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 ترسهايزندگيمانرابشناسيم
همه افراد در زندگ��ي از موقعيت هاي خاصي 
ت��رس دارن��د و هميش��ه از وق��وع اتفاقاتي 
مي ترسند. در واقع آنان از ترسشان مي ترسند! 
مثلًا هميش��ه از اينكه در خيابان يا تاكس��ي 
بي پ��ول بمانند مي ترس��ند پس م��دام كيف 
پول خ��ود را چك مي كنند تا مب��ادا آن را جا 
بگذارند. اين افراد از تصوي��ري كه از برخورد 
راننده تاكسي در چنين مواقعي دارند و از نگاه 
و قضاوت مسافرهاي داخل ماشين مي ترسند 
و اين ترس براي آنها مثل يك كابوس است. يا 
مثلًا برخي افراد هميشه از اينكه شغل خود را 
از دست بدهند مي ترسند زيرا تصور مي كنند 
هيچ كاري غير از كار كنوني خود بلد نيستند 
انجام بدهند، پس از بيكار شدن خود مي ترسند 
يا وقتي يك كار جديد را مي خواهند ش��روع 
كنند از ش��روع كردن آن مي ترسند. يا برخي 
هستند كه از جانورهاي موذي مثل سوسك 
و مارمول��ك مي ترس��ند. از بلن��دي و ارتفاع 
مي ترسند. از طلب كمك كردن مي ترسند و 
الي آخر. ترس هاي بي شماري كه در وجود هر 

فردي متفاوت است. 
 ام��ا بهتر اس��ت فوبياه��اي زندگي خ��ود را 
بشناس��يم و آگاهانه با آن مواجهه شويم، زيرا 
فراز و نشيب هاي زندگي بالاخره يك روزي ما 
را در برابر اين ترس ها قرار مي دهد و اگر با اين 
ترس هاي دروني خود كنار نيامده باشيم اصلًا 

مشخص نيست چه به روزگارمان مي آيد. 
 بترسيموليانجامشبدهيم

همه تصور مي كنند وجود ترس به دليل خطر 
يك عامل خارجي است در حاليكه علت عمده 
ترس ه��ا در درون ما و در تص��ورات و نگرش 
ماس��ت، پس بايد دليل آن را پيدا كنيم. اكثر 
ترس ها ريشه در كودكي افراد دارد. ترس هايي 
كه بس��ياري از آنها به دليل تربيت و برخورد 
والدين و عمدتاً از س��ر دلس��وزي و محبت به 
وجود آمده و در بزرگس��الي به شكل ترس از 
موقعيت خود را نشان مي دهد. ترس در اكثر 
مواقع مانع رش��د و پيش��رفت افراد مي شود. 
طبيعي است، همه مي ترسند حتي افراد موفق 
هم مي ترس��ند. اما اينكه بترسيد ولي حركت 
كنيد تا كاري را به سرانجام برسانيد مهم است، 
نه اينكه بترسيد و هيچ كاري نكنيد. »بترس 
ولي انجامش بده«؛ اين يك جمله كليدي براي 
افراد موفق است. آنها با وجود تمام مشكلاتشان 
تلاش مي كنند تا به موفقيت برسند. در واقع 
آنها هم مي ترسند ولي اقدام مي كنند. آنها با 
وجود ترس هايي كه در برابر راهش��ان وجود 
دارد براي رس��يدن به هدف تلاش مي كنند. 
اين را نبايد فراموش كنيم كه ترس بزرگ ترين 

مانع موفقيت افراد است. 
 آگاهانهباترسهايمانمواجهشويم

همانطور كه گفته شد سرنوشت حتماً روزي ما را 
در موقعيت هايي كه از آن مي ترسيم قرار مي دهد 

و ما بايد بدانيم كه در آن لحظه چه كنيم. بهترين 
كار اين است كه آگاهانه با آن مواجهه شويم. اگر 
با ترس هاي خ��ود آگاهانه برخورد كنيم خيلي 
بهتر مي توانيم زندگي خ��ود را مديريت كنيم. 
مثلًا هميشه از خالي شدن باك بنزين ماشين 
خود در وس��ط جاده يا خيابان مي ترس��يم. در 
نتيجه هميش��ه در حال بنزين زدن هستيم و 
باك خودرو به نيمه نرس��يده بنزين مي زنيم تا 
مبادا يك روزي بدون بنزي��ن بمانيم. اما اگر به 
طور اتفاقي و به دلاي��ل مختلفي باك بنزين ما 
تمام شد و ماشين وسط جاده خاموش شد چه 
بايد بكنيم؟ قطعاً در بدترين شرايط ممكن قرار 
مي گيريم. پس بايد قبل از اينكه سرنوشت ما را 
در وسط جاده بدون بنزين بگذارد با ترس خود 
روبه رو شويم و آن را حل كنيم. دوستي تعريف 
مي كرد براي اينكه اين ترس را در وجود خودش 
از بين ببرد تصميم مي گي��رد در يك روز برفي 
ماشين را كه باك بنزينش هم پر بود كنار بزند و 
زير برف شديد بايستد و از راننده ها طلب بنزين 
كند. مي گفت: »ابتدا خيلي برايم سخت بود. با 
يك بطري در دستم كنار خيابان ايستاده بودم 
و نمي دانستم چه بايد بكنم. تمام مدت يكي در 
وجودم مي گفت ولش كن! اين چه كاري است 
كه تو مي كني؟! تو كه هيچوق��ت بدون بنزين 
نمي ماني! برو سوار ماشينت شو. بي خيال اين 
فكرها شو! از دست خودم عصباني بودم ولي بايد 
با اين حسم مقابله مي كردم و به هر شكلي كه 
مي شد بايد اين كار را انجام مي دادم. خلاصه با 
هر مش��قت و زحمتي بود دستم را با بطري بالا 
آوردم و به نشانه بنزين تمام كردن، تكان دادم. 
ماشين هاي زيادي بي توجه از كنارم رد شدند، 
اما بالاخره يك موتوري ايس��تاد و به من كمك 
كرد. حس بسيار خوبي داشتم. اول اينكه بر ترس 
خود غلبه كرده بودم و حس شيرين پيروزي را 
مي چشيدم دوم اينكه حس خوب نوعدوستي و 

همدلي بود كه از اين هموطن گرفتم.« 
 ش�ناختخ�وددرموقعيتهاييكه

ميترسيم
برخورد آگاهانه ب��ا ترس هاي خ��ود در واقع 
بخش��ي از ش��خصيت وجودي ما را برايمان 
آشكار مي سازد. بخشي كه حتي به وجودش در 
درون خود آگاه نيستيم يا اينكه وقتي آگاهانه 
به ترس ه��اي خود فكر مي كني��م ذهن ما در 
جست وجوي راه حل هايي براي حل اين ترس 
به كار مي افتد. در حقيق��ت خلاقيت به خرج 
مي دهيم و راهكارهايي را پيدا مي كنيم كه در 
شرايط عادي به ذهنمان هم خطور نمي كند. 

البته فق��ط بايد ترس هاي��ي را در وجود خود 
شناسايي كنيم و با آن روبه رو شويم كه بخشي 
از زندگي ما را تحت الشعاع قرار مي دهد و قرار 
نيس��ت همه ترس ها را رفع كني��م. برخي از 
ترس ها هس��تند كه قرار گرفتن در آنها واقعاً 
براي ما خسارت بار و آسيب زاست، پس نيازي 
هم نيس��ت كه ما با آنها مواجهه بشويم. مثل 
اينكه خودم��ان را در موقعيت برق گرفتگي يا 
س��قوط از ارتفاع قرار دهيم تا ترسمان بريزد! 
موضوع م��ا ترس هاي بيهوده اي اس��ت كه با 
يك مواجهه واقعي با آن خودمان را س��بك و 

راحت مي كنيم. 
جالب اس��ت بدانيد ك��ه بي��ش از 90 درصد 
ترس هاي افراد در ذهن آنهاس��ت و هيچ گاه 
اتفاق نمي افتد. افراد در ذهن خود شكست هاي 
بع��د از اتفاق را تص��ور مي كنن��د و اين باعث 
مي ش��ود كه تلاش��ي نكنند و حركتي رو به 
جلو نداشته باشند. در واقع به خاطر تصورات 
غيرواقعي و احتمالي كه در ذهن خود داريم از 
برخي موضوعات و موقعيت ها مي ترس��يم. ما 
مي ترسيم با ترس هاي خود روبه رو شويم، پس 
بياييد وارد ترس هايمان شويم و منتظر معجزه 
نباش��يم. به فرموده حض��رت اميرالمؤمنين 
علی)ع(: »هنگامی كه از چيزی می ترسی خود 

را در آن بيفكن«.
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بترس ولي انجامش بده!
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نقشانتظاراتمتقابلدركيفيتروابطمحيط
كار

معمولاً در برقراري رابطه و حفظ آن دو عامل 
مهم را بايد در نظر گرفت: 1- توقعات واضح 
و مشخص. 2-  كيفيت متقابل روابط. در يك 
ارتباط دوجانبه، هر يك از طرفين ارتباط، 
انتظارات خاصي از يكديگر دارند. مدير شما 
انتظارات مشخصي از شما و ساير كاركنان دارد. شما 
نيز انتظارات خاصي از مدير و همكاران خود داريد. 
متقابلًا همكاران شما نيز انتظاراتي از شما و يكديگر 
دارن��د. چنانچ��ه انتظ��ارات ما ب��رآورده نش��ود، 
عكس العمل ها توأم ب��ا س��رخوردگي، عصبانيت، 
سوءظن و عدم اعتماد خواهد بود. برخي از افراد اين 
احساسات را درون خود نگه مي دارند، اما برخي ديگر 
دس��ت به اقدام تدافعي مي زنند. درواقع هر بار كه 
انتظارات ما برآورده نمي شود، به روابط ما خدشه وارد 
شده و تا وقتي كه انتظارات برآورده و موشكافي نشود 
و تغيير رويه صورت نگيرد يا انتظ��ارات به طريقي 
مورد بازنگري قرار نگيرد، روابط رو به نابودي خواهد 
رفت. اغلب ما تصور مي كنيم ديگران مي دانند چه 
انتظاري از آنها داريم بدون اينكه به آنها چيزي گفته 
باش��يم. در مورد كيفيت، روابط ميان فردي داراي 
ماهيت متقابل اس��ت؛ مثلًا اگر همكاري براي شما 
كاري انجام مي دهد، شما نيز متقابلٌا سعي مي كنيد 
تا كاري براي او انجام دهيد. به لحاظ ماهيت روابط 
متقابل، افراد براساس چگونگي برداشتشان از هم و 
ماهيت ارتباط، با ديگران ارتباط برقرار مي كنند. تا 
وقتي كه اين روابط دوجانبه ادامه داشته باشد، رابطه 
نيز افزايش مي يابد. از سوي ديگر، اگر كاري كه شما 
براي ديگري انجام مي دهيد بيشتر از چيزي باشد كه 
ديگران براي ش��ما انجام مي دهند، ماهيت متقابل 
رابطه شما از تعادل خارج مي ش��ود و رابطه يا رو به 
زوال خواهد رفت يا حداقل تا زماني كه تعامل مجدد 

برقرار شود، معلق باقي خواهد ماند. 
انواعروشهايارتباطيدرمحيطكار

در اينج��ا برخ��ي از مهارت ه��اي 
ارتباط گي��ري مؤثر با اف��راد در محيط 

كاري را همراه با شما مرور مي كنيم. 
-روشارتباطيبسته:كاركنان را در 
محيطي قرار دهيد كه احساس امنيت 
بيشتري كنند. آنها در محيطي كه به برخورد زياد با 
ديگران نياز ندارند، بهتر كار مي كنند. مديران داراي 
ش��يوه ارتباطي بس��ته را تهديد نكنيد، از آنان زياد 
س��ؤال نكنيد و انتظار هيچ گونه تقدير، راهنمايي، 

انتقاد يا كمك از او نداشته باشيد. 
-روشارتباطيكور:كاركنان با اين شيوه ارتباطي 
اعتماد به نفس بالايي دارند، در بحث ها تبحر زيادي 
دارند، انتقادات را جدي نمي گيرند و اهل س��ازش 
نيستند. آنان براي قدرت احترام زيادي قائلند و اغلب 
كاركناني سختكوشند، پس س��عي كنيد از مهارت 
كاركنان با اين شيوه ارتباطي در افزايش بهره وري 
بيشتر استفاده كنيد. اگر امكان داشت به آنان اجازه 
دهيد مسئوليت كامل يك پروژه را به عهده بگيرند. 
مديران با اين شيوه ارتباطي دوست دارند به انتقادات 
آنها گوش دهيد و ب��ه آنها احترام كاف��ي بگذاريد. 
معمولاً اين دسته از مديران از ارائه هرگونه پيشنهاد 
متنفرند و اگر با ديد غلط اي��ن مدير برخورد كنيد، 

وضعيت كاري شما بسيار دشوار خواهد شد. 
-شيوهارتباطيپنهان:كاركنان اين گروه تمايل 
به موفقيت دارند ولي تقريباً به كسي اعتماد ندارند، 
با آنان صريح و روش��ن باش��يد. به آنها نشان دهيد 

همكاري گروهي صادقانه، تنها راه پيشرفت است. 

چندتكنيكارتباطيدركسبوكار
تكنيك هاي مؤثر ارتباطي به شما امكان 
مي دهد تا اعتمادسازي كنيد، به راحتي با 
ديگران س��خن بگوييد و با ه��ر كس كه 
ملاق��ات مي كنيد، ارتب��اط مثبتي ايجاد 
كني��د. براي رس��يدن ب��ه اي��ن مرحله، 
توانايي هاي خود را در زمينه پيش بيني احساسي افزايش 
دهيد ت��ا دريابيد مردم چگون��ه به اعمال و رفتار ش��ما 
عكس العمل نشان خواهند داد. براي بهبود اين توانايي از 

نكات زير استفاده كنيد:
-اثرگذاريمثبتبرديگران:وقتي شخص جديدي 
را ملاقات مي كنيد، لباس��ي را كه به تازگ��ي خريده ايد 
نپوش��يد، زيرا نمي دانيد كه در اين لباس چه احساسي 
داريد و چگونه به نظر مي رس��يد. ابتدا لباس خود را در 
خانه بپوشيد و امتحان كنيد و اگر با آن راحت بوديد، آن 

را هنگام ملاقات بپوشيد. 
-نحوهسلاموخداحافظي:روش ملاقات شما با افراد 
و روش ترك كردن آنها، شما را متمايز مي كند. كلماتي 
كه براي سلام و احوالپرسي به كار مي بريد به نوع رابطه 
شما بستگي دارد. ابتدا خود را معرفي و سپس از عبارات 
احترام آميزي مانند »از ملاقات با ش��ما خوش��وقتم« و 
»باعث افتخار است كه در خدمت شما هستم« استفاده 
كنيد. اين طرز برخورد نش��ان دهنده حسن نيت است. 
حتي زماني كه با طرف مقاب��ل خصومت داريد هم بهتر 
است هميشه شروع صحبت از جانب شما مؤدبانه باشد. 
دست دادن با آش��نايان به هنگام س��لام و احوالپرسي 
معمولاً به ميل ش��ما بس��تگي دارد، اما در يك موقعيت 
رسمي به احتمال زياد بايد اين كار را انجام دهيد. هنگام 
برخورد با غريبه ها گرم و محكم دست بدهيد: ممكن است 

شل دس��ت دادن را حمل بر ضعف و ناتواني شما بدانند. 
زماني كه توافق حاصل مي ش��ود يا زماني كه يك جلسه 
پرثمر ختم مي شود، كسب موفقيت را با زبان بدن مناسب 
مورد تأكيد قرار دهيد، مثلًا اگر ميزبان جلس��ه هستيد، 
حتماً ضمن تش��كر و قدرداني از مهم��ان خود به خاطر 
آمدنش، او را تا در خروجي ساختمان بدرقه كنيد و صرفاً 
به همراهي تا دم در اتاق كفايت نكنيد. هنگام خداحافظي 
نيز مي توانيد با او دست بدهيد. اگر جلسه خوب هم برگزار 
نشد، باز هم بدون تلاش براي پنهان كردن عدم موفقيت، 

جانب ادب و تواضع را رعايت كنيد. 
-نحوهتبادلكارتويزيت:وقتي كسي كارت ويزيتي 
به شما مي دهد، آن كارت برايش بسيار ارزشمند است. 
آن را س��ريعاً در جيب خود نگذاريد. در عوض آن را با دو 
دس��ت بگيريد و با دقت به آن نگاه كني��د، گويي به يك 
شاهكار هنري نگاه مي كنيد كه قيمتي براي آن متصور 

نيست. سپس آن را پايين تر بگيريد و هر چند لحظه يك 
بار نگاهي به آن بيندازيد. وقتي كارت خود را به كس��ي 
مي دهيد، آن را از يك جاي كارت بس��يار ش��يك خارج 
كنيد، به صورت افقي بالا آورده، روبه روي فرد بگيريد و به 
او بدهيد. اين كار نشان مي دهد كه كارت شما و در نتيجه 
شغل و كسب و كارتان برايتان بسيار مهم است. ديگران 
نيز به همان ترتيب به شما عكس العمل نشان مي دهند. با 

كارت هاي ويزيت با احترام برخورد كنيد. 
-برخوردخوش:زماني كه در برخورد با ديگران رفتار 
ما خشك و دور از نشانه هاي تمايل به ارتباط است، نبايد 
انتظار داشته باش��يم طرف مقابل تمايلي به ارتباط با ما 
داشته باشد. گشاده رويي، توجه مؤدبانه به ديگران و دقت 

در تماس هاي چشمي مقدمات برقراري ارتباط است. 
-نحوهنشستن:وقتي ش��خص مورد نظر مي نشيند، 

يك صندلي در نزديكي او انتخاب كنيد. اگر نزديك كسي 
بنشينيد، شروع و ادامه صحبت با او آسان تر است. براي 
شركت در مكالمه اي كه براي ديگران هم خالي از لطف 
نباشد، مطمئن شويد كه آنها حداقل از نظر فيزيكي راحت 
هستند. براي مثال، اگر از پشت ميز خود با كسي صحبت 
كنيد، ممكن است او را بترسانيد. به جاي آن، يك صندلي 
در كنار ميز خود قرار دهيد و از او بخواهيد در كنار شما 
بنشيند. آقايان بايد از جايي كه نشسته اند، در خروجي را 
ببينند. اغلب آنها از اينكه پشتشان به در باشد، احساس 

ناخوشايندي دارند. 
-اس�تقبالازنظراتش�ما:چگونه هم��ه آرزومند 
شنيدن نظرات شما باش��ند؟ رمز موفقيت آن است كه 
وقتي ديگران در حال صحبت هس��تند، صحبت آنها را 
قطع نكنيد. به جاي آن ساكت باشيد، به دقت به سخنان 
ديگران توجه كنيد. آرام و خونسرد باقي بمانيد. سرانجام 
وقتي نوبت صحبت شما رسيد، ديگران به سخنان شما 

يعني يك ناظر باملاحظه توجه مي كنند. 
-تلفنهمراهراساكتكنيد:بودن با كسي كه مرتب با 
جواب دادن به تلفن همراه خود، مزاحم صحبت هاي شما 
مي شود، بسيار توهين آميز است. وقتي با كسي هستيد، 
با خاموش كردن تلفن همراه خود، نشان دهيد كه برايش 

ارزش قائليد.  
-تماسچش�مي:چش��م هاي م��ا اطلاع��ات مهم و 
پيچيده اي در مورد احساس ما به ديگران مي دهد. ما با 
نگاه كردن خود به طرف مقابل مي فهمانيم كه به صحبت 
كردن با او علاقه مند هس��تيم. با نگاه كردن به صورت و 
چش��مان فرد مقابل حين اينكه او با ما صحبت مي كند 
به او مي فهمانيم مايليم حرف هاي او را بشنويم. بديهي 
است خيره شدن به چش��مان فرد مقابل ممكن است در 
پاره اي موارد نتيجه عكس داشته باشد يا موجب بدگماني 
و سؤظن او ش��ده يا او را ناراحت كند بنابراين در اين كار 
بايستي جانب احتياط را از دست نداد. در خلال نگاه هاي 
خود گهگاه تبسمي دوستانه بر لب بزنيم. طرف مقابل هر 
چند در رفتار خود بي تفاوت باش��د به تدريج تحت تأثير 
اينگونه رفتار هاي ما قرار گرفته و عكس العمل مثبتي را از 
خود بروز خواهد داد. فراموش نكنيم رفتار هاي غيركلامي، 

اهميتي كمتر از رفتار هاي كلامي ندارند. 
-دريكگردهماييتنهاوسردرگمبهنظرنياييد:
طوري وارد سالن ش��ويد كه گويي مالك آن هستيد. به 
همه جاي سالن نگاه كنيد و چنان با اشتياق نگاه خود را 

بچرخانيد كه گويي كسي را كه مي شناسيد، ديده ايد. 
-نحوهردكردندعوت:وقتي احساس مي كنيد بايد 
دعوتي را بپذيريد كه ترجيح مي دهيد از آن اجتناب كنيد، 
خود را هيجان زده و مشتاق نشان دهيد. بعداً با آن شخص 
تماس بگيريد و بگوييد با كمال تأس��ف برنامه هاي شما 

امكان شركت در آن مراسم را به شما نمي دهند. 

درگفتوگويكاري،چگونهسخنبگوييم؟
-اينجملاترابهكارنبريد:از گفتن جملاتي ش��بيه »متاسفم، وقت 
نكردم با ش��ما تماس بگيرم« اجتناب كنيد. اين جملات نش��ان مي دهد 
ش��خص مذكور لياقت زمان ما را نداشته اس��ت. وقتي افراد را به فرودگاه 
مي رسانيد، به آنها نگوييد »پرواز ايمني داش��ته باشيد«؛ اين جمله نشان 
مي دهد فكر مي كنيد آنها مي ميرند. به كس��اني كه با آنه��ا قدم مي زنيد، 
نگوييد »مواظب باشيد پايتان نلغزد« زيرا فكر مي كنند آنها را دست و پا چلفتي مي دانيد. 
هرگز از عبارات »صريح بگويم...« يا »بگذاريد با شما روراست باشم« استفاده نكنيد. چنين 
عباراتي نشان مي دهد كه بسته به شخصي كه در حال مكالمه با او هستيد ممكن است 

روراست يا غير روراست باشيد.  
-خلاصهسازي:خلاصه كردن يكي از مهم ترين قسمت هاي گوش دادن است ولي 
ما بايد تا وقتي كه از موقعيت فرد مقابل مطمئن نشده ايم آن را به تأخير بيندازيم. بايد 
اجازه داد گوينده حرفش را تمام كند و سپس در موقعيت مناسب، صحبت هاي او را 
خلاصه كرد: »با توجه به صحبت هايتان آيا برداشت من درست بوده است كه...؟«، 
»آيا منظور شما اين است كه...«. پس به عبارت ديگر وقتي ما به صحبت هاي كسي 

گوش مي دهيم قبل از ارزيابي و خلاصه كردن بايد اجازه دهيم فرد مقابل كاملًا گفته 
خود را شرح دهد. اين موضوع در همه روابط بين فردي قابل اجراست، حال چه اين 
رابطه، بين دو دوس��ت قديمي باش��د و چه بين دو نفر كه به تازگي يك گفت وگو را 

آغاز كرده   اند. 
-نحوهپاياندهي:فرد مقابل ما ممكن است به دو علت نتواند به گفت وگو خاتمه دهد. 
يكي اينكه امكان دارد اينگونه فكر كند كه پايان دادن از طرف خودش باعث ناراحتي ما 
مي شود و ديگر اينكه متوجه علائم صادر شده از طرف ما در جهت پايان دادن به گفت وگو 
نباشد. بنابراين در هر دو حالت، اين خود ما هس��تيم كه مي توانيم در موقعيت مناسب 
به گفت وگو خاتمه دهيم. ضمناً توصيه شده بعد از نتيجه گيري در مورد يك موضوع به 
گفت وگو پايان دهيد، چراكه با شروع موضوع جديد ممكن است هم خودمان و هم فرد 
مقابل خسته شود و در اين صورت رها كردن موضوع، ذهنيت خوبي را به وجود نمي آورد. 
مثلًا »من مايلم درباره موضوعات مرتبط با موضوعي كه درباره آن با هم صحبت كرديم در 
ملاقات هاي بعدي، از نظرات شما استفاده كنم« يا »كاش مي توانستيم درباره... با يكديگر 

به تبادل اطلاعات بپردازيم ولي مثل اينكه وقت اجازه نمي دهد«.
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