
نشان داد که در تعاملات رودررو، افراد تنها   McGill University چند سال پیش پژوهشی در

حدود دوازده درصد از زمان گفتگو را به نگاه همزمان به چهره شخص مقابل اختصاص  

 !دهندمی 

است و  ارزش افتد و نه کمگوید که »نگاه کردن واقعی« نه زیاد اتفاق می این آمار به ما می 

 باید توجه خود را به آن چند برابر کنیم.

را نه    ارتباط چشمی کنند هایی را معرفی کنم که به تو کمک می در این مقاله قصد دارم تکنیک 

فقط یک حرکت اتفاقی، بلکه یک ابزار و مهارت موثر در سخنرانی و جلسه تبدیل کنی. اگر تا  

گیری چگونه نگاه خود را طوری هدایت کنی که مخاطب نه فقط تو را  انتها همراهم باشی، یاد می 

 .ببیند، بلکه با تو همراه شود

 

 

 ثانیه قانون سه .  1

ثانیه است؛ اصلی که آلن پیز  ترین اما موثرترین اصول ارتباط چشمی قانون سه یکی از ساده 

شود فرد مقابل حس کند عجله دارید  ثانیه باعث می بارها روی آن تاکید کرده. نگاه کمتر از سه 

تواند حالت خیره شدن ایجاد کند و  ثانیه هم می کنید. نگاه بیشتر از سه یا از ارتباط فرار می 

کند، هم اعتماد، و  ثانیه نقطه تعادل است؛ زمانی که هم صمیمیت ایجاد می تنش بسازد. سه 

کند اما  وگو طبیعی بماند. این بازه کوتاه، مغز مخاطب را درگیر می شود فضای گفت هم باعث می 

 .کندفشار روانی وارد نمی 

کنند، ناگهان  ام کسانی که این قانون ساده را اجرا می ها بارها دیده در جلسات کاری و سخنرانی

شود. مثلا هنگام پاسخ دادن به یک سوال  لحن، اعتماد به نفس و تاثیرگذاری کلامشان بهتر می 

کننده نگاه کنید، سپس نگاه را به فرد دیگری  در جلسه، کافی است سه ثانیه به فرد سوال 

شود جمع حس کند شما آرام، مسلط و حاضر  منتقل کنید. همین حرکت کوچک باعث می 

کند  کند؛ حضور را تقویت می ثانیه مانند پشتی صامت سخنران عمل می هستید. قانون سه 

 .بدون اینکه نیاز باشد کاری دشوار انجام دهید

 



 گانه رعایت قانون مناطق سه .  2

کند. گوید هر منطقه پیام متفاوتی منتقل می کند و می آلن پیز نگاه را به سه منطقه تقسیم می 

کنید؛ این نگاه برای  نگاه اجتماعی زمانی است که به محدوده بینی و اطراف آن نگاه می 

ای  گفتگوهای دوستانه مناسب است اما در جلسات رسمی جدیت لازم را ندارد. نگاه حرفه 

دهید؛ این نگاه بیشترین وضوح، احترام و  ها و خط ابرو را هدف قرار می زمانی است که چشم 

کند و بهترین انتخاب برای سخنرانی و ارتباط چشمی در جلسات کاری است.  تمرکز را ایجاد می 

دهد و بیشتر در گفتگوهای عاطفی یا بسیار نزدیک  نگاه صمیمانه از چشم تا لب را پوشش می 

 .کاربرد دارد

ای بهترین انتخاب است. مثلا  وقتی در حالت کاری یا روی صحنه هستید، استفاده از نگاه حرفه 

دهید، اگر نگاه شما ناخواسته به سمت پایین صورت افراد  ای مهم ارائه می وقتی در جلسه 

ها باعث  کند ارتباط جدی نیست یا تمرکز ندارید. اما نگاه به ناحیه چشم برود، مخاطب حس می 

شود هم احترام منتقل شود، هم حس تسلط. در سخنرانی نیز اگر بخواهید پیام مهمی را  می 

ای را ثابت نگه دارید تا اثر  برجسته کنید، کافی است هنگام گفتن جمله، چند ثانیه نگاه حرفه 

 .جمله چند برابر شود

 

 روش نعل اسب در جلسات .  3

های ارتباط چشمی است. در  این تکنیک برای جلسات کوچک و متوسط یکی از موثرترین روش 

نشینند. روش نعل دایره می های معمولی جلسات، افراد به شکل دایره، مربع یا نیمچیدمان 

صورت پیوسته و بدون عجله  گوید: نگاه خود را از یک سمت جمع آرام شروع کن، بهاسب می 

شود همه  ها عبور بده و در سمت دیگر متوقف شو. این حرکت ساده باعث می از روی چهره 

شوند و کسی از دایره توجه شما بیرون نمانده است. این همان  افراد احساس کنند دیده می 

 .کندعنوان نگاه پوششی یاد می چیزی است که آلن پیز از آن به

کنند، جلسه را بهتر  ا می ام مدیرانی که این تکنیک را اجرهای کاری بارها دیدهدر تجربه 

خواهید یک موضوع  شود. مثلا وقتی می تر می شدهوگو کنترل کنند و فضای گفت مدیریت می 

مهم را توضیح دهید، نگاه را از سمت راست شروع کنید، آرام به سمت چپ حرکت دهید و در  

پایان بر یک فرد متوقف شوید تا جمله پایانی را با قدرت بیشتری بگویید. این روش نه تنها  



شود؛ چون هر فرد  کند، بلکه باعث افزایش اعتماد و مشارکت دیگران نیز می نظم ایجاد می 

 .کند سهمی از توجه سخنران داردحس می 

 

 روش نقطه مرکزی سالن .  4

کار غالبا  شود. سخنرانان تازه تر می وقتی تعداد مخاطبان زیاد است، ارتباط چشمی معمولا سخت 

کنند و بخش بزرگی از مخاطبان را ناخواسته محروم  فقط به سمت راست یا چپ سالن نگاه می 

گوید: وسط سالن را به عنوان نقطه مرجع انتخاب کن و هر  کنند. روش نقطه مرکزی سالن می می 

بار نگاه را بین سه جهت تقسیم کن؛ سمت راست، سمت چپ و مرکز. این کار  چند جمله یک 

صورت متوازن در کل سالن پخش شود و همه افراد حس کنند  شود انرژی گفتار به باعث می 

 .بخشی از سخنرانی هستند

العاده جواب  های بزرگ یا هنگام ارائه برای جمعیت چند ده نفره فوق این روش در سالن 

دهد. مثلا هنگام بیان یک نکته مهم، ابتدا جمله را برای سمت راست بگو، جمله بعد را رو  می 

شود جمعیت حس کند تو  به سمت چپ، و جمله سوم را برای مرکز. همین الگوی ساده باعث می 

ها توجه داری و هم بر فضا مسلطی. این نوع ارتباط چشمی گسترده، قدرت حضور  هم به آن 

 .دهدسخنران را چند برابر افزایش می 

 

 نفر قانون پنج .  5

گوید اگر  های بزرگ است. آلن پیز می های پیشرفته برای سخنرانی نفر یکی از تکنیک قانون پنج

عنوان  تک افراد نگاه کنید؛ فقط کافی است پنج نفر را به سالن بزرگ است، لازم نیست به تک 

نقاط اصلی نگاه انتخاب کنید: جلوی راست، جلوی چپ، میانه سالن، پشت راست و پشت چپ.  

کنید، تمام افرادی که در آن ناحیه هستند حس  هر بار که به یکی از این پنج نقطه نگاه می 

جویی در انرژی ذهنی و ایجاد  اند. این تکنیک باعث صرفه کنند مخاطب نگاه شما بودهمی 

 .شودپوشش کامل ارتباط چشمی در جمعیت زیاد می 

های بزرگ که نور سالن یا فاصله زیاد است، این روش بهترین مدل مدیریت نگاه  در سخنرانی 

گویید، نگاه را به سمت یکی از پنج نقطه هدایت کنید و برای  است. مثلا وقتی جمله مهمی را می 



شود سالن  سه یا چهار ثانیه در همان نقطه بمانید. سپس به نقطه بعدی بروید. این کار باعث می 

احساس کند نگاه شما در حال گردش طبیعی است و همه در دایره توجه شما قرار دارند.  

 .دهدای و مسلط نشان می چنین مدیریتی، تصویر شما را بسیار حرفه 

 

 

 پایان مقاله   برای   تمرین عملی 

برای اینکه مطالب این مقاله فقط یک آموزش تئوری نباشد و تبدیل شود به مهارت واقعی در  

شود. این  رفتار روزمره، یک تمرین بسیار کاربردی طراحی کردم که در سه مرحله اجرا می 

کند ارتباط چشمی  تمرین دقیقا بر اساس پنج تکنیکی است که در مقاله یاد گرفتی و کمک می 

 .ها طبیعی، مسلط و اثرگذار شود تو در جلسات و سخنرانی 

 

 ثانیه در مکالمات روزمره تمرین سه :  مرحله یک 

 .ثانیه را اجرا کن امروز در سه مکالمه کوتاه روزمره، قانون سه  •

جا  هنگام گفتن یک جمله مهم، سه ثانیه به طرف مقابل نگاه کن و بعد نگاهت را آرام جابه •

 .کن

 .تمرکز نکن که عالی باشد؛ فقط این سه ثانیه را آگاهانه انجام بده •

 .تر شد یا نه در پایان روز یادداشت کن آیا مکالمه طبیعی  •

 

 گانه با یک دوست یا همکار تمرین مناطق سه :  مرحله دو 

ای، نگاه  نگاه اجتماعی، نگاه حرفه  :روی یک نفر بنشین و سه مدل نگاه را تمرین کنروبه •

 .صمیمانه

 .ای نگه داروگوی کوتاه سه دقیقه ای را در یک گفت سپس فقط نگاه حرفه  •

 .تر بودتر و طبیعی ای از او بپرس کدام نگاه حرفه •

 .هدف این مرحله فقط شناخت حس هر نوع نگاه است •

 



 نفر در یک فضای واقعی تمرین نعل اسب یا پنج :  مرحله سه 

 :اگر جلسه کوچک داری، تکنیک نعل اسب را اجرا کن •

 .نگاه را از یک سمت جمع شروع و آرام به سمت دیگر منتقل کن 

 :اگر جلسه بزرگ یا جمعیت زیاد است، پنج نقطه را انتخاب کن •

 .جلوی راست، جلوی چپ، وسط، پشت راست، پشت چپ 

 .جا کنهنگام بیان نکات مهم فقط بین این نقاط نگاهت را جابه  •

 .ها بیشتر کمک کردند تمرکز جمع را بگیریبعد از جلسه یادداشت کن کدام نقطه  •

های مخاطبانت کاملا  ها و واکنشاگر فقط سه روز این تمرین را انجام بدهی، تفاوت را در نگاه 

 .کنیحس می 

 

 

 

 


