
 

 

 د؟یشو لیتبد لیاص یچگونه به سخنران

، نکات مهم زبان بدن تسلط دارید یکلیهرا تمرین کرده و بر  تانسخنرانی دقتبهکه  آمدهپیشبرایتان  حال به تا

 ؟شویدمیسخنرانی، با اشتیاق کمی از سوی شنوندگان مواجه  یارائهاما موقع 

دخیل بودند،  هاآنمتعددی که مدیران اجرایی در  هایرسواییپس از  ویژه بهامروزی،  خم و پیچ پر در اقتصاد  

توانایی برقراری ارتباط با دیگران  بودن )ازجملهند. اصیل و واقعی ا بیشتر از گذشته مردد دارانسهامکارکنان و 

است. اگر رهبران این اصالت را داشته  شدهتبدیل رهبری سازمانی  هایویژگی ترینمهمواقعی( به یکی از  صورتبه

د. به خرج دهن ایالعادهخارق، تلاش سازمانشانرهبران خود باشند تا به نمایندگی از  بخشالهام توانندمیاشند، ب

 کمی از کارکنان برای تحقق اهداف یعدهو فقط  شودمیاگر این اصالت را نداشته باشند، بدبینی در سازمان غالب 

 .کنندمیفراتر از حداقل مقدار مورد انتظار عمل 

 امشانپیاز صمیم قلب به  واقعا  تجربیات نشان داده است که برای مدیران بسیار سخت است که حتی زمانی که 

سخت است؟ چرا  قدراینارتباط  گونهایناعتقاد دارند، در ارتباطات خود در جلوی جمع، اصیل و واقعی باشند. چرا 

 ؟را جلو بدهند و حقیقت را بگویند شانسینه توانندنمیمردم 

 ؟آموزدمیعلم به ما چه 

 انجاممغز برای درک و پردازش ارتباطات  هایروشروی  اخیرا در تحقیقاتی یافت که  توانمیرا  سؤالجواب این 

ایی ( چیزهگوییممی« ثانویه وگویگفت»که به آن غیرکلامی )قدرت ارتباط  یدربارهکنون  ما تا یهمه. اند شده

یرکلامی به پیام غ هر بارنداشته باشد، مخاطبان  خوانیهم. اگر پیام گفتاری شما با زبان بدنتان دانیمو می شنیده

 طورهمین توانیدنمیبیشتر از کلمات حرف برای گفتن دارند و این یعنی،  هاژست. دهندمیشما واکنش نشان 

 مخواهینم»ی به شما بگوید: بایستید و حقیقت را بگویید. شاید اغلب شنیده باشید فردی پیش از سخنران

ر خلال ولی د« کنممیبداهه صحبت  صورتبه، پس امکردهطوری باشد که به نظر برسد خیلی تمرین  امسخنرانی

و بدون آمادگی قرار دارد و میزان  زااسترسدر وضعیتی  چراکه. کندمیارائه، زبان بدنش اعتبار حرف او را کمرنگ 

که  طورهمانکه خودش هم دارد  رسدمیبه نظر  طوراینهرچه که باشد،  هایشصحبت. پیام رسدنمیبه نظر 

 جلب کند. کندمیو قصد ندارد اعتماد رهبری را که در برابرش سخنرانی  گیردمیمطالب را یاد  ،رودمی پیش

. وردخنمیبه درد  معمول  ، یعنی تمرین با دقت زیاد، اما روش سنتی؛ نتیجه، آمادگی برای سخنرانی مهم است رد

، «ایجاد ارتباط چشمی» ازجمله؛ شودمیغیرکلامی شامل  هایقسمتخاصی را برای  هایتمرین معمول چون که 

سخنران را مصنوعی جلوه دهند. شنوندگان  توانندمیکه « ترک جایگاه سخنرانی ینحوه»و « هادستباز کردن »

 .شوندمینرانی این حرکات، متوجه مصنوعی بودن سخ یمشاهدهبا 



 

 

وی مغز ر شدهانجام؟ اینجاست که تحقیقات رسدمیباشد، غیرواقعی به نظر  شدهحساب قدراینچرا زبان بدنی که 

در  ایعلاقهاحساس یا  یجرقه اینکه از پسدانیم که در انسان، بلافاصله  . میددهمیرا  سؤالانسان جواب این 

تحقیقات  واقع در. شودمیشروع  غیرکلامی وگویگفترا بر زبان بیاوریم،  هاآنمغز ما زده شود و قبل از اینکه 

 بعده ک، اغلب نشانگر تفکرات و سخنانی است هاانساناشارات طبیعی و بدون آمادگی در ما  است کهحاکی از آن 

 .آوریممیاشارات به زبان  آن از

تقدم داشته باشند، دیدگاه ما در مورد  هایمانرفحی ما بر تفکر و تفکر ما بر هاژستثانیه،  هزارمیکاگر حتی 

ی خاص را تمرین هاژست تکتک. اگر به روش سنتی عمل کنیم، یعنی شودمیآمادگی برای سخنرانی عوض 

با گفتن کلمات مربوطه یا حتی مقداری دیرتر به کار ببریم.  زمانهمرا  هاآننماییم، ممکن است هنگام سخنرانی، 

ن برای درک زبان بد هاآنتوالی غیرعادی به شکل آگاهانه مطلع نیستند، ولی توانایی فطری شنوندگان از این 

 و رفتار گوینده غیرواقعی است. لنگدمیکه احساس کنند یک جای کار  شودمیسبب 

 «واقعی و اصیل بودن»تمرین 

 توانمی، چگونه شوندمی وگوگفتسنتی سبب خراب شدن  هایتمرینی و هم خودخودبهپس اگر هم آمادگی 

د استفاده کنید. این امر بای تانسخنرانیپنهان در پس  هایانگیزهبرای یک سخنرانی مهم آماده شد؟ فقط باید از 

 کتتکبگیرد: صاف و ساده بودن، ارتباط برقرار کردن، اشتیاق داشتن و گوش دادن.  بر درچهار هدف قدرتمند را 

 انی موفق نقش به سزا دارند.یک سخنر یارائهاین اهداف در 

را با داشتن این اهداف در ذهن تمرین کنید. این کار را به چهار روش انجام دهید و هر دفعه، مدل  تانسخنرانی

ی خاص هاژستفکر کردن، بیشتر آن را احساس کنید. تمرین  جایبهذهنی خاص آن هدف را به خود بگیرید و 

 ورتصبهو  شدهفعال خودخودبهدرک کنید، زبان بدنتان  درستیبهرا  هاسحرا فراموش کنید. اگر بتوانید این 

می کلا هایپیامممکن است ایجاب کند که برخی  ،روشی که بیان شدشود )میطبیعی و در زمان مناسب پدیدار 

نید سعی ک، دهیدمیسخنرانی اصلی را ارائه  کههنگامیتنظیم کنید(.  تانغیرکلامی هایپیامخود را به تناسب 

 روی این چهار هدف اصلی تمرکز داشته باشید.

، دهشحسابدستیابی به اصالت از طریق تسلط در یک فرآیند  باهدفبه تناقض موجود دقت کنید. این روش 

. اگر قادر باشید گیردمیت نشئگوییم، می« مقاصد» هاآن. ولی اصالت، از چهار هدف مذکور که به شودمیطراحی 

دست خواهید  ایشدهو درک  و روحی، این چهار اصل را در خود نهادینه کنید، به اصالت واقعیاز نظر جسمی 

 .دهدمیشکل  هاشنوندهیافت که پیوند عمیقی با 

 

 



 

 

 ؟دهدمیچه چیزی اساس یک سخنرانی واقعی و اصیل را تشکیل 

 این چهار هدف برای شما بیان از گیریبهرهتشکیل این پیوند کار راحتی نیست. اجازه دهید چند توصیه را برای 

 کنیم.

 هدف صاف و ساده بودن در برابر شنوندگان 

است که در تمرین سخنرانی باید روی آن تمرکز کنید؛ چون اگر صاف و  ایمسئله ترینمهم نوعیبهاین اولین و 

. اندردهکساده به نظر نرسید، شنوندگان رفتار شما را دفاعی تلقی خواهند نمود، گویی شما را به طریقی تهدید 

 فرصت چندانی برای برقراری ارتباط نخواهید داشت. صورتبدین

حساس ا کاملا ؟ تصور کنید که سخنرانی شما برای شخصی است که با او باشید ترسادهصاف و  توانیدمیچگونه 

د در آن لحظه چه حالت روحی و چه حسی ببینی؛ مانند همسر، دوست صمیمی یا فرزندتان. کنیدمیراحتی 

 بخواهید با شنوندگان ارتباط واقعی برقرار کنید، باید چنین حسی داشته باشید. اگرخواهید داشت. 

آن را امتحان کنید. دوست صبوری پیدا کرده و سعی کنید  واقعا ین تصویر ذهنی برایتان دشوار است، اگر ایجاد چن

ا ؟ برخی جاهدهدمیچه شکلی است و چه حسی به شما  ایصحنهنید که چنین که با او راحت باشید. به این توج

سازی ازبه یک حس را بخواهید دوباره باشد ک به صورتیکنید، ولی نباید  بردارییادداشتلزم است از کارهایتان 

 کنید.

 هدف برقراری ارتباط با شنوندگان 

احساس صافی و سادگی کردید و چگونگی حس پیشین خود را از خاطر بردید، آمادگی این را دارید  اینکه از پس

را دوباره و این بار با تمرکز روی شنوندگان انجام دهید. به این فکر کنید که قرار است یا باید  تانسخنرانیکه 

شما که شناخت خوبی از او دارید به حرفتان گوش  هایبچهشنوندگان را درگیر سخنرانی کنید. تصور کنید یکی از 

؛ فقط کنیدنمی ریزیبرنامهین شرایطی، و قصد دارید هر طور که شده توجه آن بچه را جلب کنید. در چن کندنمی

ا ی دهیدمیکه طبیعی و متناسب است. برای مثال، شدت یا بلندی صدای خود را افزایش  دهیدمیکاری را انجام 

 .شویدمیبه او نزدیک 

 ما،ش کردن بحثدنبال  جایبهندهید شنوندگان  اجازه توجه شنوندگان را به خود جلب کنید. خواهیدمیشما نیز 

ه کحواسش )مذکور را نوجوانی فرض کنید که باید به او محبت کنید تا  یبچهدر تفکرات خود غرق شوند. حال 

 ( روی سخنان شما متمرکز باشد.شودمیپرت  راحتیبه

 

 



 

 

 هدف اشتیاق داشتن در مورد موضوع سخنرانی 

ا سخنرانی شم خواهیدمیت؟ چیس مسئلهفکر شما را درگیر کرده است.  عمیقا پرسید که چه چیزی از خودتان ب

؟ نگران این هستید که اوضاع اید زدههیجانچه نتایجی به دنبال داشته باشد؟ آیا در مورد آینده شرکت خود 

 به نظر برسد؟ قصد دارید که در راستای بهبود آن قدم بردارید؟ کنندهشرکت ناامید

بزنید. در این قسمت  خواهیدمیباشد، نه حرفی که  هاحرفراجع به آن  احساستانو  هاحرفتمرکزتان روی چرایی 

 را مسئلهاین  کهشود )همین، احساس پنهانتان پدیدار آوریدمیاز تمرین، اجازه دهید با هر حرفی که به زبان 

موضوع را برای خود زیاد کنید: تصور کنید یکی از  پیازداغتشخیص دادید، دیگر نیازی نیست زور بزنید(. سپس 

 خود، بر او پیروز شوید. یمشتاقانهرا از شما بگیرد، مگر اینکه با بحث  چیزهمهت را دارد که قدراینشنوندگان 

 هدف گوش دادن به شنوندگان 

را شروع کنید، شنوندگان ممکن است چه حسی داشته باشند؟  تانارائه خواهیدمیحال به این فکر کنید که وقتی 

آیا برای آینده هیجان دارند؟ نگران این هستند که راجع به فروش خبری بدی بدهید؟ امیدوارند که پس از ادغام 

ئم و به دنبال علا بینیدمیرا  هاآنشرکت به کار خود ادامه دهند؟ در حین تمرین، تصور کنید که دارید از نزدیک 

 .گردیدمیبه خودتان  پاسخشان

. سخنرانی اصلی است یارائهکار شما به هنگام  ترینمهمالبته قصدتان برای کشف حالت احساسی شنوندگان 

را  هاآنغیرکلامی برایتان خواهند فرستاد که باید  هایپیامشنوندگان با شما صحبت نخواهند کرد، اما  معمول 

 پاسخ دهید. هاآندریافت کرده و به 

شنوندگان در خواندن  یاندازه بهآدمی از نسل بشر،  عنوان به. شما نیز سخت نیست رسدمیکه به نظر  قدرآن

شنوندگان که با زبان بدن به شما انتقال  هایپیامزبان بدن مهارت دارید؛ کافی است خودتان بخواهید. با دریافت 

ی را ی از سخنرانهایقسمترا تغییر دهید و حتی  زبانتانبال ببرید، ، ممکن است لزم باشد سرعتتان را دهندمی

ب کنید، جل البداههفی سؤالیبا پرسیدن  مثلا  بدین طریق بتوانید توجه شنوندگان را،  اگر حذف یا عوض کنید.

 خیلی بهتر است.

ه گوش کرد هاآنم وجود به جمع اختصاص داده شد، باید با تما هایپرسش، زمانی برای تانسخنرانیاگر در پایان 

یک  اهیدخونمی، انگار که کسی قرار است چیز خیلی مهمی به شما بگوید و باشیدآمادهفیزیکی و روانی  از لحاظو 

ا شوید یا سرتان رمیکلمه را از دست بدهید. بدون اینکه در موردش فکر کنید، خواهید دید که به سمت جلو خم 

بیعی ها غیرطساخت، احتمال  تمام این ژستاگر کسی شما را مجبور به این کار می دهید،به نشانه تائید تکان می

 آمدند.به نظر می

 


