید. اگرچه این تر و صادقانهتر، عمیقتر میسی به شخصیت او یک اعتبار غنیهمین بود! لبخند آهسته

کردند که خاص و فقط میکنندگان لبخند بزرگ زیبای او احساس تاخیر کمتر از یک ثانیه بود، اما دریافت

 برای آنهاست.

من تصمیم گرفتم تحقیقات بیشتری در مورد لبخند انجام دهم. وقتی در بازار کفش هستید، شروع به نگاه 

گیرید مدل موهای خود را تغییر دهید، به مدل موهای همه کنید. وقتی تصمیم میکردن به پاهای همه می

ن به یک تماشاگر ثابت لبخند تبدیل شدم. من به لبخندها در خیابان کنید. خب، برای چندین ماه، منگاه می

ها های شرکتنگاه کردم. من به لبخندها در تلویزیون نگاه کردم. من به لبخند سیاستمداران، روحانیون، غول

های جدا شده، های چشمک زن و لبهای من؟ در میان دریای دندانو رهبران جهان نگاه کردم. یافته

زنند. سپس، وقتی این شدم افرادی که بیشترین اعتبار و صداقت را دارند، فقط کمی دیرتر لبخند میمتوجه 

کند و مانند یک سیل های صورتشان نفوذ میرسید که لبخند آنها به تمام شکافکردند، به نظر میکار را می

 نامم.می "آسالبخند سیل"گیرد. بنابراین من تکنیک زیر را آهسته آنها را در بر می

 1تکنیک شماره 

 آسالبخند سیل

گیرد، که در خط دید شما قرار میکنید، فوراً لبخند نزنید، انگار هر کسی هنگامی که به کسی سلام می

ذینفع خواهد بود. در عوض، برای یک ثانیه به چهره طرف مقابل نگاه کنید. مکث کنید. شخصیت آنها را 

بزرگ، گرم و پاسخگو بر روی صورت شما جاری شود و به چشمان جذب کنید. سپس بگذارید یک لبخند 

شما سرازیر شود. مانند یک موج گرم گیرنده را در بر خواهد گرفت. این تاخیر کسری از ثانیه مردم را 

 آسای شما واقعی است و فقط برای آنهاست.کند که لبخند سیلمتقاعد می

م، به دو مورد از قدرتمندترین ابزارهای ارتباطی که در حال بیایید فقط چند اینچ به سمت شمال سفر کنی

 اختیار دارید: چشمان شما.

 چگونه با استفاده از چشمان خود، به همه القا کنید که باهوش و زیرک هستید

ها را به حرکت درآورد و دیوی توانست با چشمانش کشتیفقط کمی اغراق است اگر بگوییم هلن تروا می

های شخصی هستند که قدرت انفجار توانست به یک خرس خیره شود. چشمان شما نارنجککراکت می

های مرگبار های خود را به عنوان سلاحاحساسات مردم را دارند. همانطور که استادان هنرهای رزمی مشت
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های مرگبار روانی ثبت کنید، زمانی که بر توانید چشمان خود را به عنوان سلاحکنند، شما نیز میثبت می

 های تماس چشمی زیر مسلط شوید.تکنیک

نگاه  "تماس چشمی خوبی داشته باشید"آموزد افراد محبوب در بازی زندگی فراتر از خرد متعارف که می

تواند یک نفوذ دانند که برای برخی از افراد مشکوک یا ناامن، تماس چشمی شدید میمی کنند. اولاً، آنهامی

 خطرناک باشد.

دار هائیتی داشت که خیالاتش پر از جادوگران، ساحران و جادوی ام یک خانهشدم، خانوادهوقتی بزرگ می

لویی "کرد: او با ترس زمزمه می ند.سیاه بود. زولا حاضر نبود با لویی، گربه سیامی من، در یک اتاق تنها بما

 "بیند.روح من را می -کند درون من نگاه می به

تواند ها، تماس چشمی شدید جادوگری است. در برخی دیگر، خیره شدن به کسی میدر برخی فرهنگ

ند یک دهالمللی ترجیح میاحترامی باشد. با درک این موضوع، بازیگران بزرگ در صحنه بینتهدیدآمیز یا بی

های زبان بدن فرهنگی را در کیف دستی خود به جای یک کتاب عبارات برلیتز داشته کتاب در مورد تفاوت

 باشند.

تواند بسیار مفید باشد، به آمیز میدانند که تماس چشمی اغراقبا این حال، در فرهنگ ما، برندگان بزرگ می

در کار نیست، تماس چشمی قوی بین زن و  ایخصوص بین دو جنس. در تجارت، حتی زمانی که عاشقانه

 مرد تأثیر قدرتمندی دارد.

ای را برای درک اثر دقیق انجام داد. محققان از افراد جنس مخالف خواستند که یک مرکز بوستون مطالعه

ای داشته باشند. آنها نیمی از افراد مورد مطالعه را با هدایت آنها به شمارش یک مکالمه معمولی دو دقیقه

عداد دفعات پلک زدن شریک زندگی خود، فریب دادند تا تماس چشمی شدیدی را حفظ کنند. آنها به ت

 نیمی دیگر از افراد مورد مطالعه هیچ دستورالعمل خاصی برای تماس چشمی برای گفتگو ندادند.

طور قابل توجهی  زدند، بهخبر پلک میهنگامی که آنها بعداً از افراد مورد مطالعه سؤال کردند، کسانی که بی

احساس احترام و علاقه بیشتری نسبت به همکاران خود گزارش کردند که آنها، بدون اطلاع آنها، به سادگی 

 های آنها بودند.در حال شمارش پلک

ام. یک بار، هنگام من صمیمیت ناشی از تماس چشمی شدید را با یک غریبه به طور مستقیم تجربه کرده

کننده چند صد نفر، چهره زنی در میان جمعیت توجه من را جلب کرد. ظاهر شرکتبرگزاری سمیناری برای 

چندان منحصر به فرد نبود. با این حال، او در طول صحبت من به کانون توجه من تبدیل شد. چرا؟ چون 
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کردم و هایم را تمام میحتی برای یک لحظه هم چشمانش را از صورتم برنداشت. حتی وقتی من صحبت

صبرانه منتظر است تا ماند. احساس کردم که او بیشدم، چشمانش با اشتیاق به صورتم خیره مییساکت م

آید، لذت ببرد. من عاشقش شدم! تمرکز و شیفتگی آشکار او به من از بینش بعدی که از لبانم بیرون می

 رده بودم، بیان کنم.ها فراموش کها را به خاطر بیاورم و نکات مهمی را که مدتالهام بخشید تا داستان

هایم، تصمیم گرفتم این دوست جدید را که اینقدر مجذوب سخنرانی من شده بود، بلافاصله پس از صحبت

پیدا کنم. همانطور که مردم در حال خروج از سالن بودند، من به سرعت پشت سر طرفدار بزرگم رفتم. 

تحسین کننده من  "ببخشید."ندتر تکرار کردم: طرفدار من به راه رفتن ادامه داد. کمی بل "ببخشید."گفتم: 

اش زدم. این بار سرعتش را تغییر نداد و از در بیرون رفت. من او را تا راهرو دنبال کردم و به آرامی روی شانه

هایم و ای مبهم در مورد قدردانی از تمرکز او بر صحبتاو با نگاهی متعجب به دور خود چرخید. من بهانه

 چند سؤال از او بپرسم، زمزمه کردم. خواهماینکه می

 "چیز زیادی از سمینار یاد گرفتی؟"من جسارت کردم و پرسیدم: 

گفتی مشکل داشتم زیرا در حال راه رفتن من در درک آنچه می" "خب، نه واقعا."او با صراحت پاسخ داد: 

 "روی سکو به جهات مختلف بودی.

کردم مجذوب خود نکردم. بود. من او را آنطور که گمان میدر یک چشم به هم زدن، فهمیدم. زن کم شنوا 

های من نشد. تنها دلیلی که او چشمانش را به صورتم چسبانده او آنطور که من امیدوار بودم مجذوب صحبت

 های من را بخواند!بود این بود که در تلاش بود تا لب

بخشی به من داده بود که، با اینکه امهایم چنان لذت و الهبا این وجود، تماس چشمی او در طول صحبت

خسته بودم، از او خواستم که به من ملحق شود تا قهوه بخوریم. من یک ساعت بعد را صرف خلاصه کردن 

 کل سمینارم فقط برای او کردم. این تماس چشمی چیز قدرتمندی است.
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 تر به نظر برسندکاری کنید که چشمان شما باهوش

ماس چشمی شدید وجود دارد. علاوه بر بیدار کردن احساس احترام و محبت، هنوز یک بحث دیگر برای ت

کند که یک متفکر باهوش و انتزاعی هستید. از حفظ تماس چشمی قوی این تصور را در شما ایجاد می

توانند حتی در کنند، میتر از متفکران عینی ادغام میهای ورودی را راحتآنجایی که متفکران انتزاعی داده

های شریک ل سکوت به چشمان کسی نگاه کنند. فرآیندهای فکری آنها با خیره شدن به چشمطو

 شود.شان منحرف نمیزندگی

برگردیم به روانشناسان شجاعمان. محققان ییل، با این فکر که حقیقت تزلزل ناپذیری در مورد تماس 

چه تماس چشمی بیشتر باشد، احساسات هر "چشمی دارند، مطالعه دیگری را انجام دادند که، به گمان آنها، 

کرد. این بار آنها به افراد مورد مطالعه دستور دادند تا یک مونولوگ شخصی آشکار ارائه را تأیید می "ترمثبت

کند، با مقیاس متغیر تماس شان صحبت میدهند. آنها از شنوندگان خواستند که در حالی که شریک زندگی

 چشمی واکنش نشان دهند.

کردند، همه چیز طبق انتظار پیش های شخصی خود را برای زنان تعریف مینتایج؟ وقتی زنان داستان

رفت. افزایش تماس چشمی باعث تشویق احساس صمیمیت شد. اما، در مورد مردان اینطور نبود. برخی می

کردند. مردان میشدند، احساس خصومت از مردان وقتی توسط مرد دیگری به مدت طولانی به آنها خیره می

شان بیشتر از آنچه باید کردند. تعداد کمی حتی مشکوک بودند که شریک زندگیدیگر احساس خطر می

 خواستند به او مشت بزنند.مند است و میعلاقه

واکنش احساسی شریک زندگی شما به نگاه عمیق شما یک پایه بیولوژیکی دارد. وقتی با دقت به کسی نگاه 

کند. این های او جاری میای شبیه آدرنالین را در رگدهد و مادهقلب او را افزایش میکنید، ضربان می

کنند، دارند. و هنگامی که شما آگاهانه همان واکنش فیزیکی است که مردم وقتی شروع به عاشق شدن می

اس دهید، حتی در طول تعاملات عادی تجاری یا اجتماعی، مردم احستماس چشمی خود را افزایش می

 اند.کنند که شما را مجذوب خود کردهمی

کنند: از تکنیک زیر که من آن را کنند و زنانی که با مردان یا زنان صحبت میمردانی که با زنان صحبت می

و برای منفعت خودتان استفاده کنید. )آقایان، من در یک  -نامم، برای شادی گیرنده می "چشمان چسبنده"

 این تکنیک را برای شما خواهم داشت.(لحظه اصلاح مرد به مرد 
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2تکنیک شماره   

 چشمان چسبنده

وانمود کنید که چشمان شما با تافی گرم چسبنده به چشمان شریک مکالمه شما چسبیده است. حتی پس 

از اینکه او صحبتش تمام شد، تماس چشمی را قطع نکنید. وقتی باید نگاهتان را برگردانید، این کار را خیلی 

 با اکراه انجام دهید، تافی چسبنده را بکشید تا اینکه رشته کوچک آن بالاخره پاره شود.آهسته، 

 در مورد چشمان آقایان چطور؟

توانید از چشمان چسبنده استفاده کنید. فقط کنید، شما هم میحالا آقایان: وقتی با مردان صحبت می

کمتر چسبنده کنید، مبادا شنونده شما  هنگام بحث در مورد مسائل شخصی با مردان دیگر، آنها را کمی

 احساس خطر کند یا نیت شما را اشتباه تفسیر کند. اما تماس چشمی خود را کمی افزایش دهید.

و خیلی بیشتر هنگام صحبت با زنان. این یک پیام درونی از درک و احترام را  -در ارتباطات روزمره با مردان 

 کند.منتقل می

شود. او قصدش ارم، یک فروشنده که ناخواسته به عنوان یک مرد مغرور ظاهر میمن دوستی به نام سامی د

توجه شود که به نظر برسد که او به احساسات مردم بیاین نیست، اما گاهی اوقات رفتار تند او باعث می

 است.

زنم می خوردیم، در مورد تکنیک چشمان چسبنده به او گفتم. حدسیک بار که با هم در رستورانی شام می

به فریاد بزند، رحمی او آن را به دل گرفت. وقتی پیشخدمت آمد، سامی، برخلاف معمول، به جای اینکه با بی

پیشخدمت نگاه کرد. او لبخند زد، پیش غذای خود را سفارش داد و قبل از اینکه دوباره به منو نگاه کند تا 

توانم به شما بگویم فی به پیشخدمت دوخت. نمیغذای اصلی را انتخاب کند، چشمانش را برای یک ثانیه اضا

رسید! او به عنوان یک مرد حساس و دلسوز ظاهر شد که سامی در آن لحظه چقدر با من متفاوت به نظر می

و تنها چیزی که لازم بود دو ثانیه تماس چشمی اضافی بود. من تأثیری را که روی پیشخدمت داشت نیز 

 ای دریافت کردیم.العاده محترمانهدیدم. ما در بقیه شب خدمات فوق

لیل، چشمان چسبنده زندگی من را تغییر داده است. من "یک هفته بعد سامی با من تماس گرفت و گفت: 

کنم. و حالا ام. با زنان، چشمانم را واقعاً چسبنده و با مردان کمی چسبنده میآن را به طور کامل دنبال کرده
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کنم این بخشی از دلیلی است که من این هفته فروش کنند. من فکر میهمه با من با احترام رفتار می

 "ام!بیشتری نسبت به کل ماه گذشته داشته

ای خود با مشتریان سر و کار دارید، چشمان چسبنده قطعاً موهبتی برای سود شماست. اگر در زندگی حرفه

من برای شما "دانش و نگرش  برای اکثر مردم در فرهنگ ما، تماس چشمی عمیق نشان دهنده اعتماد،

 است. "اینجا هستم

بیایید چشمان چسبنده را یک قدم جلوتر ببریم. مانند یک داروی قوی که قدرت کشتن یا درمان را دارد، 

 تکنیک بعدی تماس چشمی این پتانسیل را دارد که مجذوب یا نابود کند.

 چگونه از چشمان خود برای عاشق کردن کسی استفاده کنید

العاده. بیایید آنها را کشیم: چشمان خیلی چسبنده یا چشمان چسب فوقتوپخانه سنگین چشم را میحالا 

کنند. بنامیم. روسای بزرگ از چشمان اپوکسی برای ارزیابی کارمندان استفاده می "چشمان اپوکسی"

وهای باهوش از کنند. و رومئبازرسان پلیس از چشمان اپوکسی برای ترساندن مظنونان جنایی استفاده می

کنند. )اگر هدف شما عاشقانه است، چشمان اپوکسی چشمان اپوکسی برای عاشق کردن زنان استفاده می

 یک داروی اثبات شده است.(

شما، هدف شما و یک نفر دیگر. در اینجا نحوه کار آن  -تکنیک چشمان اپوکسی حداقل به سه نفر نیاز دارد 

کنید. با این کند نگاه میکنید، به کسی که صحبت میچند نفر صحبت میآمده است. معمولاً وقتی با دو یا 

تمرکز  -هدف خود  -کند که به جای گوینده، روی شنونده حال، تکنیک چشمان اپوکسی پیشنهاد می

چرا این شخص به جای گوینده به من نگاه "پرسد: کند و او در سکوت میکنید. این کمی هدف را گیج می

تواند در مند هستید. این میهای او بسیار علاقهکند که شما به واکنششما احساس میهدف  "کند؟می

 های خاص تجاری مفید باشد، زمانی که مناسب است که شما شنونده را قضاوت کنید.موقعیت

کنند، نه به عنوان یک تکنیک، بلکه به این متخصصان منابع انسانی اغلب از چشمان اپوکسی استفاده می

مند هستند. شود علاقههای خاصی که ارائه میکه صمیمانه به واکنش یک کارمند احتمالی به ایده دلیل

 وکلا، روسای جمهور، بازرسان پلیس، روانشناسان و دیگران

های افراد مورد مطالعه را بررسی کنند نیز از چشمان اپوکسی برای اهداف تحلیلی استفاده که باید واکنش

 کنند.می


