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تتسم بالقوة، كما أن الرسائل السلبية غير الشفهية التي يبعث بها الفرد للآخرين عادة    الإيجابيةان لغة الجسد  
 ما تكون مفرطة القوة، وتأخذ اتجاها معاكسا لما يريد المرسل، لذلك يجب ان ننتبه لما يلي:

الدخول المتردد: لا تجر قدميك أو تتسلل الى القاعة، بل تحرك مباشرة كما لو أن هناك هدف تسعى   -
 اليه

 أو مكتئبة، ابدأ المخاطبة بالعيون. ة: لا تجعل نظراتك منسدلةالنظرات المنسدل -

امالة الذقن الى الأسفل: ان هذه الطريقة لا تؤدي الى استحالة ممارسة لغة التخاطب بالعين فقط، بل  -
 تؤدي أيضا الى أن يكون الشخص في وضع دفاعي. 

 بالشخص الآخر، خاصة في السياسة. مصافحة الأيدي ببرود: وهي تعني قلة الاهتمام -
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سحق الأيدي عند المصافحة: علينا ان ننتبه الى شدة السحق عند المصافحة فقد تشير الى القوة أو   -
 . أخرى  أحيانلضعف في 

 التململ: ويدخل ضمنه التثاؤب الذي يجعل الطرف الآخر يشعر بالعصبية وعدم الراحة. -

 و يعني أن الموقف سوف يخيم عليه اليأس. وه الإنذارالتنهد: ان التنهد يدق ناقوس  -

 على القلق. إشارةعض الشفة: وهي  -

 ونفاذ الصبر.  الإحباطفرك مؤخرة الرأس أو العنق: وهذه ايماءة تنقل  -

تضييق العينين: ايماءة سلبية قوية وتعني عدم الموافقة والاستياء أو الغضب، أما غمض العينين نهائيا   -
 فتعني الحيرة. 

 الحاجبين: عدم تصديق الطرف الآخر.رفع  -

 تعني عدم التصديق. أيضاالنظر الى الآخر من فوق قمة النظارة: وهذه  -

تقاطع اليدين أمام الصدر: ان هذا الوضع الشائع هو رسالة قوية للتحدي وانغلاق التفكير، وكلما كان   -
 تقاطع اليدين قويا والى أعلى كانت درجة العدوانية في الرسالة أعلى 

ك العينين والآذنين أو جانب الأنف: كل هذه الايماءات تعني الشك وعدم الثقة بالذات، وهي ايماءات فر  -
 يمكن أن تدمر أي رسالة.

بالعودة الى تعبيرات الوجه، فان الوجه يعتبر أكثر أجزاء الجسم وضوحا وتعبيرا عن العواطف والمشاعر 
وأكثرها في نقل المعاني، كما أنه أكثر الأجزاء صعوبة في فهم التعبيرات التي تصدر عنه، ويقول أحد خبراء  

القول إن هناك على الأقل ستة  تعبير مختلف ويمكن    250.000الاتصال أن الوجه قادر على أن يعرب عن  
أنواع من العواطف التي يمكن التعبير عنها باستخدام الوجه وهي التعبير عن السعادة والغضب، الدهشة والحزن  

 والاشمئزاز والخوف.
 والناس ثلاثة أصناف بالنسبة للتعبيرات الوجهية: 

 وجوه بطبعها منفتحة ومبتسمة. -

 ة الى نظرة حارة وحادة.وجوه محايدة يمكن أن تتحول من ابتسام -

 وجوه جادة وحادة سواء اعتقدوا بأنهم يبتسمون أو لا يبتسمون. -
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ونجد أن العينين من أهم أدوات التعبير، فعندما نتحدث أو نسمع الى حديث...عادة وطوال الوقت ننظر 
يتعمق    الى وجه الشخص الآخر ونركز على العيون...وهذا الاتصال عن طريق العيون يجعل أثر الاتصال

أكثر ويصبح ذا مغزى أعظم، ويشير الباحثون الى أن حركة العين والاتصال البصري قد تكون مفيدة في  
 العديد من المجالات منها: 

 التفكير والتأمل.  -

 الفهم والاستيعاب.  -

 رغبة المستقبل في الاستجابة. -

 الميل العاطفي للطرف الآخر. -

في حالة الرغبة في الحصول على استرجاع المعلومات ومعرفة  ويستخدم الأفراد البصر والتركيز على العينين  
ردود الفعل لدى الآخرين، وكذلك للأعراب على الاهتمام واستمرارية الاتصال بين الطرفين والرغبة في المشاركة  
وتزداد درجة تركيز العينين بين طرفي الاتصال، كلما كانت المسافة بينهما أكثر، كما يستخدم تركيز العينين  

 كوسيلة لإثارة القلق في الطرف الآخر.
 وعليه فان العيون من الأدوات الاستراتيجية في نقل الرسائل والمعاني غير اللفظية. 

أما عن حركة الرأس فهناك ثلاث وضعيات أساسية، الأولى هي وضعية الرأس المرفوع، وهي الوضعية التي  
والثانية عندما يميل الرأس الى جانب ما، فانه يظهر أن اهتماما  يتخذها شخص له موقف حيادي مما يسمع،  

نما، وثالثا عندما يكون الرأس منخفض، فانه يشير الى أن الموقف سلبي، بحيث أن مجموعات التقييم النقدي 
 يقوم بها عادة الرأس المنخفض.

ويل النظر عن الاتجاه  ونجد بعض الحركات التي تحمل معان أخرى كإدارة الرأس نحو اليمين من دون تح
كفاحية بالتعريف، انها حركة تدل على أن الشخص مستعد للاستماتة    أيالأول، تتم عن شخصية اقتحاميه،  

دائرة مقفلة فهذا دفاعا عن وجهة نظره، في حين عندما يحتضن الفرد قبضة يده اليسرى بكفه اليمنى على شكل  
يقة محترمة، وهو أيضا أقل عفوية من الشخص الذي  خص فعال، واقعي عملي، يتصرف بطر يدل على أن الش

 . إقناعهيحتضن القبضة اليمنى بالكف اليسرى، وهو بالتالي أكثر استعداد للنقد والتحليل، لذلك من الصعب 
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وغير   يكذب،في العادة فإن تكرار لمس الأنف، الأذن، الفم، أو تغطية الفم، تعني أن الشخص الذي أمامك  و 
صحيح أن الكاذب لا يستطيع التطلع في عين الآخرين، بل على الأرجح فإن عينه ممكن أن تتسمر في عيون  

أيضا فإن الكاذب قد يؤشر بسبابته    ،المقابل بطريقة غير طبيعية، أو قد يتنقل بنظراته بطريقة سريعة وعدائية
ل لذلك هو شهادة بيل كلينتون بشأن مونيكا  كثيرا وذلك كتنفيس عن غضبه الداخلي لأنه قد كشف، وأفضل مثا

   أكثر. والتي يمكن رصد كذبه بوضوخ  يوضحان تغطية كلينتون لفمه، وملامسة أنفه، والصور أسفللوينسكي، 
 

                                                                   
 

 
عالم بحد ذاتها، فإلى جانب قدرتها على التعبير عن الحزن والفرح الشديد بالبكاء، وبالنسبة الى العيون فهي  

يمكنها إرسال رسائل احتقار أو إعجاب، صد أو دعوة، ترهيب أو ترحيب ...الخ كما أن لكل حركة، ولكل 
)الصورة أسفل(    ت كذب الشخص تزيد اتجاه في النظرة معنى، فإن كانت النظرات تتجه إلى اليسار فاحتمالا

  .النظرة بحركة الجفون والحاجبين نحصل على قراءة أكثر تشعبا للشخص  بأقرانعندما نقوم  كذلك
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