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Cuốn sách này dành cho những ai có thị lực tốt nhưng không nhìn thấy bản 

chất của sự việc bằng đôi mắt của mình. 

Allan và Barbara Pease là hai chuyên gia nổi tiếng thế giới trong lĩnh vực giao 

tế nhân sự và ngôn ngữ cơ thể. Với số bán được lên đến 20 triệu bản, họ đã trở thành 

một gia đình nổi tiếng thế giới. 

Ngôn ngữ cơ thể thường cho thấy những gì người ta nói khác xa với những gì 

họ nghĩ hay cảm nhận. 

Cuốn sách này trình bày các vấn đề: 

 Cách tạo ấn tượng tốt đẹp với người khác 

 Cách nhận biết một người đang nói dối 

 Cách khiến người khác hợp tác với mình 

 Cách tham dự phỏng vấn và thương lượng hiệu quả 

 Cách chọn bạn đời tâm đầu ý hợp 
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                                                                                . 

        SHERLOCK HOLMES, 1982 

  hi c n nhỏ, tôi luôn cảm nhận r ng không phải l c nào người ta c ng di n đạt đ ng những 

đi u họ muốn nói ho c đang cảm nhận và tôi biết, tôi có thể b t người khác làm đi u mình muốn nếu 

đọc được cảm x c thật và đáp  ng đ ng nhu cầu c a họ.  ôi b t đầu công việc bán hàng t  n m lên 

11 tuổi.  ể kiếm ti n, sau giờ học, tôi thường đến t ng nhà bán miếng m t và nhanh chóng nhận ra 

ngay liệu ch  nhà có muốn mua hàng hay không.  hi tôi g  c a nhà nào đó, nếu ch  nhà đuổi tôi đi 

nhưng đôi bàn tay họ mở rộng để lộ l ng bàn tay thì tôi biết ch c ch n là mình có thể kiên trì mời 

chào, vì tuy họ ra v  xua đuổi tôi nhưng giọng không h n học. Ngược lại, nếu ch  nhà đuổi tôi b ng 

một giọng nhẹ nhàng nhưng lại ch  b ng ngón trỏ ho c bàn tay đang n m ch t thì tôi biết mình hết hy 

vọng   ôi rất th ch bán hàng và bán rất giỏi.  hời niên thiếu, tôi đã bán n i niêu xoong chảo vào buổi 

tối. Ch nh khả n ng đọc được ý nghĩ c a người khác đã gi p tôi kiếm đ  ti n mua được món tài sản 

đầu tiên. Bán hàng đã cho tôi cơ hội tiếp x c nhi u người, gần g i tìm hi u và th m d  xem họ có 

muốn mua hàng hay không ch  đơn giản b ng việc quan sát ngôn ngữ cơ thể họ.    n ng này c ng là 

một lợi thế khi tôi g p g  mấy cô nàng ở sàn nhảy. Hầu như tôi luôn đoán được cô nào s  đ ng ý 

nhảy với tôi và ai s  t  chối. 

 N m 20 tuổi, tôi làm việc cho một công ty bảo hiểm nhân thọ.  rong n m đầu tiên, tôi liên 

t c phá nhi u k  l c bán bảo hiểm cho công ty và trở thành nhân viên tr  nhất bán được trên 1 triệu 

đô la.  hành t ch này gi p tôi đ  tiêu chu n tham dự Hội ngh  Bàn tr n dành cho những người đạt 

doanh số 1 triệu đô la đầy uy thế ở   .    tuổi đời c n tr  những tôi may m n học được những th  

thuật đọc ngôn ngữ cơ thể khi bán hàng l c nhỏ. Và khả n ng này đã gi p tôi thành công trong lĩnh 

vực mới c ng như trong bất k  công việc kinh doanh nào cần khả n ng giao tiếp. 

   i th  không như v  bề ngoài của ch ng 

 Nhận biết chuyện gì đang xảy ra với ai, khả n ng đó là đi u bình thường thôi   hông d  

nhưng bình thường.  ó là khả n ng phối hợp những đi u tai nghe m t thấy trong bối cảnh xảy ra sự 

việc mà r t ra các kết luận khả dĩ.  uy nhiên, đại đa số ch  thấy những th  mà họ cho là mình đang 

thấy. 

 Câu chuyên sau đây d n ch ng cho luận điểm này: 

 Hai người đàn ông đang đi qua cánh r ng thì tình cờ thấy một cái hố lớn rất sâu. 

  ột người nói   Chà trông có v  sâu đấy  Ch ng ta th  n m mấy viên sỏi xuống hố xem nó 

sâu c  nào.” 
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 Họ n m xuống vài viên sỏi và chờ đợi nhưng không nghe động tĩnh gì. 

  Chà, cái hố này rất sâu. Ch ng ta hãy n m h n đá to này xuống đi.    nghe tiếng động đấy.” 

 Họ nh t 2 h n đá to c  trái banh n m xuống hố và chờ đợi, nhưng v n không nghe thấy gì cả. 

  Có một thanh tà vẹt trong đám cỏ dại đ ng kia”, một người nói.  Nếu mình n m thanh tà vẹt 

đó xuống hố, ch c ch n nó s  gây ra tiếng động”. Họ k o lê thanh tà vẹt n ng trĩu đến bên hố r i n m 

xuống nhưng không có một âm thanh nào phát ra. 

 Bất thình lình, t  trong cánh r ng gần đó xuất hiện một con dê. Nó chạy nhanh như gió và lao 

vào giữa 2 người.   i nó b ng nhảy c ng lên và mất dạng dưới cái hố. Hai người đàn ông đ ng đó 

ch ng kiến trong kinh ngạc. 

  ột người nông dân t  trong cánh r ng đi ra khỏi   Này! Hai anh có thấy con dê c a tôi 

không?” 

    ng là ch ng tôi có nhìn thấy nó  Ch ng tôi đã ch ng kiến một cảnh tượng hết s c kh ng 

khiếp  Con dê lao nhanh như gió t  cánh r ng ra và nhảy xuống cái hố đó ” 

   hông”, người nông dân nói,   ó không phải nào là con dê c a tôi. Con dê c a tôi b  x ch 

vào cái tà vẹt mà ”. 

   n bi t l ng bàn tay của mình đ n m c nào? 

  h nh thoảng ch ng ta hay nói r ng ra biết r  đi u gì đó  như l ng bàn tay”. Nhưng các cuộc 

th  nghiệm đã ch ng minh r ng không tới 5  số người có thể nhận dạng bàn tay c a mình trong ảnh. 

 ết quả ghi nhận được t  một cuộc th  nghiệm đơn giản cho thấy, đại đa số không giỏi đọc được các 

dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể. Ch ng tôi đ t một tấm gương lớn ở cuối một cái sảnh dài trong khách sạn 

để tạo cho khách bước vào ảo giác là có một hành lang chạy dài ra tới ph a sau sảnh. Ch ng tôi treo 

trên trần những chậu cảnh to. Cách sàn khoảng 1,5 m t để m i khi có người bước vào c ng l c ph a 

đầu sảnh bên kia.  hông d  nhận ra  người kia” bởi cây cảnh đã che khuất gương m t họ, nhưng có 

thể thấy r  dáng dấp và sự di chuyển c a người đó.  ột v  khách đã quan sát  v  khách” ở trong 

gương khoảng 5 6 giây trước khi r  trái v  bàn tiếp tân.  hi được hỏi là họ có nhận ra v  khách kia 

không, 85  nam giới trả lời là  không”. Hầu hết đàn ông đ u không nhận ra ch nh mình trong 

gương. Có người thậm ch  c n nói     anh muốn nói cái  gã to b o, xấu x  đó phải không?” Nhưng 

không lấy làm lạ khi 58  ph  nữ nhận ra đó là chiếc gương và 30  nói  v  khách” kia trông  quen 

quen”. 

                                                                                        

lên. 

   n có th  nh n ra những biều hiện trái ngư c nhau trong ngôn ngữ c  th  đ n m c 

nào? 
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 Ai ở bất c  đâu c ng đ u ch  ý tới ngôn ngữ cơ thể c a các ch nh tr  gia, bởi mọi người đ u 

biết r ng đôi khi các ch nh tr  gia giả vờ tin tưởng vào một đi u gì đó, ho c suy di n r ng họ là một 

người khác ch  không phải ch nh họ. Các ch nh tr  gia thường n  tránh, giả vờ, nói dối, che dấu 

những cảm x c và tình cảm c a bản thân, tung hỏa m  ho c d ng gương soi và v y tay chào những 

người bạn mà họ tưởng tượng ra trong đám đông. Nhưng bản n ng cho ch ng ta biết là cuối c ng họ 

s  b  lộ t y t  những dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể trái ngược c a họ, vì vậy ch ng ta rất th ch quan sát 

họ thật k  để chờ tới l c đó. 

                                                             ? 

                           . 

  rong một chương trình truy n hình, ch ng tôi hợp tác với một hãng du l ch đ a phương tiến 

hành th  nghiệm khác.  hi các du khách bước vào v n ph ng tìm hiểu v  việc tham quan trong v ng 

và các đ a điểm trong và các đ a điểm du l ch, họ được hướng d n đến quầy để nói chuyện với nhân 

viên c a hãng.  ó là một người đàn ông có mái tóc vàng, để ria m p, m c áo sơ mi tr ng và th t cà 

vạt.  au vài ph t đ  cập đến những lộ trình có thể tham quan, người này c i xuống mất h t bên dưới 

quầy để lấy vài tấm sách quảng cáo.   c đó, một người đàn ông khác m t mày nh n nh i, tóc đen, 

m c áo sơ mi màu xanh da trời xuất hiện t  dưới quầy, tay cầm những tập sách quảng cáo. Người 

này tiếp t c nói đ ng ch  người kia v a bỏ dở.  áng ngạc nhiên là gần n a số du khách không ch  ý 

đến sự thay đổi này, trong đó gấp đôi số đàn ông so với ph  nữ hoàn toàn không nhận ra sự khác biệt 

– không ch  ở ngôn ngữ cơ thể mà là sự xuất hiện c a một người hoàn toàn mới. Nếu bạn không có 

khả n ng b m sinh ho c chưa học cách nhận biết ngôn ngữ cơ thể, có thể bạn c ng s  không ch  ý 

đến phần lớn những thay đổi đó. Cuốn sách này s  cho bạn thấy những gì bạn đang bỏ qua. 

 Cách th c ch ng tôi vi t cuốn sách này 

                                      được mở rộng trên tác ph m đầu tiên c a tôi có tựa 

là                .  rong sách này tôi và Barbara đã dựa vào các công trình nghiên c u t  các 

ngành khoa học mới như  sinh học tiến hóa, tâm lý học tiến hóa và các lý thuyết công nghệ mới như 

Cộng hưởng t    agetic  esonance  maging  cho thấy những gì di n ra trong não bộ. Ch ng tôi viết 

cuốn sách này theo cách để độc giả có thể mở sách ra đọc ng u nhiên bất c  trang nào. Ch ng tôi 

c ng giữ lại nội dung v  động tác c a cơ thể, n t m t và điệu bộ, bởi vì đây là những đi u cơ bản cần 

n m vững để áp d ng trong mọi cuộc g p g  trực diện.                                       s  

gi p bạn thấu hiểu những ám hiệu không lời c a bản thân, cách s  d ng ch ng sao cho hiệu quả c ng 

như để nhận được những tác d ng như ý trong hoạt động giao tiếp. 

Cuốn sách quan sát riêng biệt t ng yếu tố ngôn ngữ cơ thể và điệu bộ, s  d ng các thuật ngữ 

đơn giản, d  hiểu.  uy nhiên, hầu như không có điệu bộ nào tách rời các điệu bộ khác. Vì vậy, ch ng 

tôi c ng đ ng thời cố tránh quá đơn giản hóa sự việc. 
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 hế nào c ng có người than trời r ng việc nghiên c u ngôn ngữ cơ thể ch  là s  d ng kiến 

th c khoa học theo một cách khác để khai thác ho c chi phối người ta b ng cách đọc những b  mật 

ho c suy nghĩ c a họ.  uy nhiên, m c đ ch cuốn sách này là gi p bạn hiểu biết hơn trong hoạt động 

giao tiếp, qua đó có thể thấu hiểu người khác c ng như bản thân mình. Hiểu sự việc di n biến ra sao 

s  gi p ch ng ta sống d  dàng hơn. C n không hiểu biết hay thiếu hiểu biết s  làm gia t ng sự sợ hãi, 

mê t n, và khiến ch ng ta hay ch  tr ch người khác.  ột người quan sát chim không nghiên c u v  

chim để b n hạ ch ng r i giữ làm chiến lợi ph m.  ương tự, nếu ta biết và có k  n ng đọc ngôn ngữ 

cơ thể, m i cuộc g p g  c a ta s  trở nên th  v . 

   đi n ngôn ngữ c  th  của b n 

Cuốn sách đầu ti n v  ngôn ngữ cơ thể được ch ng tôi viết với d ng ý làm c m nang hướng 

d n cho nhân viên bán hàng, giám đốc, những nhà đàm phán và các nhà đi u hành. Nhưng nó c ng 

có thể áp d ng trong mọi tình huống trong cuộc sống như trong gia đình, các cuộc hẹn h , ho c ở nơi 

làm việc                                        là thành quả trên 30 n m ch ng tôi t ch l y kiến 

th c và dấn thân vào nghiên c u lĩnh vực ngôn ngữ cơ thể. Với cuốn sách này, ch ng tôi muốn cung 

cấp cho bạn những  vốn t ” cơ bản để đọc được thái độ, cảm x c, đ ng thời giải đáp một số câu hỏi 

c c cớ v  hành vi c a người nào đó và mãi mãi làm thay đổi hành vi c a bạn. Hãy tưởng tượng bạn 

v n luôn ở một c n ph ng tối, bạn có thể chạm vào đ  đạc trong ph ng như r m treo tường và c a ra 

vào nhưng thật sự bạn không thấy ch ng ra sao. Cuốn sách này s  bật sáng đ n để gi p bạn nhìn thấy 

những th  đã luôn có s n. Bây giờ thì bạn s  biết ch nh xác những th  đó là gì, n m ở đâu và nên 

làm gì với ch ng. 

Allan Pease 
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CHƯƠNG   

H    NH NG      CƠ   N 

 

                                                                                

                                                            

 

 Ai trong ch ng ta c ng t ng biết một người mà ch  sau vài ph t bước vào c n ph ng chật 

n ch, đã có thể nói đ ng v  quan hệ giữa những người trong ph ng và cảm giác c a họ l c ấy.  hả 

n ng đọc được thái độ và cảm giác c a người nào đó là hệ thống giao tiếp đầu tiên mà con người s  

d ng trước khi ngôn ngữ nói phát triển. 

 rước khi radio được phát minh, hầu hết việc giao tiếp đ u được thực hiện b ng chữ viết 

thông qua các phương tiện sách báo, thư t . Ch nh vì vậy mà các ch nh tr  gia có diện mạo xấu x  và 

 n nói v ng v , như Abraham  incoln, đ u có thể thành công nếu đ  s c kiên trì viết ra được những 

bài viết thật hay.    nguyên radio mở ra cơ hội cho những người có khả n ng  n nói hay như 

 inston Churchill, một con người có tài di n thuyết tuyệt vời, nhưng có l  họ s  phải vô c ng khó 

kh n chật vật mới đạt được thành công tương tự trong k  nguyên nghe nhìn ngày nay. 

Ngày nay, các ch nh tr  gia hiểu r ng ch nh tr  là phải k m với hình ảnh dáng v  b  ngoài. 

Hầu hết các ch nh tr  gia được l ng dân đ u có tư vấn riêng v  ngôn ngữ cơ thể nh m gi p họ tạo ấn 

tượng là người chân thành, chu đáo và trung thực, đ c biệt khi họ không phải là người như thế. 

 hật khó tin là sau hơn hàng ngàn n m tiến hóa, ngôn ngữ cơ thể ch  mới được nghiên c u 

một cách t ch cực, rộng rãi kể t  thập niên 60 c a thế k  20 và đa số công ch ng biết đến sự t n tại 
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c a loại ngôn ngữ này ch  mới n m 1978, thời điểm ch ng tôi xuất bản cuốn sách                . 

Phần lớn mọi người v n tin r ng ngôn t  là hình th c giao tiếp ch  yếu c a ch ng ta. Nói theo thuyết 

tiến hóa thì ch  mới gần đây, lời nói mới trở thành một bộ phận trong kho công c  giao tiếp c a con 

người và ch  yếu được s  d ng để chuyển tảu các sự kiện và dữ liệu.  ời nói có l  b t đầu được phát 

triển cách đây khoảng 500.000 đến 2 triệu n m, đây c ng là khoảng thời gian k ch c  bộ não con 

người t ng gấp 3.  rước đó, ngôn ngữ cơ thể và những âm phát ra cổ họng là các phương tiện ch  

yếu để chuyển tải cảm x c, tình cảm, và đi u đó v n c n đ ng cho đến ngày nay. Nhưng do quá tập 

trung vào nội dung được phát ngôn nên hầu hết ch ng ta không để ý nhi u đến ngôn ngữ cơ thể, nói 

gì đến tầm quan trọng c a nó trong cuộc sống. 

 uy nhiên, ngôn ngữ nói c a ch ng ta biểu lộ tầm quan trọng c a ngôn ngữ cơ thể trong giao 

tiếp.  ưới đây là các v  d  tiêu biểu: 

Get it off your chest. Keep a stiff upper lip. 

           ’   e    . Keep your chin up 

Shoulder a burden. Face up to it. 

Put your best foot forward. Kiss my butt. 

Vài c m t  trong số này rất khó  nuốt”  s allo  , nhưng bạn phải cho một tràng pháo tay 

hoan nghênh ch ng tôi  give us a big hand , bởi vì ở đây có một số đi u thật bất ngờ  eyes-openers . 

 heo kinh nghiệm thực tế  a rule o  thumb , ch ng tôi s  giữ k n  keep them coming hand over  ist  

những b  mật này đến khi bạn bó tay  buckle at the knees  ho c bạn bỏ qua (turn your back  ch ng. 

Hy vọng là bấy nhi u c m t  này đã đ  làm bạn quan tâm đến khái niệm ngôn ngữ cơ thể. 

  c đ u  

Các di n viên đóng phim câm như Charlie Chapin là những người tiên phong s  d ng ngôn 

ngữ cơ thể vì đây là phương tiện duy nhất có trên màn ảnh l c bấy giờ.  hả n ng di n xuất c a t ng 

di n viên được xếp loại tốt hay t i dựa trên m c độ họ s  d ng điệu bộ và các dấu hiệu cơ thể để 

giao tiếp với khán giả.  hi phim tiếng trở nên phổ biến và các kh a cạnh phi lời nói b  xem nhẹ thì 

nhi u di n viên đóng phim câm trở thành k  thất thế. Ch  những di n viên được s  d ng trang b  k  

n ng s  d ng lời nói và c  ch  tốt mới có thể t n tại, 

 iên quan tới công cuộc nghiên c u mang t nh học thuật v  ngôn ngữ cơ thể, tác ph m có ảnh 

hưởng nhất trong giai  đoạn ti n thế k  20 có l  là cuốn   e     e           e                     

                                                ) (Charles  ar in, 1872 , nhưng độc giả c a cuốn 

sách này ch  yếu là giới hàn lâm.  uy vậy, cuốn sách đã làm khởi phát những cuộc nghiên c u hiện 

đại v  n t m t và ngôn ngữ cơ thể. Nhi u ý tưởng và phát hiện c a  ar in t  đó đã được các nhà 

nghiên c u trên kh p thế giới ch ng minh. Cho đến nay, họ đã quan sát và ghi lại gần một triệu ký 

hiệu và dấu hiệu không lời. Albert  ehrabian, một nhà nghiên c u tiên phong v  ngôn ngữ cơ thể 
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vào thập niên 50 c a thế k  k  20, đã phát hiện r ng tổng tác d ng c a một thông điệp thì lời nói  ch  

x t riêng t  ngữ  chiếm khoảng 7 , thanh âm  bao g m giọng nói, ngữ điệu và các âm thanh khác  

chiếm 38 , c n ngôn ngữ không lời chiếm đến 55%. 

                                                      . 

Nhà nhân ch ng học  ay Bird histell tiên phong trong việc nghiên c u giao tiếp không lời – 

cái được ông gọi là  kinesics”. Bird histell đã đưa ra một vài ước t nh tương đương v  số lượng giao 

tiếp không lời di n ra giữa con người và phát hiện, một người trung bình nói tổng cộng khoảng 10, 

11 ph t một ngày và một câu nói trung bình mất khoảng 2,5 giây.  ng c ng ước t nh ch ng ta có thể 

thực hiện và nhận diện khoảng 250.000 n t m t. 

C ng giống như  ehrabian, Bird histell đã phát hiện ra trong một cuộc tr  chuyện trực diện 

thì yếu tố lời nói chiếm chưa đến 35 , c n trên 65  là giao tiếp không lời. Qua phân t ch b ng ghi 

âm t  hàng ngàn cuộc phỏng vấn và các cuộc thương lượng bán hàng trong thập niên 70 và 80 c a 

thế k  20, ch ng tôi nhận thấy ngôn ngữ cơ thể chiếm khoảng 60 đến 80  trong việc tạo ra ảnh 

hưởng bên bàn đàm phán.  ương tự, có 60  đến 80  nhận đ nh ban đầu v  một người mới g p 

được hình thành ch  trong v ng chưa đến 4 ph t. Các cuộc nghiên c u cho thấy khi thương lượng 

qua điện thoại, người có lý l  thuyết ph c hơn người th ng thế. Nhưng đi u này không đ ng khi 

thương lượng trực diện, bởi vì nói chung ch ng ta thường dựa vào những đi u m t thấy hơn là những 

đi u tai nghe để đưa ra quyết đ nh cuối c ng. 

  i sao điều b n nói l i không  uan tr ng? 

  c d  sách vở có thể nói khác đi, nhưng khi g p ai đó lần đầu, ch ng ta thường nhanh 

chóng x t đoán v  sự thân thiện, sự nổi bật, và khả n ng người đó trở thành bạn tình – tuy khi ấy đôi 

m t c a họ            là điểm nhìn đầu tiên c a ch ng ta. 

Ngày nay, hầu hết các nhà nghiên c u đ u đ ng ý r ng lời nói ch  yếu được d ng để truy n 

tải thông tin, c n ngôn ngữ cơ thể được d ng để trao đổi thái độ giữa người với người và trong một 

số trường hợp, nó c n được d ng thay cho lời nói. V  d , khi một ph  nữ trao cho người đàn ông 

 ánh m t chết người” thì ở đây, thông điệp được chuyển đi r  ràng đến độ không phải viện đến ngôn 

t . 

Bất kể trong n n v n háo nào thì lời nói c ng g n bó ch t ch  với động tác c a người phát 

ngôn.  hậm ch , Bird histell c n cho r ng nếu được tập luyện đ ng m c thì ta c n có thể hình dung 

một người đang thực hiện động thái gì đó thông qua giọng nói c a họ hay nhận biết người ta nói 

ngôn ngữ nào ch  b ng cách quan sát điệu bộ. 

Nhi u người khó chấp nhận ý kiến cho r ng v  m t sinh học, con người v n là động vật. 

Ch ng ta thuộc loài linh trưởng (Homo sapiens), một loại vượn không có lông, đi trên 2 chi và có bộ 

óc cấp cao. Nhưng giống như những loài khác, ch ng ta v n b  các quy luật sinh học chi phối hành 
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động, phản  ng, ngôn ngữ cơ thể và điệu bộ c a bản thân.  i u th  v  là loài người hầu như không ý 

th c r ng dáng đi, động thái và điệu bộ c a họ có thể biểu lộ một thông điệp hoàn toàn khác với 

những gì mà họ đang di n đạt b ng lời. 

Ngôn ngữ c  th  ti t l  cảm   c và   ngh  như th  nào? 

Ngôn ngữ cơ thể là sự phản ánh trạng thái cảm x c c a một người ra bên ngoài.   i điệu bộ 

ho c động thái đ u có thể cho thấy cảm x c c a một người vào thời điểm đó. V  d , một người đàn 

ông đang lo mình t ng cân có thể hay vuốt nếp gấp ở lớp da dưới c m.  ột ph  nữ biết mình b  t ch 

m  ở đ i có thể thường xuyên vuốt áo đầm xuống. Người đang sợ hãi có thể khoanh tay hay b t ch o 

chân ho c làm cả 2 điệu bộ này  và một người đàn ông đang nói chuyện với người ph  nữ có bộ ngực 

lớn có thể cố tránh nhìn ch m ch m vào ngực c a bả ấy trong khi tay ông ta lại phác thành các c  ch  

như ch p lấy một cách vô ý th c. 

 

 hái t  Charles g p một người bạn thân(*) 

                                 e                                                     

                                        ă   P    e      e                        

 ể đọc được ngôn ngữ c a một người thì phải hiểu được trạng thái cảm x c c a người đó 

trong khi l ng nghe c ng như để ý đến hoàn cảnh phát ngôn. Cách này gi p bạn tách bạch sự thật với 

giả tưởng, thực tế với tưởng tượng.  hời gian gần đây, ch ng ta b  ám ảnh với lời  n tiếng nói và 

vi n cảnh trở thành người  n nói giỏi giang.  hế nhưng, đa số mọi người lại không biết đến ngôn ngữ 

cơ thể và hiệu quả c a ch ng, m c d  ngày nay phần lớn các thông điệp trong bất k  cuộc tr  chuyện 

trực diện nào c ng đ u được bộc lộ qua các dấu hiệu cơ thể. V  d ,  ổng thống Pháp Chirac,  ổng 

thống     onald  eagan và  h  tướng  c Bob Ha ke đ u d ng 2 bàn tay để di n tả t nh tầm c  

c a vấn đ  mà họ đang nghĩ đến. Có lần,  h  tướng Bob Ha ke đã biện hộ v  vấn đ  lương t ng c a 
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các ch nh tr  gia b ng cách so sánh ti n lương c a họ với ti n lương c a các nhà đi u hành công ty. 

 ng cho r ng ti n lương c a các nhà quản lý đã t ng rất nhi u, trong khi m c lương t ng được kiến 

ngh  t ng cho các ch nh tr  gia thì  t hơn.  uy nhiên, m i lần đ  cập đến thu nhập c a các ch nh tr  

gia, ông đ u dang bàn tay cách nhau 1m, c n khi đ  cập đến ti n lương c a các nhà đi u hành, hai 

bàn tay ông ch  cách nhau 30cm.  hoảng cách giữa hai bàn tay c a ông đã tiết lộ r ng ông cảm thấy 

các ch nh tr  gia đang được hưởng m c lương hậu hĩnh hơn rất nhi u so với đi u ông th  nhận. 

 

.  

                                                         

  i sao nói  h  nữ m n cảm h n? 

 hi nói ai đó  m n cảm” ho c  có trực giác”, vô tình ch ng ra đang ám ch  đến khả n ng đọc 

được ngôn ngữ cơ thể c a họ và so sánh những dấu hiệu này với lời nói. Nói cách khác, khi ch ng ta 

nói ch ng ta  linh cảm” một người nào đó đã nói dối, nghĩa là ch ng ta có ý nói ngôn ngữ cơ thể và 

lời nói c a họ không  n khớp với nhau.  ây c ng ch nh là đi u mà các di n giả gọi là  sự nhận biết 

thái độ khán giả”, ho c  sự quan hệ tới một tập thể”. Ch ng hạn, nếu toàn bộ khán giả ng i ngả lưng 

vào ghế, c m ch i xuống và khoanh tay trước ngực thì một di n giả  m n cảm” s  linh cảm r ng bài 

phát biểu c a mình không được hoan nghênh c ng như nhận thấy mình cần áp d ng một phương 

pháp khác để lôi k o sự ch  ý c a mọi người . C n một di n giả không  m n cảm” s  tiếp t c huyên 

thuyên, bất chấp phản  ng c a khán giả. 

                           ă                                                             

    . 

Nhìn chung, ph  nữ m n cảm hơn đàn ông rất nhi u.  i u này thường được gọi là  trực giác 

c a ph  nữ”. Ph  nữ b m sinh đoán biết được các dấu hiệu không lời, c ng như có c p m t đ nh v  

ch nh xác đến t ng chi tiết rất nhỏ.  ây là lý do tại sao gần như không có ông ch ng nào nói dối 
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được vợ và thoát tội, trong khi đó, hầu hết ph  nữ đ u có thể qua m t được ch ng mà không b  phát 

hiện. 

 ột cuộc nghiên c u do các nhà tâm lý học thuộc trường  ại học Harvard tiến hành cho thấy, 

ph  nữ nhạy b n với ngôn ngữ cơ thể hơn đàn ông rất nhi u. Họ chiếu các đoạn phim ng n được t t 

âm v  một cuộc tr  chuyện giữa một người đàn ông và một ph  nữ, r i yêu cầu những người tham 

gia giải mã những gì đang di n ra b ng cách đọc n t m t c a 2 nhân vật.  ết quả cho thấy ph  nữ 

hiểu được tình huống ch nh xác đến 87  trong khi đàn ông ch  tr ng được 42 . Những người đàn 

ông là nghệ s , di n viên, y tá và những đ ng t nh nam c ng hiểu tốt các tình huống đó như ph  

nữ. rực giác c a ph  nữ đ c biệt thể hiện r  ở những người đã t ng nuôi con.  rong vài n m đầu, 

người mẹ gần như ch  dựa vào kênh giao tiếp không lời để chuyện tr  với tr , do đó, người ph  nữ 

thường là người đàm phán m n cảm hơn nam giới bởi vì họ học tập đọc các dấu hiệu t  sớm. 

N i soi cắt l   n o cho thấy gì? 

 ổ ch c não bộ c a đa số ph  nữ cho ph p họ có khả n ng giao tiếp vượt trội hơn bất k  

người đàn ông nào trên hành tinh này. Nội soi c t lớp não b ng phương pháp Cộng hưởng    cho 

thấy tại sao người ph  nữ lại có khả n ng giao tiếp và đánh giá người khác tốt hơn nhi u so với nam 

giới. Não người ph  nữ có t  14 đến 16 tiểu khu d ng để đánh giá hành vi c a người khác trong khi 

đàn ông ch  có 4 đến 6 tiểu khu.  i u này giải th ch tại sao một người ph  nữ có thể nhanh chóng 

biết được mối quan hệ c a các c p vợ ch ng khác trong một buổi tiệc – ai đã cãi nhau, ai th ch ai  

 ó c ng là lý do mà theo quan điểm c a ph  nữ thì đàn ông dường như quá kiệm lời, c n theo nam 

giới thì ph  nữ dường như không bao giờ im miệng. 

Như ch ng tôi đã trình bày trong cuốn sách W    e     ’      e  & W  e     ’  Re       

                               e                               )  Nhà xuất bản  rion , não c a 

ph  nữ được tổ ch c để đảm nhiệm đa tác v . Người ph  nữ bình thường c ng một l c có thể xoay 

sở thực hiện t  2 đến 4 vấn đ  không liên quan gì nhau. Họ có thể xem tivi khi đang nói chuyện điện 

thoại, đ ng thời l ng nghe cuộc tr  chuyện t  đ ng sau lưng trong l c nhâm nhi một tách cà phê. Ph  

nữ có thể nói nhi u v  ch  đ  khác nhau trong một cuộc tr  chuyện và có khả n ng s  d ng 5 thanh 

âm để có thể thay đổi đ  tài ho c ra ý nhấn mạnh.  iếc thay, hầu hết đàn ông ch  có thể nhận ra được 

3 trong số 5 thanh âm này.  ết quả là đàn ông thường lạc mất mạch chuyện khi ph  nữ đang cố giao 

tiếp với họ. 

Các cuộc nghiên c u cho thấy một người c n c  trực tiếp và biểu hiện cư x  c a người khác 

có nhi u khả n ng nhận x t ch nh xác v  người đó hơn là những người ch  đánh giá b ng trực giác. 

Biểu hiện này n m ở ngôn ngữ cơ thể c a người đó. Và nếu ph  nữ đã nhận ra đi u này một cách vô 

th c thì bất k  ai c ng có thể tự học một cách có ý th c để hiểu được các dấu hiệu.  ây là đi u mà 

cuốn sách này muốn đ  cập. 
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 àm th  nào th y bói bi t nhiều như th ? 

Nếu các bạn t ng đi xem bói, có l  khi ra v  bạn h n rất kinh ngạc v  những đi u mà họ biết 

v  bạn – những b  mật mà không ai có thể biết, đó phải ch ng là khả n ng ngoại cảm?  ột cuộc 

nghiên c u ngành bói toán cho thấy những  cô, cậu” này đã s  d ng th  thuật  đoán m ” để dự đoán 

ch nh xác đến 80  v  một người mà họ chưa bao giờ g p.  i u này có v  hiếu k  đối với những 

người ngây thơ và cả tin nhưng thật ra, nó ch  là quy trình kết hợp giữa việc quan sát k  các dấu hiệu 

ngôn ngữ cơ thể cộng với sự hiểu biết bản chất c a con người và kiến th c v  xác suất thống kê.  ất 

cả làm nên th  thuật cho những ông bà đ ng, thầy bói bài taro, nhà chiêm tinh và thầy xem ch  tay 

gi p họ thu thập thông tin v   thân ch ”. Nhi u  thầy bói nói m ” c ng không biết mình có thể hiểu 

các dấu hiệu không lời nên họ tin r ng họ thật sự có khả n ng ngoại cảm.  ất cả những việc này làm 

t ng thêm t nh thuyết ph c cho việc bói toán, cộng thêm thực tế là những người thường xuyên đi 

xem bói đ u mang s n trong mình một ni m tin m  quáng.   m theo bộ bài taro c n có một ho c 2 

quả cầu pha lê, một không gian như k ch trường, và một sân khấu được bố tr  hoàn hảo cho phần đọc 

ngôn ngữ cơ thể. Cảnh tượng này có thể khiến cho cả những ai đa nghi nhất c ng tin r ng các quy n 

lực siêu nhiên đang hiển hiện trước m t họ.  ất cả các màn bói toán chung quy ch  là khả n ng giải 

mã các phản  ng c a một người khi họ giãi bày câu chuyện c ng như thu thập thông tin t  việc quan 

sát dáng v  c a họ. Hầu hết  các nhà ngoại cảm” đ u là nữ vì như đã nói, ph  nữ có thêm mạng cấu 

tr c não cho ph p họ đọc được các dấu hiệu c a tr  sơ sinh hay trạng thái cảm x c c a người khác. 

                                                                                        

                                                                          . 

 inh ch ng cho đi u này, sau đây là một qu  bói dành cho riêng bạn: 

Hãy tưởng tượng bạn đến một c n ph ng ngập khói, ánh sáng lờ mờ.   đó, có một bà đ ng 

đeo đầy đ  trang s c, quấn kh n xếp đang ng i cạnh cái bàn thấp hình m t tr ng và trên bàn có một 

quả cầu hình pha lê: 

                                                                                         

                                                                                             

                                                                                                   

                                                                                                 

                                                                                             

           e                                                                                    

                                                                                              

                            e                                                                      
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                                               . 

 hế nào? Ch ng tôi bói cho bạn có đ ng không? Các cuộc nghiên c u cho thấy thông tin 

trong  qu  bói” này ch nh xác đến 80  cho bất k  ai đọc nó. C ng với khả n ng tuyệt vời đọc được 

ngôn ngữ cơ thể, n t m t và những động thái khác c a một người, cộng với ánh sáng mờ ảo, âm 

thanh k  quái và một cây nhang, ch ng tôi đảm bảo là bạn s  có thể làm bất c  ai c ng phải tin sái 

cổ. Ch ng tôi không khuyến kh ch bạn trở thành thầy bói, nhưng bạn s  nhanh chóng có khả n ng 

đọc được người khác ch nh xác như thầy bói vậy. 

  m sinh  di truyền hay đư c ti   thu? 

 hi khoanh tay trước ngực thì bạn đ t cánh tay trái lên tay phải hay ngược lại? Hầu hết mọi 

người đ u không thể ch c ch n r ng họ đã đ t tay theo cách nào cho đến khi làm th . Ngay bây giờ, 

bạn hãy khoanh tay trước ngực r i cố g ng nhanh chóng đảo ngược v  tr . Bạn s  cảm thấy có 1 cách 

là thoải mái và cách kia thật là ngược. Ch ng c  cho thấy đây có thể là một điệu bộ di truy n không 

thay đổi được. 

                                                                                            . 

Nhi u cuộc hội thảo và nghiên c u được thực hiện nh m khám phá ra các dấu hiệu phi ngôn 

ngữ có được do b m sinh, học hỏi, di truy n, hay nói theo cách khác. Các nhà nghiên c u đã thu thập 

ch ng c  t  việc quan sát những người m   họ không thể học được các dấu hiệu không lời b ng th  

giác  và các hành vi điệu bộ ở nhi u n n v n hóa khác nhau trên thế giới. Bên cạnh đó, họ c ng 

nghiên c u hành vi c a những động vật linh trưởng có quan hệ gần nhất với ch ng ta v  nhân ch ng 

học là loài tinh tinh và loài kh . 

Họ kết luận r ng m i lãnh vực nói trên  b m sinh, học hỏi, di truy n, v.v  đ u có vai tr  nhất 

đ nh trong việc tạo nên ngôn ngữ cơ thể. V  d , hầu hết những động vật linh trưởng mới sinh đ u có 

khả n ng b  ngay, do đó điệu bộ này là b m sinh ho c di truy n. Nhà khoa học người   c,  ibl-

 ibes eldt phát hiện ra điệu bộ m m cười ở những đ a tr  điếc và m  b m sinh xảy ra không phải do 

ch ng tiếp thu ho c b t chước nên đây c ng là một điệu bộ b m sinh.  kman,  riesen và  orenson đã 

 ng hộ một số giả thiết ban đầu c a  ar in v  điệu bộ b m sinh trong khi nghiên c u các n t m t 

c a những người thuộc 5 n n v n hóa khác nhau. Họ phát hiện ra r ng để bộc lộ c ng 1 cảm x c, các 

n n v n hóa c ng s  d ng chung một điệu bộ cơ bản trên khuôn m t, do vậy, những điệu bộ này là 

b m sinh. 

 ă                                                                                      

          . 

Bên cạnh đó, người ta v n c n tranh luận v  ngu n gốc một số điệu bộ có được do di truy n 

hay được tiếp thu qua con đường giao lưu v n hóa và trở thành thói quen. V  d , phần lớn đàn ông xỏ 
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áo bên cánh tay phải trước, c n đa số ph  nữ lại xỏ áo bên cánh tay trái trước.  i u này ch ng tỏ đàn 

ông s  d ng bán cầu não trái để thực hiện động tác này trong khi ph  nữ s  d ng bán cầu não phải. 

 hi đi ngang qua một ph  nữ trên đường phố đông đ c, đàn ông thường xoay người v  ph a ph  nữ 

đó.  heo bản n ng, người ph  nữ xoay người n  người đàn ông để bảo vệ bộ ngực c a mình.  ây là 

phản  ng b m sinh c a ph  nữ hay đó ch  là hành động vô th c mà họ học được khi quan sát những 

người ph  nữ khác? 

  t số ngu n gốc c  bản 

Phần lớn các dấu hiệu giao tiếp cơ bản đ u giống nhau trên kh p thế giới.  hi vui, người ta 

cười.  hi bu n hay t c giận, người ta cau mày ho c tỏ ra cáu b n. Gật đầu là dấu hiệu thường biểu 

hiện ý  phải” hay đ ng ý.  ó là một kiểu hạ thấp đầu và có thể là điệu bộ b m sinh, bởi vì người m  

b m sinh c ng s  d ng điệu bộ này.   c đầu t  bên này sang bên kia để tỏ ý  không” ho c không tán 

thành c ng là một điệu bộ phổ biến, xem ra nó có t  thời thơ ấu.  hi đ a tr  no sữa, nó quay đầu t  

bên này sang bên kia để t  chối v  mẹ  c n khi  n no, nó l c đầu t  bên này sang bên kia để ng n 

người lớn cố bón th c  n vào miệng mình.  ua việc thực hiện này, tr  nhanh chóng học được cách 

biểu lộ sự không đ ng ý ho c thái độ tiêu cực. 

                                                                     . 

Ngu n gốc phát triển c a một số điệu bộ có thể b t ngu n t  động vật thời ti n s . Ch ng 

hạn,  cười” là một điệu bộ đe dọa đối với hầu hết các loài động vật  n th t, nhưng đối với loài linh 

trưởng,  cười” k m theo điệu bộ không đe dọa biểu lộ sự ph c t ng. 

 

                                    –                                   

                          

Nhe r ng và ph ng m i lên b t ngu n t  động tác tấn công c a loài linh trưởng. Cười nhếch 

m p là dấu hiệu cảnh báo cho những con vật khác biết r ng nếu cần thiết, ch ng s  d ng r ng tấn 

công ho c tự vệ.  ối với con người, điệu bộ này d ng có ý nghĩa tương tự, m c d  con người thường 

không tấn công b ng r ng. 
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  i ph ng lên gi p cơ thể thu nạp được nhi u không kh  để chu n b  cho việc đánh nhau 

ho c bỏ chạy.  rong thế giới động vật linh trưởng, điệu bộ này cho thấy ch ng đang cần được h  trợ 

để vượt qua mối đe dọa s p xuất hiện.  rong thế giới loài người, nhếch m p biểu hiện thái độ t c 

giận và khó ch u khi người ta cảm thấy bất ổn v  thể chất hay tinh thần. 

Những điệu b   h  bi n 

         là điệu bổ phổ biến d ng để biểu th  ý  không biết” ho c không hiểu bạn đang nói 

gì.  ây là c m t  ch  có sự kết hợp c a 3 điệu bộ ch nh  l ng bàn tay để lộ ra cho thấy không có gì 

giấu giếm trong tay, vai nhô lên bảo vệ cổ họng, chân mày nhướn lên biểu th  sự ph c t ng. 

 

N ú        ể    ị  ự   y      

Giống như lời nói, một số dấu hiệu c a ngôn ngữ cơ thể c ng có thể khác nhau theo t ng n n 

v n hóa.  ột điệu bộ có thể là có thể quen thuộc và có ý nghĩa ở n n v n hóa này nhưng lại vô nghĩa 

hay mang ý nghĩa hoàn toàn khác ở n n v n hóa khác. Những điểm khác biệt s  được nói đến trong 

Chương 5. 

 a  uy tắc đ  đ c ch nh  ác ngôn ngữ c  th  

Những đi u m t thấy, tai nghe trong bất k  tình huống nào c ng chưa h n là thái độ đ ch thực 

c a một người. Bạn cần tuân theo ba quy t c cơ bản sau để hiểu đ ng sự việc. 

 uy tắc  : Hi u các điệu b  th o c m 

 ột trong những l i nghiêm trọng nhất mà một người mới học cách đọc ngôn ngữ cơ thể 

thường phạm phải, đó là họ hiểu một điệu bộ đơn l  và tách biệt với các điệu bộ hay tình huống khác. 

V  d , gãi đầu có nhi u nghĩa  đổ m  hôi, không ch c ch n, tóc có gàu hay chấy, đãng tr  ho c nói 

dối  t y thuộc vào các điệu bộ khác đ ng thời xảy ra vào l c đó. Như bất k  ngôn ngữ nói nào, 

ngôn ngữ cơ thể c ng có  t ”,  câu” và  dấu câu”.   i điệu bộ giống như một t  đơn và một t  có 

thể có nhi u nghĩa khác nhau. V  d , trong tiếng Anh, t   dressing” có  t nhất 10 nghĩa như  m c 
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quần áo, nước xốt rưới th c  n, nh i th t gà, bôi thuốc lên vết thương, phân bón, t m r a, chải lông 

ngựa  

 ột t  phải n m trong câu c ng với những t  khác thì mới có đầy đ  nghĩa. Các điệu bộ n m 

trong  các câu” được gọi là c m. Ch ng góp phần bộc lộ tình cảm ho c thái độ thật c a một người 

nào đó. Giống như câu, một c m ngôn ngữ cơ thể c ng có  t nhất 3  t ” mới đ  để bạn đ nh nghĩa 

ch nh xác  t ”. Người  m n cảm” là người có thể hiểu được  câu” c a ngôn ngữ cơ thể và kết hợp 

ch ng với lời c a người nói. 

                                                                                . 

Vì vậy, hãy luôn xem x t cả c m điệu bộ để hiểu đ ng sự việc.   i khi ch ng ta l p đi l p lại 

một ho c nhi u điệu bộ đơn giản, nghĩa là ch ng ta đang cảm thấy bu n chán hay c ng th ng.  ờ 

ho c xo n tóc liên t c là một v  d  thường g p, nhưng nếu tách biệt nó với các điệu bộ khác thì động 

tác này rất có thể là dấu hiệu cho thấy người đó đang cảm thấy không ch c ch n ho c lo âu. Người ta 

vuốt tóc ho c v  đầu bởi vì đó là cách họ được mẹ an  i khi c n nhỏ. 

 ể ch ng minh luận điểm v  c m điệu bộ, xin giới thiệu sau đây c m điệu bộ               

nghi mà người ta có thể s  d ng khi họ không có ấn tượng với những gì họ nghe thấy: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

N               y         ể  ý        . 

 ấu hiệu ch nh d ng để  ánh giá Hoài nghi là điệu bộ kết hợp tay và m t, với ngón trỏ chĩa 

hướng lên má trong khi một ngón tay khác che miệng, c n ngón tay chống c m. B ng ch ng bổ sung 

cho thấy người này đang có những suy nghĩ mang t nh phê phán đối với những gì được nghe là chân 

b t ch o thật sát và cánh tay ôm ngang cơ thể  tự vệ , trong khi đầu và c m c i xuống  không đ ng ý, 

chống đối .  Câu” ngôn ngữ cơ thể này có ý đại loại như    ôi không th ch đi u anh đang nói”,   ôi 

không đ ng ý”, ho c   ôi đang kìm n n những cảm x c tiêu cực”. 
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      y                            y                                    

 

 uy tắc  :  ìm ki m  h  h   

Nghiên c u cho thấy các dấu hiệu không lời có tác động gấp 5 lần lời nói.  hi 2 yếu tố này 

không khớp với nhau thì mọi người – đ c biệt là ph  nữ - s  dựa vào thông điệp không lời và không 

quan tâm đến nội dung c a lời nói. 

 à di n giả, khi bạn yêu cầu người nghe phát biểu ý kiến v  những gì bạn đã nói, nếu người 

đó trả lời không đ ng ý thì lời nói và c  ch  c a họ s  khớp với nhau.  uy nhiên, nếu người đó nói 

       với những gì bạn nói nhưng điệu bộ lại không ph  hợp thì rất có thể họ đang nói dối. 

                                                                                            

                    . 

Giả s , bạn thấy một ch nh tr  gia đang đ ng trên b c, h ng h n phát biểu với khán giả là ông 

ta s n sàng tiếp thu và hoan ngênh ý tưởng c a những người tr  tuổi trong khi hai cánh tay ông ta xếp 

ch t trước ngực  tự vệ  và c m c i xuống  hoài nghi, chống đối  thì bạn có tin không? Ho c khi ông 

ta cố thuyết ph c bạn v  l ng nhiệt tình, sự quan tâm c a mình nhưng lại giáng những c  ch t karate 

đanh gọn xuống m t bàn c a b c thì bạn thấy sao? Có lần,  igmund  reud thuật lại r ng ông ta thấy 

một ph  nữ đang nói v  ni m hạnh ph c trong hôn nhân c a mình nhưng lại tuột ra tuột vào chiếc 

nh n cưới trên ngón tay một cách vô th c. Vì nhận ra ý nghĩa c a điệu bộ này nên ông không lấy làm 

ngạc nhiên khi bà b t đầu bộc lộ những vấn đ  hôn nhân. 

Việc theo d i những điệu bộ, sự h a hợp giữa ngôn ngữ cơ thể và lời nói là yếu tố then chốt 

để giải nghĩa ch nh xác thái dộ c a người thông qua ngôn ngữ này. 

 uy tắc  : Hi u điệu b  trong ngữ cảnh 

 ất cả các điệu bộ nên được xem x t trong ngữ cảnh xuất hiện điệu bộ đó. V  d , nếu một 

người đợi ở xe buýt ở trạm cuối, tay chân khoanh lại thật ch t, c m c i xuống trong một ngày mua 

đông lạnh giá thì rất có thể người đó thấy lạnh, ch  không phải muốn tự vệ.  hế nhưng, nếu ai đó 

ng i đối diện với bạn và s  d ng những điệu bộ tương tự trong l c bạn đang cố g ng chào bán một ý 
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tưởng, sản ph m hay d ch v  với anh ta thì ch nh xác là anh ta không chấp nhận ho c đang t  chối lời 

đ  ngh  c a bạn. 

 rong cuốn sách này, tất cả các điệu bộ c a ngôn ngữ cơ thể s  được xem x t trong ngữ cảnh 

và khi cần thiết, ch ng ta s  nghiên c u c m điệu bộ. 

 

 ả     y     ,   ứ         ả   ự    

  i sao điệu b  l i có th  d  bị hi u nh m? 

 ột người b t tay nhẹ ho c yếu ớt – đ c biệt là đàn ông – rất d  b  cho là có t nh cách yếu 

đuối. Chương tiếp theo v  thuật b t tay s  khám phá lý do đ ng sau đi u này. Nhưng nếu bàn tay c a 

người nào đó b  viêm khớp thì rất có thể, họ c ng s  b t tay nhẹ để tránh b  đau.  ương tự, các họa 

sĩ, nhạc sĩ, nhà ph u thuật và những người có ngh  nghiệp đ i hỏi một bàn tay kh o l o trong công 

việc thường không th ch b t tay. Nếu buộc b t tay, có thể họ s  d ng cái b t tay  chiếu lệ” để bảo vệ 

bàn tay c a mình. 

Những người m c quần áo không ph  hợp ho c bó sát c ng không thể thực hiện điệu bộ. 

 i u này có thể ảnh hưởng đến việc s  d ng ngôn ngữ cơ thể c a họ. V  d , những người b o phì 

không thể b t ch o chân. Ph  nữ m c váy ng n s  ng i b t ch o chân thật sát để tự bảo vệ, nhưng 

đi u này khiến họ có v  không cởi mở cho l m và giảm đi cơ hội được mời khiêu v  tại các hộp đêm. 

Những tình huống này ch  xảy ra với một số  t người.  uan trọng là phải cân nh c xem những khiếm 

khuyết v  thể chất ho c các thương tật trên cơ thể c a một người có ảnh hưởng đến c  động c a cơ 

thể họ. 

  i sao d  hi u tr   m h n? 

Người lớn khó hiểu hơn tr  em bởi vì s c thái trên cơ m t họ  t được biểu hiện hơn. 

 ốc độ thực hiện và khả n ng che giấu một số điệu bộ có liên quan đến tuổi tác c a m i 

người. V  d , nếu một đ a tr  n m tuổi nói dối, rất có thể nó s  d ng 1 tay ho c cả 2 tay b m miệng 

lại ngay t c thì. 
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Đứ    ẻ             . 

Hành động che miệng có thể mách bảo cho cha, mẹ ch ng biết đó là lời nói dối.   a b  có 

thể v n giữ điệu bộ che miệng trong suốt cuộc đời, ch  có tốc độ thực hiện điệu bộ là khác đi.  hi 

một thiếu niên nói dối thì bàn tay c ng đưa lên miệng giống như đ a tr  5 tuổi, nhưng thay vì d ng 

cả bàn tay thì l c này ch  có các ngón tay xoa nhẹ quanh miệng. 

  người trưởng thành, điệu bộ che miệng thưở b  c n được thực hiện nhanh hơn nữa.  hi 

người trưởng thành nói dối, dường như đầu óc d n d t bàn tay họ che miệng nh m ng n cản những 

lời dối trá hệt như những đ a tr  5 tuổi và thiếu niên. Nhưng vào ph t cuối, bàn tay được thu lại 

thành điệu bộ sờ m i.  ây là điệu bộ c a phiên bản c a điệu bộ che miệng mà người ta đã s  d ng 

thời thơ ấu. 

 

N             ê    y             . 

 i u này cho thấy càng lớn tuổi thì những điệu bộ càng trở nên tinh vi và khó nhận biết hơn. 

 ó c ng là lý do tại sao điệu bộ c a một người 50 tuổi khó hiểu hơn so với điệu bộ c a một đ a tr  5 

tuổi. 
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               ả                                    y                    

 

  n có th  bịa ra những điệu b  không? 

Ch ng tôi thường xuyên được hỏi   Bạn có thể b a ra ngôn ngữ cơ thể không?” Câu trả lời 

chung cho câu hỏi này là  không”, bởi vì luôn xảy ra sự thiếu h a hợp giữa những điệu bộ cơ bản và 

những dấu hiệu rất nhỏ c a cơ thể và lời nói. V  d , l ng bàn tay mở rộng khiến bạn nghĩ đến sự 

chân thật. Nhưng nếu một người nói dối c ng đưa l ng bàn tay ra và m m cười với bạn thì c n những 

điệu bộ rất nhỏ khác c a anh ta cho thấy anh ta là người dối trá. Có thể hai đ ng t  c a anh ta co lại, 

một bên lông mày nhướng lên ho c khóe miệng co giật. Những dấu hiệu này mâu thu n với điệu bộ 

l ng bàn tay mở ra và n  cười thành thật.  ết quả là những người tiếp nhận thông tin, đ c biệt là ph  

nữ, có khuynh hướng không tin những gì anh ta nói. 

                                                                                     

            . 

C u chuyện có thực:  ng vi n  in việc nói dối 

Ch ng tôi đã yêu cầu một người đàn ông đến phỏng vấn giải th ch lý do anh ta bỏ việc công 

ty trước.  ý do anh ta đưa ra là ở đó không có nhi u cơ hội cho tương lai và thật là khó khi quyết 

đ nh thôi việc vì anh ta được l ng tất cả mọi người.   c d   ng viên này không ngớt ca ngợi ông 

ch  c  c a mình nhưng người phỏng vấn nói r ng cô có  linh cảm” là anh ta đang nói dối. Anh ta 

không h  nghĩ tốt v  ông ch  c . hi xem lại cuộc phỏng vấn trên b ng video quay chậm, ch ng tôi 

để ý đến m i lần  ng viên đó nh c đến ông ch  c , một n  cười kh y thoáng xuất hiện ở ph a trái 

khuôn m t c a anh ta.  hường thì những dấu hiệu đối lập này ch  lóe qua gương m t c a người nào 

đó trong giây lát. Nếu người quan sát chưa được đào tạo s  không thể nhận thấy đi u này. Ch ng tôi 

đã gọi điện thoại cho ông ch  c  c a anh ta và được biết, anh ta b  sa thải vì bán ma t y cho các nhân 

viên khác.  ng viên này đã cố giả tạo ngôn ngữ cơ thể cho thật tự nhiên, nhưng những điệu bộ mâu 

thu n rất nhỏ c a anh ta đã tự tiết lộ sự thật cho người nữ phỏng vấn c a ch ng tôi. 

 i u mấu chốt ở đây là khả n ng tách biệt những điệu bộ chân thật ra khỏi những điệu bộ giả 

tạo để phân biệt một người chân thành với k  nói dối hay mạo danh. Các dấu hiệu như đ ng t  dãn 
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ra, đổ m  hôi và đỏ m t thì không thể cố ý giả tạo được nhưng cách phô này l ng bàn tay để cố ra v  

chân thật thì rất d  học. 

                                                           . 

 uy nhiên, trong một số trường hợp ngôn ngữ cơ thể được giả tạo một cách tinh vi để giành 

lấy những lợi thế nào đó.  ấy cuộc thi Hoa hậu  hế giới ho c Hoa hậu Hoàn v  làm v  d . Các th  

sinh đ u s  d ng những động tác cơ thể đã được học một cách c n thận để tạo ấn tượng nhiệt tình và 

thành thật.   một ch ng mực nào đó, họ đ u chuy n tải được những thông điệp này và ghi điểm với 

giám khảo. Nhưng ngay cả những th  sinh lão luyện c ng ch  có thể giả tạo ngôn ngữ cơ thể trong 

một thời gian ng n. Cuối c ng, những dấu hiệu mâu thu n s  b  bộc lộ độc lập với những hành động 

có ý th c. Nhi u ch nh tr  gia là chuyên gia giả tạo ngôn ngữ cơ thể với m c đ ch là chiếm được l ng 

tin c a các c  tri. Những ch nh tr  gia thành công trong lĩnh vực này – như  ohn    enedy và Adol  

Hitle – được cho là có  s c lôi cuốn quần ch ng”. 

 óm lại, thật khó để giả tạo ngôn ngữ cơ thể trong một thời gian dài. Nhưng, như ch ng tôi s  

bàn sau  này, việc học cách s  d ng ngôn ngữ cơ thể t ch cực để giao tiếp với người khác và loại bỏ 

ngôn ngữ cơ thể tiêu cực có thể d n đến thông tin sai lầm là rất quan trọng.  i u này có thể làm cho 

việc giao tiếp c a bạn được thoải mái hơn và gi p bạn d  chiếm được cảm tình c a người khác hơn. 

 ó là một trong những m c tiêu c a cuốn sách này. 

 àm th  nào đ  tr  thành m t ngư i đ c ngôn ngữ c  th  th t gi i? 

Hãy dành  t nhất 15 ph t m i ngày để nghiên c u ngôn ngữ cơ thể c a người khác c ng như 

nhận biết một cách có ý th c v  điệu bộ c a ch nh bạn. Cơ hội lý tưởng để đọc ngôn ngữ cơ thể là 

bất k  nơi nào di n ra hoạt động giao tiếp.  ân bay là một nơi đ c biết tốt để quan sát toàn bộ hành 

vi, điệu bộ c a con người. Vì ở đây, người ta bộc lộ mọi cung bậc h  nộ ái ố và nhi u cung bậc cảm 

x c khác thông qua ngôn ngữ cơ thể. Các sự kiện xã hội, các cuộc họp bàn chuyên kinh doanh hay 

các bữa tiệc c ng là nơi rất tuyệt để bạn luyện tập quan sát.  hi đã trở nên thành thạo nghệ thuật đọc 

ngôn ngữ cơ thể, bạn có thể đến dự 1 bữa tiệc, chọn lấy 1 ch  ng i trong góc ph ng và dành khoảng 

thời gian th  v  ch  để quan sát các biểu lộ ngôn ngữ c a người khác. 

                                                                                            

                          . 

 ivi c ng là nơi học hỏi rất tuyệt. Hay giảm âm lượng và cố hiểu chuyện gì đang xảy ra b ng 

cách xem hình ảnh trước.  au đó, c  cách vài ph t lại đi u ch nh âm thanh lớn lên, bạn có thể kiểm 

tra việc đọc ngôn ngữ cơ thể c a mình đ ng đến m c nào.  rước đó, bạn có thể xem toàn bộ chương 

trình đã được t t âm và cố hiểu chuyện gì đang xảy ra, hệt như cách những người khiếm th nh thường 

làm. 
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Học đọc các dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể không những gi p bạn có nhận th c s c sảo hơn v  

cách người khác ra s c chi phối và đi u khiển tình huống, mà c n gi p bạn nhận ra được họ đang 

làm đi u giống như ch ng ta đang làm và quan trọng hơn hết, nó gi p ch ng ta trở nên nhạy cảm hơn 

với tình cảm và cảm x c c a người khác. 

Ngày nay, ch ng tôi đã ch ng kiến một kiểu nhà khoa học xã hội mới  đó là Người quan sát 

ngôn ngữ cơ thể. Giống như người quan sát chim rất th ch quan sát chim và hành vi c a ch ng, 

Người quan sát ngôn ngữ cơ thể th ch quan sát các ám hiệu và dấu hiệu c a con người. Những người 

này quan sát các c  ch  trong những sự kiện xã hội, tại các bãi biển, trên tivi, trong v n ph ng ho c 

bất c  nơi nào có hoạt động giao tiếp.  ó là những người muốn tìm hiểu các động tác c a con người 

để cuối c ng, họ có thể thấu hiểu sâu s c hơn v  bản thân và cách th c cải thiện mối quan hệ với 

người khác. 

                                                             ? 

                             . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 25 

CHƯƠNG    

    N   C N      NG       N 
  ng bàn tay và cái bắt tay đư c s  d ng đ  nắm  uyền như th  nào? 

 

               ,            y                    ể   ể    ị                 

 ó là ngày làm việc đầu tiên c a Adam trong một công ty chuyên v  lãnh vực quan hệ công 

ch ng  P   và h n nhiên là anh ta muốn tạo ấn tượng tốt với mọi người.  hi được lần lượt giới thiệu 

với các đ ng nghiệp, anh ta đã b t tay nhiệt tình và cười thật tươi với họ. Adam cao 1m90, diện mạo 

d  nhìn,  n m c t  ch nh, và tất nhiên là trông giống với một nhân viên P  thành công. Anh ta luôn 

luôn b t tay thật ch t theo cách mà cha anh ta đã dạy khi c n nhỏ.  ự thật là anh ta b t tay mạnh đến 

n i làm cho hai đ ng nghiệp nữ chảy máu ở ngón đeo nh n và gây đau đớn cho nhi u người khác. 

Những người đàn ông thi thố cái b t tay thật lực với Adam – giới đàn ông v n vậy. Tuy nhiên, ph  

nữ ch  im l ng ch u đựng và ch ng mấy chốc họ xì xầm   Hãy tránh xa anh chàng Adam mới đến đó. 

H n là một tên v  bi n ”  àn ông không bao giờ nói ra đi u đó, nhưng ph  nữ thì tránh n  Adam. Và 

phân n a số sếp trong công ty là nữ. 

 ây là một ý nghĩ có  ch – cho d  bạn là người v ng v  hay tr ch trượng, chuyên d ng tiểu 

xảo để tránh tình trạng  tay làm hàm nhai” thì c ng có l c, bạn phải để lộ bàn tay c a mình để giành 

thế thượng phong.   ng để b  b t quả tang hay cố chối bỏ một l i lầm, bởi vì nếu bạn vong ân bội 

nghĩa thì sự việc s  có thể trở nên t i tệ.  Here’s a handy thought-whether you are heavy–hander or 

highhanded, engage in sleight-of-hand to avoid a hand-to-mouth existence, you might have to show 

your hand sometimes to gain the upper hand.  on’t get caught red-handed, or try to wash your hands 

of a mistake, because if you bite the hand that feeds you, things could get out of hand.)[*] 

[                                                                                           

                                                                                                

                                                                                             

    .] 
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Con người há họng để biểu lộ sự ph c t ng ho c đầu hàng với k  chiến th ng, con người để 

lộ l ng bàn tay cho thấy họ không có v  kh  và vì thế s  không gây hại. 

                                                                                      

                     . 

 àm th  nào đ   hát hiện sự ch n th t? 

 hi ai đó b t đầu tr  chuyện cởi mở ho c nói thật, rất có thể họ s  để lộ toàn bộ ho c một 

phần l ng bàn tay cho người khác nhìn thấy và nói đi u gì đó kiểu như   ôi không làm đi u đó ”, 

  ôi rất tiếc làm anh thất vọng” ho c   ôi đang nói thật với anh đấy”. C ng như hầu hết các dấu 

hiệu ngôn ngữ cơ thể, đây là một điệu bộ hoàn toàn vô th c. Nó làm cho bạn linh cảm r ng họ đang 

nói thật. 

 

“ ãy         –             ĩ.” 

 

N           ý                    y            ể                            , 

                         . 

 hi tr  em nói dối ho c che đậy đi u gì đó, ch ng thường giấu bàn tay ra sau lưng.  ương tự, 

khi một người đàn ông đang cố giấu vợ nơi anh ta t  tập với bạn b , anh ta có thể đ t tay trong t i 

quần ho c khoanh tay lại trong l c giải th ch.  uy nhiên, hành động đó có thể gợi cho người vợ cảm 

nhận trực giác r ng ch ng mình không nói thật. Ngược lại, khi một người ph  nữ cố che giấu một 
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đi u gì đó, họ s  cố lảng tránh vấn đ  ho c nói v  một loạt đ  tài không liên quan trong khi thực hiện 

nhi u hành động c ng 1 l c. 

                                                                                        

                                              . 

Các nhân viên bán hàng được huấn luyện cách quan sát l ng bàn tay để lộ c a khách hàng khi 

họ t  chối mua một sản ph m nào đó.  hi khách hàng đưa ra những lý do ch nh đáng, họ thường để 

lộ l ng bàn tay.  rong khi đó, người nói dối c ng biện minh tương tự nhưng lại che giấu bàn tay c a 

mình. 

Giữ bàn tay trong t i quần là một th  thuật ưa th ch c a những người đàn ông không muốn 

tham gia vào cuộc tr  chuyện. Có thể xem l ng bàn tay là dây thanh âm c a ngôn ngữ cơ thể vào l c 

đầu vì ch ng  tr  chuyện nhi u hơn so với các bộ phận khác, do đó giấu bàn tay đi c ng như giữ k n 

m m miệng vậy. 

 

           y             ú      : H                            y            y      

                      y  . 

Cố   s  d ng l ng bàn tay đ  đánh l a 

 ột số người hỏi   Nếu tôi nói dối và để lộ l ng bàn tay thì người ta có tin tôi hơn không?” 

Câu trả lời có thể là có ho c không. Nếu bạn nói dối th ng th ng với l ng bàn tay để lộ ra, người 

nghe s  thấy bạn không có v  gì là thành thật, bởi vì họ không nhìn thấy những điệu bộ bộc lộ sự 

chân thật mà ch  thấy được những điệu bộ được s  d ng khi nói dối, không ph  hợp với l ng bàn tay 

x e ra. Những người kh o l a b p hay nói dối chuyên nghiệp là những người phát triển k  thuật tạo 
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ra các dấu hiệu cơ thể đ c biệt, h  trợ cho những lời nói dối c a họ. Họ càng mang v  thật thà khi nói 

dối thì công việc c a họ càng t ng s c thuyết ph c. 

                e          e                                                             

                                      e                          e    

 uy lu t nh n  uả 

 uy nhiên, khi giao tiếp với người khác, việc tập điệu bộ để lộ l ng bàn tay s  tạo ra v  cởi 

mở và đáng tin cậy hơn.  i u đáng ch  ý là khi điệu bộ mở l ng bàn tay trở thành thói quen thì 

khuynh hướng nói dối s  giảm bớt.  a số người ta thấy khó nói đối với l ng bàn tay do quy luật nhân 

quả.  ột người nào đó cởi mở, họ s  để lộ l ng bàn tay.  ương tự, một người để lộ l ng bàn tay s  

rất khó nói dối thuyết ph c vì điệu bộ và cảm x c có liên hệ trực tiếp với nhau. C ng giống như khi 

bạn có tâm lý ph ng th  thì bạn có thể khoanh tay trước ngực. Ngược lại, nếu bạn khoanh tay thì bạn 

s  b t đầu tâm sinh lý ph ng th . Ngoài ra, việc bạn nói chuyện với l ng bàn tay để lộ c ng tạo áp 

lực để người nói chuyện c ng bạn phải tỏ ra thành thật. Nói cách khác, l ng bàn tay mở ra có thể làm 

giảm ý đ nh nói dối c a người khác và khuyến kh ch họ cởi mở hơn với bạn. 

  c m nh của l ng bàn tay 

 ấu hiệu c a l ng bàn tay  t được ch  ý nhất nhưng lại có tác động mạnh nhất, đó là điệu bộ 

trỏ tay ch  đường ho c ra lệnh cho ai đó và điệu bộ b t tay.  hi l ng bàn tay được s  d ng theo một 

cách nào đó,                           s  cho người s  d ng có một th  quy n l c ngầm. 

Có ba điệu bộ ch nh khi d ng l ng bàn tay:                                                 

                                                .  ự khác biệt giữa ba điệu bộ này được thể hiện 

trong tình huống sau  Bạn yêu cầu ai đó nh t cái gì lên và mang đó đến một v  tr  khác. Giả đ nh r ng 

bạn s  d ng  c ng một giọng điệu, lời nói và n t m t nhưng thay đổi tư thế c a l ng bàn tay trong 

t ng v  d . 

 

  ng bàn tay ng a lên được s  d ng như một điệu bộ ph c t ng, không có t nh áp đ t. Nó gợi 

lên điệu bộ cầu xin như người  n mày và x t theo quan điểm tiến hóa thì nó được hiểu là người này 
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không mang v  kh . Người được yêu cầu dời món đ  s  không cảm thấy b   p buộc hay b  áp đ t bởi 

yêu cầu c a bạn. Nếu bạn muốn nói chuyện với ai đó, bạn c ng có thể s  d ng l ng bàn tay ng a lên 

như điệu bộ  bàn giao” để cho họ biết r ng bạn mong muốn được nói chuyện và s n sàng l ng nghe. 

 iệu bộ này đã thay đổi qua nhi u thế k  và phát triển thành những điệu bộ như              

                                                     và nhi u biến tấu khác.. 

  ng bàn tay  p xuống có tác d ng thể hiện quy n lực trực tiếp. Người được yêu cầu s  cảm 

giác b  ra lệnh dời món đ  và b t đầu cảm thấy có sự đối đ ch với bạn.   c độ đối đ ch ph  thuộc 

vào mối quan hệ ho c cấp bậc c a bạn so với người đó trong môi trường làm việc. 

                                                                                       

                . 

V  d , nếu người b  ra lệnh có đ a v  ngang b ng với bạn thì có thể họ s  kháng cự lại lời yêu 

cầu với l ng bàn tay  p xuống ấy. Nhưng nếu bạn ng a l ng bàn tay lên thì khả n ng thực hiện lời 

yêu cầu c a bạn cao hơn. Ch  khi nào họ là cấp dưới c a bạn thì điệu bộ l ng bàn tay  p xuống mới 

có thể chấp nhận được bởi vì bạn có quy n s  d ng điệu bộ đó. 

 ảng viên  ảng  uốc xã đã s  d ng kiểu chào với l ng bàn tay  p th ng xuống.  ó là biểu 

tượng c a quy n lực và sự chuyện chế dưới chế độ này. Nếu Adol  Hitler d ng kiểu chào với l ng 

bàn tay ng a lên thì rất có thể, ông ta ch ng được ai k nh trọng – họ s  cười ông ta. 

 hi một c p vợ ch ng n m tay dạo bước thì người có gen trội, thường là đàn ông đi trước 

một ch t, bàn tay đ t bên trên, l ng bàn tay hướng ra ph a sau, trong khi l ng bàn tay c a người ph  

nữ hướng v  ph a trước.  ư thế nhỏ nh t này lập t c tiết lộ cho người quan sát biết, ai là tay h m 

chìa khóa trong gia đình. 

 

                                                            y ú        
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                      ị      

 iệu bộ l ng bàn tay n m ch t và một ngón tay ch  ra là một n m đấm với ngón trỏ được 

d ng giống như hình tượng chiếc d i cui mà người nói d ng nó để  p người nghe phải quy ph c. 

 rong ti m th c, điệu bộ này gây ra những phản  ng tiêu cực đối với người nghe, bởi vì nó giống 

như hành động chu n b  một c  đấm vung tay.  ây là động tác cơ bản mà đa số các động vật linh 

trưởng s  d ng khi tấn công. 

 

N m ch t l ng bàn tay và ch  ngón tay ra là một trong những điệu bộ gây khó ch u nhất mà 

nhi u người s  d ng khi nói chuyện, đ c biệt là khi ngón tay đó g  nh p theo lời người di n thuyết. 

  một số nước như  alaysia và Philippines, việc ch  ngón tay vào người khác là hành vi x c phạm. 

 iệu bộ này ch  được d ng để ch  vào s c vật.  hay vào đó, người  alaysia d ng ngón tay cái ch  

vào người khác ho c ch  đường. 

Cu c th  ngiệm của ch ng tôi v i khán giả 

Ch ng tôi đã tiến hành một cuộc th  nghiệm với 8 người di n thuyết. Họ được yêu cầu s  

d ng ba điệu bộ b ng tay này trong m i cuộc nói chuyện k o dài 10 ph t với nhi u lượt khán giả. 

Ghi nhận thái độ c a các th nh giả đối với t ng di n giả, ch ng tôi phát hiện khi các di n giả phần 

lớn s  d ng điệu bộ l ng bàn tay ng a lên, họ nhận được 84  cảm tình c a người tham dự.    lệ 

này giảm xuống c n 52  khi họ phát biểu với c ng nội dung nhưng s  d ng điệu bộ l ng bàn tay  p 

xuống.  iệu bộ ch  ngón tay được ghi nhận ch  đạt 28  phản  ng t ch cực, thậm ch , một số người 

nghe đã bước ra ngoài trong buổi thuyết trình. 
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N      y      ê    y            ả  ứ     ê   ự                                

Việc ch  ngón tay không những  t nhận được phản  ng t ch cực t  người nghe, mà c n khiến 

họ k m nhớ nội dung thuyết trình hơn. Nếu bạn có thói quen ch  ngón tay, hay th  điệu bộ l ng bàn 

tay ng a lên và  p xuống, bạn s  thấy r ng mình có thể tạo ra một bầu không kh  thoải mái hơn với 

người khác. Ho c, nếu ch m các đầu ngón tay vào ngón cái để làm điệu bộ    ” khi nói chuyện, 

bạn s  tạo được ấn tượng là người quyết đoán và không hung h ng. Ch ng tôi đã hướng d n nhi u 

nhóm di n giả, ch nh tr  gia và những người đ ng đầu công ty s  d ng điệu bộ trên r i xem x t phản 

 ng người tham dự. Các khán giả l ng nghe nhận x t là những người này là  chu đáo”,  có m c tiêu” 

và  tập trung”. 

 

          y                    y  ể         y                         ả. 

Các di n giả s  d ng tư thế ch  ngón tay b  mô tả là người  hiếu th ng”,  hung h ng”,  thô 

l ” và khán giả c a họ nhớ được  t thông tin nhất. C n di n giả nào ch  th ng vào khán giả thì s  b  

họ bình ph m nhi u hơn là l ng nghe nội dung bài thuyết trình. 

 h n t ch các ki u bắt tay 

B t tay có ngu n gốc t  thời xa xưa.  hi thổ dân các bộ lạc nguyên th y g p nhau trong hoàn 

cảnh thân thiện, họ s  đưa tay ra để lộ l ng bàn tay nh m ch ng tỏ r ng mình không mang theo ho c 

không giấu v  kh . Vào thời  a  ã, dao g m hay được lận trong tay áo, do vậy, người ta nghĩ ra kiểu 

chào                            để đảm bảo an toàn. 
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 ộng tác n m ch t r i l c l ng bàn tay, hình th c hiện đại c a kiểu chào cổ xưa trên, được s  

d ng lần đầu tiên vào thế k  19 trong các buổi ký kết thương mại giữa những người có đ a v  ngang 

nhau. Nó ch  trở nên phổ biến cách đây khoảng 100 n m và được nam giới s  d ng cho đến ngày 

nay. Hiện tại, ở hầu hết các nước phương  ây hay châu  u, điệu bộ này được thực hiện l c chào hỏi 

nhau l n khi chia tay trong tất cả các bối cảnh kinh doanh, và ngày được cả nam l n n  s  d ng tại 

các bữa tiệc hay trong các sự kiện xã giao. 

                           e                                                   . 

 hậm ch , tại một số quốc gia có kiểu chào hỏi truy n thống như động tác c i người ở Nhật 

Bản, động tác xá ở  hái  an  một điệu bộ giống cầu nguyện  thì cách b t tay hiện đại v n được s  

d ng rộng rãi.   rất nhi u nơi, bàn tay thường được l c lên l c xuống t  5 đến 7 lần. Nhưng ở một số 

nước, ch ng hạn như ở   c, họ l c tay lên xuống 2 ho c 3 lần cộng với thời gian n m tay dài khoảng 

gấp đôi thời gian l c. Người Pháp chào nhau nhiệt tình nhất. Họ b t tay cả khi chào hỏi l n khi chia 

tay và m i ngày họ dành ra một khoảng thời gian đáng kể để làm đi u đó. 

 i n n chủ đ ng bắt tay trư c? 

  c d  b t tay thường được xem là nghi th c xã giao khi g p ai đó lần đầu nhưng ch  động 

b t tay trong một vài trường hợp lại không th ch hợp. Nếu xem cái b t tay là dấu hiệu c a sự tin cậy 

và hoan nghênh thì bạn cần tự hỏi mình một số câu trước khi ch  động b t tay   ình có được hoan 

nghênh không? Người này có vui khi g p mình hay mình đang  p buộc họ? Các nhân viên bán hàng 

được hướng d n là nếu họ ch  động b t tay với khách hàng một cách bất ngờ thì có thể d n đến việc 

người mua không muốn tiếp đón họ và cảm thấy  p buộc khi b  b t tay.  rong trường hợp này, các 

nhân viên bán hàng được khuyên là tốt hơn nên đợi khách hàng ch  động trước và nếu họ chưa s n 

sàng, hãy gật đầu nhẹ để chào họ.   một số quốc gia, việc b t tay với ph  nữ b  coi là c  ch  bất l ch 

sự  ch ng hạn như ở nhi u quốc gia H i giáo  nên thay vào đó, hãy gật đầu nhẹ. Nhưng hiện nay, 

người ta nhận thấy những ph  nữ ch  động b t tay nhiệt tình ở hầu hết các nước đ u được đánh giá là 

cởi mở hơn và tạo được ấn tượng ban đầu tốt. 

 ự thống trị và  uyền ki m soát có li n  uan như th  nào? 

 ựa trên những đi u đã bàn luận, ch ng ta hãy c ng nhau khám phá mối tương quan giữa 

điệu bộ l ng bàn tay ng a lên và l ng bàn tay  p xuống trong cái b t tay. 

Vào thời  a  ã, hai th  lĩnh g p m t và chào hỏi nhau như kiểu vật tay c a người hiện đại. 

Cuối c ng, bàn tay c a người khỏe hơn s  đ  trên bàn tay c a người kia.  ư thế này được gọi là    

                . 

Giả s  bạn v a g p ai đó lần đầu tiên và b t tay chào hỏi thì một trong ba thái độ cơ bản sau 

đây s  được truy n đạt theo ti m th c: 

1.  ự thống tr    Anh ta đang cố thống tr  tôi.  ôi nên thận trọng thì hơn.” 
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2.  ự ph c t ng    ôi có thể thống tr  người này. Anh ta s  làm bất c  đi u gì mà tôi muốn.” 

3.  ự bình đ ng     ôi cảm thấy thoải mái với anh ta.” 

Những thái độ này được truy n đi và nhận lại một cách vô th c và ch ng có thể tác động 

ngay lập tực đến kết quả c a cuộc g p m t. Vào thập niên 70 c a thế k  20, ch ng tôi đã trình bày 

ảnh hưởng c a thuật b t tay trong các lớp đào tạo k  n ng kinh doanh. Nó được xem như là chiến 

lược kinh doanh. Các bạn s  thấy ch  cần luyện tập và  ng d ng một ch t là cái b t tay có thể ảnh 

hưởng rất lớn đến những cuộc g p g  trực diện. 

 

Nắ    y     ể      . 

Cách xoay bàn tay  tay áo có sọc  để l ng bàn tay hướng xuống khi b t tay  hình trên  thể 

hiện sự thống tr .   ng bàn tay c a bạn không nhất thiết phải hướng th ng xuống, nhưng bàn tay phải 

n m ph a trên cho biết bạn muốn kiểm soát cuộc g p m t. 

Ch ng tôi đã nghiên c u 350 nhà quản lý cao cấp thành đạt  89  là đàn ông  và nhận thấy, 

hầu hết họ không những ch  động b t tay mà 88  nam giới và 31  nữ giới c n s  d ng tư thế b t 

tay thống tr .  ối với ph  nữ, các vấn đ  v  quy n lực hay giành quy n kiểm soát thường  t được ch  

trọng hơn, đó là lý do tại sao c  khảo sát 3 người ph  nữ thì có 1 người cố th  kiểu b t tay thượng 

phong này. Hơn nữa, ch ng tôi c n phát hiện ra r ng một số ph  nữ s  b t tay nhẹ với đàn ông trong 

vài ngữ cảnh xã giao để thể hiện sự ph c t ng.  ó là cách làm nổi bật n t nữ t nh ho c ngầm cho 

ph p sự thống tr  c a đàn ông đối với họ.  uy nhiên, trong tình huống kinh doanh cách tiếp cận này 

có thể tai hại vì đàn ông s  ch  ý đến n t nữ t nh mà không coi trọng người ph  nữ. Những ph  nữ 

nào để lộ v  nữ t nh nhi u trong kinh doanh s  không được các doanh nhân khác coi trọng, d  cho 

đi u đó hiện nay là hợp thời ho c nói theo ch nh tr  thì mọi người đ u bình đ ng. Nhưng nói vậy 

không có nghĩa là ph  nữ trong kinh doanh cần cư x  như đàn ông. Họ ch  cần tránh các dấu hiện nữ 

t nh như là b t tay nhẹ, m c váy ng n và đi giày cao gót nếu muốn thiết lập v  tr  bình đ ng  đối với 

nam giới). 

                                                                                          

                   . 
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Vào n m 2001,  illiam Chaplin thuộc trường  ại học Alabama đã tiến hành một cuộc nghiên 

c u v  cái b t tay và phát hiện t p người hướng ngoại thường b t tay thật mạnh trong khi những 

người t nh tình nh t nhát d  b  k ch động lại b t tay nhẹ.  ng c ng phát hiện những ph  nữ b t tay 

thật mạnh thường s n sàng tiếp nhận các ý tưởng mới, c n những người đàn ông d  s n sàng hay 

không s n sàng tiếp nhận ý tưởng mới đ u b t tay mạnh như nhau. Bởi vậy, vì lý do công việc ph  

nữ nên tập b t tay mạnh hơn, đ c biệt là khi b t tay với đàn ông. 

 ắt tay ki u  h c t ng 

 rái ngược với cái b t tay thống tr , b t tay kiểu ph c t ng đưa tay vào tư thế  tay áo có sọc  

l ng bàn tay hướng lên  hình dưới , tượng trưng việc nhường thế thượng phong cho đối phương, 

giống như cách con chó phô bày cổ họng ra ph a con mạnh hơn. 

 

     ắ    y          . 

Cái b t tay này có hiệu quả trong trường hợp bạn nhường đối phương quy n kiểm soát ho c 

cho họ thấy họ đang ch  động, v  d  như l c bạn đang xin l i. 

 uy nhiên, không phải l c nào điệu bộ để l ng bàn tay ng a lên c ng thể hiện thái độ ph c 

t ng. Ch ng hạn, một người b  viêm khớp bàn tay buộc phải b t tay nhẹ nhàng do tình trạng s c khỏe 

c a họ.  i u này khiến cho họ d  xoay l ng bàn tay vào tư thế ph c t ng. Bác sĩ ph u thuật, họa sĩ 

và nhạc sĩ c ng thường b t tay nhẹ, thuần t y là để bảo vệ bàn tay c a họ. C m điệu bộ mà họ thực 

hiện sau cái b t tay mới tiết lộ manh mối đánh giá v  họ - một người ph c t ng s  d ng nhi u điệu 

bộ yếu đuối lệ thuộc hơn, c n một người thống tr  lại hay thực hiện nhi u điệu bộ mạnh m  và tự tin. 

 àm th  nào đ  t o sự bình đ ng? 

 hi hai th  lĩnh b t tay nhau thì có một cuộc tranh giành quy n lực ngầm s  xảy ra vì ai c ng 

cố xoay l ng bàn tay c a người kia vào thế ph c t ng.  ết quả là cả hai l ng bàn tay giữ ở tư thế 

th ng đ ng tạo thành cái b t tay gọng kìm.  i u này tạo cảm giác bình đ ng và tôn trọng l n nhau 

bởi vì không ai nhượng bộ ai. 
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G          ì    ẳ  . 

 àm th  nào đ  t o mối  uan hệ tốt? 

Có hai yếu tố quan trọng tạo nên mối quan hệ giao hảo trong khi b t tay.  h  nhất, hãy để 

l ng bàn tay c a bạn và l ng bàn tay đối phương ở tư thế th ng đ ng để không ai thống tr  hay ph c 

t ng ai.  h  hai, b t tay với lực b ng lực bạn nhận được.  i u này có nghĩa là nếu cái b t tay c a 

bạn mạnh ở m c 7 nhưng cái b t tay c a người kia ch  mạnh ở m c 5  dựa trên m c độ mạnh t  1 – 

10  thì bạn cần giảm đi 20  s c mạnh. Ngược lại, nếu người kia n m ch t tay ở m c 9 c n bạn n m 

tay ở m c 7 thì bạn cần t ng s c n m lên 20 .  hi g p một nhóm 10 người, bạn cần đi u ch nh một 

số góc độ và cường độ c a cái b t tay để tạo thiện cảm với tất cả mọi người. Ngoài ra, bàn tay c a 

người đàn ông c  trung bình có thể có s c mạnh gấp 2 lần bàn tay c a người ph  nữ c  trung bình, vì 

vậy cần phảo ch  ý đi u ch nh s c mạnh khi n m tay.  ự tiến hóa cho ph p bàn tay c a người đàn 

ông vận được một lực lên đến 45kg để  x , kẹp ch t, mang xách, n m và đập. 

Hãy nhớ r ng cái b t tay là c  ch  chào hỏi tạm biệt hay đánh dấu một sự thỏa thuận, vì vậy 

luôn cần phải b t tay nhiệt tình, hữu ngh  và đáng tin cậy. 

 àm th  nào đ  vô hiệu hóa cái bắt tay th  hiện sự  uyền lực? 

                                         tương tự kiểu chào c a đảng viên  ảng  uốc xã  là 

kiểu b t tay hung h ng nhất vì nó tước đi cơ hội thiết lập mối quan hệ bình đ ng với người nhận.  ó 

c ng là kiểu chào tiêu biểu cho t p người độc đoán, thống tr , luôn luôn ch  động b t tay người khác 

với cánh tay c ng đờ c ng l ng bàn tay  p xuống để đ y họ vào tư thế ph c t ng. 
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Nếu bạn thấy ai đó cố ý đ t tay n m ngang với l ng bàn tay  p xuống khi b t tay thì bạn hãy 

đáp lại điệu bộ này theo một số cách sau: 

 .  hu t bư c  ua b n  hải 

Nếu bạn nhận được cái b t tay thể hiện sự thống tr , đ c biệt là t  ph a người đàn ông thì r  

ràng là khó có thể xoay l ng bàn tay ng a lên ở tư thế bình đ ng. 

 

N       ể        y    ự      ắ     ể                              ê            . 

 

 huật b t tay đối phó này b t đầu b ng việc bước bàn chân trái lên ph a trước khi bạn tiến lên 

b t tay. Cần tập luyện động tác này vì 90  người b t tay b ng tay phải thường bước lên b ng chân 

phải. 

 ế tiếp, di chuyển chân phải qua trước m t người đó và đ ng vào không gian riêng c a họ. 

 au c ng, xoay ngang chân trái song song với chân phải để hoàn tất động tác, r i b t tay người đó 

 hình dưới . Chiến thuật này cho ph p bạn xoay ngang cái b t tay kia ho c thậm ch  đảo nó thành cái 

b t tay ở tư thế ph c t ng.  i u này tương tự như việc bạn trước ngang qua ch  họ đ ng ho c th ng 

họ trong một ván vật tay vậy. Hơn nữa, nó c ng cho ph p bạn n m quy n kiểm soát b ng cách xâm 

chiếm không gian riêng c a họ. 
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            ả                   ặ        y            y  ê . 

 

Hãy phân t ch cái b t tay c a ch nh bạn và để ý xem mình để bước chân trái hay phải lên ph a 

trước khi b t tay.  a số mọi người đ u thuận chân phải, vì vậy khi nhận cái b t tay thống tr  họ s  rơi 

vào thế bất lợi bởi vì họ gần như không thể thay đổi tư thế và đi u đó cho ph p đối phương khống 

chế họ. Hãy tập bước chân trái tới trước để b t tay và bạn s  thấy d  dàng hơn khi đối phó với những 

người đang cố kiểm soát bạn. 

 .  hu t bàn tay đ t tr n c ng 

 hi một người đưa tay v  ph a bạn với l ng bàn tay  p xuống để thể hiện quy n lực, bạn hãy 

đáp lại b ng cách ng a l ng bàn tay phải n m lấy họ, sau đó đ t bàn tay trái lên bàn tay tay phải c a 

họ để                          và ch nh cái b t tay th ng lại. 

 

 iểu b t tay này chuyển quy n lực t  người đối diện sang bạn.  ây là cách x  lý tình huống 

khá đơn giản, ph  hợp với nữ giới. Nếu bạn cảm thấy đối phương ch  đ ch h m dọa bạn và thường 

xuyên l p lại hành động đó thì bạn hãy n m lấy cổ tay c a họ trước, sau đó mới b t tay  hình dưới . 

Phương cách này có thể gây sốc cho người đối diện, vì thể bạn nên lưu ý khi thực hiện và ch  nên 

xem nó là biện pháp sau c ng. 
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 ứ               . 

Cái bắt tay l nh   m ư t 

Không ai th ch nhận một cái b t tay mà cảm thấy như b  cho bốn cây x c x ch lạnh ng t trong 

bữa điểm tâm. Nếu ch ng ta cảm thấy c ng th ng khi g p người lạ thì máu c a ch ng ta s  chuyển 

hướng và chảy ra khỏi những tế bào ở bên dưới lớp biểu bì trên bàn tay.  au đó, nó chảy đến các cơ 

tay và b p chân để chu n b   chiến đấu ho c bỏ chạy”.  ết quả là bàn tay c a ch ng ta b  mất nhiệt 

và b t đầu đổ m  hôi, khiến cho nó trở nên lạnh,  m ướt, và các ngón tay c  như là kh c d i tươi 

vậy. Hãy cất một chiếc kh n tay trong t i áo quần hay t i xách để lau khô l ng bàn tay trước khi g p 

ai đó, ch  yếu để tránh tạo cho họ ấn tượng ban đầu không tốt. Ho c trước khi g p g  một người 

chưa t ng quen biết, hãy hình dung bạn đang hơ l ng bàn tay trên l a.  ẹo tưởng tượng này đã được 

ch ng minh là làm t ng nhiệt độ l ng bàn tay c a một người trung bình lên khoảng 3-4 độ. 

Giành l i th   h a b n trái 

 hi các nhà lãnh đạo đ ng cạnh nhau để báo giới ch p ảnh thì cả hai luôn cố tỏ v  ngang 

b ng v  dáng dấp và trang ph c.  uy nhiên, người xem thường nhận thấy người đ ng bên trái b c 

anh dường như nổi bật hơn người kia.  ó là vì khi b t tay, người này d  dàng đ t bàn tay ở trên, 

khiến cho họ trong có v  là người n m kiểm soát.  i u này thể hiện rất r  trong cái b t tay giữa  ohn 

   ennedy và  ichard Nixon trước khi họ tranh luận trên truy n hình vào n m 1960. Vào thời điểm 

đó, thế giới không biết gì v  ngôn ngữ cơ thể. Nhưng theo phân t ch,     dường như có trực giác v  

cách s  d ng điệu bộ này.  ng ta có thói quen đ ng bên trái khuôn hình, và việc s  d ng tư thế bàn 

tay đ t ph a trên là một trong những động tác ưa th ch c a ông. 
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                       –              y                  

 ứ    ê        ể   y         N             y   

Cuộc tranh luận để vận động bầu c  nổi tiếng giữa 2 người là một b ng ch ng đáng lưu tâm 

v  s c mạnh c a ngôn ngữ cơ thể. Ghi nhận ý kiến c  tri cho thấy, đa số người    l ng nghe cuộc 

tranh luận trên đài phát thanh đ u nghĩ Nixon s  th ng c  nhưng những người theo d i trên truy n 

hình thì tin ch c r ng  ennedy mới là người chiến th ng.  i u này ch ng tỏ ngôn ngữ cơ thể đầy 

thuyết ph c c a  ennedy hữu d ng đến nhường nào, và quả thật ông ta đã đ c c  tổng thống. 
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 hi đàn ông và  h  nữ bắt tay 

  c d  ph  nữ đã kh ng đ nh được v  thế trong xã hội t  vài thập niên qua nhưng nhi u 

người ở cả hai giới v n c n khá bối rối khi chào hỏi l n nhau.  àn ông có thể được cha mình ch  bảo 

đôi ch t v  cách b t tay t  khi c n nhỏ nhưng phần lớn ph  nữ thì không được như vậy.  i u này có 

thể đưa họ lâm vào thế khó x  l c trưởng thành, khi một người đàn ông tiến đến b t tay trước mà họ 

lại không nhận thấy. Ban đầu, ph  nữ thường hay nhìn vào m t c a đàn ông. Người đàn ông thường 

cảm thấy ngượng vì bàn tay c a mình đang đưa ra không trung nên r t tay lại với hy vọng người ph  

nữ không để ý thấy.  hế nhưng ngay khi anh ta làm như thế, người ph  nữ lại đưa tay ra và b   hố” 

tương tự.   c này, người đàn ông lại giơ tay ra và n m lấy tay người ph  nữ và kết quả là những 

ngón tay c a họ đan xen h n độn như thể hai con mực đang quấn lấy nhau vậy. 

                                                                                           

   . 

Nếu bạn có l c rơi vào tình huống này, hãy ch  động giơ tay trái n m lấy bàn tay phải c a 

người đối diện r i đ t nó trong l ng bàn tay c a bạn và m m cười nói   Ch ng ta hãy th  lại lần nữa 

nh  ” Hành động này có thể cải thiện đáng kể ni m tin c a họ đối với bạn. Nó cho thấy bạn quan tâm 

đến việc g p m t họ nên mới b t tay đ ng cách. Nếu bạn là một nữ doanh nhân, chiến thuật khôn 

ngoan là giơ tay càng sớm càng tốt để báo cho người kia biết ý đ nh b t tay c a bạn.  i u này s  

tránh được tình trạng lung t ng cho cả hai. 
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 ắt tay bằng 2 tay 

 ây là kiểu b t tay được giới nhân viên v n ph ng ưa th ch. Nó được thực hiện c ng với việc 

nhìn th ng vào m t người đối diện, k m theo một n  vười thân thiện rạng r  làm người nhận cái b t 

tay phấn khởi, và tự tin l p lại thật to tên c a họ.  hông thường đi k m sau đó là lời th m hỏi chân 

thành v  tình trạng s c khỏe hiện tại c a người nhận. 

 

                        

Cái b t tay này gi p người ch  động b t tay tiếp x c nhi u hơn với người kia và n m quy n 

kiểm soát b ng cách kìm giữ bàn tay c a họ nên đôi khi, nó được gọi là  Cái b t tay c a ch nh tr  

gia”.  hi thực hiện điệu bộ này, người ch  động b t tay cố tạo ấn tượng r ng anh ta đáng tin và thành 

thật, nhưng nếu anh ta d ng nó với người v a mới g p, động tác này có thể phản tác d ng. Vì nó s  

để lại trong l ng người nhận cảm giác h  nghi v  ch  đ ch c a anh ta.  iểu                      

giống như động tác ôm ghì được thu nhỏ lại nên nó ch  được chấp nhận trong những trường hợp mà 

khi đó, người ta c ng chấp nhận kiểu chào ôm lấy nhau. 

 

                                                    –                     

 

90  con người khi sinh ra đã có khả n ng vung cánh tay phải ra ph a trước – được gọi là c  

đánh vung tay – để tự vệ.  iểu b t tay b ng hai tay hạn chế khả n ng tự vệ này.  ó là lý do tại sao nó 

không bao giờ được s  d ng trong những cuộc g p g  giữa hai người không thân thiết.  rong những 
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hoàn cảnh thân mật, ch ng hạn như 2 người bạn c  g p nhau, sự tự vệ không c n cần thiết nữa nên 

cái b t tay được cảm nhận là chân thật. 

 

                  e                                                      . 

                                                                         . 

Cái bắt tay ki m soát 

  c đ ch c a mọi cái b t tay b ng cả hai tay là để cố ch ng tỏ sự nhiệt thành, ni m tin tưởng 

ho c tình cảm sâu đậm c a người ch  động b t tay với người nhận. Có hai yếu tố quan trọng cần ch  

ý.  h  nhất, mối thân tình mà người ch  động b t tay muốn chuyển tải có liên quan đến khoảng cách 

t  bàn tay trái c a họ đến cánh tay phải c a người kia. Vì động tác này thể hiện ý đ nh muốn ôm lấy 

người đó nên v  tr  c a bàn tay trái được xem như thước đo độ thân mật. Bàn tay trái c a người ch  

động b t tay đ t lên cánh tay c a người nhận càng cao thì m c độ thân mật mà họ đang cố ch ng tỏ 

càng nhi u. Họ muốn thể hiện mối quan hệ gần g i với người nhận đ ng thời ra s c kiểm soát c  

động c a người này. 

V  d ,                     di n tả tình trạng thân mật và n m quy n kiểm soát nhi u hơn 

                  .  ương tự,                 di n tả tình trạng thân mật và n m quy n kiểm soát 

nhi u hơn                         . 
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 h  hai, bàn tay trái c a người ch  động b t tay xâm phạm vào không gian riêng c a người 

nhận. Nhìn chung, điệu bộ n m cổ tay và c i chỏ ch  được chấp nhận khi người đối diện cảm thấy 

gần g i với người ch  động b t tay.  rong trường hợp này, bàn tay trái c a người ch  động b t tay 

ch  xâm phạm vào bên ngoài không gian riêng c a họ.  iệu bộ n m vai và giữ ch t b p tay thể hiện 

tình trạng thân mật hơn, thậm ch  là hai người có thể ôm nhau  Chương 11 s  trình bày nhi u hơn v  

không gian riêng .  r  phi giữa hai người có quan hệ gần g i ho c người ch  động b t tay có lý do 

ch nh đáng để s  d ng kiểu b t tay b ng hai tay, nếu không, người nhận có thể cảm thấy nghi ngờ 

d ng ý người ch  động b t tay.  óm lại, nếu bạn không có mối quan hệ riêng tư với đối phương thì 

đ ng d ng kiểu b t tay này. Và nếu người nào đó không thân thiết với bạn lại b t tay bạn b ng hai 

tay thì hãy tìm hiểu xem ý đ  c a họ là gì. 
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Ch ng ta v n thường thấy các ch nh tr  gia chào hỏi c  tri b ng cách d ng kiểu b t tay b ng 

hai tay, các doanh nhân c ng b t tay với khách hàng theo kiểu ấy mà không nhận thấy r ng đó có thể 

là hành động tự sát trong kinh doanh và ch nh tr , bởi vì kiểu b t tay này có thể đ y họ vào thế việt 

v . 

 r  ch i  uyền lực giữa  lair và  ush 

Trong cuộc chiến tranh  rag vào n m 2003,  ổng thống George   Bush và  h  tướng  ony 

Blair đã mang đến hình ảnh một liên minh h ng mạnh,  hợp nhất và bình đ ng” trên các phương tiện 

truy n thông. Nhưng nếu phân t ch k  các b c ảnh, ch ng ta s  thấy George Bush nổi trội hơn v  m t 

quy n lực. 

 

                               : 

 e   e                              

  v  tr  bên trái b c ảnh, Bush  n m c như một v   ổng tư lệnh, đ ng vững hai chân trên m t 

đất và đưa tay choàng ra sau lưng Blair để kiểm soát ông ta, c n Blair  n m c như một nam sinh 

người Anh diện kiến thầy hiệu trưởng. Bush thường xuyên cố ý giành v  tr  đ ng bên trái b c ảnh để 

người khác nhận thấy ông ta nổi bật hơn và trông như thể đang kiểm soát được tình hình. 

Giải  há  

Nếu bạn vô tình đ ng bên phải b c ảnh, hãy nhanh chóng đưa cánh tay ra ngay khi bạn t  xa 

tiến đến, buộc người kia phải quay m t đối diện với bạn khi bạn b t tay.  i u này cho ph p bạn luôn 

b t tay ở tư thế bình đ ng.  hi đang ch p ảnh ho c quay video, bạn c ng nên giành lấy v  tr  bên trái 

khuôn hình.  rong trường hợp xấu nhất, hãy d ng kiểu b t tay b ng hai tay để giữ thế bình đ ng. 

 ám ki u bắt tay tệ h i nhất th  gi i 

 au đây là 8 kiểu b t tay gây khó ch u và b  gh t nhất c ng những biến tấu c a ch ng. Bạn 

hãy luôn tránh các kiểu b t tay này: 

 .  i u cá tư i  bàn tay l nh ngắt) 

 ộ tin cậy: 1/10 
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Ít có kiểu b t tay nào lại gây phản cảm như             ,đ c biệt là khi tay lạnh ho c  m ướt. 

Người ta không th ch cảm giác l c tay nh  nhẹ c a kiểu cá tươi. Nó làm liên tưởng đến t nh cách yếu 

đuối c a người b t, ch  yếu vì kiểu ở kiểu b t tay này, người ta d  dàng lật long bàn tay người đối 

diện. Người nhận lý giải điệu bộ này thể hiện ở thái độ thiếu nhiệt tình c a người b t tay đối với họ 

nhưng nhi u khi, nó lại ph  thuộc vào v n hóa ho c những yếu tố khác.  rong một số n n v n hóa ở 

châu   và châu Phi, cái b t tay yếu ớt là đi u bình thường, c n cái b t tay mạnh b  xem là hung h ng. 

Ngoài ra, c  20 người thì có 1 người b  m c ch ng phong thấp do di truy n. Ch ng bệnh này gây đổ 

m  hôi kinh niên. Cách khôn ngoan là mang theo kh n giấy ho c kh n tay để lau khô tay trước m i 

lần b t tay. 

 

  ng bàn tay có nhi u tuyến m  hôi hơn các bộ phận khác trên cơ thể.  ó là lý do tại sao 

người ta d  thấy nó  m ướt.  i u đáng ngạc nhiên là nhi u người d ng kiểu b t tay cá tươi này lại 

không ý th c được hành động c a mình, cho nên tốt nhất bạn hãy nhờ bạn b  nhận x t v  kiểu b t 

tay c a bạn trước khi quyết đ nh d ng kiểu nào trong các cuộc g p g  v  sau. 

 .  i u g ng kìm 

 ộ tin cậy: 4/10 

 iểu b t tay thuyết ph c k n đáo này rất được các nam doanh nhân ưa th ch vì nó thể hiện 

mong muốn thống tr , sớm dành quy n kiểm soát mối quan hệ ho c đ t người khác vào thế c a họ. 

  ng bàn tay hướng xuống, l c tay thật mạnh một nh p r i sau đó lại l c đi l c lại hai ba nh p nữa. 

 iểu gọng kìm giữ ch t tay đến n i có thể làm máu ng ng chảy đến bàn tay.  ôi khi, một người cảm 

thấy yếu thế và lo sợ b  người khác khống chế c ng s  d ng nó. 

 

  ể        ì  
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 .  i u bó  v n  ư ng 

 ộ tin cậy: 0/10 

 Người em họ” c a kiểu b t tay gọng kìm là kiểu b t tay bóp v n xương.  ây là kiểu b t tay 

đáng sợ nhất trong tất cả các kiểu b t tay. Nó không những gây ấn tượng xấu trong tâm tr  người 

nhận mà c n để lại dấu vết trên những ngón tay c a họ.  iểu b t tay này ch ng qua là cách tạo ấn 

tượng c a ch  nhân nó, đ c trưng cho t nh cách hung h ng quá độ. Những người b t tay kiểu này 

giành lợi thế mà không h  báo trước và cố g ng trấn áp tinh thần đối phương b ng cách bóp ch t các 

khớp đốt ngón tay c a họ như thể đang nhào bột. Nếu bạn là ph  nữ, hãy tránh đeo nh n ở bàn tay 

phải trong các cuộc g p m t bàn chuyện làm  n, vì kiểu b t tay bóp v n xương có thể r t hết máu và 

khiến bạn b t đầu cuộc giao d ch trong trạng thái đau ê  m. 

 

  ể               . 

 áng tiếc là không có biện pháp hữu hiệu nào để đối phó với kiểu b t tay v a nêu. Nếu nghĩ 

ai đó cố g ng b t tay như thế, bạn có thể làm mọi người ch  ý b ng cách thốt lên   Ối  Nó thật sự 

làm đau tay tôi. Anh b t tay mạnh quá ”  i u này s  khiến người nào  ng hộ kiểu b t tay bóp v n 

xương thận trọng hơn để không l p lại cách cư x  đó. 

 .  i u nắm đ u ngón tay 

 ộ tin cậy: 2/10 

 ây là kiểu b t tay thường xảy ra trong l c chào hỏi giữa nam và nữ.  ây là động tác b t tay 

sai v  tr .  hay vì n m l ng bàn tay, người s  d ng nó n m nhầm các ngón tay c a người kia. Cho d  

người ch  động b t tay có v  nhiệt tình đối với người nhận nhưng thực tế là anh ta thiếu tự tin.  rong 

trường hợp đó, m c đ ch ch  yếu c a kiểu b t tay này là để giữ khoảng cách v a phải đối với người 

kia.  iểu b t tay này có thể xuất hiện trong trường hợp có sự khác biệt v  không gian riêng giữa 

những người b t tay. Ch ng hạn, không gian riêng c a một người là 60cm c n c a người kia là 

90cm.  o vậy, người kia s  đ ng l i ra xa hơn trong l c chào hỏi, d n đến việc hai bàn tay không 

n m lấy nhau đ ng cách. 
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  ể   ắ             y. 

Nếu bạn g p trường hợp này, hãy d ng bàn tay trái n m lấy bàn tay phải c a người kia, đ t nó 

vào đ ng bàn tay phải c a bạn và m m cười nói   Ch ng ta làm lại nh  ” r i b t tay nhau bình đ ng. 

Hành động v a r i s  làm cho bạn được t n nhiệm vì nó ng  ý r ng bạn nghĩ họ quan trọng nên mới 

phải b t tay đ ng cách. 

 .  i u chìa cánh tay c ng đ  

 ộ tin cậy: 3/10 

Giống như kiểu giơ tay với l ng bàn tay  p xuống, kiểu này thường được t p người hung h ng 

s  d ng, m c đ ch ch  yếu là để giữ khoảng cách với bạn c ng như ng n cản không cho xâm nhập 

không gian riêng c a họ.  iểu b t tay này c ng được những người có gốc gác ở thôn quê s  d ng, vì 

họ cần không gian rộng hơn và muốn bảo vệ lãnh thổ c a mình. 

 

  ể    ì         y  ứ     . 

Nhi u người thậm ch  s  nghiêng mình v  ph a trước ho c đ ng th ng b ng trên một chân để 

giữ khoảng cách khi b t tay kiểu này. 

 .  i u bắt tay  oay c  tay 

 ộ tin cậy: 3/10 

Những người muốn ch ng tỏ quy n lực rất th ch chọn kiểu b t tay này và nó thường gây đau 

đến chảy nước m t. Nghiêm trọng hơn, nó có thể làm rách dây ch ng.  ây là  cha đ ” c a          

                                            .  i u b t tay xoay cổ tay b t đầu b ng việc giữ thật 

ch t l ng bàn tay đang đưa ra c a người nhận, đ ng thời l c ngược nó thật mạnh r i cố g ng k o họ 

v  ph a lãnh thổ c a người ch  động b t tay.  i u này d n đến việc người nhận mất th ng b ng và 

mối quan hệ hai bên s  xấu đi. 
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  ể     y      y. 

Việc k o người nhận vào trong lãnh thổ c a người ch  động b t tay có thể xuất phát t  một 

trong 3 lý do sau   h  nhất, người ch  động b t tay thuộc t p người ch  cảm thấy an toàn trong không 

gian riêng c a mình  th  hai, họ thuộc v  một n n v n hóa có nhu cầu v  không gian nhỏ hơn  ho c 

th  ba, họ muốn kiểm soát bạn b ng cách làm cho bạn mất th ng b ng.    theo nghĩa nào đi nữa thì 

họ c ng muốn cuộc g p m t giữa bạn và họ di n ra theo những đi u kiện mà họ đ t ra. 

 .  i u bắt tay lắc l n lắc  uống 

 ộ tin cậy: 4/10 

Với kiểu b t tay mang đậm chất thôn dã này, người ch  động b t n m lấy bàn tay c a người 

nhận và b t đầu l c một loạt những phát nhanh, th ng đ ng, rất mạnh và có nh p điệu. 

 

  ể   ắ   ê   ắ       . 

  u r ng người ra có thể ch u đựng đến 7 nh p l c trong một cái b t tay, nhưng có một số 

người b t tay kiểu này tiếp t c l c lên l c xuống một cách không kiểm soát như thể họ đang cố v t 

nước c a người kia ra vậy. 

 hông thường, người ch  động b t tay s  ng ng l c nhưng v n tiếp t c cầm tay người nhận 

để ng n họ trốn thoát.  i u th  v  là rất  t người cố g ng r t tay mình ra khỏi tay họ.  ộng tác tiếp 

x c thân thể này dường như làm suy yếu  ý ch ” c a ch ng ta. 

 .  i u Hà  an 

 ộ tin cậy: 2/10 

Phần nào có liên quan đến rau quả, kiểu b t tay này có ngu n gốc ở Hà  àn, nơi người ta có 

thể b  chê là  Gee t’s hand alsbos e  ortel es”, nghĩa là  B t tay giống như một bó cà rốt”.  iểu b t 

tay này là kiểu họ hàng xa với kiểu cá tươi nhưng có v  c ng cáp và khô ráo hơn. 
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  ể        . 

 iểu b t tay Hà  an đã được giới tr  thay thế b ng kiểu   ă                .  iểu này có l  

không cần phải giải th ch thêm! 

Cái bắt tay giữa  ra at và  abin 

B c ảnh bên dưới ch p th  tướng  srael  it hak  abin và cố Ch  t ch Palestin  asser Ara at 

đang b t tay nhau tại Nhà  r ng vào n m 1993. B c ảnh tiết lộ nhi u tư thế th  v    hật ra, cựu  ổng 

thống Clinton mới là nhân vật quan trọng trong b c ảnh này bởi vì Clinton đ ng giữa, không b  cản 

trở, vóc dáng ông ta c ng cao hơn.  iệu bộ                                            c a ông gợi 

nhớ đến hình ảnh v  thánh đang c u r i thần dân c a mình.                         c ng với     

             c a Clinton cho thấy sự k m chế tình cảm mà ông ta đang cảm nhận ho c giả vờ cảm 

nhận. 
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Trong b c ảnh nổi tiếng này, cả hai người đàn ông đ u đ ng vững trên m t đất và cố g ng 

đ y người kia ra khỏi lãnh đ a c a họ.  it hak  abin n m v  tr  quy n lực do đ ng bên trái b c ảnh, 

d ng kiểu b t tay chìa cánh tay c ng đờ và nghiêng v  ph a trước để ng n Ara at bước vào không 

gian riêng c a mình, trong khi  asser Ara at đ ng rất th ng và cố g ng phản công b ng việc b t tay 

b  cong cánh tay và k o tay  its hak  abin v  ph a ông. 

 óm tắt 

 ất  t người hình dung họ s  g p người khác trong cuộc hẹn đầu tiên như thế nào, m c d  sự 

thật là đa số ch ng ta đ u biết r ng vài ph t đầu c a cuộc g p m t có thể thiết lập ho c phá v  mối 

quan hệ. Hãy dành thời gian luyện tập các kiểu b t tay c ng với bạn b  và đ ng nghiệp, bạn s  có thể 

nhanh chóng học cách đưa ra cái b t tay t ch cực vào mọi l c. Việc giữ l ng bàn tay th ng đ ng và 

cân x ng với cái n m tay c a đối phương thường được công nhận là cái b t tay đạt độ tin cậy 10/10. 
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CHƯƠNG   

             C   N  CƯ         NG CƯ   

 

Đ     ì           ể          y                            

  ể            ứ                         

 

Bob đưa m t nhìn ch m ch m kh p ph ng r i dán m t vào một người ph  nữ quyến r  có mái 

tóc màu nâu.  ường như cô ấy đang m m cười với anh.  hông bỏ l  cơ hội, Bob nhanh chóng b ng 

ngang qua c n ph ng r i b t đầu tr  chuyện với cô gái. Cô ta có v   t nói nhưng v n m m cười với 

anh, vì thế Bob kiên trì b t chuyện.  ột người bạn gái c a Bob ung dung đi ngang qua và nói kh   

  uên đi, Bob  cô ta đang nghĩ anh là một k  ngốc đấy ” Bob sững sờ. Nhưng người ph  nữ đó v n 

đang m m cười với anh cơ mà  Giống như hầu hết đàn ông, Bob đã không hiểu được hàm ý tiêu cực 

c a n  cười m m ch t môi và không để lộ r ng c a ph  nữ. 

Bà tôi thường bảo, khi g p người mới quen các cháu hãy  vui v ”,  nở n  cười thật tươi”, và 

 để lộ hàm r ng tr ng như ngọc trai” vì theo trực giác, bà biết n  cười s  gây được thiện cảm với 

người khác. 

Vào đầu thế k  19, các cuộc nghiên c u đầu tiên v  n  cười được nhà khoa học người Pháp 

Guillaume  uchenne de Boulogne thực hiện b ng cách d ng xung điện và ch n đoán điện để phân 

biệt n  cười vui th ch thực sự với các kiểu cười khác. Guillaume đã phân t ch đầu c a những người 

b  hành hình b ng máy ch m để nghiên c u cơ chế hoạt động c a các cơ m t.  au khi k o các cơ m t 

theo nhi u góc cạnh khác nhau nh m ghi nhận những cơ nào tạo ra kiểu cười nào, ông phát hiện ra 

hai bộ cơ sau đây đi u khiển n  cười:                      chạy hai bên m t được nối với các khóe 

miệng và       . Các cơ lớn ở xương g  má k o miệng ra và sau đó để lộ r ng và làm má nở rộng, 

trong khi các cơ m t k o ra sau, làm cho m t h p lại và h n lên  vết chân chim”. Việc tìm hiểu những 
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cơ này rất quan trọng bởi vì các cơ lớn ở xương g  má được đi u khiển một cách có ý th c. Nói cách 

khác, ch ng được d ng để tạo ra những n  cười giả tạo khi con người giả vờ vui th ch, cố ra v  thân 

thiện ho c nhượng bộ.  iêng cơ m t hoạt động độc lập với ý th c và bộc lộ những cảm x c thật. Vì 

thế, nơi đầu tiên để kiểm tra sự chân thật c a n  cười là tìm những nếp nh n ở khóe m t. 

                                    ă                      –                             

                   . 

  n  cười vui th ch, không những khóe môi b  k o lên mà cả các cơ quanh m t c ng thu lại, 

trong khi n  cười giả tạo thì ch  có môi m m cười. 

Các nhà khoa học có khả n ng phân biệt n  cười chân thật và n  cười giả tạo b ng cách  ng 

d ng Hệ thống ghi mã các hoạt động c a gương m t   AC   do giáo sư Paul  kman thuộc  ại học 

Cali ornia và tiến sĩ  allace V  riesen thuộc  ại học  entucky phát triển. Vì những n  cười chân 

thật được tạo ra một cách vô th c nên ch ng trông rất tự nhiên.  hi bạn thấy vui th ch, các dấu hiệu 

truy n đến phần  x  lý cảm x c” c a não, làm các cơ quan quanh miệng c  động, hai má được nâng 

lên, tạo ra nếp gấp m t và làm cho lông mày hơi hạ xuống. 

 

N                ả    ? 

N         ả                         ,                        ả           ắ        . 

 

                                     ee e                                                

                                                                                              

                . 

 Vết chân chim” c ng có thể xuất hiện ở những n  cười giả tạo tinh vi.   c này, hai g  má 

ch m lại làm cho đôi m t hơi kh p lại và n  cười trông như thật.  uy nhiên, v n có những dấu hiệu 

để nhận biết n  cười này với n  cười chân thật, phần th t giữa lông mày và m  m t – t c là nếp che 

m t – di chuyển xuống và đuôi lông mày hơi hạ thấp. 
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  m cư i là dấu hiệu  h c t ng 

  m cười là cười thành tiếng thường được xem là dấu hiệu cho biết người nào đó đang vui. 

 hi chào đời ch ng ta khóc, r i b t đầu m m cười l c 5 tuần tuổi và biết cười thành tiếng vào giữa 

tháng th  4 và th  5.  r  con nhanh chóng nhận ra r ng, khóc thu h t sự ch  ý c a ch ng ta và cười 

giữ ch ng ta ở lại với ch ng.  ột cuộc nghiên c u gần đây với loài tinh tinh – loài động vật linh 

trưởng gần con người nhất – cho thấy, n  cười c n ph c v  cho một m c đ ch sâu xa hơn. 

 ể tỏ thái độ hung h ng , tinh tinh nhe r ng nanh hàm dưới, cảnh báo r ng ch ng có thể c n. 

Ngay cả con người c ng thực hiện điệu bộ đó khi họ trở nên hung h ng b ng cách hạ thấp ho c đưa 

môi dưới ra ph a trước, bởi vì ch c n ng ch  yếu c a môi dưới là làm vỏ bọc giấu hàm r ng dưới. 

Con tinh tinh có hai kiểu cười  đầu tiên gương m t nhượng bộ d ng để thể hiện sự ph c t ng đối với 

người thống tr .  rong kiểu cười này – được gọi là  gương m t sợ hãi” – miệng c a tinh tinh mở ra, 

để lộ hàm r ng dưới, các khóe miệng b  k o ra sau và hạ xuống giống như điệu cười c a con người. 

 

“G      ặ      ã ” ( ì    ê      )    “       ặ          ”                          

 

 iểu cười kia là  khuôn m t khôi hài”.   ng nhe ra, các khóe miệng, khóe m t b  k o xếch 

lên và tạo âm thanh tương tự như tiếng cười c a con người.  rong cả hai trường hợp, n  cười đ u 

được d ng làm điệu bộ ph c t ng. N  cười th  nhất di n tả    ôi không phải là mối đe dọa vì bạn 

thấy đấy, tôi ch ng khác nào một đ a tr  tinh ngh ch”.  nh trên bên trái là khuôn m t tinh tinh khi lo 

l ng ho c sợ b  tấn công hay gây thương t ch.   c này, cơ xương g  má c a nó k o các khóe miệng 

ra sau theo đường n m ngang ho c hướng xuống và các cơ ở m t không di chuyển.  ột người suýt 

b  xe buýt đ ng phải trên đường c ng có n  cười lo  l ng như thế. Bởi vì nó là phản  ng sợ hãi, họ 

gượng cười r i nói   Chà  tôi suýt chết đấy ”. 

N  cười c a con người c ng có t ng m c đ ch như các loài động vật linh trưởng. N  cười báo 

hiệu cho người khác biết r ng bạn không đáng sợ và yêu cầu họ chấp nhận bạn ở bình diện cá nhân. 

Việc thiếu v ng n  cười giải th ch tại sao nhi u nhân vật có t nh cách thống tr  như Vladimir Putin, 
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 ames Cagney, Clin  ast ood,  argaret  hatcher, Charles Bronson dường như l c nào c ng trông 

như đang cáu b n ho c hung h ng – đơn giản là vì họ không muốn trông có v  m m yếu. 

 

     ẻ,             y  ắ            ? 

 

Các nghiên c u trong ph ng x  án cho thấy người nói lời xin l i k m theo n  cười s  nhận 

được hình phạt nhẹ hơn so với người không cười. Vì vậy, những lời bà dạy rất đ ng đ n! 

  i sao n  cư i d  lan truyền? 

 i u đáng ch  ý v  n  cười là khi bạn m m cười với ai đó thì n  cười ấy s  khiến họ m m 

cười đáp lại bạn, thậm ch  khi cả hai bên c ng cười giả tạo. 

Cuộc th  nghiệm do giáo sư   l  imberg thuộc trường  ại học  ppsala,  h y  iển tiến 

hành đã cho thấy, suy nghĩ ti m th c c a con người trực tiếp đi u khiển các cơ m t. B ng cách s  

d ng thiết b  thu thập t n hiệu điện t  các sợi động cơ, ông đã phân t ch hoạt động c a cơ m t ở 120 

người tình nguyện khi họ xem những b c ảnh ch p các gương m t vui v  và giận dữ. Những người 

này được yêu cầu phản  ng lại những gì nhìn thấy b ng cách tạo ra gương m t khó ch u, m m cười 

ho c bình thản.  ôi khi, họ được yêu cầu cố g ng tạo ra v  m t đối lập với hình ảnh họ nhìn thấy – 

m m cười với những b c ảnh cau mày hay ngược lại.  ết quả cho thấy những người tham gia không 

kiểm soát được hoàn toàn các cơ trên m t. Với b c ảnh ch p một người giận dữ, yêu cầu họ cau mày 

đáp trả thì d  những khiến họ cười lại rất khó. Cho d  những người tình nguyện cố kiểm soát các 

phản  ng tự nhiên c a họ nhưng sự co giật c a các cơ trên m t đã cho thấy họ đang               

những biểu hiện n t m t mà họ nhìn thấy, ngay cả khi họ cố làm khác đi. 

Giáo sư  uth Campell thuộc trường  niversity College  ondon tin r ng có một  nơ-ron phản 

chiếu” trong bộ não k ch hoạt các bộ phận biết nhận biết các gương m t, biểu hiện hay n t m t, đ ng 

thời tạo ra hiệu  ng phản chiếu t c thì. Nói cách khác, cho d  có nhận ra hay không thì ch ng ra 

c ng tự động sao ch p những biểu hiện trên gương m t mà ch ng ra nhìn thấy. 
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 ây ch nh là lý do tại sao m m cười thường xuyên là yếu tố quan trọng cần có trong kho ngôn 

ngữ cơ thể c a bạn, ngay cả khi bạn không muốn. Việc bạn m m cười ảnh hưởng trực tiếp đến thái độ 

c a người khác và cách họ đáp lại. 

                                                                                         

               . 

 rong hơn 30 n m nghiên c u quy trình mua bán và thương lượng, ch ng tôi đã phát hiện ra 

r ng m m cười vào thời điểm th ch hợp, ch ng hạn như trong giai đoạn th m d  ban đầu c a cuộc 

thương lượng s  tạo ra phản  ng t ch cực t  cả hai ph a.  i u đó s  đem lại những kết quả m  mãn 

gi p đạt được doanh số bán hàng cao hơn. 

N  cư i đánh l a b  n o như th  nào? 

 

                     ễ    ê    y      ? 

 

 hả n ng giải mã n  cười có v  như đã được  cài đ t” s n bên trong bộ não và trở thành một 

công c  h  trợ có t nh sống c n c a con người. Bởi vì v  cơ bản, m m cười là một dấu hiệu ph c 

t ng, nó gi p người ta nhận ra người lạ đang tiếp cận có thái độ thân thiện hay hung h ng. Vào thời 

xa xưa, những người không được trang b  khả n ng nhận biết này đ u b  tiêu diệt. 

 hi nhìn b c ảnh ở trên, bạn có thể s  nhận ra đây là nam di n viên Hugh Grant.   c được 

yêu cầu miêu tả những cảm x c c a nam tài t  này, đa số mọi người đ u cho r ng anh ta đang thoải 

mái và vui v  bởi vì r  ràng gương m t trong ảnh đang m m cười. Nhưng l c quay ngược b c ảnh 

theo đ ng hướng, người ta lại thấy hoàn toàn khác. 
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Ch ng tôi đã c t dán m t và n  cười c a Grant để tạo ra gương m t d  sợ này. Nhưng bạn 

thấy đấy, bộ não c a bạn không những có thể nhận biết n  cười ngay cả khi gương m t b  đảo lộn mà 

c n có khả n ng phân biết nó với các bộ phận khác trên gương m t.  i u đó ch ng tỏ n  cười có tác 

động mạnh m  tới ch ng ta. 

    cư i giả t o 

Như ch ng tôi đã nói, đa số mọi người không thể phân biết một cách có ý th c n  cười giả 

tạo với n  cười chân thật. Hầu hết ch ng ra đ u hài l ng nếu ai đó m m cười với ch ng ta – bất kể là 

chân thật hay giả tạo. Vì n  cười làm tiêu tan hết ngờ vực nên nhi u người quan niệm một cách sai 

lầm r ng đó là điệu bộ ưa th ch c a những người nói dối. Cuộc nghiên c u c a Paul  kman cho thấy 

khi người ta cố ý nói dối thì hầu hết mọi người, đ c biệt là đàn ông, s  m m cười  t hơn mọi khi, do 

họ nhận thấy việc m m cười thường được gán với lời nói dối. N  cười c a người nói dối xuất hiện 

nhanh hơn n  cười chân thật và giữ lâu hơn, như thể họ đang đeo m t nạ. 

  n  cười giả tạo, một bên gương m t dường như c  động mạnh hơn bên kia, vì cả hai bên 

não đ u cố làm cho n  cười có v  chân thật. N a vỏ não chuyên v  các biểu hiện trên gương m t 

n m ở bán cầu não phải g i các t n hiệu đến n a trái cơ thể.  ết quả, những cảm x c giả tạo trên 

gương m t được thể hiện ở ph a bên trái nhi u hơn bên phải.  rong n  cười chân thật, do cả hai bán 

cầu não đi u khiển hai bên gương m t nên ch ng hoạt động đ ng bộ. 
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                    ,       ê                          

       ể                 ê    ả . 

Những k  buôn l u  t m m cư i h n 

Vào n m 1986, C c Hải quan  c nhờ ch ng tôi đưa ra một chương trình nh m làm r ng các 

v  b t giữ hàng lậu và ma t y nhập lậu vào  c. Cho đến l c đó, các nhân viên thực thi pháp luật c n 

cho r ng những người đang nói dối ho c đang ch u áp lực cười nhi u hơn.  au khi phân t ch một bộ 

phim v  những người yêu cầu được nói dối, ch ng tôi thấy đi u ngược lại.  hi người ta nói dối, họ 

m m cười  t hơn ho c gần như không m m cười, bất kể thuộc n n v n hóa nào. Ngược lại, những 

người vô tội và nói thật t ng tần số m m cười khi họ thành thực. Vì m m cười có ngu n gốc t  sự 

ph c t ng nên những người vô tội cố g ng xoa d u những người buộc tội họ, trong khi những người 

nói dối chuyên nghiệp  t cười và  t bộc lộ các dấu hiệu cơ thể khác.  ương tự, khi một chiếc xe cảnh 

sát d ng kế bên xe bạn tại giao lộ, cho d  bạn không phạm luật thì sự hiện diện c a cảnh sát c ng đ  

khiến bạn có cảm giác mình đã phạm luật nên bạn b t đầu m m cười.  i u này cho thấy điệu cười giả 

tạo là điệu bộ có ý th c, do vậy, cần phải xem x t nó trong ngữ cảnh xuất hiện. 

N m điệu cư i  h  bi n 

 ây là phần tóm t t và phân t ch 5 điệu cười phổ biến mà rất có thể bạn nhìn thấy m i ngày: 

 . N  cư i m m ch t môi 

 ây là điệu bộ hai môi kh p ch t k o dài ra hai bên gương m t theo một đường th ng và 

không để lộ r ng.  iểu cười này truy n tải một thông điệp r ng người cười đang có một b  mật ho c 

đang giữ k n một ý kiến, thái độ và họ s  không chia s  với bạn.  ây c ng là điệu cười ưa th ch c a 

những ph  nữ không muốn để lộ r ng họ không th ch ai đó.    ràng các ph  nữ khác đ u hiểu đó là 

dấu hiệu t  chối nhưng đa số đàn ông lại không hiểu đi u này. 

 

N             ặ             y     y                  

               ẻ                   

 

Ch ng hạn một ph  nữ có thể nói v  một ph  nữ khác kiểu như  

 Cô ta là một người rất có n ng lực, biết r  mình muốn gì” r i cười m m 

ch t môi, ch  không bộc lộ suy nghĩ thật sự c a mình r ng    ôi nghĩ cô 

nàng là một ả chảnh chọe hung h ng ”                      c ng thường xuất hiện trên những tờ 

tạp ch  đ ng hình các doanh nhân thành công với thông điệp là    ôi có những b  quyết thành công 

và các bạn phải cố đoán xem đó là những b  quyết gì.”  rong nhi u cuộc phỏng vấn, đàn ông có 

khuynh hướng đ  cập v  những nguyên t c khi thành công nhưng hiếm khi tiết lộ chi tiết ch nh xác 

r ng họ đã thành công như thế nào. Ngược lại, người ra luôn nhìn thấy  ichard Branson hãnh diện 
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m m cười thật tươi, để lộ r ng và s n l ng giải th ch ch nh xác v  sự thành công c a ông ta. Nhưng 

nói cho c ng, đa số mọi người thường không làm như thế! 

 

Ô         y                “           ặ     ”           

                           . 

 . N  cư i m o  ệch 

N  cười này thể hiện những cảm x c trái ngược ở một bên gương m t.  rong hình A bên 

dưới, não phải nâng lông mày bên trái, các cơ xương ở g  má trái và cả g  má trái lên để tạo ra một 

kiểu cười ở ph a trái gương m t.  rong khi đó, não trái lại k o ch nh xác cơ này ở ph a trên bên phải 

xuống để tạo ra cái cau mày giận dữ.  hi bạn đ t gương nghiêng một góc 90
o
 ở giữa tranh minh họa 

A để phản chiếu m i bên gương m t, bạn s  nhìn thấy hai gương m t hoàn toàn khác nhau với những 

cảm x c trái ngược. Hình phản chiếu n a bên phải gương m t  b c ảnh A  để lộ b c ảnh B có n  

cười toe to t, trong khi hình phản chiếu n a bên trái gương m t  b c ảnh C  để lộ cái cau mày giận 

giữ. 

 

                 này là dấu ấn riêng biệt c a v n hóa phương  ây và đó là n  cười cố ý. 

 hông điệp duy nhất mà nó chuyển tải ch nh là sự m a mai. 

 . N  cư i tr  hàm  uống 

 ây là n  cười được tập luyện.  hi cười, hàm dưới được hạ xuống tạo cảm giác như đang 

cười ho c bông đ a.  ây là n  cười ưa th ch c a nhân vật  oker trong phim Batman,  ổng thống Bill 

Clinton và nam di n viên Hugh Grant. Họ d ng kiểu cười này để tạo những phản  ng vui v  nơi 

khán giả ho c để giành được nhi u phiếu bầu hơn. 
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 . N  cư i nhìn nghi ng và mắt hư ng l n 

 ầu hướng xuống và nhìn nghiêng trong khi m t hướng lên với n  cười m m ch t môi, người 

m m cười mang dáng v  tr  con, tinh ngh ch và k n đáo. N  cười có v  e lệ này khiến đàn ông ở kh p 

nơi ngơ ng n, bởi nó đánh th c bản n ng th ch che chở c a người đàn ông và khiến họ muốn bảo vệ, 

ch m sóc người ph  nữ.  ây là một trong những kiểu cười mà Công nương  iana đã s  d ng để mê 

ho c trái tim c a mọi người. 

 

N         ì      ê       ắ         ê                 D     

                              ẫ        . 

 

N  cười này làm cho nam giới muốn bảo vệ bà, c n ph  nữ thì muốn giống như bà.  hông có 

gì đáng ngạc nhiên khi đây là n  cười quen thuộc trong kho v  kh  tán t nh, hấp d n đàn ông c a ph  

nữ vì dưới m t họ, n  cười nhìn nghiêng m t hướng lên rất quyến r  và  n ch a t n hiệu  gọi mời” 

 

N  cười tr  hàm xuống ch  với 

hàm được hạ thấp để giả vờ vui v . 

 

 

 

N  cười tr  hàm xuống kèm 

sự giả tạo đôi m t đang cười 
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mạnh m . Hiện nay, Hoàng t   illiam c ng s  d ng kiểu cười này. Nó không những có tác d ng 

chiếm được tình cảm c a người khác mà c n gợi họ nhớ v  Công nương  iana. 

 . N  cư i to  to t của   ng thống    G org   ush 

 rên m t c a  ổng thống George   Bush luôn luôn xuất hiện n  cười tự mãn.  ay 

Bird histell đã phát hiện ra r ng việc m m cười rất phổ biến trong tầng lớp trung lưu ở Atlanta, 

 ouisville,  emphis, Nashville và  exas. Người  exas m m cười nhi u hơn phần lớn những người 

   khác đến n i mà ở đây, nếu người nào không m m cười thì có thể s  b  th c m c là có phải anh ta 

 đang t c giận v  đi u gì đó” hay không.  ổng thống Bush c ng là người  exas.  hông như ở Ne  

 ork, một người m m cười có thể s  b  hỏi là   Có chuyện gì mà vui thế?”  ổng thống  immy Carter 

c ng là người mi n Nam nên ông m m cười suốt.  i u này t ng khiến người mi n B c lo l ng vì sợ 

r ng ông biết đi u gì đó mà họ không biết. 

                                                                      . 

  i sao ti ng cư i là liều thuốc b ? 

 ương tự n  cười, khi tiếng cười được tạo thành như một phần bản chất cố hữu trong con 

người bạn, nó s  lôi cuốn bạn b , cải thiện s c khỏe và k o dài cuộc sống.  hi ch ng ta cười thành 

tiếng, mọi cơ quan trong cơ thể đ u nhận được ảnh hưởng t ch cực. Ch ng ta thở nhanh hơn, cơ 

hoành, cổ, dạ dày, m t, vai được vận động. Không ch  thế, tiếng cười c n làm t ng lượng oxy trong 

máu., gi p ph c h i, cải thiện sự tuần hoàn máu và làm giãn các mạch máu trên b  m t da.  ó ch nh 

là lý do tại sao người ta đỏ m t khi cười thành tiếng. Ngoài ra tiếng cười c ng có thể làm giảm nh p 

tim, nở động mạch, k ch th ch sự ngon miệng và đốt cháy calori. 

Nhà thần kinh học Henri  ubenstein phát hiện ra r ng một ph t cười liên t c có thể tạo đến 

45 ph t thoải mái sau đó. Giáo sự  illiam  ry thuộc trường  ại học  tan ord cho biết, 100 tiếng 

cười s  cung cấp cho cơ thể bạn một bài tập aerobic tương đương với 10 ph t tập trên máy tập đa 

n ng.  ây là lý do tại sao tiếng cười sảng khoái rất tốt cho bạn x t theo quan điểm y học. 

                                                                                         

                                                                                     . 

  i sao b n n n coi tr ng ti ng cư i? 

Nghiên c u cho thấy cười thành tiếng hay m m cười ngay cả khi tâm trạng không được vui 

đ u làm t ng các xung điện ở  v ng vui v ” thuộc bán cầu não trái.  rong một cuộc nghiên c u v  

tiếng cười, giáo sư tâm lý và tâm thần học  ichard  avidson thuộc trường  ại học  iscosin ở 

 adison đã gài máy ghi điện não    G  vào những người tham gia nghiên c u để đo hoạt động sóng 

não, r i cho họ xem những bộ phim hài.  hi họ m m cười,  v ng vui v ” c a họ rung loạn xạ.  ng 

đã ch ng mình được r ng việc cố ý tạo ra n  cười và tiếng cười làm cho hoạt động não tiến đến trạng 

thái vui v . 
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Giáo sư tâm lý Arnie Cann thuộc  ại học B c Carolina đã khám phá r ng sự hài hước có tác 

động t ch cực đến việc giảm c ng th ng. Giáo sư Cann đã tiến hành cuộc th  nghiệm với những 

người có triệu ch ng ti n trầm cảm b ng cách chia họ ra làm 2 nhóm và cho xem video trong hơn 3 

tuần.  ết quả, nhóm xem b ng hài có sự cải thiện v  tình trạng bệnh nhi u hơn nhóm xem b ng 

không hài. Ngoài ra ông c n phát hiện ra r ng những người có vết lo t cơ thể cau mày nhi u hơn 

những người không có. Nếu b t g p tình trạng cau mày, bạn hãy tập đ t tay lên trán khi nói chuyện 

để tránh tình trạng này. 

  i sao ch ng ta v a cư i v a nói  nhưng con tinh tinh thì không? 

Giáo sư tâm lý  obert Provine thuộc trường  ại học  aryland, thành phố Baltimore phát 

hiện tiếng cười c a con người khác với tiếng cười c a người anh em họ c a ch ng ra thuộc họ linh 

trưởng.  inh tinh cười như đang hổn hển với ch  một âm thanh được phát ra m i khi thở ra hay h t 

vào.    lệ 1-1 giữa chu k  h t thở và phát âm khiến đa số các động vật này không thể nói được.  hi 

con người b t đầu đi th ng lưng, phần thân trên thoát khỏi việc gánh ch u s c n ng c a cơ thể, đi u 

này cho ph p con người đi u ch nh hơi thở tốt hơn.  ết quả là ch ng ta không những ng n được việc 

thở ra như tinh tinh mà c n đi u ch nh hơi thở để phát ra tiếng nói và tiếng cười.  inh tinh c ng có 

thể có khái niệm v  ngôn ngữ nhưng không thể phát ra t  ngữ. Có thể nói, nhờ đi th ng lưng nên con 

người d  dàng hơn trong việc tạo ra âm thanh, bao g m cả tiếng nói l n tiếng cười. 

 iệu  há  ti ng cư i 

 iếng cười k ch th ch  chất giảm đau tự nhiên” và  chất làm t ng hưng phấn”, được gọi là 

endorphin, gi p giải tỏa c ng th ng, ph c h i cơ thể.  hi Norman Cousins được ch n đoán m c 

ch ng bệnh c ng khớp, một dạng suy nhược cơ thể, bác sĩ nói với ông r ng bệnh tình c a ông vô 

phương c u chữa và ông s  phải sống trong đau đớn cho đến chết. Cousins b n thuê một ph ng ở 

khách sạn và thuê tất cả những phim ông ta tìm thấy như Airplane và The Three Stooges c a nhóm 

hài  he  arx Brother,..v.v r i xem đi xem lại ch ng, cười thật nhi u và thật to.  áu tháng sau khi 

ông tự đi u tr  b ng liệu pháp tiếng cười, các bác sĩ vô c ng ngạc nhiên khi phát hiện c n bệnh c a 

ông đã biến mất.  ng đã hoàn toàn khỏe mạnh   ết quả đáng ngạc nhiên này d n đến sự ra đời cuốn 

sách Ana               e                   ă      ) c a Cousins và vai tr  c a chất endorphin b t 

đầu được nghiên c u trên quy mô lớn.  ndorphin là chất tiết ra t  não khi ch ng ta cười. Nó có thành 

phần hóa học tương tự như morphin hay heroin và có tác d ng an thần đối với cơ thể, đ ng thời t ng 

cường hệ mi n d ch.  i u này giải th ch vì sao những người vui v  hiếm khi b  bệnh và đau khổ, c n 

những người hay than thở thì dường như l c nào c ng có bệnh. 

H y cư i cho đ n l c không c n cư i đư c nữa 

 heo quan điểm tâm lý học và sinh lý học, tiếng cười và tiếng khóc có quan hệ mật thiết với 

nhau. Hãy nghĩ đến lần gần đây nhất, khi ai đó kể cho bạn nghe một câu chuyện dài làm bạn cười 
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đau ruột và gần như không kiểm soát được bản thân. Bạn cảm thấy thế nào sau đó? Bạn cảm giác tê 

rần toàn thân phải không? Não c a bạn đã tiết ra chất endorphin đưa vào cơ thể khiến bạn có cảm 

giác  ngây ngất”, đây ch nh là cái cảm giác mà người nghiện trải qua khi d ng ma t y. Những người 

không may g p phải đi u bất hạnh trong cuộc sống thường tìm đến ma t y và rượu bia để có được 

khoái cảm này.  ượu bia đ  n n sự  c chế khiến người ta cười nhi u hơn, và đi u này làm cho chất 

endorphin được tiết ra.  ây là lý do tại sao đa số những người d  th ch nghi cười nhi u hơn khi họ 

uống rượu, trong khi những người không vui ngày càng trở nên chán nản và thậm ch  là hung dữ. 

                                                                                   

                                                 . 

Paul  kman đã phát hiện ra một trong những lý do khiến ch ng ta ch  ý vào những người 

đang m m cười ho c cười thành tiếng vì n  cười và tiếng cười thật sự tác động đến hệ thần kinh độc 

lập c a ch ng ta. Ch ng ta m m cười khi nhìn thấy gương m t m m cười và đi u này làm cơ thể tiết 

chất endorphin. Ngược lại, nếu xung quanh ch ng ta toàn là những gương m t đau khổ,   r  thì có 

thể, ch ng ta c ng s  phản ánh y hệt những biểu hiện trên gương m t họ và trở nên bu n rầu, chán 

nản. 

                                                         e        . 

  t cấu của chuyện cư i  

 iểm quan trọng c a những câu chuyện cười là tại điểm n t c a câu chuyện s  xảy ra đi u gì 

đó thật thảm hại ho c đau đớn.  rên thực tế, kết th c bất ngờ c a câu chuyện làm đầu óc ch ng ta 

 sợ hãi”, và l c đó ch ng ta cười hệt như âm thanh c a một con tinh tinh đang cảnh báo với những 

con khác v  mối nguy hiểm s p đến. Cho d  biết r  truyện cười thường hư cấu nhưng tiếng cười c a 

ch ng ta v n tiết ra chất endorphin để làm giảm c ng th ng như thể chuyện đó có thật.  rường hợp 

chuyện cười là chuyện thật, có thể ch ng ta s  bật khóc, l c này cơ thể ch ng ta tiết ra chất 

endorphin.  iếng khóc thường là bước nối tiếp sau một trận cười.  i u này lý giải tại sao khi g p 

một chấn động lớn v  tâm lý, như khi nghe tin v  cái chết, người không thể ch u đựng nổi thường b t 

đầu cười. Và khi đối diện với sự thật thì tiếng cười trở thành tiếng khóc. 



 63 

 

                               ồ       ừ           ả           

                    . 

 h ng cư i 

Vào những n m 80 c a thế k  20, nhi u bệnh viện ở    đã đưa ra khái niệm  ph ng cười”. 

 ựa trên trải niệm c a Norman Cousins và những công trình nghiên c u v  tiếng cười c a tiến sĩ 

Patch Adams, các bệnh viện đã dành riêng một c n ph ng ch a đầy truyện cười và phim hài. Các 

nghệ sĩ hài và các ch  h  thường xuyên tới đây. Hàng ngày, bệnh nhân được đưa đến ph ng cười 

theo t ng đợt t  30 đến 60 ph t.  ết quả thật ấn tượng    c khỏe c a họ được cải thiện đáng kể và 

thời gian trung bình phải n m viện c a m i bệnh nhân c ng được r t ng n lại. Nhờ có ph ng cười 

mà các bệnh nhân d ng  t thuốc giảm đau đi, và họ trở nên d  gần hơn. Vì vậy, có thể nói hiện nay y 

học rất coi trọng tiếng cười. 

                        ! 

  m cư i và cư i thành ti ng là m t cách giao ti   

 obert Provine đã phát hiện r ng xác suất cười thành tiếng trong các tình huống giao tiếp 

nhi u gấp 30 lần so với khi cô đơn.  ng nhận thấy ch  có 15  tiếng cười là xuất phát t  những câu 

nói đ a, phần c n lại liên quan đến việc thiết lập mối quan hệ.  rong cuộc nghiên c u c a Provine, 

l c cô đơn, những người tham gia thường độc thoại hơn là cười.  ng đã ghi hình khi họ đang xem 

một video clip hài hước trong ba tình huống khác nhau  xem một mình, với người lạ c ng phái và với 

người bạn c ng phái. 

                                                                                            

                                 . 

  c d  không có sự khác biệt v  m c độ hài hước mà những người tham gia cuộc nghiên c u 

cảm nhận v  video clip nhưng khi xem một mình, họ cười  t hơn rất nhi u so với khi xem với c ng 

một người khác, bất kể đó là bạn b  hay người lạ.  ần số c ng như thời gian cười trong trường hợp 
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có người xem c ng nhi u hơn và dài hơn đáng kể so với trường hợp ch  xem một mình. Người ta 

cười thường xuyên hơn trong quan hệ xã giao. Những kết quả này ch ng tỏ càng giao tiếp nhi u 

người thì người ta s  càng cười thường xuyên hơn và m i lần cười s  k o dài hơn. 

 ự hài hư c làm t ng doanh số 

Giáo sư v  ngành tiếp th  học, bà  aren  achleit thuộc  hoa  uản tr   inh doanh trường 

 ại học Cincinnati phát hiện r ng nếu thêm một ch t hài hước vào các m u quảng cáo thì doanh số 

bán hàng s  t ng lên. Bà nhận thấy sự hài hước làm gia t ng khả n ng tin tưởng c a khách hàng vào 

lời quảng cáo và người chào hàng. Ch nh vì thế mà m u quảng cáo hài hước c ng với một người nổi 

tiếng thường d  được đón nhận hơn. 

 iệng luôn tr   uống 

 rái với động tác k o các khóe miệng lên để biểu lộ ni m vui sướng là việc hạ cả hai khóe 

miệng xuống tạo ra hình ảnh                . Biểu hiện này được bộc lộ ở những người đang cảm 

thấy không vui, bu n rầu, chán nản, t c giận hay c ng th ng.  hông may là nếu ai đó giữ những cảm 

x c tiêu cực này lâu dài thì các khóe miệng s  b  tr  xuống mãi mãi. 

 

  ể               ễ            ể                ặ   ĩ      .  

  ự             ả    ú       ãy                                   y. 

 

 hường xuyên tr  miệng xuống có thể làm cho người thực hiện có v  ngoài giống một con 

chó bun. Các cuộc nghiên c u cho thấy người ta thường tránh xa,  t tiếp x c b ng m t và tránh n  

những người có biểu hiện này m i khi họ đi v  ph a ch ng ta. Nếu bạn phát hiện điệu bộ miệng tr  

xuống đã và đang len lỏi trong kho tàng n t m t c a bạn thì hãy tập m m cười thường xuyên.  i u đó 

không những gi p bạn tránh khỏi bộ dạng trông giống như một con chó giận dữ mà c n khiến bạn 

cảm thấy lạc quan hơn trong cuộc sống. Ngoài ra, cách này s  gi p bạn tránh làm tr  con sợ hãi hay 

b  người chung quanh đánh giá là một gã khọm già quạu quọ. 
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 h  nữ n n m m cư i 

Cuộc nghiên c u c a  arvin Hecht và  arianne  a  rance thuộc trường  ại học Boston đã 

cho thấy, nhân viên cấp dưới m m cười nhi u hơn khi có m t cấp trên ho c những người quan trọng 

trong các tình huống thân mật ho c xã giao, trong khi những người cấp trên thường ch  m m cười với 

nhân viên cấp dưới trong các tình huống thân mật mà thôi. 

Cuộc nghiên c u này c ng cho thấy ph  nữ m m cười nhi u hơn nam giới trong những tình 

huống kinh doanh và giao tiếp.  i u này khiến ph  nữ trông có v  lệ thuộc ho c yếu đuối khi chạm 

trán với những người đàn ông không cười.  ột số người kh ng đ nh r ng ph  nữ m m cười nhi u 

hơn là do yếu tố l ch s  khi họ b  nam giới đ t vào v  tr  ph  thuộc. Nhưng các cuộc nghiên c u khác 

đã phát hiện r ng vào độ 8 tuần tuổi, các b  gái m m cười nhi u hơn các b  trai. Vì thế, m m cười có 

thể là điệu bộ b m sinh ch  không phải được tiếp thu v  m t xã hội.  ời giải th ch khả dĩ chấp nhận 

được là điệu bộ m m cười xuất phát t  yêu cầu cho con b  và nuôi dạy con c a người ph  nữ.  i u 

này không có nghĩa là ph  nữ không thể có quy n hành như đàn ông, nhưng việc m m cười quá 

nhi u khiến ph  nữ trông có v  k m oai hơn. 

                                                                  ă  . 

 iến sĩ tâm lý xã hội học Nancy Henley thuộc trường  ại học Cali ornia ở  os Angeles đã 

mô tả n  cười c a ph  nữ là  biểu hiện xoa d u” và có khả n ng làm nguôi giận những người đàn ông 

có quy n hơn. Nghiên c u c a bà cho thấy trong những tình huống giao tiếp, thời gian ph  nữ m m 

cười chiếm 87  trong khi đàn ông ch  có 67 , khả n ng họ cười đáp trả n  cười c a người khác 

phái cao hơn đến 26 .  ột cuộc th  nghiệm s  d ng 15 b c ảnh c a những người có gương m t vui 

v , bu n và không vui không bu n để 257 người tham gia đánh giá s c hấp d n c a họ.  ết quả, ph  

nữ có v  m t bu n b  coi là k m hấp d n nhất. B c ảnh c a những ph  nữ không m m cười được giải 

mã là dấu hiệu không vui, trong khi ảnh c a những người đàn ông không m m cười thì lại được xem 

là biểu hiện thống tr . Bài học dành cho ph  nữ ở đây là trong lĩnh vực kinh doanh, nên  t m m cười 

khi giao thiệp với những người đàn ông thống tr  ho c ch  cười đáp lại t y theo số lần m m cười c a 

họ. Ngược lại, nếu đàn ông muốn gây ảnh hưởng hơn đối với ph  nữ, họ cần m m cười nhi u hơn 

trong mọi ngữ cảnh. 

 i ng cư i trong tình y u 

 obert Provine phát hiện r ng trong thời gian tìm hiểu, ph  nữ c ng là người cười nhi u nhất, 

ch  không phải đàn ông.  iếng cười trong những ngữ cảnh này được s  d ng như một dấu hiệu thể 

hiện m c độ g n bó c a c p nam nữ trong mối quan hệ đó. Nói đơn giản, người đàn ông làm cho 

người ph  nữ cười càng nhi u thì cô ấy càng thấy anh ta quyến r . Ch nh khả n ng chọc cười người 

khác được xem là biểu hiện nam t nh và phái nữ thường th ch phái nam có cá t nh mạnh m , trong 

khi nam giới lại th ch những ph  nữ nhu mì. Ngoài ra, Provine c ng phát hiện cấp dưới cười để xoa 
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d u cấp tên và cấp tên chọc cười cấp dưới – nhưng không tự chọc mình cười – là một cách để họ duy 

trì quy n hành c a mình. 

                                                                                    

                                                          . 

 i u này giải th ch tại sao ph m chất có óc hài hước gần như đ ng đầu danh sách những tiêu 

chu n được ph  nữ mong đợi ở người đàn ông.  hi một người ph  nữ nói   Anh ấy thật  vui t nh – 

ch ng tôi đã cười với nhau cả đêm” thì đi u đó có nghĩa là cô ta đã dành cả đêm để cười và anh ta đã 

dành cả đêm để chọc cười cô ta! 

                    e                                                                        

                                                    . 

  m c độ sâu s c hơn, dường như đàn ông hiểu được giá tr  c a óc hài hước nên họ dành khá 

nhi u thời gian bông đ a với những người đàn ông khác nh m nâng cao đ a v  bản thân. 

 

Nhi u đàn ông c ng trở nên bực bội nếu b  một người đàn ông khác chiếm di n đàn và nói 

đ a huyên thuyên, đ c biệt là khi có m t ph  nữ mà nhất là họ c ng đang cười. Có khả n ng đàn ông 

s  nghĩ  k  phá bĩnh” không những là một k  ngốc mà c n là người ch ng có gì th  v  - bất kể sự 

thật là anh này đã làm cho tất cả những ph  nữ có m t ở đó cười phá lên. Nam giới cần hiểu đối với 

đa số ph  nữ, những người đàn ông hài hước trông có v  hấp d n hơn.  ất may là bạn có thể đọc 

sách để trở nên hài hước. 

 óm tắt 

 hông thường khi bạn m m cười với người khác thì họ gần như luôn m m cười đáp lại.  i u 

này tạo ra những cảm x c t ch cực cho cả bạn và người đó. Các cuộc nghiên c u ch ng tỏ r ng khi 

bạn ch  ý m m cười thường xuyên đến độ biến nó thành thói quen thì hầu hết các cuộc g p m t s  

di n ra suôn s  hơn, k o dài hơn, mang lại kết quả lạc quan hơn và mối quan hệ được cải thiện đáng 

kể. 
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Ch ng c  cho thấy một cách thuyết ph c r ng n  cười và tiếng cười góp phần xây dựng hệ 

thống mi n d ch, bảo vệ cơ thể chống lại bệnh tât, làm lành các vết thương, tạo ra ý tưởng hay, dạy 

tốt, thu h t nhi u bạn b  hơn và k o dài cuộc sống. Ngoài ra, sự hài hước c n gi p ph c h i cơ thể. 
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CHƯƠNG   

    H    C   C NH     

 

Nắ    y                                            

    ả                           ả     y  ị       . 

 ấu hiệu rào chắn bằng cánh tay 

Nấp sau rào ch n là một phản  ng bình thường mà ch ng ta học được để tự vệ t  l c nhỏ.  hi 

c n là tr  con, bất c  l c nào cảm thấy b  đe dọa, ch ng ta s  nấp sau những vật thể ch c ch n hơn 

như bàn, ghế, đ  g  hay bám váy mẹ. Càng lớn, hành động nấp này càng trở nên tinh tế hơn. Vào 

khoảng 6 tuổi, khi việc nấp sau những vật thể ch c ch n không c n được chấp nhận thì ch ng ta học 

cách khoanh ch t cánh tay trước ngực những khi cảm thấy b  đe dọa.  iệu bộ khoanh tay có hơi khác 

đi vào tuổi thiếu niên, l c này, hai cánh tay ch ng ta hơi thả lỏng kết hợp với điệu bộ b t ch o chân. 

 hi lớn hơn, điệu bộ khoanh tay phát triển theo chi u hướng sao cho  t b  phát hiện nhất. 

B ng cách khoanh một ho c cả hai cánh tay trước ngực, rào ch n tự động được hình thành để ng n 

ch n những gì được ch ng ta là nhận th c là có nguy cơ đe dọa ho c những tình huống không mong 

muốn. Cánh tay xếp gọn gàng trước v ng ngực và v ng phổi để bảo vệ những cơ quan quan trọng 

khỏi b  tổn thương, vì vậy rất có thể hành động này là b m sinh.  oài khi và tinh tinh c ng khoanh 

tay để tự bảo vệ khi b  tấn công trực diện. Có một đi u ch c ch n  khi ai đó có thái độ lo l ng, tiêu 
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cực ho c ph ng th  thì rất có thể họ s  khoanh ch t tay trước ngực, đi u này ch ng tỏ họ đang b  đe 

dọa. 

  i sao khoanh tay có th  có h i? 

Các nghiên c u v  điệu bộ khoanh tay được tiến hành ở    cho thấy một số kết quả đáng lo 

ngại.  ột nhóm tình nguyện viên được yêu cầu tham dự một lớp học mà không b t ch o chân, không 

khoanh tay và ng i ở tư thế bình thường, thoải mái. Vào cuối buổi học, tất cả học viên này được 

kiểm tra khả n ng nhớ bài học, kiến th c v  bài giảng và thái độ c a họ đối với giảng viên. Nhóm 

tình nguyện th  hai c ng trải qua quá trình tương tự, nhưng họ được yêu cầu khoanh ch t tay trước 

ngực trong suốt buổi học.  ết quả cho thấy, nhóm khoanh tay tiếp thu c ng như ghi nhớ bài giảng 

k m hơn 38  so với nhóm c n lại, đ ng thời họ c ng có thái độ tiêu cực v  bài giảng và giảng viên 

nhi u hơn. 

                         ă                                       . 

N m 1989, ch ng tôi đã tiến hành những cuộc kiểm tra tương tự với 1500 đại biểu trong 6 

buổi thuyết trình khác nhau và thu được các kết quả hầu như tương tự nhau.  ất cả đ u cho thấy khi 

người nghe khoanh tay, họ không những có nhi u suy nghĩ tiêu cực v  di n giả, mà c n  t ch  ý đến 

những gì di n giả nói hơn.  ây là lý do tại sao ghế ng i tại các trung tâm đào tạo nên có thanh v n để 

học viên không ng i khoanh tay. 

 hải.. Nhưng tôi thấy  thoải mái  

 ột số người tuyên bố là họ có thói quen khoanh tay bởi làm như vậy gi p họ cảm thấy thoải 

mái hơn. Thực ra, điệu bộ nào c ng đem đến cho bạn sự thoải mái khi bạn có thái độ tương  ng với 

nó  nghĩa là nếu bạn có thái độ tiêu cực, ph ng th  ho c lo l ng thì khoanh tay s  gi p bạn cảm thấy 

thoải mái, nhưng nếu bạn đang vui v  với bạn b , khoanh tay s  sinh tâm lý bất ổn. 

Hãy nhớ r ng với ngôn ngữ cơ thể, ý nghĩa c a thông điệp c n ph  thuộc vào người nhận ch  

không ch  riêng người thực hiện. Có thể bạn thấy  thoải mái” khi khoanh tay, đ ng thời lưng và cổ 

thì c ng đờ, nhưng nghiên c u cho thấy những người khác lại khó ch u với c m điệu bộ này. Vì vậy, 

lời khuyên ở đây khá r  ràng – hãy tránh khoanh tay trong bất k  tình huống nào tr  phi ch  ý c a 

bạn là để người khác thấy bna  không đ ng ý ho c không muốn tham gia. 

                                                                                        

     . 

 ự khác biệt về gi i t nh 

Cánh tay c a đàn ông hơi hướng vào trong, c n cánh tay ph  nữ hơi khu nh ra ngoài.  ự 

khác biệt này cho ph p đàn ông n m ch nh xác hơn, trong khi khu u tay khu nh ra c a ph  nữ gi p 

tư thế  m em b  được rộng rãi và vững ch c hơn. Có một đi u th  b  là khi ở những người đàn ông 
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hấp d n, ph  nữ có khuynh hướng buông hai cánh tay rộng ra. Ngược lại, họ thường khoanh tay 

trước ngực khi ở gần những người đàn ông hung h ng ho c không th  v . 

 

 hoanh tay trư c ngực 

 hoanh cả hai cánh tay trước ngực nh m tạo rào ch n giữa người thực hiện với người khác 

ho c với th  gì đó mà họ không th ch. Có nhi u tư thế khoanh tay nhưng ở đây, ch ng tôi ch  bàn v  

những tư thế quen thuộc mà rất có thể bạn đã nhìn thấy.                       là động tác vô c ng 

phổ biến và thường được hiểu là tư thế tự vệ ho c phản đối.  hông thường, người ta hay khoanh tay 

kiểu này khi đ ng giữa những người lạ ở nơi công cộng, l c xếp hàng tại quán  n tự ph c v , trong 

thang máy hay bất c  nơi nào người ta cảm thấy không ch c ch n ho c không an toàn. 

Ch ng tôi đã tham dự một cuộc họp c a hội đ ng đ a phương.   đó, những người khai thác 

đất đai ng i bên này đang tranh luận v  việc đốn cây với đối th  c a họ,  những người bảo vệ cây 

xanh”, ng i ph a bên kia. Có khoảng phân n a số người tham dự ng i khoanh tay l c ng i khoanh 

tay l c khai mạc cuộc họp.  ố  người bảo vệ cây xanh” khoanh tay t ng đến 90  khi những người 

khai thác đất đai phát biểu, và gần 100  số người khai thác đất khoanh tay khi  những người bảo vệ 

cây xanh” đưa ra ý kiến.  i u này ch ng tỏ hầu hết người ta s  khoanh tay khi họ không đ ng tình 

với những gì đang nghe. Nhi u di n giả đã thất bại trong việc truy n tải thông điệp đến với th nh giả 

bởi vì họ không nhìn thấy tư thế khoanh tay c a các th nh giả đó. Những di n giả giầu kinh nghiệm 
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đ u biết r ng khi điệu bộ này xuất hiện nghĩa là họ phải có một  th  thuật mào đầu” tốt để làm cho 

th nh giả chuyển sang tư thế cởi mở hơn, khiến họ thay đổi thái độ t  tiêu cực đến t ch cực. 

 

 hi nhìn thấy ai đó đang ở tư thế khoanh tay thì rất có thể, bạn đã nói đi u gì đó khiến họ 

không đ ng tình. Có tiếp t c tranh luận với người này thì c ng vô  ch cho d  ngoài miệng họ nói 

đ ng ý với bạn. Ngôn ngữ cơ thể bao giờ c ng trung thực hơn lời nói. 

                                                                       . 

Việc bạn cần làm là tìm hiểu tại sao họ lại khoanh tay và cố làm cho họ chuyển sang tư thế 

s n sàng tiếp thu hơn.  iệu bộ khoanh tay xuất hiện khi một người có thái độ tiêu cực và ch ng nào 

điệu bộ này v n c n thì thái độ đó v n c n t n tại. 

Giải  há  

Có một cách đơn giản nhưng hiệu quả nh m phá v  tư thế khoanh tay là đưa cho người nghe 

th  gì đó để họ cầm ho c giao việc gì đó cho họ làm. Việc đưa họ cây viết, cuốn sách, tập sách quảng 

cáo, hàng m u hay bài kiểm tra viết s  khiến họ không khoanh tay được và phải ch i người v  ph a 

trước.  i u này buộc họ phải chuyển sang một tư thế thông thoáng hơn và vì thế thái độ c a họ c ng 

s  cởi mở hơn.  êu cầu người khác ch i người v  ph a trước để theo d i phần thuyết trình b ng thiết 

b  nghe nhìn c ng là một biện pháp hiệu quả nh m loại bỏ tư thế khoanh tay. Bạn c ng có thể ch i 

người v  ph a trước, l ng bàn tay ng a lên và nói    ôi nhận thấy anh có đi u muốn hỏi  anh muốn 

biết gì?” ho c    kiến c a anh ra sao?”  au đó, bạn ng i xuống ho c ngả người vào thành ghế để ra 

hiệu là đã đến lượt họ nói. Cách s  d ng điệu bộ này ng  ý r ng bạn muốn họ cởi mở và th ng th n 

như bạn vậy! 

                                                                                           

                                                                                              

                                       

Các nhân viên bán hàng và người đàm phán thường được huấn luyện r ng nếu muốn đảm bảo 

công việc c a mình được suôn s  thì đ ng vội vàng giới thiệu sản ph m hay đưa ra bất k  ý tưởng 
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nào cho đến khi biết được lý do tại sao v  khách hàng ti m n ng lại khoanh tay.  hông thường thì 

người mua không bộc lộ ý kiến phản đối c a họ cho nên đa số nhân viên bán hàng khó l ng biết 

được.  ã vậy, các nhân viên bán hàng c ng không hiểu được điệu bộ khoanh tay báo hiệu r ng người 

mua đang không đ ng ý v  đi u gì đó. 

 i u khoanh tay đư c gia cố 

C m điệu bộ                             biểu th  thái độ th  đ ch và ph ng th . Nếu điệu bộ 

này kết hợp với n  cười m m ch t môi ho c nghiến r ng và đỏ m t thì có thể s  xảy ra một cuộc 

tranh cãi, thậm ch  là tấn công b ng v  lực. Cần phải có một cách tiếp cận m m mỏng hơn để tìm 

hiểu nguyên nhân d n đến điệu bộ này nếu bạn chưa r  lý do. Người ở hình bên dưới đang có thái độ 

hung h ng công k ch. 

 

  ể           y     tay 

 ắ    ặ         y       

  y                 ị   

 

 

 

 

 

 i u khoanh tay nắm ch t hai cánh tay 

 iểu                                  có đ c điểm là bàn tay c a người đó n m ch t b p tay 

nh m t ng thêm s c mạnh cho bản thân và tránh không để lộ phần cơ thể ph a trước.  ôi khi người 

ta bóp ch t cánh tay đến n i các ngón tay và khớp ngón tay trở nên tr ng bệch vì sự tuần hoàn máu b  

ngưng lại.  ây là cách an  i bản thân theo cách tự ôm lấy mình. Ch ng ta thường b t g p kiểu 

khoanh tay này trong ph ng đợi khám bệnh hay tại sân bay  nhất là những người lần đầu đi máy 

bay .  ây là điệu bộ thể hiện thái độ tiêu cực, d n n n cảm x c. 

 

  ể           y  ă    ặ             y:  

n       y  ả     y                  

                      ì          
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  t a án, người ta thường nhìn thấy nguyên đơn d ng tư thế khoanh ch t tay, trong khi b  đơn 

lại có tư thế khoanh tay n m ch t hai cánh tay. 

    và nh n vi n 

  a v  có thể ảnh hưởng đến điệu bộ khoanh tay. Những người cấp trên có thể ch ng tỏ mình 

mạnh hơn b ng cách không khoanh tay với ý    ôi ch ng có gì phải sợ nên tôi không cần ph ng vệ.” 

Ch ng hạn như tại buổi l  nọ, một công ty đã giới thiệu v  tổng giám đốc với vài nhân viên mới.  au 

khi chào hỏi nhân viên đó b ng cái b t tay có l ng bàn tay  p xuống, v  tổng giám đốc này đ ng l i 

ra sau, cách xa họ 1 m t và để bàn tay ra hai bên hay ch p tay sau lưng theo kiểu                 

            c a Hoàng đế Philip  đầy quy n hành , ho c có l c ông ta đ t một tay hay cả hai tay vào 

t i quần  trung dung . Hiếm khi ông ta khoanh tay trước ngực để không bộc lộ một ch t mảy may lo 

l ng. 

Ngược lại, sau khi b t tay với sếp, các nhân viên mới giữ tay ở tư thế khoanh tay hoàn toàn 

ho c khoanh hờ do e ngại v  sự hiện diện c a người đ ng đầu công ty. Cả tổng giám đốc l n nhân 

viên mới đ u cảm thấy thoải mái với c m điệu bộ riêng c a mình, vì nó thể hiện đ a v  c a họ trong 

mối quan hệ với người kia. Nhưng nếu tổng giám đốc g p một thanh niên tr  tuổi, đầy triển vọng, đ a 

v  cao và thậm ch  anh ta ra v  anh ta c ng quan trọng như tổng giám đốc thì sao? Có khả n ng là sau 

khi b t tay nhau theo kiểu thống tr , người đi u hành tr  hơn s  khoanh hai tay với hai ngón tay cái 

chĩa lên. 

Đ                  y       ĩ   ê : 

         ,               ẫ     ĩ 

    ì        ì    ĩ   

 

 

 

 iệu bộ này thể hiện thái độ  bình tĩnh” và tự ch  c a người thực hiện.  hi nói chuyện, anh 

ta chĩa hai ngón tay cái để nhấn mạnh những đi u đang đ  cập. Như đã nói ở phần trước, điệu bộ hai 

ngón tay cái chĩa lên là một cách biểu th  sự tự tin, c n hai tay khoanh lại tạo cảm giác tự vệ. 

Người có tâm trạng v a ph ng th  v a ph c t ng s  ng i ở tư thế đối x ng, nghĩa là một bên 

cơ thể họ là hình ảnh phản chiếu c a bên kia. Cơ họ c ng ra và trông như thể họ đang mong chờ sự 

tấn công vậy.  rong khi đó, người có tâm trạng v a ph ng th  v a thống tr  s  ng i ở tư thế không 

đối x ng, nghĩa là hai bên cơ thể họ biểu hiện không giống nhau. 

  ng ki u h i ngón tay cái ch a l n 

 hi bạn đang trình bày vấn đ  với một ai đó mà thấy họ s  d ng điệu bộ                     

                 kết hợp với các điệu bộ t ch cực khác ở gần cuối bài thuyết trình thì bạn có thể thoải 
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mái hỏi xem họ có đ ng ý với bạn không. C n trong trường hợp người nghe ng i ở tư thế            

                 c ng với bộ m t lạnh l ng khi kết th c bài thuyết trình thì việc tìm kiếm sự đ ng 

tình ở họ ch  khiến bạn r c rối mà thôi.  ốt hơn hết là bạn nên đ t câu hỏi để tìm hiểu những ý kiến 

phản đối c a họ. Bởi khi ai đó  t  chối” lời đ  ngh  c a bạn thì việc làm họ đổi ý s  trở nên khó 

kh n, tr  phi bạn muốn b  người khác đánh giá là người hung h ng.   c này, khả n ng hiểu được 

ngôn ngữ cơ thể s  cho ph p bạn  nhìn thấy’ quyết đ nh t  chối c a một người nào đó trước khi họ 

nói ra, đ ng thời nó c ng cho bạn thời gian để áp d ng các giải pháp thay thế. 

                                                                                             

                  . 

Những người mang v  kh  ho c m c áo giáp  t khi s  d ng điệu bộ khoanh tay vì v  kh  ho c 

áo giáp đã đ  bảo vệ cơ thể họ. Ch ng hạn, hiếm khi các nhân viên cảnh sát mang s ng khoanh tay 

tr  phi họ đ ng gác.  hông thường, họ d ng tư thế n m ch t tay lại để cảnh báo một cách r  ràng 

r ng không ai được ph p xâm phạm khu vực họ canh gác. 

 ự ôm lấy mình 

  c c n nhỏ, ch ng ra được cha mẹ ho c bảo m u ôm ấp, v  v  khi phải đối m t với tình 

huống khó kh n, c ng th ng.  hi lớn lên, ch ng ta thường cố tạo lại cảm giác được v  v  như thuở 

b  khi nhận thấy mình rơi vào tình huống c ng th ng. Nếu d ng điệu bộ khoanh cả hai tay thì mọi 

người có thể biết ch ng ta đang lo sợ, do đó, người ph  nữ thường thay thế b ng một phiên bản tinh 

tế hơn –                             , nghĩa là một cánh tay đưa ngang qua cơ thể để n m ho c 

chạm vào cánh tay kia và tạo thành rào ch n, như thể đang tự ôm lấy mình.  i u rào ch n b ng một 

cánh tay thường xuất hiện trong các cuộc g p m t, nơi mà người ta cảm thấy lạc l ng giữa đám đông 

ho c thiếu tự tin. Bất k  ph  nữ nào d ng tư thế này c ng thường quả quyết r ng mình đang  ổn 

thôi”. 

 

 

 ự  ắ    y  ì           ã 

 ừ    ắ    y     hi còn bé 

 

 

 

 

 iểu rào ch n b ng một cánh tay ở đàn ông được gọi là kiểu                    .  ây là 

điệu bộ thường được họ s  d ng khi đ ng trước đám đông để nhận phần thưởng ho c phát biểu.  iệu 
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bộ này c n có tên là                      . Nó gi p cho người đàn ông cảm thấy an toàn bởi vì anh ta 

có thể bảo vệ ”c a quý” c a mình, đ ng thời tránh được đ n hiểm t  ph a trước. 

 

 

 

                 ị    

 

 

 

 

 

 ây c ng là tư thế quen thuộc c a đàn ông khi đ ng xếp hàng tại nơi phát ch n hay khi nhận 

ph c lợi xã hội. Nó để lộ cảm giác chán nản, tổn thương, trông như có ai khác đang n m tay bạn. 

  ng trước đám đông, Adol  Hitler c ng thường d ng tư thế này để che đậy cảm giác bất lực v  tình 

d c do ông ta ch  có một tinh hoàn. 

Có thể do yêu cầu tiến hóa, cánh tay c a đàn ông đã được thu ng n lại, cho ph p họ tạo ra tư 

thế bảo vệ này bởi vì khi con tinh tinh, loài linh trưởng gần ch ng ta nhất, thực hiện tư thế giống như 

vậy thì tay c a ch ng chạm đến đầu gối. 

 

 

                              

              ĩ      ỗ y     ặ  

 ễ  ị                 

Ngư i giàu có và n i ti ng đ  l  cảm giác không an toàn của h  như th  nào? 

Những người phải thường xuyên phải xuất hiện trước đám đông, như các thành viên hoàng 

gia, ch nh tr  gia, các nhân vật trên truy n hình và ngôi sao điện ảnh, thường không muốn khán giả 

phát hiện ra họ đang lo l ng ho c thiếu tự tin. Họ th ch xuất hiện trước công ch ng với v  bình thản, 
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tự ch , tuy nhiên, n i lo l ng và sợ hãi v n lọt ra ngoài dưới hình th c khoanh tay ng y tạo. Giống 

như điệu bộ khoanh cả hai tay, một cánh tay c a họ c ng đưa ngang người hướng v  ph a cánh tay 

kia, nhưng vì khoanh tay, bàn tay ấy s  cầm ho c chạm vào t i xách, v ng đeo tay, đ ng h  đeo tay, 

cổ tay áo sơ mi ho c vật đang đeo trên cánh tay kia.  ột lần nữa, rào ch n được hình thành, gi p họ 

có cảm giác an toàn. 

  

 

           

  ú  ,       

                

         ắ   

      ú      

 

 a thấy những người đàn ông m c áo có khuy cài cổ tay thường chi nh khuy cài khi b ng qua 

một c n ph ng ho c sàn nhảy, nơi mà người khác có thể quan sát toàn thân họ.  ây là điệu bộ đ c 

trưng c a  hái t  Charles, nó luôn được ông s  d ng để tự tạo cảm giác an toàn bất c  l c nào ông đi 

qua một khu vực lộ thiên, nơi mọi người hoàn toàn có thể trông thấy ông. 

 

 

Đ                y     

                     

                  y 

          ả     y 

       

 

 

 

 

Có thể bạn s  nghĩ r ng sau hơn n a thế k  b  công ch ng soi x t k  lư ng và đối m t với 

đám đông, các thành viên hoàng gia, ch ng hạn như  hái t  Charles, đã không c n cảm giác lo l ng 

nữa. Nhưng động tác hơi khoanh tay c a ông đã tiết lộ r ng trong những tình huống tương tự, ông 

c ng cảm thấy không an toàn như ch ng ta. 
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Túi xác             ể           ắ  

 

 

Ch ng ta c ng s  nhìn thấy một người đang lo l ng, ngượng ng ng ch nh 

dây đeo đ ng h , kiểm tra những th  bên trong v , siết ch t ho c xoa hai bàn tay, 

ngh ch n t trên cổ tay áo hay s  d ng bất k  điệu bộ nào để cánh tay c a họ khoanh trước cơ thể. 

 iệu bộ ưa th ch c a các nhà doanh nghiệp khi cảm thấy bất an là giữ c p ho c tập h  sơ trước cơ thể 

l c vào cuộc họp. Những điệu bộ này không nh m m c đ ch nào khác ngoài việc cố tình che đậy n i 

lo l ng. Nơi th ch hợp để quan sát ch ng là bất c  nơi nào có người đi ngang qua một đám đông, v  

d  như người đàn ông b ng qua sàn nhảy để mời một ph  nữ khiêu v  ho c ai đó lên sân khấu để 

nhận phần thưởng. 

 hi cảm thấy ngượng ng ng ho c không tự tin, ph  nữ thường cầm t i xách tay hay v  ti n 

ng y tạo thành rào ch n. Cách này gi p họ  t b  ch  ý hơn. Các thành viên hoàng gia như Công ch a 

Anne thường ôm bó hoa l c trước công ch ng, điệu bộ                             c ng là điệu bộ 

ưa th ch c a nữ hoàng  li abeth.  ĩ nhiên, bà không thể nào nh t theo thỏi son, đ  trang điểm, th  

t n d ng và v  xem hát trong t i xách tay. Ch ng qua, chiếc t i xách như một vỏ bọc an toàn và trong 

một vài trường hợp là phương tiện g i thông điệp. Những người quan sát các thành viên hoàng gia 

đã ghi nhận có đến 12 dấu hiệu mà nữ hoàng  li abeth g i cho các vệ c a mình để thông báo việc 

khi nào bà muốn đi, d ng lại, rời khỏi nơi đó ho c thoát khỏi một người đang quấy rầy bà. 

 ột trong những phiên bản tinh tế và phổ biến nhất c a động tác tạo rào ch n là cầm ly ho c 

tách b ng cả hai tay.  y hoàn toàn có thể cầm b ng một tay, ch ng qua việc nâng ly b ng hai tay cho 

ph p người thực hiện tạo được một rào ch n b ng cánh tay mà hầu như không b  ai để ý. Hầu hết mọi 

người đ u s  d ng những dạng điệu bộ này và  t ai trong ch ng ta nhận th c được r ng ch ng ta 

đang s  d ng ch ng. 

 

      ặ          

   y  ự         

 

 

 

  o rào chắn bằng tách cà  h  

 ời một tách nước trong cuộc đàm phán là chiến thuật tuyệt vời để phán đoán xem đối 

phương tiếp nhận những lời để ngh  c a bạn như thế nào. Nơi họ đ t tách ngay sau khi uống là một 
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dấu hiệu mách bảo r ng liệu hộ có b  thuyết ph c ho c s n sàng xem x t những đi u bạn đang nói 

hay không. Nếu bạn cảm thấy do dự, nghi ngờ ho c không đ ng ý v  những đi u nghe thấy, họ s  đ t 

tách ở ph a bên kia để tạo thành rào ch n b ng một cánh tay. C n khi đ ng tình, họ s  đ t tách bên 

cạnh biểu lộ thái độ s n sàng xem x t ho c chấp nhận. 

 

Ng i tựa c i chỏ lên tay ghế c ng là tư thế thể hiện quy n lực và chuyển tải hình tượng mạnh 

m , ngay th ng. Những người nh n nhường, thất bại thường thu cánh tay vào bên trong tay ghế, vì 

vậy hãy luôn tránh điệu bộ này tr  phi m c đ ch c a bạn là tỏ v  thất bại. 

  c m nh của cái ch m tay 

Bàn tay trái chạm vào người khác trong khi bàn tay phải b t tay họ có thể tạo ra ảnh hưởng 

mạnh m . 

Các nhà nghiên c u thuộc trường  ại học  innesota đã tiến hành cuộc th  nghiệm có tên là 

 Ph p th  ở bu ng điện thoại”. Họ đ t một đ ng xu lên gờ c a bu ng điện thoại r i nấp sau gốc cây, 

chờ đợi ai đó không mảy may ngờ vực bước vào và nhìn thấy đ ng xu.  hi đi u này xảy ra, một nhà 

nghiên c u tiến đến ch  đối tượng hỏi   Anh có tình cờ nhìn thấy đ ng xu c a tôi ở đây không?  ôi 

cần đ ng xu đó để gọi một cuộc nữa.” Ch  có 23  đối tượng th a nhận họ đã thấy đ ng xu và trả lại. 

  lần th  nghiệm th  hai, đ ng xu c ng v a được đ t trong bu ng điện thoại nhưng khi các 

nhà nghiên c u lại gần các đối tượng, họ chạm nhẹ vào khu u tay c a người đó trong khoảng 3 giây 

trước khi hỏi v  đ ng xu.  ần này, 68  số người th a nhận có nhìn thấy nó.  rông họ có v  l ng 

t ng và nói những đi u đại loại như    ôi đã nhìn quanh để cố tìm xem ti n c a ai ” 

                                                      ă                               

              . 

Có 3 lý do khiến th  thuật này có tác d ng.  h  nhất, khu u tay được xem là nơi có thể phô 

bày và cách xa những phần k n đáo c a cơ thể.  h  hai, ở đa số các nước, việc chạm vào người lạ 

vốn không được chấp nhận, vì thế hành động này để lại ấn tượng.  h  ba, việc chạm nhẹ khu u tay 

trong 3 giây đã tạo ra mối quan hệ nhất thời trong 2 người.  hi cuộc th  nghiệm này được tiến hành 
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lại trong một chương trình truy n hình, ch ng tôi phát hiện r ng t  lệ trả lại đ ng xu thay đổi theo 

t ng n n v n hóa. Nói r  hơn, t  lệ này t y thuộc vào tần số chạm tay vào người khác thông thường 

ở một nơi nào đó. C  thể, khi b  chạm vào khu u tay, 72  người  c, 70  người Anh, 85  người 

  c, 50  người Pháp và 22  người   đã trả lại đ ng xu.  ết quả này cho thấy, ở những nơi mà 

hành động thường xuyên chạm tay vào người khác khô        là chu n mực v n hóa thì cái chạm tay 

vào khu u tay s  có tác d ng hơn. Ch ng tôi đã ghi lại số lần chạm tay vào người khác khi một giờ 

tại các tiệm cà phê ngoài trời ở những nước mà ch ng tôi thường xuyên đến th m và nhận thấy, ở 

 ome có 4 lần và ở  ondon không có lần chạm tay nào.  i u này có nghĩa nếu bạn th a hưởng t nh 

cách c a người Anh ho c người   c càng nhi u thì bạn càng  t chạm vào người khác, vì vậy, việc 

chạm vào khu u tay s  có tác d ng hơn đối với bạn. 

                                                                                         

                    . 

Nói chung, ch ng tôi đã phát hiện ra r ng khả n ng ph  nữ chạm vào người c ng phái nhi u 

gấp 4 lần khả n ng đàn ông chạm vào người c ng phái.    nhi u nơi, việc chạm vào           ho c 

          khu u tay c a một người là không hiệu quả b ng việc chạm vào đ ng khu u tay mà c n 

tạo ra tác d ng ngược. Chạm vào khu u tay người khác quá 3 giây c ng gây ra phản  ng tiêu cực, 

khi đó người b  chạm s  bất giác nhìn xuống bàn tay bạn để xem bạn đang đ nh làm gì. 

C ng ch m vào tay h  

Người ta đã tiến hành một cuộc nghiên c u khác với các th  thư b ng cách yêu cầu họ chạm 

nhẹ vào bàn tay c a người mượn khi đưa sách. Bên ngoài thư viện, khi người mượn sách được hỏi v  

ấn tượng c a họ đối với cung cách ph c v  c a thư viện, những người được chạm tay đã trả lời tất cả 

những câu hỏi và có khả n ng nhớ lại tên c a người th  thư tốt hơn. Những cuộc nghiên c u được 

tiến hành trong các siêu th  c a Anh cho thấy, khách hàng c ng có những phản  ng t ch cực tương tự 

nếu họ b  chạm nhẹ vào tay l c nhận ti n th a. Cuộc th  nghiệm này c ng đã được tiến hành ở    

đối với các nữ ph c v  bàn nhận được nhi u ti n boa c a khách hàng. Những nữ ph c v  đ ng 

khu u tay và bàn tay vào các thực khách s  kiếm được ti n boa t  các thực khách nam nhi u hơn 

36  so với các nữ ph c v  không đ ng chạm. C n nam ph c v  bàn thì t ng khoảng 22  số ti n 

kiếm được bất kể họ đ ng chạm vào giới nào. 

 ần tới khi b t tay một người mới, bạn hãy giơ cánh tay trái ra, chạm nhẹ vào khu u tay ho c 

bàn tay c a họ và l p lại tên họ để kh ng đ nh r ng bạn đã nghe ch nh xác, r i quan sát phản  ng c a 

họ. Việc này không những làm cho họ cảm thấy mình quan trọng mà gi p bạn nhớ tên c a người mới 

thông qua hành động nh c lại đó. 
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Việc chạm khu u tay và bàn tay  - khi được thực hiện một cách tinh tế - s  gây sự ch  ý, t ng 

s c thuyết ph c cho lời nhận x t, nhấn mạnh một khái niện, làm t ng ảnh hưởng c a bạn đến những 

người khác, gi p bạn nhớ nhi u hơn và tạo ấn tượng t ch cực đối với mọi người. 

 óm tắt 

Cho d  bạn muốn hay không thì kiểu khoanh tay trước ngực nào c ng b  cả người g i và 

người nhận thông điệp cho là tiêu cực. Ngay cả khi bạn khoanh tay bởi vì bạn b  đau lưng đi nữa, thì 

người quan sát v n đánh giá bạn theo quan điểm c a họ một cách vô th c. Ngay bây giờ, bạn hãy tập 

đ ng khoanh tay và ch ng tôi s  ch  cho bạn những gì cần làm để tạo ra một hình ảnh t ch cực và tự 

tin hơn. 
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CHƯƠNG   

NH NG  H C           N H   

 
      A  ,        ứ   oặ        Mỹ   ả    í     ệ   ộ               o? 

 

Hãy hình dung bạn đang xem x t t  m  một ngôi nhà và có khả n ng bạn s  mua nó. Bạn mở 

c a ph ng t m và nhìn thấy một ph  nữ trần tru ng đang ng i trong b n t m. Bạn nghĩ người ph  nữ 

b  bạn làm cho kinh ngạc đó s  phản  ng ra sao? Ph  nữ Anh,    s  lấy một tay che ngực, c n tay 

kia che cơ quan sinh d c trong khi ph  nữ  h y  iển ch  che cơ quan sinh d c, ph  nữ H i giáo s  

che m t, ph  nữ  umatra s  che đầu gối, và ph  nữ  amoa ch  che rốn! 

  c đó ch ng tôi đang  n bánh  i  a 

  c viết chương này, ch ng tôi đang ở thành phố Venice,   để tham dự một hội thảo nói v  

những khác biệt trong v n hóa. Nếu như chưa t ng đến  , ch c h n ch ng tôi s  vô c ng kinh ngạc 

với những gì được trải nghiệm tại đây,  rong tất cả các n n v n hóa, mọi người đi bộ trên v a h  

c ng với ph a đường lái xe.  i u này có nghĩa nếu bạn là người Anh,  c, Nam Phi ho c Ne  

Zealand, bạn s  lái xe và đi bộ ph a bên trái. Nhưng nếu làm như vậy ở   thì bạn s  liên t c b  người 

  đ ng vào khi đi bộ trên v a h .  ó là vì khi thấy họ đến gần, bạn s  n  sang ph a bên trái c a bạn 

trong l c họ lại bước v  ph a bên phải c a họ.   nước ngoài, đeo k nh râm là nguyên nhân số một 

gây ra va chạm trên v a h  giữa các khách bộ hành đến t  những n n v n hóa khác nhau, bởi không 

ai nhìn thấy m t người kia để biết họ đ nh đi lối nào. Nhưng đây lại là một cách hay để làm quen với 

những người nước ngoài mà bạn chưa biết. 

Bạn h n c ng kinh ngạc không k m khi b t tay chào tạm biệt một người   vì bạn s  nhận một 

cái hôn ở m i bên má. 

Khi tôi ra                                                                             . 

           WOODY ALLEN 

 hi bạn nói chuyện với người   bản đ a, dường như họ lấn vào không gian c a bạn, liên t c 

v  vập, nói át tiếng bạn như thể đang la h t đầy t c giận v  mọi chuyện. Nhưng những đ c điểm này 

là một phần trong quan hệ giao tiếp thân thiện thường ngày c a họ.  hông phải mọi đi u đ u có c ng 

ý nghĩa ở mọi n n v n hóa. 



 82 

 àm m t bài ki m tra về v n hóa 

Bạn biết gì v  những khác biệt v n hóa trong ngôn ngữ cơ thể? Hãy th  giơ bàn tay thuận lên 

để biểu th  số 5. Giờ gì đổi thành số 2. Nếu bạn là người Anglo- axon, 96  khả n ng bạn s  giơ 

ngón giữa và ngón trỏ lên. Nếu bạn là người châu  u, 94  khả n ng bạn s  giơ ngón cái và ngón trỏ 

lên. Người châu  u b t đầu đếm số 1 b ng ngón cái, số 2 b ng ngón trỏ, số 3 b ng ngón giữa, .v.v. 

C n người Anglo- axon đếm số 1 b ng ngón trỏ, số 2 b ng ngón giữa và cuối c ng mới đếm số 5 

b ng ngón cái. 

Bây giờ hãy nhìn những dấu hiệu b ng tay sau đây và th  xem với m i dấu hiệu bạn có thể 

xác đ nh được bao nhiêu nghĩa. Cho một điểm đối với câu trả lời đ ng và tr  đi một điểm với câu trả 

lời sai.  áp án s  được liệt kê ở cuối trang này. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A. Châu  u và B c   : OK 

V ng   a  rung Hải, Nga, Bra il,  hổ Nhĩ     một khiếu trên cơ thể người  v  d  như 

miệng , xâm phạm tình d c, người đ ng t nh nam. 

 unisia, Pháp, B   số 0, vô d ng. 

Nhật Bản  ti n, đ ng xu. 

B. Các nước phương  ây  số 1,  in l i   để gợi sự ch  ý , có Ch a làm ch ng,  hông   đối 

với tr  con). 

C. Anh,  c, Ne   ealand,  alta     chó chết! 

     ố 2. 

  c  chiến th ng. 
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Pháp  h a bình. 

 a  ã cổ   ulius Ceasar gọi 5 cốc bia. 

 . Châu  u  số 3. 

Các nước theo đạo Cơ  ốc   ạ ơn Ch a! 

 . Châu  u  số 2. 

Anh,  c, Ne   ealand  số 1. 

  , Anh  Ph c v  ơi! 

Nhật  dấu hiệu s  nh c. 

 . Các nước phương  ây  số 4. 

Nhật  dấu hiệu s  nh c. 

G. Các nước phương  ây  số 5. 

  kh p mọi nơi    ng lại! 

Hy  ạp và  hổ Nhĩ     C t x o! 

H.   a  rung Hải  dương vật nhỏ. 

Bali  tệ. 

Nhật  ph  nữ. 

Nam     gầy. 

Pháp  không l a được tôi đâu! 

 .   a  rung Hải  Anh đang b  c m s ng đấy! 

 alta và    bảo vệ chống lại cái nhìn hại người  khi ch  th ng). 

Nam     bảo vệ khỏi vận xấu  khi xoay tr n). 

    biểu tượng c a trường  ại học  exas, đội bóng  onghorn c a  exas. 

 . Hy  ạp  C t x o! 

Phương  ây  số 2. 

 .  a mã cổ     chó chết! 

     ẹ mày, đ  khốn! 

 . Châu  u  số 1. 

 c   ẹ mày   ngón cái th ng lên) 

Nhi u nơi  đi nhờ xe  không mất ti n , tốt, OK. 

Hy  ạp:    chó chết   gi i v  ph a trước). 

Nhật   àn ông, số 3. 

 . Ha aii    hoải mái đi nào”. 

Hà  an  Anh có muốn uống gì không? 

N.   : Anh yêu em. 
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 . Phương  ây   ố 10, tôi đầu hàng. 

Hy  ạp     chó chết - 2 lần. 

Nhi u nơi   ôi nói thật đấy. 

 ố đi m của b n 

            : Bạn là người đi lại và hiểu biết nhi u, t nh tình phóng khoáng, rất h a đ ng 

với mọi người bất kể họ ở nước nào.  ọi người rất th ch bạn! 

  -       : Bạn cơ bản nhận th c được b ng cách cư x  c a m i người rất khác nhau. Nếu 

tập luyện ch m ch , bạn có thể cải thiện vốn hiểu biết hiện nay c a bạn. 

                   : Bạn cho là mọi người nghĩ giống bạn. Người ta không nên cấp hộ chiếu 

cho bạn ho c thậm ch  không cho ph p bạn rời khỏi nhà. Bạn hầu như không có khái niệm r ng 

những người c n lại trên thế giới này khác với bạn, thậm ch  bạn nghĩ thời gian c ng như các m a 

trên kh p thế giới đ u giống nhau. Có thể bạn là người   ! 

  i sao ch ng ta đều tr  thành ngư i   ? 

 o ảnh hưởng sâu rộng c a truy n hình và phim ảnh    nên thế hệ tr  ở tất cả các n n v n 

hóa đang hấp thu một dạng ngôn ngữ cơ thể na ná như ngôn ngữ cơ thể c a B c   . Ch ng hạn, 

người  c ở độ tuổi 60 s  coi điệu bộ                      c a người Anh là sự x c phạm, trong khi 

thanh thiếu niên  c lại biểu hiện điệu bộ đó là số 2 và coi điệu bộ                    c a người    

mới ch nh là một hình th c x c phạm.  a số các quốc gia ngày nay nhìn nhận điệu bộ           

 điệu bộ A  có nghĩa là    ”, cho d  đó không phải là cách biểu hiện truy n thống theo v n hóa c a 

họ. Hiện nay, tr  em ở mọi quốc gia có tivi đ u đội m  chơi bóng chày ngược ra ph a sau và la h t  

 Hasta la vista, baby” cho d  ch ng không biết tiếng  ây Ban Nha! 

                                                                                          

 ă                        . 

 rong tiếng Anh, t   toilet” c ng đang biến mất bởi vì người B c   , vốn những là người đi 

khai phá và đốn c i, rất sợ phát ngôn t  này. Người B c    xin đi nhờ  bathroom” có nghĩa là nhà 

t m. C n nếu xin đi nhờ  restroom”, họ s  được đưa đến nơi có ghế ng i thư giãn.   Anh,  po der 

room” g m có gương soi và chậu r a m t,  little girls’ room” thì ch  có trong nhà tr , c n  com ort 

stations” lại được bố tr  trên các xa lộ.  rong trường hợp yêu cầu   ash up” ở B c   , người ta s  

vui v  d n bạn đến nhà bếp, đưa cho một chiếc kh n lau khô bát đĩa và mời bạn r a ch ng.[*] 

[                                                                                            

                  .(ND)] 

H u như   m i n i  những vấn đề c  bản về v n hóa đều giống nhau 

Như đã thảo luận ở Chương 3, các biểu hiện trên khuôn m t và n  cười có c ng ý nghĩa ở 

kh p nơi. Giáo sư Paul  kman ở trường  ại học Cali ornia,  an  ransisco, đã đưa cho những người 
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thuộc 21 n n v n hóa khác nhau xem các b c ảnh biểu lộ trạng thái vui v , t c giận, sợ hãi, đau khổ, 

ghê tởm và kinh ngạc.  ng phát hiện ra r ng trong mọi trường hợp, hầu hết mọi người ở 21 n n v n 

hóa đ u nhất tr  những biểu lộ ni m vui sướng, đau khổ và ghê tởm.  a số mọi người ở 20 n n v n 

hóa nhất tr  v  biểu hiện kinh ngạc, 19 n n v n hóa nhất tr  v  biểu lộ sợ hãi, và 18 n n v n hóa nhất 

tr  v  những biểu hiện t c giận.  uy ch  có một sự khác biệt đáng kể v  v n hóa là người Nhật đã 

miêu tả b c ảnh  sợ hãi” là  ngạc nhiên”! 

Giáo sư  kman c ng đến Ne  Guinea để nghiên c u n n v n hóa  outh  ore c ng với người 

 ani ở ph a  ây  rian, nhãng nơi vốn b  cô lập khỏi các n n v n hóa khác trên thế giới và c ng ghi 

nhận được kết quả tương tự, ngoại tr  một chi tiết là những n n v n hóa này c ng giống những n n 

v n hóa Nhật, không thể phân biệt  sợ hãi” với  ngạc nhiên”! 

 ng c ng quay lại cảnh những người thổ dân thể hiện các cảm x c đã nêu trên khuôn m t r i 

cho người    xem.  ết quả, những người    nhận biết ch nh xác tất cả các biểu hiện.  i u này 

ch ng tỏ ý nghĩa c a n  cười và n t m t đ u giống nhau ở tất cả các n n v n hóa. 

 iến sĩ  inda Camras thuộc trường  ại học  ePaul, Chicago đã ch ng minh được r ng các 

biểu hiện trên gương m t c a con người là b m sinh. Bà đã ghi lại các biểu cảm trên khuôn m t c a 

nhi u tr  em người    và Nhật b ng cách  ng d ng Hệ thống ghi mã biểu cảm n t m t   ster   

 osenstein, 1991 . Hệ thống này cho ph p các nhà nghiên c u ghi lại, chia tách và phân loại những 

biểu hiện trên gương m t tr  em. Và  inda Camras đã phát hiện tr  em Nhật và tr  em    đ  biểu 

hiện cảm x c giống nhau. 

   đầu sách cho đến trang này, ch ng tôi tập trung phân t ch ngôn ngữ phổ biến ở hầu hết các 

v ng trên thế giới. V  cơ bản, những khác biệt lớn nhất v  v n hóa n m ở việc xâm phạm không gian 

c a người nói, sự tiếp x c b ng m t, tần suất chạm tay hay c  ch  x c phạm.  hu vực có các dấu 

hiệu đậm t nh đ a phương là các tiểu vương quốc  -rập, một số nước châu   và Nhật Bản.  ìm hiểu 

sự khác biệt v  v n hóa là vấn đ  không thể thâu tóm trong một chương, vì thế ở đây ch ng tôi tập 

trung vào những đi u cơ bản mà rất có thể bạn s  g p khi ra nước ngoài. 

 

 

 

N                     S      ắ    y           

                               ì                

     ự            ẫ      . N       Ú ,         ặ  

Liverpool,       ì  ừ          !  

 

 



 86 

 ự khác biệt trong cách chào h i 

 hác biệt trong cách b t tay có thể d n đến những tình huống khôi hài, l ng t ng khi g p g . 

Các đ ng nghiệp người Anh,  c, Ne   ealand,   c và    thường b t tay khi g p m t hay chia tay. 

Hầu hết những người châu  u b t tay nhau nhi u lần trong ngày, một số người Pháp thậm ch  b t tay 

đến 30 ph t trong một ngày.  rong các n n v n hóa  n độ, châu   và  -rập, người ta có thể v n cầm 

tay nhau sau khi đã ng ng b t. Người   c ho c người Pháp l c tay lên xuống thật mạnh 1-2 cái, sau 

đó cầm tay một l c.  rong khi đó, người Anh l c tay lên xuống 3-5 cái, c n người    là 5-7 cái. 

 uan sát những kiểu b t tay này tại các hội ngh  quốc tế rất th  v , nhất là khi ch ng kiến các đại 

biểu tỏ ra kinh ngạc như thế nào trước sự khác biệt v  số lần l c tay.  ối với người   , cái l c tay 

lên xuống 1 lần c a người   c trông có v  xa cách. C n đối với người   c thì cách người    l c 

tay liên h i c  như thể họ đang bơm cho một cái nệm hơi c ng ph ng lên vậy. 

V  việc chào hỏi nhau b ng cách hôn lên má, người  candinavia rất vui nếu được hôn 1 cái, 

nhưng phần lớn người Pháp lại th ch hôn 2 cái hơn.  rong khi đó, người Hà  an, B  và  -rập thì 

th ch hôn những 3 cái. Người  c, Ne   ealand và    luôn bối rối v  kiểu hôn cọ m i khi chào hỏi 

nên họ lóng ngóng hôn vội 1 cái. C n người Anh thì ho c là tránh n  cái hôn b ng cách đ ng l i lại 

ho c s  làm bạn ngạc nhiên bởi 2 cái hôn kiểu châu  u.  rong cuốn sách     e         e        

                 ),  dmund Hillary thuật lại r ng đi đến đ nh  verest, ông quay v  ph a 

SherpaTenzing Norgay (                                    và b t tay ch c m ng theo đ ng 

kiểu Anh. Nhưng Norgay lại nhảy ch m lên ph a trước và ôm hôn ông – kiểu ch c m ng truy n 

thống c a người  ây  ạng. 

Khi hai ngư i   hai nền v n hóa khác nhau g   nhau 

 hi người   nói chuyện, họ vung tay lên cao để giành phần nói. Cái chạm tay thân mật c a 

họ không có gì khác hơn ngoài việc ng n người nghe giơ tay lên và phát biểu ý kiến.  ể ng t lời họ, 

bạn phải n m lấy tay họ đang vung giữa không trung và k o ch ng xuống. Nếu đem họ ra làm chu n 

thì người   c và người Anh trông như thể b  liệt khi nói chuyện. Những người này c  như b  mất 

h n bởi họ hiếm khi có cơ hội mở lời khi chuyện tr  với người   hay người Pháp.   t khác, khi nói 

chuyện, người Pháp d ng c ng tay và bàn tay để di n tả, người   d ng cả cánh tay l n cơ thể trong 

khi người Anh và người   c đ ng bất động. 

Trong thương mại quốc tế, trang ph c l ch sự, những lời giới thiệu hoa m  và một đ  xuất hay 

đ u có thể b  h y hoại ch  trong chớp m t bởi một điệu bộ nhỏ nhất, tưởng ch ng như vô hại  Cuộc 

nghiên c u c a ch ng tôi ở 42 nước cho thấy người B c    là người  t nhạy cảm nhất v  v n hóa, 

người Anh đ ng v  tr  th  hai. C  nhìn vào con số 86  người B c    không có hộ chiếu, ch ng ta 

có thể kết luận họ là những người có hiểu biết k m nhất v  các quy ước c a ngôn ngữ cơ thể quốc tế. 

Ngay cả George   Bush khi trở thành  ổng thống    c ng phải xin cấp hộ chiếu để công du nước 
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ngoài. Người Anh tuy đi đây đi đó nhi u nhưng v n th ch người khác d ng các dấu hiệu cơ thể kiểu 

Anh, nói tiếng Anh,  n cá t m bột và khoai tây chiên.  a số các n n v n hóa nước ngoài không mong 

đợi bạn biết đến tiếng họ nhưng họ s  cực k  thán ph c nếu bạn ch u bỏ thời gian học và s  d ng các 

quy ước ngôn ngữ cơ thể bản đ a.  i u này thể hiện sự tôn trọng c a bạn đối với n n v n hóa c a họ. 

 iệu b  môi tr n c ng đ  của ngư i  nh 

 iệu bộ                  liên quan đến việc m m môi nh m hạn chế các biểu hiện c a n t 

m t và để lộ cảm x c càng  t càng tốt. Người Anh d ng cách này để tạo ấn tượng là đang hoàn toàn 

làm ch  mọi x c cảm.  hi Hoàng tế Phillip [                                   e                   

        P    e                                                                               P    e 

Phillip ,  hái t  Charles, Hoàng t  Harry và  illiam ti n đưa linh cữu Công nương  iana vào n m 

1997, họ c ng thực hiện điệu bộ này. Nhi u người trên thế giới, không phải người Anh, đã cho là họ 

d ng dưng trước cái chết c a Công nương  iana. 

Vua Henry V    c ng nổi tiếng với điệu bộ        .  iệng ông vốn đã nhỏ và khi m m môi 

để ch p ảnh, miệng ông trông càng b  hơn. Thói quen này đã d n đến việc miệng nhỏ được xem là 

dấu hiệu uy quy n ở Anh vào thế k  16. Ngày nay, người Anh c n s  d ng điệu bộ m m môi khi họ 

cảm thấy đang b  những người ở đ a v  thấp hơn để dọa d m. Và điệu bộ này thường đi k m với vài 

cái chớp m t liên tiếp. 

 

 

        y                    ã           

     y                                 

          . N  y   y,        ỹ          

     ẫ             . 

 

 

Ngư i Nh t 

Có một nơi mà hành động b t tay, hôn và ôm hôn không trở thành thông lệ, đó là nước Nhật. 

Người Nhật quan niệm những đ ng chạm cơ thể kể trên không đ ng ph p l ch sự.  hay vào đó, họ 

c i chào nhau trong lần g p g  đầu tiên, người có đ a v  cao nhất thì c i chào  t nhất, c n người có 

đ a v  thấp nhất thì c i chào nhi u hơn. C ng trong lần g p g  này, người Nhật s  trao đổi danh thiếp 

với nhau để m i người có thể đánh giá được đ a v  c a người kia và sau đó c i chào cho th ch hợp. 

                                                                       

                                              . 
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 hi người Nhật l ng nghe người khác nói, họ có những n  cười, cái gật đầu và những câu chữ 

l ch sự mà ta s  không thể tìm thấy trong các ngôn ngữ khác. Họ có ý khuyến kh ch bạn tiếp t c câu 

chuyện nhưng đi u này thường b  người phương  ây và người châu  u hiểu nhầm là họ đ ng ý.     

    là một dấu hiệu rất phổ biến thay cho  yes” nhưng đối với người Bulgari, điệu bộ này có nghĩa là 

 no”, c n đối với người Nhật, nó ch  thuần t y thể hiện ph p l ch sự. Nếu bạn nói đi u gì đó mà 

người Nhật không tán đ ng, anh ta v n s  nói  yes” – ho c Hai trong tiếng Nhật – để bạn tiếp t c. 

    yes” c a người Nhật thường có nghĩa là   es,   heard you”, ch  không phải   es,   agree”. 

Ch ng hạn, nếu bạn hỏi một người Nhật r ng    ou don’t agree, do you?”, người đó s  gật đầu và trả 

lời   es”.   c d  anh ta có thể anh ta không đ ng ý.  rong ngữ cảnh tiếng Nhật, câu trả lời này có 

nghĩa   es, you are correct.   don’t agree.”[                                                   

                                                                                         ă  

          ]. 

Người Nhật c ng khá sĩ diện nên họ đã phát triển cả một hệ thống quy ước để hướng câu 

chuyện không lâm vào thế khó x . Vì vậy, bạn hãy tránh nói   hông” ho c tránh đ t những câu hỏi 

mà câu trả lời có thể là  không”.  hay vì đáp  không” th ng th ng, người Nhật s  bỏ l ng  Chuyện 

đó khó l m.” c n khi họ nói  Ch ng tôi s  cố g ng xem x t vấn đ  này.”  hì đi u đó có nghĩa   hôi, 

hãy quên nó đi và v  nhà cho được việc.” 

H  m i –   nh là đ  con l n d  b n  đáng kinh t m!  

Người châu  u và người phương  ây h  m i vào kh n tay ho c kh n giấy, trong khi người 

châu   hay người Nhật là khạc nhổ hay kh t m i. Bên họ kinh sợ cái hành vi mà họ cho là  đánh 

kinh tởm” c a bên kia.  ự khác biệt c n bản v  v n hóa này là hậu quả trực tiếp c a việc lây lan bệnh 

lao trong nhi u thế k  qua.   châu  u, bệnh lao đã có thời là c n bệnh thế k  như bệnh A    ngày 

nay – c n bệnh gần như vô phương c u chữa, vì thế l c đó ch nh ph  đã hướng d n mọi người h  m i 

vào kh n để tránh phát tán bệnh.  ó là lý do tại sao người phương  ây phản  ng rất mạnh đối với 

hành vi khạc nhổ vì việc này có thể lây truy n bệnh lao ra kh p nơi.  ọi người c ng quan ngại vi n 

cảnh người khạc nhổ có thể truy n bệnh A    cho người khác! 

                                                               . 

Chú thích: Cần lưu ý r ng trong trường hợp này, người Việt c ng có 

khuynh hướng trả lời giống người Nhật nên thường gây hiểu lầm cho 

những người thuộc n n v n hóa Anh –     N   

Nếu như bệnh lao c ng đã xảy ra ở các nước phương  ông thì người phương  ông c ng s  

có hành vi h  m i vào kh n hệt như người phương  ây vậy. Người Nhật kinh sợ khi thấy ai đó lấy 

kh n tay ra h  m i, r i lại nh t chiếc kh n ấy vào t i quần, vào v  ho c v t lên tay áo  Người Nhật 

c ng khó chấp nhận phong t c c a người Anh là đàn ông để kh n tay trong t i trên c ng c a chiếc áo 
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v t.  ưới m t họ thì đi u này ch ng khác nào việc thản nhiên treo lơ l ng một cuộc giấy vệ sinh 

trước t i áo để s n sàng khi hữu sự vậy. Người châu   cho r ng – mà đi u này quả là đ ng – khạc 

nhổ ra ngoài d u sao c ng vệ sinh hơn khạc nhổ vào kh n, nhưng người phương  ây thì lại cho đó là 

một thói quen đáng kinh tởm   i u này giải th ch tại sao các cuộc họp bàn công việc giữa người 

phương  ây và người châu   có nguy cơ thất bại trong trường hợp tất cả mọi người b  cảm lạnh. Vì 

thế, bạn đ ng khó ch u khi thấy một người châu   khạc nhổ hay kh t m i c ng như đ ng bao giờ h  

m i vào kh n trước m t một người Nhật. 

 a điệu b   h  bi n nhất trong tất cả các nền v n hóa 

Ch ng ta hãy xem x t những lời giải th ch và ý nghĩa v n hóa c a ba điệu bộ b ng tay thường 

g p  điệu bộ v ng tr n, điệu bộ ngón tay cái chĩa lên và dấu hiệu hình chữ V. 

 .  iệu b  v ng tr n 

 ây là điệu bộ rất được ưa th ch ở    vào đầu thế k  19. Vào thời k  này, các tờ báo b t đầu 

chuộng kiểu viết t t các chữ cái đầu ở các c m t  thông d ng. Có nhi u ý kiến khác nhau v  ý nghĩa 

c a chữ    ”.  ột số người tin r ng đó là dạng viết t t c a  all correct”  hoàn toàn đ ng  nhưng 

thường b  viết sai thành  oll korrect”, c n những người khác lại cho r ng đó là t  phản nghĩa c a 

 knock-out”     đánh g c). 

 

Đ                         ĩ  “O ”         

               y, “    ”               N   , 

“   0”                                  ú       

                  N ĩ      y          z  . 

 

 ột giả thiết rất phổ biến khác cho r ng    là t  viết t t c a   ld  inderhook”, nơi sinh c a 

một v   ổng thống    ở thế k  19. V   ổng thống này đã lấy các chữ cái đầu trong tên quê hương 

mình để làm kh u hiệu vận động.    ràng là bản thân v ng tr n tượng trưng cho m u tự   ” trong 

dấu hiệu    ”.   nghĩa c a    ” trở nên phổ biến trong cộng đ ng các nước nói tiếng Anh r i 

nhanh chóng lan truy n kh p mọi nơi nhờ truy n hình và phim ảnh   .  uy nhiên, dấu hiệu này có 

ngu n gốc và ý nghĩa khác nhau ở một số nơi. Ch ng hạn, ở Pháp và B , nó có nghĩa là   ero”  số 0  

ho c  nothing”. Vào buổi tối nọ tại một nhà hàng Pháp, anh nhân viên ph c v  d n ch ng tôi đến 

bàn và hỏi    s the table   ?”  hi thấy ch ng tôi ra dấu   , anh ta đáp    , nếu quý v  không th ch 

ng i ở đây, ch ng tôi s  tìm một bàn khác ” Anh nhân viên ph c v  đã hiểu dấu hiệu    có nghĩa 

là   ero” hay   orthless”  vô d ng . Nói cách khác, anh ta nghĩ ch ng tôi có ý không th ch ng i ở 

bàn đó. 
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                     e            P        ă                                            

            . 

  Nhật, điệu bộ    ” có nghĩa là  money”. Nếu bạn kinh doanh ở Nhật và làm dấu hiệu này 

với ý   ược   ng ý  ốt”, người Nhật có thể nghĩ là bạn đang yêu cầu họ hối lộ. 

  một số nước   a  rung Hải, đây là dấu hiệu biểu hiện một khiếu trên cơ thể, thường được 

d ng để ám ch  những người đàn ông đ ng t nh.  o vậy, nếu bạn thực hiện nó với một người đàn 

ông Hy  ạp, có thể họ s  nghĩ bạn đang ám ch  bạn ho c họ là người đ ng t nh.  rong khi đó, người 

 hổ Nhĩ    lại cho r ng bạn gọi anh ta là  k  ngốc”  arsehole . C n ở các nước  -rập thì hiếm khi 

người ta s  d ng điệu bộ này vì nó b  coi là dấu hiệu đe dọa ho c t c tĩu. 

Vào những n m 50 c a thế k  20, trước khi trở thành  ổng thống,  ichard Nixon đã đến 

th m châu     a-tinh trong một chuyến đi đầy thiện ch  nh m cố g ng cải thiện mối quan hệ c ng 

th ng với người dân nơi đây.   c bước ra khỏi máy bay, Nixon ra dấu hiệu    ” với đám đông đang 

đ ng đợi và vô c ng s ng sốt khi họ b t đầu la ó l n huýt sáo phản đối.  ng đã không biết r ng theo 

quy ước ngôn ngữ cơ thể c a người bản x , dấu hiệu    ” được hiểu là   ou’re all a bunch of 

arsehole.” 

Nếu bạn đi du l ch nước ngoài, nguyên t c an toàn nhất là luôn luôn nhờ người dân đ a 

phương ch  cho bạn các dấu hiệu x c phạm để tránh g p phải những tình huống khó x . 

 .  iệu b  ngón tay cái ch a lên 

  những nơi ch u ảnh hưởng mạnh c a n n v n hóa Anh như  c,   , Nam phi,  ingapore và 

Ne   ealand, điệu bộ                       có 3 nghĩa  v y xe đi nhờ, dấu hiệu    ”, và khi ngón 

cái chĩa th ng thì nó trở thành dấu hiệu x c phạm, mang nghĩa   p yours”     chó chết  ho c   it 

on this”  mẹ mày .   một số nước, v  d  như Hy  ạp, ngón cái gi i v  ph a trước có nghĩa là  Get 

stu  ed”  Biến đi x o đi)! 

                            e        p. 

Như ch ng tôi trình bày, khi người châu  u đếm t  1 đến 5, họ d ng điệu bộ ngón tay cái 

chĩa lên với nghĩa là  số 1”, ngón trỏ là  số 2”, trong khi đó, hầu hết những người nói tiếng Anh đếm 

 số 1” b ng ngón trỏ và  số 2” b ng ngón giữa.  rong trường hợp này, điệu bộ ngón tay cái chĩa lên 

s  tượng trưng cho  số 5”. 

 

Đ         y      ể       ĩ  

   “   ”, “S  1”   ặ  “Đồ     

    ”   y  ỗ     . 
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 rên bàn tay, ngón cái là ngón có đa tác v . Nó được d ng làm dấu hiệu thể hiện s c mạnh, 

người ta có thể nhìn thấy nó nhô ra t  trong t i quần, áo ghi-lê hay trên ve áo. Ngoài ra, khi kết hợp 

với các điệu bộ khác, ngón tay cái c ng được s  d ng để thể hiện quy n lực, thượng cấp ho c trong 

trường hợp ai đó cố  khống chế”  get sb under one’s thumb  ch ng ta.  rong thành ngữ này, người ta 

nh c tới ngón tay cái  vì s c mạnh tự nhiên c a nó. 

 .  ấu hiệu hình chữ   

 ấu hiệu này rất thông d ng ở  c, Ne   ealand và Anh, mang ý nghĩa là đ  chó chết  

 inston Churchill rất th ch thực hiện dấu hiệu  chữ V tượng trưng cho chiến th ng” với l ng bàn tay 

hướng ra ngoài trong  hế chiến th  hai.  rong khi đó, l ng bàn tay hướng vào trong b  hiểu là dấu 

hiệu x c phạm. 

 

D          y       ĩ     “   

2”                ỹ, “      

  ắ  ”               Đứ     

   “Đồ         ”         

         . 

 

Ngu n gốc c a dấu hiệu hình chữ V phát xuất t  việc các cung th  người Anh s  d ng hai 

ngón tay này để b n tên vào thời xa xưa.  hi một cung th  thiện xạ b  b t, s  là một sự s  nh c tột 

c ng nếu thay vì b  hành quyết, anh ta b  ch t mất hai ngón tay này.  o vậy, dấu hiệu d ng 2 ngón 

tay tạo thành hình chữ V nhanh chóng được người Anh s  d ng để khiêu chiến vì nó ch ng tỏ với k  

th  r ng    a v n c n ngón tay b n tên đây ” 

 uy nhiên, ở một số nước châu  u, dấu hiệu hình chữ V với l ng bàn tay hướng vào trong 

v n mang nghĩa  chiến th ng”. Vì vậy, việc một người Anh d ng dấu hiệu này để thóa mạ người   c 

là     chó chết” có thể làm cho người   c nghĩ r ng mình là người th ng cuộc  C n tại một số nước 

châu  u khác, dấu hiệu này có nghĩa là số 2, do vậy, nếu một nhân viên pha chế rượu người châu  u 

b  x c phạm thì có khả n ng, anh ta s  đưa cho người Anh,    ho c  c hai cốc bia. 

Ch m tay hay không ch m tay? 

  y thuộc vào m i n n v n hóa mà ai đó có cảm thấy bực mình vì b  người khác chạm vào 

người khi tr  chuyện hay không. Ch ng hạn, người Pháp và người   th ch đ ng chạm liên t c khi 

nói chuyện, trong khi người Anh không h  muốn b  đ ng chạm bất c  l c nào, tr  phi họ đang thi 

đấu trước hàng ngàn cổ động viên trong sân vận động. Những vận động viên ở Anh,  c, Ne  

 ealand b t chước kiểu ôm thân mật c a những người chơi thể thao ở Nam    và châu  u l c đ a. 

Họ luôn ôm hôn nhau sau khi ghi bàn và tiếp t c c  ch  thân mật này trong ph ng thay đ . Nhưng 
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khi rời khỏi sân thì người  c, Anh hay Ne   ealand lại trở v  cách x  sự cố hữu     ng chạm vào 

người tôi đấy nh ”. 

                                                                                          

                                                                                     e       

                        . 

 iến sĩ  en Cooper c ng nghiên c u tần suất chạm vào người ở nhi u nước và đã ghi nhận 

được kết quả v  số lần chạm nhau trong một giờ như sau  Puerto  ico 180 lần, Paris 110 lần,  lorida 

2 lần và  ondon không có lần va chạm nào. 

 au đây là bảng kê những nơi chấp nhận ho c không chấp nhận việc chạm vào người mà 

ch ng tôi đã đ c kết t  nhi u cuộc nghiên c u c ng như kinh nghiệm c a bản thân: 

 hông ch m Có ch m 

  c  n  ộ 

Nhật  hổ Nhĩ    

Anh Pháp 

   & Canada   

 c Hy  ạp 

New Zealand Tây Ban Nha 

Estonia  rung  ông 

B   ào Nha  ột số nước châu   

B c  u Nga 

Scandinavia  

 

  c  h m nền v n hóa khác như th  nào? 

Người    thường đ ng đầu trong việc vô tình x c phạm các n n v n hóa khác. Như đã nói, 

hầu hết người    không có hộ chiếu và họ tin là cả thế giới ch ng những nghĩ giống họ mà c n 

muốn được như họ.  ây là b c ảnh ch p  ổng thống George   Bush đang thực hiện điệu bộ đ c 

trưng c a đội bóng  onghorn,  exas mà ông  ng hộ. Ngón trỏ và ngón  t tượng trưng cho s ng b  

và phần lớn người dân    đ u nhận ra điệu bộ c a môn bóng bầu d c này. 
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N             ể                                                            ỹ   Ý 

 

   , điệu bộ này b  gọi là  Cuckold”  anh ch ng b  c m s ng  và được d ng để cho một 

người đàn ông biết r ng vợ anh ta đang ng  với những người đàn ông khác. Vào n m 1985, n m 

người    b  b t giữ ở  ome khi họ đang hân hoan nhảy m a và d ng điệu bộ này bên ngoài   a 

thánh Vatican sau khi nghe tin v  một trận th ng quan trọng c a đội bóng  onghorn ở tận bên   . 

   ràng,   c Giáo hoàng không h  đánh giá cao điệu bộ đó! 

        

Người ta giao d ch làm  n với những người làm họ cảm thấy thoải mái và đi u này s  tạo ra 

mối quan hệ chân thành, l ch sự giữa đôi bên.  hi ra nước ngoài, hãy ch  ý hạn chế s  d ng ngôn 

ngữ cơ thể c a bạn cho đến khi bạn có cơ hội quan sát người dân bản x .  ột cách đơn giản để học 

và hiểu những khác biệt v  v n hóa c a ngôn ngữ cơ thể là thu b ng nhi u bộ phim nước ngoài và 

xem lại mà không mở tiếng, c ng đ ng đọc ph  đ . Hãy cố n m b t những gì đang xảy ra, sau đó 

xem lại lần nữa và đọc lại ph  đ  để kiểm tra độ ch nh xác. 

                                                            ă           

                                                             . 

Hiểu sai ý nghĩa v n hóa c a các điệu bộ có thể gây ra những hậu quả tai hại. Vì vậy, ch ng 

ta c ng nên luôn xem x t lai l ch c a một người nào đó trước khi vội đi đến kết luận v  ý nghĩa c a 

ngôn ngữ cơ thể và những điệu bộ mà họ đang s  d ng. 

Nếu bạn thường xuyên đi du l ch nước ngoài, ch ng tôi khuyên bạn nên đọc cuốn sách c a 

Roger Axtell Gestures:   ’                            e          e W                          

                                                                     ).   ohn  illey    ons . 

 rong cuốn sách này, Axtell đã xác đ nh hơn 70.000 dấu hiệu cơ thể và phong t c khác nhau trên 

kh p thế giới, đ ng thời hướng d n bạn cách giao d ch kinh doanh ở hầu hết các n n v n hóa. 



 94 

CHƯƠNG   

          N        NG N C   

 

 ứ      “N                            ”          ĩ        -      D    ,  ă  1812, 

        ã                                              ì   –                 ị         

  y   y           ẻ? 

 

Bàn tay c a con người có 27 xương nhỏ, bao g m 8 xương hình đá cuội ở cổ tay g n ch t với 

nhau b ng một mạng lưới dây ch ng, và hàng ch c cơ nhỏ làm c  động các khớp xương. Các nhà 

khoa học đã nhận thấy r ng giữa bàn tay và bộ não có nhi u sợi dây thần kinh liên kết hơn với các bộ 

phận khác c a cơ thể. Ch nh vì vậy mà khi thực hiện những điệu bộ và tư thế b ng bàn tay, ch ng ta 

hiểu thấu trạng thái cảm x c c a mình hơn. Bên cạnh đó, vì bàn tay thường được đ t ph a trước cơ 

thể nên ch ng ta có thể d  dàng nhìn thấy những dấu hiệu c a ch ng.  a số mọi người đ u thường 

xuyên s  d ng một vài tư thế tay mang đậm dấu ấn cá nhân. Ch ng hạn, nh c đến cái tên 

 Napoleon”, mọi người s  nghĩ đến một người đàn ông luôn giấu k n bàn tay trong áo ghi-lê với 

ngón tay cái chĩa lên.   i sau đó, có thể mọi người s  tranh nhau đưa ra những giả thuyết hay những 

chuyện khôi hài khiếm nhã v  việc tại sao Napoleon lại để tay như thế. Ch ng hạn  ông ta b  lo t dạ 

dày  ông ta đang lên dây cho đ ng h  đeo tay  ông ta b  bệnh ngoài da  vào thời đại c a ông ta, việc 

đ t tay vào t i quần là bất l ch sự  ông ta b  bệnh ung thư v   một bàn tay c a ông ta b  d  dạng  ông 

ta cất t i bột thơm trong áo ghi-lê để th nh thoảng lấy ra ng i  các họa sĩ không th ch v  bàn tay  

Nhưng thật ra câu chuyện là như thế này. Vào n m 1738, rất lâu trước khi Napoleon chào đời, 

 ran ois Nivelon đã xuất bản cuốn            e  ee   e                                         ). 
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 ách đã mô tả tư thế này như sau:                                      e                        

                                                ).  hi Napoleon nhìn thấy b c họa v  mình, ông đã 

nói với người họa sĩ   Anh  avid thân mến, anh rất hiểu  tôi.” Vì vậy, đây ch  là điệu bộ thể hiện đ a 

v . 

Các sách s  có ghi Napoleon không thường xuyên thực hiện điệu bộ này.  hật ra, ông đã 

không ng i làm m u với bàn tay và ngón cãi chĩa lên mà là người họa sĩ đã nhớ lại nó và v  thêm 

vào. Nhưng sự nổi tiếng c a điệu bộ này cho thấy họa sĩ  acques- ouis  avid đã cố ý tạo ra ấn tượng 

v  quy n lực thông qua tư thế c a bàn tay và ngón cái. 

     e                                                                               

1m85. 

Cách nói bằng tay 

 heo thông lệ t  hàng ngàn n m nay, đ a v  xã hội c a một người s  quyết đ nh th  tự ưu tiên 

chiếm lĩnh di n đàn c a họ khi phát biểu.  uy n lực c a bạn càng cao thì càng có nhi u người buộc 

phải giữ im l ng khi bạn nói. Ch ng hạn, trong l ch s   a  ã, người ở đ a v  thấp có thể b  hành 

quyết vì tội ng t lời  ulius Caesar. Ngày nay, hầu hết mọi người đ u có quy n tự do ngôn luận và bất 

c  ai c ng có thể đưa ra ý kiến cá nhân.   Anh,  c và   , thậm ch  bạn c n được ph p ng t lời 

 ổng thống ho c  h  tướng khi muốn phát biểu suy nghĩ c a mình. Bạn c ng có thể v  tay chầm 

chậm một cách hợm hĩnh, giống như sự việc đã xảy ra với  h  tướng  ony Blair vào n m 2003 trong 

một cuộc thảo luận v  kh ng hoảng  rag được tường thuật trên  V.   nhi u nước, bàn tay giữ vai tr  

làm  dấu chấm câu” để đi u ch nh trình tự nói trong một cuộc tr  chuyện.  iệu bộ                 

được vay mượn t  người   và người Pháp. Họ là những người s  d ng  ngôn ngữ b ng tay” thường 

xuyên nhất. C n ở Anh, đi u này hiếm thấy hơn bởi vì v y tay khi nói chuyện thể hiện tác phong 

không đ ng mực ho c t i tệ. 

   , trình tự nói chuyện rất đơn giản. Người giơ tay lên s  có quy n nói, c n người nghe s  

bỏ tay xuống ho c để tay sau lưng. Vì thế, th  thuật cần làm nếu bạn muốn nói chen vào là hãy cố 

giơ tay lên cao. Bạn c ng có thể thực hiện đi u này b ng cách ngoảnh m t đi, sau đó giơ tay lên, hay 

gạt cánh tay c a người kia xuống trong khi giơ tay c a mình lên. Nhi u người cho r ng khi nói 

chuyện, người   rất thân thiện ho c thân mật bởi vì họ chạm vào nhau liên t c, nhưng thật ra thì ai 

c ng đang cố ng n bàn tay c a người khác để giành phần nói. 

 rong chương này, ch ng tôi s  xem x t một số điệu bộ c a bàn tay và ngón cái phổ biến 

nhất. 

                                                                 . 

  t m t  ta thấy  
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Việc quan sát cách một người tóm lược hai lu ng ý kiến trong cuộc thảo luận có thể tiết lộ 

cho ch ng ta biết họ đang thiên v  bên nào.  hông thường, họ s  giữ một l ng bàn tay hướng lên và 

trình bày ý kiến th  nhất, sau đó, đưa ra ý kiến đối lập b ng bàn tay bên kia. Những người thuận tay 

phải s  trình bày ý kiến yêu th ch c a họ b ng tay phải, c n những người thuận tay trái thì thường s  

d ng tay trái khi nói v  ý kiến yêu th ch c a mình. 

  t khác  điệu b  bằng tay gi   ta nh  l i 

 iệu bộ b ng tay thu h t sự ch  ý, t ng hiệu quả giao tiếp và gi p m i cá nhân ghi nhớ nhi u 

thông tin hơn.  ại trường  ại học  anchester ở Anh, Geo  rey Beatie và Nina  c oghlin đã tiến 

hành một cuộc nghiên c u.  rong đó, các tình nguyện viên được cho nghe những câu chuyện có vai 

ch nh là các nhân vật hoạt hình như   hỏ  oger, Bánh nướng   eetie và   o  ylvester. Người d n 

truyện khi kể cho một số khán giả đã thêm vào các điệu bộ b ng tay như c  động lên xuống thật 

nhanh để di n tả các động tác chạy, chuyển động như làn sóng để mô phỏng một cái máy sấy tóc và 

dang rộng cánh tay để di n tả một ca sĩ opera b o tr n.  ười ph t sau, người ta tiến hành kiểm tra 

khả n ng nhớ truyện c a tất cả các tình nguyện viên.  ết quả, những người được nghe k m điệu bộ 

b ng tay nhớ được các chi tiết trong câu chuyện nhi u hơn khoảng 30  so với những người khác. 

 i u này ch ng tỏ điệu bộ b ng tay có ảnh hưởng đáng kể đến khả n ng nhớ lại c a ch ng ta. 

 rong chương này, ch ng ta s  phân t ch 15 trong số các điệu bộ b ng tay phổ biến nhất mà 

rất có thể bạn nhìn thấy m i ngày và thảo luận xem ch ng ta nên làm gì với ch ng. 

 oa l ng bàn tay vào v i nhau 

 ới đây, có một người bạn đã gh  th m nhà ch ng tôi để bàn v  chuyến đi chơi trượt tuyết 

trong k  ngh  s p tới.  rong l c nói chuyện, cô ấy ng i dựa vào ghế, miệng cười toe to t, xoa nhanh 

l ng bàn tay lại với nhau và thốt lên    ôi nôn quá ”  iệu bộ này tiết lộ r ng cô ấy đang mong đợi 

chuyến đi thành công m  mãn. 

 

 

  ể    ị       y               

 

 

                              là một cách biểu lộ ni m hy vọng lạc quan. Người tung s c s c 

giữa hai l ng bàn tay như một dấu hiệu mong đợi chiến th ng. Người d n chương trình   C  thường 

xoa l ng bàn tay lại với nhau và nói với khán giả   Ch ng ta mong muốn được nghe người kế tiếp 

phát biểu”. Nhân viên bán hàng bước vào v n ph ng c a giám đốc kinh doanh với v  rất phấn khởi, 

xoa l ng bàn tay lại với nhau r i h  hởi nói   Ch ng ta v a nhận được một đơn đ t hàng lớn ”  uy 

nhiên, nếu một nhân viên ph c v  đi đến bàn c a bàn vào cuối bữa  n, xoa l ng bàn tay lại với nhau 
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và hỏi    ng cần gì nữa không, thưa ông?” thì hành động ấy hàm ý là anh ta đang mong chờ nhận 

được một món ti n boa hậu hĩnh. 

 ốc độ xoa tay c a một người báo hiệu cho ch ng ta biết họ đang nghĩ ai s  là người được 

lợi. V  d , bạn muốn mua một ngôi nhà nên tìm đến d ch v  nhà đất. Sau khi nghe bạn mô tả ngôi 

nhà muốn mua, nhân viên nhà đất xoa nhanh l ng bàn tay và nói    ôi có đ ng ngôi nhà đó cho 

ông ”  ộng tác này c a nhân viên nhà đất ra hiệu anh ra hy vọng kết quả mua bán có lợi cho bạn. 

Nhưng nếu anh ta làm điệu bộ này           trong l c nói thì bạn s  cảm thấy như thế nào? Cái v  

l n l t, xảo quyệt c a anh ta s  khiến bạn có cảm giác người này là người được lợi ch  không phải 

bạn! 

                                                  e                                . 

Các nhân viên bán hàng thường được huấn luyện cách s  d ng điệu bộ xoa l ng bàn tay thật 

nhanh để tránh gieo tâm lý ngờ vực khi mô tả sản ph m hay d ch v  với khách hàng ti m n ng. 

 rường hợp người mua hàng xoa nhanh l ng bàn tay lại với nhau và nói   Hãy cho ch ng tôi xem 

anh có th  gì ” thì đi u đó có nghĩa là họ đang mong đợi được xem một món hàng tốt và có khả n ng 

s  mua nó. 

 “                 ý              !” 

 

 uy nhiên, điệu bộ này c ng phải được xem x t trong ngữ cảnh xuất hiện.  ột người xoa 

mạnh hai l ng bàn tay lại với nhau khi đang đ ng đợi ở trạm xe bus vào một ngày lạnh giá thì chưa 

ch c anh ta đang mong xe bus đến mà có thể ch  là vì tay anh ta đang tê cóng. 

 oa ngón cái và ngón tay 

 iệu bộ này tượng trưng cho c  ch  xoa một đ ng xu giữa ngón cái và các đầu ngón tay với 

hàm ý mong có ti n. Nó được s  d ng khi người bán dạo ngoài phố nói    ôi có thể bớt cho ông 

40 ” ho c l c ai đó hỏi vay ti n một người bạn   Cậu có thể cho tớ 50 bảng được không?” 

 

 

 

   ú           ể      

      ừ        y!” 
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Những người chuyên giao d ch với khách hàng nên tránh s  d ng điệu bộ này bởi vì nó gợi 

các liên tưởng tiêu cực v  ti n bạc. 

Hai bàn tay si t ch t vào nhau 

 iệu bộ này thể hiện sự tự tin vì một số người thường m m cười khi s  d ng nó. Ch ng tôi đã 

có d p quan sát một nhà đàm phán kể lại cuộc thương lượng mà ông ta v a bỏ l .   c đi sâu vào câu 

chuyện, không những 2 bàn tay c a ông ta siết ch t mà những ngón tay c a ông ta c ng b t đầu tr ng 

bệch, trông như thể ch ng b t d nh vào nhau vậy.  iệu bộ này thể hiện thái độ  c chế, c ng th ng 

ho c tiêu cực.  ây c ng là điệu bộ mà Nữ hoàng  li abeth th ch d ng trong các chuyến viếng th m 

c a hoàng gia hay trong những lần xuất hiện trước công ch ng. Vào những d p ấy, tay c a bà thường 

được đ t lên đ i. 

  

 

          y        ặ             

            ê               ự      

                             y, 

                              

 

 

Cuộc nghiên c u v  tư thế tay siết ch t 

vào nhau được thực hiện bởi các chuyên gia đàm phán Nierenberg và Calero c ng cho thấy, đây là 

điệu bộ bộc lộ tâm lý thất vọng khi nó được d ng trong bàn đàm phán. Nó cho biết người thực hiện 

đang kìm n n thái độ tiêu cực ho c tâm trạng lo l ng khi họ ngờ r ng mình không thuyết ph c được 

đối phương ho c đã đàm phán thất bại. 

 iệu bộ hai bàn tay siết ch t vào nhau có 3 tư thế ch  yếu  Hai bàn tay siết ch t vào nhau đ t 

trước m t, hai bàn tay siết ch t vào nhau đ t lên đ i, và hai bàn tay siết ch t vào nhau đ t trước b ng 

khi đ ng. 

 

 

 

 

 

 

 a       a         ặ    o     a       a         ặ    o 

  a   ặ  ở   ữa       a   ặ  d      ấ  
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Ch ng tôi đã khám phá ra mối tương quan giữa độ cao đ t hai bàn tay và m c độ thất vọng 

c a người thực hiện điệu bộ đó. Bạn s  khó thương lượng với một người đ t hai bàn tay ở v  tr  cao 

ho c ở giữa hơn là l c họ đ t tay ở dưới thấp. Và c ng như với tất cả các điệu bộ tiêu cực khác, bạn 

cần mở các ngón tay đan vào nhau c a họ ra b ng cách đưa cho họ 1 ly nước ho c nhờ họ cầm th  gì 

đó. Nếu không, họ s  v n giữ thái độ tiêu cực giống như l c họ khoanh tay. 

Chắ  tay hình thá  chuông 

Ch ng tôi đã nhấn mạnh t  đầu sách r ng các điệu bộ thường được thực hiện theo c m, giống 

như những t  ngữ trong một câu, và ch ng phải được giải th ch theo ngữ cảnh.  uy vậy, động tác 

ch p tay hình tháp chuông lại là một ngoại lệ vì nó thường xuất hiện độc lập.  hi đó, các đầu ngón 

tay c a hai bàn tay ấn nhẹ vào nhau, tạo thành hình tháp chuông nhà thờ. Ngoài ra, ch ng c n được 

đ y tới đ y lui giống như một con nhện đang đu lên đu xuống trên chiếc gương soi. 

Ch ng tôi đã phát hiện điệu bộ này thường xuất hiện khi cấp trên g p cấp dưới.  ây là điệu 

bộ bộc lộ thái độ tự tin, ch c ch n. Cấp trên thường s  d ng điệu bộ này khi ch  d n ho c khuyên bảo 

cấp dưới, và nó được các nhân viên kế toán, luật sư hay giám đốc đ c biệt ưa d ng. Những người 

cảm thấy tự tin, có đ a v  cao c ng rất th ch thực hiện điệu bộ này để thể hiện thái độ tự tin c a họ. 

  ự         ì            ả      ú   

 ôi khi, những người s  d ng điệu bộ ch p tay hình tháp chuông lại biến nó thành điệu bộ 

cầu nguyện để ra v  thánh thiện.  hông thường bạn nên tránh điệu bộ này khi muốn thuyết ph c hay 

tạo l ng tin với người khác, vì có l c điệu bộ này được hiểu là sự tự mãn và ngạo mạn. 

 

                    G   y                       ẻ            . 
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Ngược lại, nếu bạn muốn tạo dáng v  tự tin và ch c ch n thì tư thế ch p tay hình tháp chuông 

s  có  ch cho bạn đấy. 

  ng điệu b  chắ  tay hình thá  chuông đ  thắng tr n c  

Hãy hình dung bạn đang chơi cờ và đến lượt bạn đi.  au khi di chuyển bàn tay trên bàn cờ, 

bạn đ t ngón tay trên 1 quân cờ.  i u này cho thấy bạn có ý đ nh đi quân cờ ấy.   c đó, bạn để ý 

thấy đối th  c a bạn ng i l i lại và làm điệu bộ ch p tay hình tháp chuông.  ối th  c a bạn đã vô 

tình tiết lộ cho bạn biết, họ cảm thấy tự tin v  nước cờ c a bạn. Vì vậy, chiến thuật hay nhất là bạn 

đ ng đi quân này.  hay vào đó, bạn chạm vào quân cờ khác. Nếu nhận thấy đối th  c a bạn làm điệu 

bộ siết ch t bàn tay vào nhau ho c giữ tư thế khoanh tay thì đây là nước cờ nên đi vì điệu bộ c a họ 

đã cho biết r ng họ không th ch nước cờ bạn đang t nh. 

 ư thế ch p tay hình tháp chuông có 2 kiểu ch  yếu.  h  nhất là kiểu                    

                        , thường được người làm điệu bộ thực hiện trong l c phát biểu ý kiến ho c 

nói chuyện.  iểu th  hai là                                            , thường được s  d ng khi 

người làm điệu bộ đang l ng nghe nhi u hơn nói. 

 

 

   ể    ắ    y  ì               

  y  ặ            

 

 

 

Ph  nữ thường hay d ng tư thế th  hai.  hi một người làm điệu bộ ch p tay hình tháp chuông 

theo kiểu th  nhất, đầu hơi ngả v  ph a sau thì họ s  trông có v  tự mãn ho c ngạo mạn. 

  c d  là dấu hiệu t ch cực nhưng điệu bộ ch p tay hình tháp chuông có thể được s  d ng 

trong chu i điệu bộ t ch cực l n tiêu cực, d  gây nhầm l n. V  d , khi đang trình bày một ý tưởng với 

ai đó, bạn thấy người nghe s  d ng nhi u điệu bộ t ch cực như l ng bàn tay mở ra, c i người v  ph a 

trước, ng ng đầu lên, gật g  đầu, v.v.  ến cuối buổi thuyết trình, họ b t đầu ch p tay hình tháp 

chuông. 

Nếu người nghe thực hiện điệu bộ này sau một loạt điệu bộ t ch cực khác vào thời điểm bạn 

trình bày hướng giải quyết vấn đ  c a họ thì rất có thể, bạn đang nhận được một t n hiệu thuận lợi 

 c  việc đ  xuất đơn đ t hàng đi”. Ngược lại, nếu điệu bộ này đi theo sau 1 loạt điệu bộ tiêu cực như 

khoanh tay, b t ch o chân, nhìn đi ch  khác, tay chống c m  thì có khả n ng, người nghe s  nói 

 không” ho c s  tống bạn đi cho khuất m t.  rong cả 2 trường hợp v a nêu, điệu bộ ch p tay hình 

tháp chuông đ u biểu lộ sự tự tin, nhưng một kiểu mang đến kết quả t ch cực c n kiểu kia mang đến 
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kết quả tiêu cực. Những điệu bộ xảy ra trước điệu bộ ch p tay hình tháp chuông là yếu tố then chốt 

để dự đoán kết quả. 

 óm tắt 

Bàn tay c a bạn luôn ở ph a trước, tiết lộ cảm x c và thái độ c a bạn. Nhi u điệu bộ ngôn 

ngữ cơ thể rất khó học, nhưng các điệu bộ b ng tay có thể được luyện tập và thực hành đến một m c 

độ mà bạn có thể kiểm soát tương đối tốt v  tr  đ t tay c ng như động tác c a ch ng.  hi học được 

cách hiểu điệu bộ b ng tay, bạn s  tự tin hơn, thành công hơn và th ng nhi u trận cờ hơn. 

 i u gư ng m t tì tr n tay 

 ây là điệu bộ t ch cực thường được s  d ng trong thời gian đôi l a tìm hiểu nhau. Ph  nữ và 

cả những người đàn ông đ ng t nh đ u d ng điệu bộ này, ch  yếu để thu h t sự ch  ý c a đàn ông. 

Họ s  đan các ngón tay vào nhau, tì c m lên tay và để lộ gương m t c a mình cho người đàn ông 

chiêm ngư ng. 

 

   ể         ặ   ì  ê    y –  ể 

          ặ                 

       ê         

 

Nếu bạn đ nh s  d ng chiêu n nh nọt – d  chân thật hay giả tạo – thì điệu bộ này mở đường 

cho chiêu th c đó. 

Chắ  tay sau lưng 

Công tước  dinburgh và một số thành viên nam khác trong Hoàng gia Anh được ghi nhận là 

có thói quen đi ng ng đầu lên, c m đưa ra và hai bàn tay ch p ra sau lưng.  iệu bộ này rất đ i quen 

thuộc đối với các nhà lãnh đạo, các thành viên c a hoàng gia, viên cảnh sát tuần tra khu vực, hiệu 

trưởng đi quanh sân trường, sĩ quan quân đội cấp cao và bất k  ai đang n m quy n hành. 

 ây là điệu bộ thể hiện s c mạnh, sự tự tin và quy n lực. Người làm điệu bộ này để lộ những 

ch  yếu như b ng, tim, hạ bộ và cổ họng một cách vô th c cho thấy họ không sợ sệt đi u gì.  heo 

kinh nghiệm c a ch ng tôi, nếu bạn thực hiện tư thế này khi g p tình huống c ng th ng, như b  các 

phóng viên phỏng vấn hay đang đ ng đợi ngoài ph ng khám nha sĩ thì theo quy luật nhân quả, bạn s  

cảm thấy tự tin hơn và thậm ch  thấy có quy n uy. 
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Đ                  ứ            ì   

  ì   ừ                        

 

Khi làm việc với các nhân viên trong ngành bảo vệ pháp luật, ch ng tôi nhận thấy r ng những 

nhân viên không đeo v  kh  thường xuyên s  d ng tư thế ch p tay sau lưng và nhón lên nhón xuống 

để làm cho mình cao thêm. C n các nhân viên được trang b  v  kh  thì  t s  d ng điệu bộ này mà hay 

để tay dọc hai bên người ho c đ t ngón cái vào trong th t lưng. V  kh  đã mang lại đầy đ  quy n lực 

cho họ nên điệu bộ                   để phô bày quy n lực không c n cần thiết nữa. 

  

Đ             y   y  ắ    y      y     

 hác với cảm x c c a điệu bộ hai l ng bàn tay n m lại đ t ở sau lưng, điệu bộ             

                   bộc lộ sự thất vọng và cố g ng tự ch . Bàn tay này n m ch t lấy cổ tay ho c cánh 

tay kia ở ph a sau lưng như thể cố ng n cánh tay kia vuột ra. 

Bàn tay này n m lấy cánh tay kia càng cao thì người đó càng thất vọng ho c t c giận. Người 

trong hình minh họa bên dưới đang cố g ng tự ch  nhi u hơn so với người trong hình ở trên, bởi bàn 

tay người này đang n m lấy b p tay, ch  không d ng ở cổ tay.  iệu bộ này xuất phát t  thành ngữ  

 Get a good grip on yoursel ”.   ự ch ). 

 Đ        ắ    y  ắ    y 
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 iệu bộ n m lấy cổ tay và cánh tay đ t sau lưng thường xuất hiện khi các đương sự đ ng đối 

m t nhau bên ngoài ph ng x  án, nhân viên bán hàng đ ng ở quầy giao d ch ho c khi bệnh nhân đợi 

bác sĩ.  iệu bộ này là n  lực nh m che đậy sự lo l ng ho c cố k m chế bản thân. Nếu bạn b t g p 

mình đang ở trong tư thế này, hãy đổi sang điệu bộ n m hai l ng bàn tay lại với nhau đ t ở sau lưng, 

bạn s  cảm thấy sự tự tin và tự ch  hơn. 

   l  ngón cái 

Như đã đ  cập trước đó, ngón tay cái biểu th  sự vượt trội.  heo thuật xem hướng tay, ngón 

cái tượng trưng cho s c mạnh c a t nh cách và bản ngã. Ngoài ra, các dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể có 

liên quan đến ngón cái đ u hàm ý thái độ tự coi mình là quan trọng.  ây là ngón được d ng để biểu 

th  sự thống tr , t nh quyết đoán ho c đôi khi là thái độ hung h ng.  iệu bộ b ng ngón cái là điệu bộ 

th  cấp và thường n m trong c m điệu bộ nào đó. Việc để lộ ngón tay là dấu hiệu t ch cực hay tư thế 

tiêu biểu cho người  đi m tĩnh” nh m ch ng tỏ ưu thế.  àn ông s  d ng điệu bộ              ra khi 

đang ở gần người ph  nữ hấp d n anh ta. Những người  n v n ch nh t  c ng thường để lộ ngón cái. 

Hiếm khi người có đ a v  thấp như những k  lang thang lại làm điệu bộ này. 

 

 

 

 

Đ              y 

vào áo ghi-lê 

 

 

Những người để lộ ngón cái c ng thường hay nhón lên nhón xuống b ng ngón chân cái để 

trông có v  cao hơn. 

Ngón cái th  ra kh i t i áo khoác 

 iệu bộ ngón cái th  ra khỏi t i áo khoác thường được s  d ng ở những người nhận th c 

được r ng họ có đ a v  cao hơn người khác.  ây là một trong những điệu bộ quen thuộc c a  hái t  

Charles, tiết lộ thái độ tự ch  c a ông vào những l c làm điệu bộ này.  ại sở làm, sếp s  đi kh p v n 

ph ng với điệu bộ tương tự.  uy nhiên, không một nhân viên cấp dưới nào dám s  d ng điệu bộ này 

trước m t sếp. 
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                                                   ú           

 

Việc để lộ ngón cái tiết lộ sự thật khi lời nói c a một người nào đó mâu thu n với điệu bộ c a 

họ. V  d , một v  luật sư quay sang b i th m đoàn và nói với giọng thật chậm rãi, nhỏ nhẹ    hưa các 

v , theo thiển ý c a tôi ”  trong khi ấy, ông lại để lộ ngón cái và nghiêng đầu ra ph a sau tỏ v   coi 

thường” họ. 

 

 ư thế này có thể làm cho b i th m đoàn cảm thấy v  luật sư này không thành thật hay đang 

vênh váo. Nếu muốn tỏ v  khiêm nhường, ông ta nên mở áo khoác ra, bước tới gần b i thầm đoàn r i 

mở l ng bàn tay và c i người v  ph a trước để có thể trông nhỏ b  hơn. 

                                                                             . 

                                       e                                             . 

 ôi khi người nào đó th  ngón cái ra khỏi t i quần sau  hình dưới  như thể cố che giấu thái 

độ k  cả. Ph  nữ hiếm khi s  d ng những điệu bộ này mãi cho đến thập niên 60 c a thế k    , khi 

nữ giới b t đầu m c quần tây và đảm nhiệm nhi u vai tr  trong xã hội. 
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Để               ể               ự    ,      y        

 

 iệu bộ                                          là một c m điệu bộ khác c a kiểu để lộ 

ngón cái mà ch ng ta thường g p.  ây là dấu hiệu k p, bộc lộ thái độ ph ng th  ho c tiêu cực 

 khoanh tay  cộng với thái độ tr ch trượng  để lộ ngón cái . Người d ng c m điệu bộ này thường ra 

hiệu b ng ngón cái khi nói chuyện và đ ng nhón lên nhón xuống. 

Ngón tay cái c ng có thể được d ng làm dấu hiệu nhạo 

báng ho c tỏ ý không tôn trọng khi nó ch  vào người khác. 

Ch ng hạn, khi người ch ng ch m v  ph a một người bạn, ch  

ngón tay cái vào vợ mình và nói   Cô ta luôn càu nhàu” thì đó 

c ng là l c anh ta châm ng i cho cuộc cãi vã giữa hai vợ ch ng. 

trong trường hợp này, ngón cái ngọ nguậy c a anh ta được d ng 

như một ám hiệu nh m nhạo báng vợ.  o vậy, hành động ch  

ngón cái khiến hầu hết ph  nữ khó ch u, đ c biệt khi đàn ông là 

người thực hiện.   c d  không thường xuyên nhưng đôi khi, ph  nữ c ng d ng điệu bộ ch  ngón cái 

để ch  vào người họ không th ch. 

 óm tắt 

   hàng ngàn n m nay, ngón cái đã được s  d ng làm dấu hiệu để thể hiện s c mạnh và 

quy n lực. Vào thời  a  ã, ngón cái hướng lên hay ch c xuống quyết đ nh sự sống hay cái chết c a 

một đấu sĩ.  uy không được huấn luyện nhưng người ta v n có thể giải mã các dấu hiệu c a ngón cái 

theo trực giác c ng như hiểu được ý nghĩa c a ch ng. Bây giờ thì bạn không ch  giải mã được các 

dấu hiệu b ng ngón cái mà c n phải tự tập cách s  d ng ch ng. 
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Chư ng   

C C     H      NH G       Ừ   Ố  

Giải m  các điệu b  của tay và m t 

 

                                –            ì                ĩ  ì? 

Nếu ch  nói toàn sự thật hay nói toạc ra những suy nghĩ trong đầu với hết thảy những người 

bạn g p g  thì s  d n đến hậu quả gì đây? V  d : 

Bạn nói với sếp    in chào sếp –  ng là k  bất tài.” 

Nhân viên nam nói với một khách hàng nữ   Cám ơn cô đã mua hàng, cô  usan. Cô có một 

bộ ngực mới s n ch c và tuyệt vời làm sao”. 

Người ph  nữ nói với anh hàng xóm   Cám ơn anh đã mua gi p tôi mấy món đ  tạp hóa. Anh 

có một cái mông r n ch c thật hấp d n,  nhưng k  chết tiệt nào đã c t mái tóc c a anh vậy?”. 

Bạn nói với mẹ vợ    ất vui được g p lại mẹ - bà già hay ch  m i vào chuyện c a người 

khác.” 

 hi được một người ph  nữ hỏi   Cái áo đầm này làm tôi trông mập l m phải không?” thì 

bạn trả lời ra sao? Nếu là đàn ông và biết đi u gì tốt cho mình thì ch c h n, bạn s  nói cô ấy trông rất 

đẹp. Nhưng thực ra bạn lại nghĩ   Cái áo đầm này không làm cô trông b o hơn mà ch nh bánh ngọt 

và kem mới làm cho cô b o ra đấy.” 

Nếu ch  toàn nói sự thật với mọi người thì kết c c là không những bạn s  cô đơn, mà thậm ch  

bạn có thể nhập viện ho c ở t . Nói dối là th  dầu bôi trơn mối tương tác c a ch ng ta với người 

khác, cho ph p ch ng ta duy trì quan hệ xã giao thân thiện. Nó được gọi là                   , bởi nó 

làm cho người khác cảm thấy thoải mái thay vì nói với họ sự thật lạnh l ng, tàn nh n. Các cuộc 

nghiên c u cho thấy những người nói dối xã giao được mọi người yêu th ch hơn những người luôn 

nói thật, cho d  ch ng ta biết là họ đang nói dối ch ng ta. Bên cạnh đó, c ng có nhi u                 

     khi ai đó cố tình l a ch ng ta vì lợi  ch cá nhân c a họ. 

Nghi n c u về l i nói dối 
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Những dấu hiệu khó phát hiện nhất khi nói dối là những dấu hiệu được người nói kiểm soát 

nhi u nhất, ch ng hạn như lời nói, bởi vì người ta có thể tập đi tập lại ch ng nhi u lần. Ngược lại, 

các manh mối đáng tin cậy nhất ch ng tỏ người khác đang nói dối ch nh là những điệu bộ mà họ 

thực hiện một cách vô th c,  t kiểm soát ho c không thể kiểm soát được do ch ng là những đi u 

quan trọng nhất đối với họ x t v  phương diện cảm x c. 

 obert  eldman thuộc trường  ại học  assachusetts ở Amherst đã nghiên c u 121 c p khi 

họ tr  chuyện với người th  ba.  ột phần ba được yêu cầu làm ra v  có n ng lực. Và những người 

c n lại được yêu cầu hãy là ch nh mình.  au đó  obert  eldman cho tất cả những người tham gia 

xem lại b ng ghi hình v  ch nh họ và yêu cầu họ xác đ nh những lời nói dối c a họ trong suốt cuộc 

tr  chuyện, bất kể đi u đó lớn hay nhỏ. Có một số lời nói dối vô hại, ch ng hạn như họ nói th ch ai 

đó nhưng thực tế là không.  rong khi ấy, c ng có những lời nói dối khác nghiêm trọng hơn, như có 

những người tự phong mình là ngôi sao nhạc rock  Nhìn chung,  eldman đã phát hiện ra r ng có 

62  những người tham gia nghiên c u c  trung bình 10 ph t lại nói dối khoảng 2 3 lần.  ác giả c a 

cuốn sách   e       e            e                                ),  ames Patterson, c ng đã 

phỏng vấn hơn 2.000 người    và phát hiện 91  số người này thường xuyên nói dối cả ở nhà l n cơ 

quan. 

                                                                                           

         J.K.JEROME 

Vậy làm thế nào để biết được ai đang nói dối, nói quanh co ho c đơn giản là đang suy nghĩ k  

càng? Bạn có thể học một số k  n ng quan sát cơ bản để nhận biết các điệu bộ dối trá, câu giờ, chán 

nản hay đánh giá c a người khác.  rong chương này, bạn s  tìm hiểu những dấu hiệu ngôn ngữ cơ 

thể mà người ta vô tình để lộ. Phần đầu c a chương trình s  đ  cập đến hành vi nói dối và sự l a dối. 

 a con kh  khôn ngoan 

Ba con kh  ở trên ảnh tượng trưng cho những người không nghe, không nhìn và không nói 

đi u ác. Các c  ch  đơn giản b ng tay và m t c a ch ng là n n tảng cho những điệu bộ dối trá c a 

con người. Nói cách khác, khi ch ng ta nhìn, nghe hay nói những lời dối trá, có thể ch ng ta s  lấy 

tay che miệng, b t m t ho c tai. 

 

                ồ    ,         ì    ứ       ,                      
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Những người nghe tin xấu ho c ch ng kiến một tai nạn kh ng khiếp thường d ng tay che 

m t, tượng trưng cho việc tự ng n mình ho c nghe tin t c hay tai nản kh ng khiếp đó.  ây là điệu bộ 

được mọi người thực hiện nhi u nhất trên thế giới khi nghe thấy tin máy bay đam vào   a tháp đôi 

vào ngày 11/09/2001. 

Như ch ng ta thường thấy, khi nói dối, tr  con hay d ng các động tác tay và m t một cách lộ 

li u.  hi không muốn cha mẹ khiển trách, nó d ng tay b t tai lại  c n nếu nhìn phải đi u gì đó không 

muốn nhìn, nó d ng cả bàn tay ho c cánh tay b t m t lại.  hi đ a tr  lớn hơn, các điệu bộ c a tay và 

m t xảy ra tinh tế hơn. Nhưng m i l c nó nói dối, cố che giấu sự thật ho c nhìn thấy đi u dối trá thì 

những điệu bộ này v n xuất hiện. 

Những điệu bộ c a tay và m t này c ng thường g n với sự nghi ngờ, không ch c ch n ho c 

cường điệu.  rong một tình huống đóng vai,  esmond  orris đã tiến hành một cuộc nghiên c u mà 

theo đó, các y tá được yêu cầu nói dối bệnh nhân v  tình trạng s c khỏe c a họ.  ết quả cho thấy, 

những y tá nói dối s  d ng điệu bộ c a tay và m t nhi u hơn những y tá nói thật. Cả đàn ông và ph  

nữ đ u t ng số lần nuốt nước bọt khi họ nói dối, nhưng c  ch  thường ch  nhận thấy ở đàn ông vì trái 

cổ c a họ to hơn. 

                                                                                         

              . 

Như đã đ  cập ở phần đầu cuốn sách, ch ng ta s  phân t ch và thảo luận các điệu bộ đơn l , 

nhưng cần ch  ý đây không phải là cách mà ch ng xuất hiện. Các điệu bộ thường là một phần c a 

c m điệu bộ nên ch ng ta cần nghiên c u ch ng như nghiên c u các t  ngữ trong 1 câu, nghĩa là liên 

hệ ch ng với t  khác và ngữ cảnh chung, nơi ch ng được s  d ng. khi ai đó d ng điệu bộ c a tay và 

m t thì không có nghĩa là l c nào họ c ng đang nói dối.  uy nhiên, đi u ấy cho thấy có khả n ng họ 

đang giấu thông tin. Hãy quan sát thêm những c m điệu bộ khác để có thể kh ng đ nh hay bác bỏ 

phán đoán c a bạn.  uan trọng là bạn nên tránh giải th ch điệu bộ c a tay và m t một cách độc lập. 

  c d  không có một động tác đơn l , một biểu hiện hay một c  động nào c a gương m t 

đáng tin cậy đến độ kh ng đ nh được ai đó đang nói dối nhưng bạn có thể học một số c m điệu bộ để 

làm t ng cơ hội và nhận ra lời nói dối. 

Cách gư ng m t ti t l  sự th t 

 ể che giấu lời nói dối, ch ng ta s  d ng những biểu hiện trên gương m t nhi u hơn những 

bộ phần khác trên cơ thể. Ch ng ta thường cười, gật đầu và nháy m t khi muốn lấp liếm đi u gì đó 

nhưng không may là các dấu hiệu trên cơ thể c a ch ng ta lại tiết lộ sự thật. Bởi những điệu bộ cơ 

thể và các dấu hiệu cảm x c thể hiện trên gương m t thiếu sự h a hợp với nhau mà ch ng ta không 

h  hay biết. 
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       . 

Nếu ch ng ta cố che giấu một lời nói dối ho c một ý nghĩ chợt lóe lên trong đầu, hành động 

đó có thể được biểu hiện trên gương m t c a ch ng ta trong giây lát. Ch ng ta thường biểu hiện việc 

ai đó sờ m i thật nhanh là vì ng a, chống tay lên m t nghĩa là họ rất quan tâm đến ch ng ta mà 

ch ng h  nghi ngờ r ng ch ng ta đang làm họ chán ngấy. Ch ng hạn, ch ng tôi đã quay phim cảnh 

một người đàn ông đang nói v  việc ông ta và mẹ vợ hợp ý nhau như thế nào. Nhưng m i lần nh c 

đến tên c a bà mẹ vợ thì m p trái c a ông ta lại nhếch lên trong t ch t c.  i u đó đã h  lộ cho ch ng 

tôi biết cảm x c thật c a ông ta. 

 h  nữ nói dối gi i nhất và đó là sự th t 

 rong cuốn sách  hy  en  ie    omen Cry   ại sao đàn ông nói dối và ph  nữ khóc   Nhà 

xuất bản  rion , ch ng tôi có nói r ng nhờ giỏi đọc cảm x c hơn nam giới nên ph  nữ d  dàng 

thuyết ph c người khác b ng một lời nói dối nghe lọt l  tai.   c điểm này có thể được nhìn thấy ở 

những b  gái c ng khóc theo các b  khác l c ban đầu, sau đó ch ng làm cho các b  khác khóc ch  

b ng cách  a khóc bất c  l c nào.  iến sĩ  an ida  ’Connell, tác giả c a cuốn sách      e      

                ), đã tiến hành một cuộc nghiên c u k o dài trong 5 tháng v  cách ch ng ta nói dối. 

Cuối c ng, bà c ng đưa ra kết luận tương tự, ph  nữ nói dối giỏi hơn và tinh vi hơn đàn ông rất 

nhi u. Nam giới hay nói dối b ng vài câu đơn giản như  Anh l  xe bus” ho c   iện thoại c a anh 

hết pin, đó là lý do tại sao anh không gọi điện cho em”. Ngoài ra, bà c n phát hiện những người hấp 

d n d  chiếm được l ng tin hơn những người không hấp d n.  ó là lý do giải th ch việc các nhà lãnh 

đạo như  ohn    ennedy và Bill Clinton có thể thoát tội sau tất cả những chuyện tày đình mà họ đã 

gây ra. 

   do t i sao nói dối rất khó 

Như ch ng tôi đã nói ở Chương 3, đa số mọi người đ u tin r ng khi ai đó nói dối thì họ m m 

cười nhi u hơn thường lệ. Nhưng nghiên c u lại cho kết quả ngược lại, nghĩa là người ta m m cười  t 

đi.  rở ngại khi nói dối là suy nghĩ ti m th c luôn hoạt động độc lập với lời nói dối, vì thế ngôn ngữ 

cơ thể đã vô tình vạch trần ch ng ta.  ây là lý do tại sao những người hiếm khi nói dối d  dàng b  

phát hiện, bất kể câu chuyện c a họ nghe có v  thuyết ph c đến m c nào. Ngay giây ph t họ b t đầu 

nói dối, ngôn ngữ cơ th  c a họ s  phát ra các dấu hiệu mâu thu n, mang đến cho ch ng ta cảm giác 

r ng họ không nói thật.  rong khi nói dối, suy nghĩ ti m th c phát ra một th    ác nhân h i hộp”, nó 

được thể hiện dưới dạng những điệu bộ mâu thu n với lời nói. Những người nói dối chuyên nghiệp 

như các ch nh tr  gia, luật sư, di n viên và phát thanh viên truy n hình đã trau chuốt những điệu bộ 

cơ thể c a họ đến m c khó mà  nhận biết” được đó là lời nói dối và người ta b  hớp h n vào đó. 
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Những người này nói dối theo một trong hai cách  sau. Cách th  nhất, họ tập luyện các điệu 

bộ  tạo cảm giác” như thật khi họ nói dối, nhưng cách này ch  có tác d ng nếu họ tập nói dối thường 

xuyên trong một thời gian dài. Cách th  hai, họ hạn chế s  d ng các điệu bộ để không phải thể hiện 

bất c  điệu bộ t ch cực hay tiêu cực nào khi nói dối. Nhưng cách này c ng không đơn giản! 

                                                                                             

viên. 

Hãy làm th  bài kiểm tra nhanh này  cố ý nói dối với người đối diện c ng như cố t nh táo để 

kìm n n tất cả các điệu bộ cơ thể c a bạn.    bạn cố g ng che giấu ch ng thì nhi u điệu bộ vô c ng 

tinh vi v n được bộc lộ. Những điệu bộ này bao g m các cơ m t co giật, sự giãn nở và thu hẹp con 

ngươi, đổ m  hôi, má đỏ, tốc độ nháy m t t ng t  10 lên 50 lần trong một ph t c ng nhi u dấu hiệu 

tinh vi khác cho thấy sự dối trá. Nghiên c u t  b ng hình ghi chậm cho thấy, các điệu bộ này ch  xảy 

ra trong chớp m t và ch  những người phỏng vấn chuyên nghiệp, nhân viên bán hàng hay người rất 

m n cảm mới có thể nhận biết ch ng. 

   ràng để nói dối thành công, bạn cần phải  giấu” đi cơ thể c a mình.  ó là l  do tại sao 

trong các buổi th m vấn, người ng i x t hỏi phài ng i vào một cái ghế không b  che khuất ho c ng i 

ánh đ n, sao cho người phỏng vấn có thể nhìn thấy toàn bộ cơ thể c a người b  th m vấn, l c này 

những lời nói dối c a họ s  d  b  phát hiện hơn. Việc nói dối c ng suôn s  hơn nếu bạn ng i tại bàn, 

ngó qua hàng rào ho c nhìn t  ph a sau cánh c a kh p k n vì l c đó cơ thể bạn được che khuất một 

phần.  uy nhiên, cách tốt nhất để nói dối là nói qua điện thoại ho c viết email! 

 ám điệu b  nói dối thư ng g   nhất  

 . Ch  miệng 

  điệu bộ này, não đi u khiển bàn tay che miệng lại một cách vô th c 

nh m ng n ch n những lời nói dối đang được thốt ra.  ôi khi người ta che 

miệng ch  b ng vài  ngón tay thay vì cả một bàn tay kh p ch t nhưng ý nghĩa 

c a ch ng đ u giống nhau. 

 ột số người cố ng y trang điệu bộ che miệng b ng cách giả vờ ho. 

Những di n viên th  vai k  cướp ho c tội phạm thường d ng điệu bộ này  

trong các cảnh bàn t nh kế hoạch hành động c ng đ ng bọn ho c khi b  cảnh sát tra khảo. cố ý để 

khán giả thấy r ng họ đang giấu giếm đi u gì đó ho c không thành thật. 

Nếu một người che miệng khi đang nói, rất có thể họ đang nói dối. C n nếu họ d ng điệu bộ 

này trong l c bạn đang nói thì có khả n ng, họ cảm thấy bạn đang che giấu đi u gì đó.  ột trong 

những tình huống gây bối rối tại hội ngh  mà người di n thuyết có thể g p phải là l c nhìn thấy các 

th nh giả che miệng khi ông ta đang phát biểu.   c này, người thuyết trình nên ng ng lại dể hỏi   Có 

quý v  nào th c m c gì không?” ho c   ôi thấy một số người không đ ng ý.  in hãy nêu câu hỏi?” 
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Cách cho ph p khán giả đưa ra ý kiển phản h i s  tạo cơ hội cho người thuyết trình nói r  quan điểm 

và giải đáp th c m c.  rường hợp th nh giả ng i khoanh tay thì di n giả c ng nên hỏi tương tự. 

Ngoài ra các điệu bộ che miệng c ng có thể xuất hiện dưới hình th c tưởng như vô nghĩa là 

điệu bộ      ”, khi ấy một ngón tay được đ t th ng đ ng che ngang môi.  ây là điệu bọ rất có thể đã 

được cha, mẹ một đ a tr  s  d ng khi nó c n nhỏ.  ớn lên, đ a tr  ấy s  d ng điệu bộ này nh m tự 

nh  bản thân đ ng tiết lộ những cảm nhận c a mình. Vấn đ  là điệu bộ  su t” đã báo cho bạn biết 

r ng có đi u đó đang được giữ lại. 

 

N            ặ                          

     y                   ì            ả 

 ă                         ú            nh. 

 

 .    m i 

 iệu bộ sờ m i đôi khi ch  là động tác xoa nhanh bên dưới m i vài lần 

ho c ch  một lần và nhanh đến m c gần như không nhìn thể nhìn thấy. Ph  nữ 

thường vuốt m i nhanh hơn đàn ông, có thể là để tránh làm trôi mất lớp phấn trang 

điểm. 

 i u quan trọng cần nhớ là động tác sờ m i phải được hiểu theo c m và 

ngữ cảnh, bởi những người b  d   ng với phấn hoa hay b  cảm lạnh c ng làm điệu 

bộ này. 

Những nhà khoa học thuộc Cơ sở Nghiên c u,  i u tr   h nh giác và V  giác ở Chicago phát 

hiện ra r ng khi bạn nói dối, một chất hóa học có tên là catecholamin s  được tiết ra, làm cho các mô 

bên trong m i sưng lên. Các nhà khoa học trên đã s  d ng các máy ghi hình đ c biệt để quay lại 

đường máu lưu thông trong cơ thể.  ết quả cho thấy, việc cố ý nói dối c n làm t ng huyết áp. Như 

vậy, nghiên c u này đã ch ng minh được m i c a con người nở ph ng lên khi nói dối là do máu lưu 

thông, đây được gọi là  Hiệu  ng Pinocchio”. Huyết áp t ng làm m i b  c ng ph ng lên khiến cho 

các đầu dây thần kinh trong m i ng a ran và d n đến hành động xoa m i thật mạnh để đ   ng a”. 

 uy ch  sưng lên không thể nhìn thấy b ng m t thường nhưng có v  đây là nguyên nhân gây 

ra điệu bộ sờ m i.  riệu ch ng này c ng xảy ra khi ai đó đau khổ, lo l ng ho c t c giận. 

Chuyên gia thần kinh học người    Alan Hirsch và chuyên gia tâm thần học Charles  ol  đã 

phân t ch lời khai c a Bill Clinton trước ban hội th m v  chuyện ông l ng nh ng với  onica 

 e insky.  ết quả cho thấy khi nói thật, Bill Clinton hiếm khi sờ m i, c n khi nói dối thì ông nh u 

mày trong giây lát trước l c trả lời câu hỏi và c  cách 4 ph t lại sờ m i 1 lần, cả thảy là 26 lần. 
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“                      ì                          !” 

Những cuộc nghiên c u được thực hiện b ng các máy quay chiếu vào cơ thể c ng cho thấy, 

dương vật c a một người đàn ông s  cương c ng lên vì máu lưu thông khi anh ta nói dối.    ra ban 

hội th m nên t t quần ông Bill xuống thì hơn. 

Công tố viên c a ban hội th m hỏi:          i                              ă               

Bill Clinton trả lời:                                                                     

          ă                             

 . Ng a m i 

 ột người b  ng a m i thường cố ý xoa ho c gãi m i cho đ  ng a. Hành 

động này không giống với hành động vuốt nhẹ c a điệu bộ sờ m i. C ng tương tự 

như điệu bộ che miệng, điệu bộ sờ m i được cả người nói s  d ng để che đậy 

những lời dối trá, l n người nghe thực hiện khi họ nghi ngờ lời người nói.  rong 

khi đó, ng a m i thường là điệu bộ độc lập, được l p đi l p lại và không liên 

quan gì đến toàn bộ cuộc tr  chuyện. 

 . Gi i mắt 

Như hình minh họa ở phần trước, một trong ba con kh  khôn ngoan b t m t khi nói    hông 

nhìn đi u gì xấu xa”.  hi tr  em không muốn thấy đi u gì đó, ch ng s  d ng một ho c cả hai tay để 

che m t lại. C n người lớn khi tránh nhìn một đi u không v a ý, rất có thể họ s          . Não đi u 

khiển tay gi i m t nh m cố ng n việc nhìn thấy đi u dối trá, đáng nghi, không hài l ng ho c để tránh 

nhìn vào m t c a người đang b  l a dối.  àn ông thường d i m t rất mạnh và quay m t đi nếu đó là 

lời nói dối tr ng trợn. Ph  nữ  t d ng điệu bộ này hơn.  hay vào đó, họ s  chạm nhẹ vào ngay bên 

dưới m t bởi 2 lý do  ho c là bản n ng c a phái nữ khiến họ tránh thể hiện những điệu bộ thô kệch, 

ho c là họ không muốn làm phai đi lớp trang điểm. Nữ giới c ng tránh cái nhìn ch m ch m c a 

người nghe b ng cách quay m t đi. 

  ying through your teeth”  Nói dối một cách trơ tr n  là c m t  thường được d ng để ám ch  

c m điệu bộ nghiến r ng và m m cười giả tạo, kết hợp với gi i m t.  ây là điệu bộ hay được các 
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di n viên điện ảnh s  d ng để di n tả sự không thành thật và xuất hiện khá phổ biến ở những n n v n 

hóa  l ch sự” như v n hóa Anh. Người Anh không th ch nói cho bạn biết ch nh xác đi u họ đang 

nghĩ. 

 . Nắm lấy tai 

Hãy hình dung tình huống khi bạn nói với ai đó   Cái này giá ch  có 

300 bảng thôi” mà người ấy giật tai c a họ r i quay sang một bên và l m 

b m   Nghe có v  bộn ti n đấy ”  iệu bộ này là một n  lực nh m  không 

nghe đi u không hay” b ng cách đ t tay ở đâu đó xung quanh tai, bên trên 

tai hay giật mạnh dái tai.  ây là phiên bản c a điệu bộ               e    

hai tai mà tr  con s  d ng khi không muốn nghe những lời khiển trách c a 

cha mẹ. Các biến thể khác c a điệu bộ này g m có  xoa ph a sau tai, ngoáy 

tai, k o dái tai ho c b  cong vành tai v  ph a trước để che l  tai. 

Ngoài ra, điệu bộ             c ng có thể hàm ý người nào đó đã nghe đ  ho c đang muốn 

nói. Và giống như điệu bộ sờ m i, điệu bộ này c ng hay được những người đang lo l ng s  d ng. 

 hái t  Charles thường n m lấy tai l n sờ m i m i khi ông bước vào c n ph ng chật n ch người ho c 

đi ngang đám đông.  iệu bộ này cho biết ông đang lo l ng, bởi ch ng ta chưa bao giờ thấy ông d ng 

ch ng khi đã yên v  trong xe hơi. 

 uy nhiên ở  , điệu bộ n m lấy tai d ng để ch  một người không nam t nh ho c đ ng t nh 

nam. 

 . G i c  

 rong điệu bộ       , ngón trỏ - thông thường ở bàn tay thuận – gãi 

một bên cổ ở dưới dái tai.  heo quan sát c a ch ng tôi, trung bình một người 

gãi cổ 5 lần,  t khi dưới 5 lần và hầu như không bao giờ hơn 5 lần.  ây là 

dấu hiệu ch  sự nghi ngờ, không ch c ch n và là điệu bộ đ c trưng c a 

những người hay nói   ôi không ch c là tôi đ ng ý.”  ất d  nhận thấy điệu 

bộ gãi cổ khi lời nói mâu thu n với điệu bộ. V  d , nếu ai đó gãi cổ khi nói 

các câu đại loại như    ôi có thể hiểu cảm giác c a anh” thì thực chất anh ta không hiểu gì cả! 

 .   o c  áo 

 esmond  orris là một trong những người đầu tiên phát hiện ra r ng lời 

nói dối gây cảm giác ng a ran tại một số mô nhạy cảm trên m t và cổ.  o đó, 

người ta thường phải cọ ho c gãi để bớt ng a.  i u này giải th ch tại sao những 

người cảm thấy không ch c ch n thường gãi cổ hay những người đang nói dối, 

sợ b  b t b  lại k o cổ áo.  hi một người nói dối nào đó cảm thấy bạn đang nghi 
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ngờ anh ta thì huyết áp c a anh ta t ng lên, gây đổ m  hôi ở cổ. 

 iệu bộ k o cổ áo c ng xảy ra khi ai đó cảm thấy t c giận ho c không hài l ng và cần k o 

thấp cổ áo xuống cho thoáng cổ.  hi thấy người nào s  d ng điệu bộ này thì bạn hãy hỏi    in anh 

vui l ng l p lại đi u đó” ho c   in anh vui l ng làm r  điểm đó” để cho người s p l a dối phải t  bỏ 

ý đ nh. 

 .   t ngón tay vào miệng 

 ây là hành động vô th c ở những người muốn tìm lại cảm giác an toàn như đ a tr  đang b  

v  mẹ khi họ cảm thấy c ng th ng.  r  con ngậm ngón cái hay m p ch n thay cho v  mẹ, c n người 

lớn thì đ t tay vào miệng, ngậm điếu thuốc, t u thuốc, cây viết, m t k nh ho c nhai kẹo cao su. 

 

N            ì        ả               

Hầu hết các động tác c a tay và miệng đ u có liên quan đến hành vi nói dối hay l a dối, 

nhưng                                là biểu hiện bên ngoài c a nhu cầu trấn tĩnh bên trong. Vì vậy, 

động thái t ch cực với một người đang làm điệu bộ này là đem lại sự tin cậy và cảm giác an toàn. 

 iệu b  đánh giá sự ch n ch  

Người di n thuyết giỏi được xem là người có thể dựa vào   rực giác” để biết khi nào th nh 

giả đang ch  ý và khi nào th nh giả đã nghe đ .  ột nhân viên bán hàng giỏi phải nhận biết được 

mối quan tâm c a khách hàng, đ ng thời biết cách đánh tr ng  điểm yếu” c a họ. Bất k  người d n 

chương trình nào c ng đ u cảm thấy trống trải khi thuyết trình trước những th nh giả kiệm lời ho c 

ch  ng i im quan sát.  ay thay, một số điệu bộ                 có thể được s  d ng làm nhiệt kế để 

kiểm tra độ nhiệt tình hay thờ ơ c a người khác, c ng như cho người di n thuyết biết họ đang làm tốt 

công việc đến m c nào. 

 ự bu n chán 

 hi người nghe chống tay lên c m thì đó là dấu hiệu cho biết họ b t đầu cảm thấy chán. 

 rong điệu bộ này, bàn tay nâng đầu lên ng n họ không ng  gật, đ ng thời cách cánh tay và bàn tay 

chống c m tiết lộ m c độ bu n chán c a họ. Hành động này thường b t đầu b ng việc nâng c m 

b ng ngón cái, đến khi mất dần sự th ch th  thì d ng n m tay để đ  c m.  rong trường hợp người 
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nghe d ng cả bàn tay đ  láy đầu  Hình minh họa  đi u đó có nghĩa, họ đã mất hết h ng th .  ấu hiệu 

bu n chán tột bậc xuất hiện l c họ lấy cả hai tay đ  toàn bộ đầu, đ ng thời ta có thể nghe r  tiếng 

ngáy! 

 

  y               ể   ă                     

Việc các th nh giả g  ngón tay lên bàn và nh p chân liên t c trên sàn thường làm cho những 

di n giả chuyên nghiệp hiểu nhầm là dấu hiệu c a sự bu n chán. Nhưng thật ra, nó thể hiện thái độ 

thiếu kiên nh n. Nếu dấu hiệu này xuất hiện trong l c bạn nói chuyện với một nhóm người thì bạn 

cần phải áp d ng một động thái chiến lược là buộc người g  ngón tay ho c nh p chân tham gia vào 

cuộc tr  chuyện để họ không gây ảnh hưởng tiêu cực đến những người khác. Bất k  th nh giả nào 

thực hiện các dấu hiệu v a nêu c ng có ý báo cho di n giả biết là đến l c ông ta nên kết th c bài nói 

chuyện. 

                                  e    . 

                               . 

                                               

 ốc độ g  ngón tay ho c nh p chân có liên quan tới m c độ sốt ruột c a người nghe. Nh p g  

càng nhanh nghĩa là họ càng thiếu kiên nh n. 

Các điệu b  đánh giá 

 iệu bộ đánh giá được thể hiện b ng bàn tay n m lại tựa vào c m ho c má và thường thì 

ngón trỏ chĩa lên.  ư thế này s  chuyển thành tư thế l ng bàn tay đ  lấy c m khi người thực hiện b t 

đầu mất h ng th  nhưng v n muốn tỏ ra quan tâm vì ph p l ch sự. 

 

 Đ                    ẻ          –     

                  y  ự        . 

 

 

 

Những người quản lý cấp trung thường d ng điệu bộ đánh giá để giả vờ quan tâm đến ch  

t ch công ty m i khi ông này trình bày các bài phát biểu bu n chán, t  nhạt.  uy nhiên, không may là 
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hành động bàn tay b t đầu đ  lấy đầu  theo bất c  hình th c nào  đã tiết lộ sự thật và rất có thể s  

khiến v  ch  t ch nhận thấy một số nhân viên c a mình không thành thật ho c đang d ng chiêu tâng 

bốc giả tạo. 

 

           y    ĩ   ê   ự . 

 

 

 

Bàn tay tựa nhẹ vào má nhưng không đ  lấy đầu biểu lộ sự quan tâm đ ch thực. C n khi ngón 

trỏ ch  th ng lên má và ngón cái đ  c m, có nghĩa người nghe đang có suy nghĩ tiêu cực ho c ch  

tr ch v  người nói hay đ  tài c a họ.  rong vài trường hợp, ngón trỏ có thể d i m t ho c đ y m t lên 

cho thấy người nghe v n c n nghĩ những ý nghĩ tiêu cực. 

Người ta thường hiểu nhầm điệu bộ đánh giá là điệu bộ th ch th , nhưng thực ra, ngón cái 

chống c m lại bộc lộ thái độ ch  tr ch c a người nghe. Việc giữ một c m điệu bộ có liên quan đến 

thái độ người thực hiện nên người nào duy trì c m điệu bộ đánh giá càng lâu thì thái độ ch  tr ch c a 

họ s  càng k o dài. Có thể xem c m điệu bộ này là dấu hiệu cho thấy người nói cần có hành động t c 

thì, ho c lôi k o người nghe vào câu chuyện ho c kết th c cuộc nói chuyện. Ngoài ra, một biện pháp 

đơn giản làm thay đổi thái độ người nghe là đưa vật gì đó cho họ để người đó đổi tư thế. 

 

 

Ô       ã           ặ  

         y  ị    y        
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 ứ                             ể                y    ,      

  ,  ồ       ,                 ể                  y                         ự       ả . 

 

Ngư i dự  h ng vấn đang nói dối 

Ch ng tôi đã phỏng vấn một người đàn ông nước ngoài đến xin dự tuyển vào công ty ch ng 

tôi.  uốt cuộc phỏng vấn, anh ta c  b t ch o chân và khoanh tay  d ng c m điệu bộ đánh giá phê 

phán , l ng bàn tay kh p lại đ ng thời thường xuyên quay m t đi.    ràng là anh ta lo l ng đi u gì 

đó, nhưng trong phần đầu cuộc phỏng vấn, ch ng tôi không có đ  thông tin để đánh giá ch nh xác 

những điệu bộ tiêu cực c a anh ta.  hi ch ng tôi đ t câu hỏi v  người ch  trước, thời gian anh ta làm 

việc ở quê nhà, anh ta trả lời k m theo một loạt điệu bộ gi i m t, sờ m i và tránh nhìn th ng. Cuối 

c ng, ch ng tôi quyết đ nh không tuyển d ng người này vì những đi u ch ng tôi nhìn thấy đ u mâu 

thu n với đi u anh ta nói.  uy nhiên, vì hiếu k  v  các điệu bộ giả tạo đó nên ch ng tôi đã kiểm tra 

thông tin t  những người cung cấp tin ở nước ngoài và phát hiện r ng anh ta đã khai man v  quá kh  

c a mình. Ch c h n, anh ta cho r ng nhà tuyển d ng ở một nước khác s  không nhọc công kiểm tra 

thông tin t  những người cung cấp ở nước ngoài. Nếu không hiểu được các dấu hiệu cơ thể, có l  

ch ng tôi đã phạm sai lầm vì thuê anh ta. 

 uốt cằm 

 ần tới, nếu có cơ hội thảo luận với một nhóm người, bạn hãy quan sát họ thật c n thận trong 

khi đưa ra ý kiến. Có thể bạn s  thấy r ng đa số họ đ u đưa một bàn tay lên m t và d ng điệu bộ 

đánh giá.  hi gần kết th c bài thuyết trình, bạn hãy yêu cầu họ phát biểu ho c đưa ra đ  xuất.   c 

này,  họ s  d ng điệu bộ đánh giá và b t đầu điệu bộ         .  ây là dấu hiệu cho thấy họ đang suy 

nghĩ để đưa ra quyết đ nh. 
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Đ        y    ị       ể                      

 hi bạn yêu cầu người nghe đưa ra quyết đ nh và họ b t đầu vuốt c m thì các điệu bộ theo 

sau đó s  cho bạn biết họ đ ng ý hay phản đối.   c này, tốt nhất là bạn giữ im l ng, đ ng thời quan 

sát những điệu bộ kế tiếp c a họ. Ch ng báo hiệu họ đã quyết đ nh  Ch ng hạn, nếu sau điệu bộ vuốt 

c m là điệu bộ khoanh tay, b t ch o chân và ng i th t vào trong ghế, thì ch c ch n r ng câu trả lời 

c a họ s  là  không”.  ự quan sát này sớm mách bảo bạn nêu lại các đ  ngh  trước khi người nghe t  

chối và làm cho cuộc thỏa thuận di n biến xấu đi. 

Ngược lại, nếu sau động tác vuốt c m là điệu bộ c i v  ph a trước, cánh tay mở rộng, ho c 

tiếp t c nghe lời đ  ngh  c a bạn ho c xem hàng m u, thì có khả n ng bạn s  nhận được câu trả lời 

 đ ng ý” và có thể tiến tới thỏa thuận. 

C m điệu b  trì ho n 

Với người đeo m t k nh, thay vì d ng điệu bộ vuốt c m khi đưa ra quyết đ nh, người này s  

thực hiện nối tiếp c m điệu bộ đánh giá b ng cách g  m t k nh ra và đ t một gọng k nh vào miệng. 

C n người h t thuốc lá s  r t một hơi thuốc. Hành động ngậm viết ho c ngón tay c a người nào đó 

khi được yêu cầu đưa ra quyết đ nh là dấu hiệu cho biết họ đang cảm thấy phân vân và cần được trấn 

an. Vật ngậm trong miệng cho ph p họ trì hoãn c ng như xoa d u cảm giác b  hối th c phải đưa ra 

câu trả lời ngay lập t c. 

 ôi khi các điệu bộ bu n chán, đánh giá và đưa ra quyết đ nh được kết hợp lại, m i điệu bộ 

bộc lộ những thái độ khác nhau c a người thực hiện. 

Hình minh họa sau đây cho thấy điệu bộ đánh giá chuyển sang c m ho c bàn tay có thể tạo 

thành động tác vuốt c m. Người này đang đánh giá lời đ  ngh , đ ng thời r t ra kết luận. 

 

 

                    /         y    ị   
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 hi người nghe mất dần h ng th  với người nói thì đầu c a họ b t đầu tựa lên tay. Hình minh 

họa bên dưới thể hiện thái độ thờ ơ c a người nghe thông qua điệu bộ đánh giá với ngón cái đ  c m. 

 

 

                    , 

  y    ị                

 

 

 

       S     z                     õ        ể       ì   

                 ẫ           ì      y    ì     y            . 

 iệu b   oa và v  đ u 

 hi bạn nói ai đó  đang làm tôi chán ngấy đến tận cổ” (a pain in the 

neck  nghĩa là bạn đ  cập đến phản  ng cương lên c a các cơ nhỏ trên cổ, 

thường được gọi là hiện tượng nổi da gà.   c này, lớp da có d nh lông ở cổ - 

thực ra không hiện hữu – b  dựng đ ng lên, tạo cho bạn v  đáng sợ, bởi vì bạn 

đang cảm thấy b  đe dọa ho c t c giận.  i u này tương tự phản  ng  x  lông” 

c a một con chó đang t c giận khi phải đương đầu với con chó khác có khả 

n ng s  là k  th  c a nó. Phản  ng nêu trên làm cho bạn cảm thấy ng a ran ở 

sau cổ m i khi bạn t c giận hay sợ hãi.  hông thường, bạn s  xoa tay lên cổ để 

giảm bớt cảm giác ng a ngáy này. 

Giả s  bạn nhờ ai đó gi p bạn một việc nhỏ và họ quên thực hiện nó.  hi bạn hỏi họ kết quả, 

họ v  trán ho c sau cổ như thể họ đang đánh ch nh mình.   c d  v  ở v  tr  nào đ u biểu th  sự quên 

khuấy đi mất, nhưng quan trọng là họ v  ở trán hay sau cổ. Nếu v  trán thì đây là dấu hiệu cho thấy 

họ không sợ bạn nh c đến sự đãng tr  c a họ. C n nếu họ v  ở sau cổ để làm d u các động tác cơ 
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cương đang dựng lên thì đi u đó có nghĩa là bạn đã khiến họ  chán ngấy đến tận cổ” theo đ ng nghĩa 

đen vì đ  cập đến việc mà họ quên làm. C n nếu họ v  mông thì  

Gerard Nierenberg thuộc Học viện  àm phán Ne   ork  Negotiation  nstitute  phát hiện r ng 

người hay xoa sau cổ thường có khuynh hướng tiêu cực ho c ch  tr ch, trong khi người hay xoa trán 

để di n tả l i lầm c a mình thường cởi mở và d  gần hơn. 

 

(          “                  ” (ND)) 

 ể hiểu ch nh xác các điệu bộ c a tay và m t trong tình huống nhất đ nh cần phải mất rất 

nhi u thời gian quan sát.  hi thấy một người thực hiện bất k  điệu bộ c a tay và m t nào đã được 

bàn đến trong chương này thì nhi u khả n ng, họ đang có suy nghĩ tiêu cực.  uy nhiên, vấn đ  đ t ra 

là suy nghĩ tiêu cực ấy có ý nghĩa gì?  ó có thể là sự nghi ngờ, dối trá, không ch c ch n, cường điệu, 

lo l ng hay nói dối một cách trơ tr n.    n ng thực sự ch nh là khả n ng nhận biết thái độ tiêu cực 

nào mới đ ng là thái độ c a họ.  ể đạt được đi u này, tốt nhất là phân t ch những điệu bộ xuất hiện 

trước điệu bộ c a tay và m t, đ ng thời hiểu ch ng theo đ ng ngữ cảnh. 

   do t i sao  ob luôn thua c  

Ch ng tôi có một đ ng nghiệp tên là Bob, ông ấy rất th ch chơi cờ. Ch ng tôi đã thách đấu 

với Bob r i b  mật quay phim lại trận đấu để phân t ch ngôn ngữ cơ thể c a ông ấy. Cuộn phim cho 

thấy Bob thường xoa tai ho c sờ m i m i khi ông ấy không ch c v  bước đi kế tiếp. Ngoài ra, l c 

ch ng tôi thể hiện ý đ nh di chuyển một quân cờ b ng cách chạm hờ nó thì ngôn ngữ cơ thể Bob tiết 

lộ suy nghĩ c a ông ấy v  nước đi dự kiến này. Nếu cảm thấy có thể đánh bại nước cờ đó và nghĩ ra 

nước phản công thì Bob s  biểu hiện sự tự tin b ng điệu bộ ch p tay hình tháp chuông. Ngược lại, 

nếu không ch c ch n ho c không hài l ng, ông ấy s  d ng điệu bộ che miệng, n m lấy dái tai ho c 

gãi cổ.  ọi việc xảy ra theo dự đoán khi ch ng tôi b  mật giải th ch các dấu hiệu c a Bob cho những 

thành viên khác trong nhóm chơi cờ c a ch ng tôi. Ch ng bao lâu sau, đa số họ đ u có thể đánh bại 

ông bạn Bob tội nghiệp b ng cách đoán trước suy nghĩ c a ông ấy thông qua ngôn ngữ cơ thể c a 

ông. Bob đã không được t ng 1 bản c a cuốn sách này. 

  ngh a k   

 rong cuộc phỏng vấn phân vai có quay video, người được phỏng vấn đột nhiên che miệng và 

xoa m i sau khi nghe ch ng tôi hỏi một câu.  iệu bộ này di n ra trong vài giây ngay trước khi trả 
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lời, sau đó anh ta trở lại tư thế thoải mái.    đầu cho đến l c đó, người được phỏng vấn v n giữ tư 

thế thoải mái  không cài khuy áo khoác, để lộ l ng bàn tay, gật đầu và c i v  ph a trước m i khi trả 

lời câu hỏi. Vì vậy, ch ng tôi đã nghĩ đây là các điệu bộ đơn l  ho c không liên quan đến ngữ cảnh. 

 hi ch ng tôi hỏi anh ta v  điệu bộ này, anh ta trả lời r ng khi được đ t câu hỏi, anh ta nghĩ đến hai 

hướng trả lời  một là tiêu cực, hai là t ch cực.   c nghĩ đến câu trả lời tiêu cực và khả n ng người 

phỏng vấn phản  ng lại với nó, anh ta che miệng lại.  uy nhiên, khi nghĩ đến câu trả lời t ch cực, anh 

ta b n bỏ tay ra và tỏ v  thoải mái.  ự hoài nghi c a anh ta v  phản  ng có thể có c a người phỏng 

vấn đối với câu trả lời tiêu cực đã d n đến điệu bộ che miệng đột ngột. 

 i u này giải th ch lý do tại sao điệu bộ c a tay và m t rất d  b  hiểu nhầm, vì thế người ta d  

đưa ra kết luận sai lầm. 
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Chư ng   

C C     H      NG     

 

                          ả  ă     ì    yê              ặ   ắ    ắ  

  ch s  ch ng minh ch ng ta luôn b  thu h t bởi đôi m t và ch ng tác động đến hành vi c a 

ch ng ta.  ự tiếp x c b ng m t đi u ch nh cuộc tr  chuyện, cho ta biết ai đang là người trội hơn  

 Anh ta khinh thường tôi”, đ ng thời góp phần hình thành những manh mối cơ bản khiến ta nghi ngờ 

k  nói dối   Hãy nhìn vào m t tôi khi anh nói đi u đó ”  hi nói chuyện trực diện, ch ng ta hay nhìn 

vào m t người đối diện. Vì vậy, các dấu hiệu b ng m t là một phần quan trọng để nhận biết thái độ 

và suy nghĩ c a họ.  hi g p m t lần đầu tiên, người ta thường nhanh chóng đưa ra hàng loạt nhận x t 

v  nhau mà phần lớn dựa vào những gì họ nhìn thấy. 

Ch ng ta hay d ng các c m t  như   Cô ấy nhìn anh ta ch m ch m”,   rong m t anh ấy lóe 

lên ni m hy vọng”,  Cô ấy có đôi m t to thơ ngây”,  Anh ta có đôi m t gian xảo”,  Cô ấy có đôi m t 

quyến r ”,  Cô ấy nhìn anh ấy đ m đuối”,  Cô ấy nhìn với v  lãnh đạm” ho c  Anh ta nhìn tôi với 

ánh m t đầy ác ý”. Ch ng ta c ng thường nói ai đó có đôi m t c a Bette  avis, đôi m t  ây Ban 

Nha, đôi m t gợi tình, đôi m t khó hiểu, đôi m t giận dữ, đôi m t đờ đ n, đôi m t d  x t, đôi m t 

bu n, đôi m t hạnh ph c, đôi m t lãnh đạm, đôi m t ghen t , đôi m t không tha th  và đôi m t s c 

lẹm.  hi d ng những c m t  này, ch ng ta đã vô tình đ  cập đến k ch c  con ngươi và thái độ trong 

cái nhìn c a một người.  rong số các dấu hiệu giao tiếp c a con người, đôi m t có thể tiết lộ nhi u 

đi u ch nh xác bởi ch ng là một trọng điểm trên cơ thể.  hông những vậy, con ngươi c n hoạt động 

độc lập, ngoài tầm kiểm soát c a tâm th c. 

Con ngư i gi n ra 

 rong những đi u kiện ánh sáng nhất đ nh, con ngươi c a bạn s  giãn ra hay thu lại t y theo 

thái độ, tâm trạng c a bạn thay đổi t  t ch cực sang tiêu cực ho c ngược lại.  hi một người trở nên 

phấn kh ch, con ngươi c a họ có thể giãn to gấp 4 lần so với k ch c  ban đầu. Ngược lại, tâm trạng 

t c giận, tiêu cực làm con ngươi thu lại ở trạng thái  long s ng sọc” hay  nhìn tr ng tr ng”   Nghĩa 

đen  đôi m t c a r n  snake eyes   N   .  ôi m t vui v  thường trông thu h t hơn, bởi vì ch ng ta d  

nhìn thấy tình trạng giãn con ngươi. 
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Đ    ắ  “             ”     Đ    ắ       ì   

 ckhard Hess, cựu trưởng khoa tâm lý thuộc trường  ại học Chicago, là người tiên phong 

trong các cuộc nghiên c u v  đ ng t  học.  ng phát hiện trạng thái hưng phấn thông thường c a con 

người ảnh hưởng tới k ch c  c a con ngươi. Nói chung, k ch c  con ngươi t ng lên khi người ta nhìn 

thấy đi u gì đó k ch th ch họ.  ua nghiên c u, Hess phát hiện r ng con ngươi c a những người đàn 

ông và ph  nữ bình thường đ u giãn ra khi họ ng m các b c ảnh c a người khác giới và co lại trước 

những b c ảnh c a người c ng giới. Hess c ng thu được các kết quả tương tự khi yêu cầu những 

người tham gia nhìn vào các b c ảnh d  ch u và không d  ch u v  đ  tài th c  n, ch nh tr  gia, tr  

khuyết tật, cảnh chiến tranh ho c khi yêu cầu họ nghe nhạc. [Nguyên v n  heterosexual men and 

 omen, có nghĩa là người th ch  có quan hệ tình d c ho c không  người khác phái, để phân biệt với 

giới đ ng t nh  homosexual . Ch ng tôi xin d ch là  bình thường” để tránh phải d ng những c m t  

v ng v   N   . Ngoài ra, ông c ng phát hiện việc t ng k ch c  con ngươi có mối tương quan t ch cực 

tới khả n ng x  lý vấn đ , c  thể là con ngươi giãn ra cực đại khi người ta tìm ra giải pháp cho vấn 

đ  c a họ. 

 

       y  ứ  ả         y         ? 

Nghiên c u trong giới doanh nhân, ch ng tôi nhận thấy, người ta s  nghĩ các người m u trong 

các b c ảnh quyến r  hơn nếu con ngươi c a họ được ch nh s a lớn hơn.  ây là một cách hữu hiệu 

để t ng doanh số bán ra c a những sản ph m có s  d ng ảnh ch p cận cảnh gương m t, ch ng hạn 

như m  ph m dành cho ph  nữ hay các sản ph m ch m sóc tóc, quần áo,   hi s  d ng những tập 

sách quảng cáo trong một chiến d ch g i thư trực tiếp, ch ng tôi đã làm t ng doanh số bán son môi 
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hiệu  evlon qua catalog lên khoảng 45  b ng cách làm t ng k ch c  con ngươi c a các người m u 

trong ảnh. 

 ôi m t là dấu hiệu quan trọng trong thời gian hẹn h  và m c đ ch trang điểm m t là nh m 

nhấn mạnh s c biểu cảm c a đôi m t. Nếu một ph  nữ b  cuốn h t bởi người đàn ông, cô ta s  mở 

c ng con ngươi khi nhìn người đàn ông đó.  ấu hiệu này gi p anh ta giải mã ch nh xác thái độ c a 

cô gái mà không cần tường tận điệu bộ.  ây là lý do tại sao các cuộc hẹn h  lãng mạn ở những nơi 

có ánh sáng mờ ảo thường rất thành công, bởi l c ấy, con ngươi c a 2 người đ u giãn ra và tạo được 

ấn tượng là cả 2 c ng quan tâm đến nhau. 

                                                                                   ă        

                ? 

 hi những người yêu nhau nhìn sâu vào m t nhau, họ hoàn toàn không nhận th c được r ng 

họ đang tìm dấu hiệu c a sự giãn nở con ngươi, và m i người b  hấp d n bởi sự giãn nở con ngươi 

c a người kia. Nghiên c u cho thấy khi đàn ông xem phim khiêu dâm, con ngươi c a họ có thể giãn 

nở gấp 3 lần so với k ch c  ban đầu.  rong khi đó, con ngươi c a đa số ph  nữ giãn nở nhi u nhất 

khi họ xem các b c ảnh ch p bà mẹ và em b . Con ngươi c a tr  sơ sinh hay tr  em vốn to hơn người 

lớn.  hi có m t người lớn, con ngươi c a tr  sơ sinh không ng ng giãn ra để tạo sự cuốn h t và nhận 

được nhi u sự quan tâm hơn.  ây là lý do tại sao những món đ  chơi tr  em bán chạy nhất gần như 

l c nào c ng có con ngươi quá c . 

Các nghiên c u c ng cho thấy sự giãn nở c a con ngươi có tác động h  trợ đối với người nhìn 

thấy ch ng. Những người đàn ông nhìn các b c ảnh ch p ph  nữ có con ngươi giãn ra đã c ng con 

ngươi ra nhi u hơn so với khi họ nhìn những b c ảnh ch p ph  nữ có con ngươi thu lại. 

Cu c ki m tra con ngư i 

 hả n ng giải mã sự giãn nở c a con ngươi c a ch ng ta là b m sinh và xảy ra hoàn toàn tự 

động.  ể kiểm tra đi u này, bạn hãy lấy tay che hình B, r i yêu cầu một người nào đó nhìn ch m 

ch m vào  con ngươi” ở hình A.  au đó đổi lại, cho họ nhìn ch m ch m vào hình B, bạn s  thấy con 

ngươi c a họ c ng ra như thế nào để tương x ng đối với hình minh họa.  ở dĩ như vậy là vì não 

người đi u khiển con ngươi nhìn đôi m t mà nó cảm thấy quyến r . Con ngươi c a ph  nữ giãn ra 

nhanh hơn con ngươi c a đàn ông nh m tương  ng với đôi m t mà não họ nhìn thấy. 
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Hess đã tiến hành th  nghiệm phản  ng c a con ngươi b ng cách cho những người tham gia 

xem 5 b c ảnh  người đàn ông khỏa thân, ph  nữ khỏa thân, tr  sơ sinh, bà mẹ với tr  sơ sinh và 

phong cảnh.   ng như dự đoán, con ngươi c a nhóm đàn ông đã giãn nở nhi u nhất khi nhìn ảnh 

ph  nữ khỏa thân. Ngược lại, nhóm đàn ông đ ng t nh c ng con ngươi nhi u nhất khi nhìn ảnh người 

đàn ông khỏa thân.  rong khi đó con ngươi c a nhóm ph  nữ giãn nở nhi u nhất khi họ nhìn các b c 

ảnh bà mẹ với tr  sơ sinh và nhi u th  hai khi họ nhìn ảnh người đàn ông khỏa thân. 

Các cuộc kiểm tra được tiến hành với những chuyên gia chơi bài cho thấy họ th ng  t hơn khi 

đối th  c a họ đeo k nh sậm màu. V  d , nếu đối th  được chia 4 lá ách trong một ván bài xì  poker  

thì chuyên gia chơi bài có thể nhận thấy con ngươi c a đối th  giãn ra nhanh chóng và gi p họ  cảm 

thấy” là không nên tố ván đó.  rong trường hợp này, k nh sậm màu đã che đi các dấu hiệu c a con 

ngươi và kết quả là các chuyên gia đó th ng bài  t hơn thường lệ. 

Việc giải mã dấu hiệu c a con ngươi đã được các thương nhân bu n bán đá quý c a  rung 

 uốc thời xa xưa thực hiện b ng cách quan sát sự giãn nở con ngươi c a người mua khi thương 

lượng giá cả. Cách đây nhi u thế k , các cô gái mại dâm thường nhỏ thuốc belladonna – một loại c n 

thuốc có ch a atropin – vào m t để làm giãn con ngươi c a họ, gi p họ trông gợi cảm hơn. 

 

 

D                    ắ               :                 

             ẻ -  ồ                                 ă     . 

 ì          y             “ ắ    ể  ỗ     ”    1%         ắ  

  ả    ứ          y. N                          ắ         

         ả                  ả                ú      12     . 

 

 

 

Ngạn ngữ cổ có khuyên   Hãy nhìn vào m t người đối diện khi bạn đang nói chuyện với họ” 

l c đang giao tiếp ho c thương lượng. Nhưng tốt hơn là nên tập  nhìn vào con ngươi”, vì nó s  cho 

bạn biết những cảm x c thật sự c a họ. 

Như thông lệ   h  nữ v n gi i h n 

 iến sĩ  imon Baron-Cohen thuộc  ại học Cambridge đã tiến hành một số th  nghiệm, trong 

đó người tham gia được cho xem những b c ảnh khuôn m t mà ch  ch a lại 2 khe m t hẹp. Họ được 

yêu cầu xác đ nh các trạng thái tinh thần thể hiện trong những b c ảnh, ch ng hạn như  thân thiện”, 

 thoải mái”,  th  đ ch”,  lo l ng” và các thái độ như  khao khát quan hệ tình d c với bạn”,  khao 

khát quan hệ tình d c với người khác”. 
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 heo thống kê, phân n a số câu trả lời ch  dựa vào suy đoán này hoàn toàn ch nh xác.  rong 

đó, điểm số trung bình c a đàn ông là 19 25 c n ph  nữ đạt 22 25. Cuộc kiểm tra trên cho thấy cả hai 

giới đ u có khả n ng giải mã các dấu hiệu b ng m t tốt hơn dấu hiệu cơ thể và ph  nữ giỏi việc này 

hơn đàn ông.  uy nhiên, các nhà khoa học v n chưa biết thông tin b ng m t được g i đi ho c giải mã 

b ng cách nào. Họ ch  biết r ng ch ng ra có thể làm được đi u đó mà thôi  Những người m c bệnh 

tự k   autism  – hầu hết là đàn ông – có điểm số thấp nhất. Não c a những người này thiếu khả n ng 

nhận biết ngôn ngữ cơ thể c a đ ng loại.  ây ch nh là lý do khiến họ g p khó kh n trong giao tiếp, 

cho d  nhi u người có ch  số thông minh rất cao. 

 i c mắt đưa tình 

Con người là loài động vật linh trưởng duy nhất có tr ng tr ng – m t c a tinh tinh toàn tr ng 

đen.  r ng tr ng phát triển dần thành một công c  h  trợ giao tiếp cho ph p con người thấy người 

khác đang nhìn đi đâu, bởi hướng nhìn g n li n với trạng thái cảm x c. B m sinh, não ph  nữ được 

cấu tạo để nhận biết cảm x c tốt hơn não đàn ông  vì vậy, m t ph  nữ nhi u tr ng tr ng hơn đàn ông. 

 o m t c a tinh tinh thiếu tr ng tr ng nên con m i không biết nó đang nhìn đi đâu ho c mình có b  

phát hiện gì không  nhờ vậy, tinh tinh d  dàng s n m i hơn. 

                                                              . 

Như n lông mày 

   thời xa xưa, ở kh p nơi, người ta đã s  d ng điệu bộ này làm dấu hiệu  chào hỏi” t  xa. 

               c ng là điệu bộ chào hỏi c a loài kh  và tinh tinh nên có thể kh ng đ nh đây là điệu 

bộ b m sinh.   điệu bộ này, lông mày nâng lên rất nhanh trong giây lát r i hạ xuống ngay sau đó 

nh m thu h t sự ch  ý c a người khác đến gương m t mình, qua đó có thể trao đổi các dấu hiệu r  

ràng.  uốc gia duy nhất không s  d ng điệu bộ này là Nhật Bản vì họ xem đây là điệu bộ thiếu đ ng 

đ n, không l ch sự và có hàm ý khêu gợi tình d c. 

N            y 

Nhướn lông mày là điệu bộ xác nhận sự hiện diện c a người khác một cách vô th c. Nó có 

thể liên quan tới phản  ng sợ hãi do b  kinh ngạc, ho c t  ch  muốn nói    ôi rất ngạc nhiên và sợ 

anh” thành ra   ôi nhận ra anh và không h  đe dọa anh”. Ch ng ta không s  d ng điệu bộ này với 

những người lạ m t trên đường ho c những người mà ch ng ta không th ch. Những người không 

nhướn lông mày trong lần chào hỏi đầu tiên thường b  đánh giá là hung h ng. Bạn hãy th  làm một 

bài kiểm tra nhỏ  bạn ng i ở ti n sảnh khách sạn và nhướn lông mày với bất k  ai đi ngang qua, bạn 
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s  nhận thấy ngay tác d ng c a nó. Những người nhận được dấu hiệu không những m m cười và đáp 

lại điệu bộ c a bạn mà c n bước lên nói chuyện với bạn. Nguyên t c vàng là hãy luôn nhướn lông 

mày với những người bạn th ch ho c muốn gây thiện cảm với họ. 

 r n  o  mắt 

Hạ thấp lông mày là cách con người thể hiện sự thống tr  ho c khiêu kh ch người khác, trong 

khi đó, nâng lông mày lên lại biểu lộ thái độ ph c t ng.  hông những vậy,  eating    eating đã 

phát hiện r ng không ch  con người mà nhi u loài tinh tinh, kh  d ng các điệu bộ này với c ng m c 

đ ch trên. 

 

       y                   

     y          ẻ                    

                 y                   

     y           ì    y             

  y                               

        ừ      ẻ  y   y    ừ      ẻ 

lo âu. 

 

Như ch ng tôi đã phân t ch trong cuốn Why Men lie & Women Cry  Nhà xuất bản  rion , ph  

nữ tr n xoe m t b ng cách nâng lông mày và lông mi lên nh m tao  v  m t ngây thơ” c a một đ a 

tr .  iệu bộ này làm tiết ra hooc-mon k ch th ch bản n ng che chở bảo vệ người ph  nữ c a đàn ông. 

 hông những vậy, ph  nữ c n nhổ và v  lông mày xếch lên trán để trông có v  yếu đuối hơn bởi  t 

nhất v  m t ti m th c, họ biết đi u đó lôi cuốn đàn ông. Ngược lại, đàn ông t a lông mày t  trên đầu 

lông mày xuống để làm cho m t có v  hẹp và nam t nh hơn. 

 ohn    ennedy có hàng lông mày  thấp xuống ở ch nh giữa”, khiến cho gương m t c a ông 

trông l c nào c ng có v  đ m chiêu và đi u này đã lôi cuốn c  tri. Nếu  ennedy có hàng lông mày to 

đậm như di n viên  ames Cagney thì có l  ông đã không ảnh hưởng nhi u đến các c  tri như vậy. 

C m điệu b   nhìn l n  

Hạ đầu xuống và nhìn lên là một điệu bộ ph c t ng khác có thể làm m m l ng đàn ông. Nó 

làm đôi m t c a ph  nữ trông to ra và người ph  nữ có v  ngây thơ hơn.  r  em c ng thường ngước 

lên như vậy vì ch ng nhỏ hơn người lớn.  ộng tác này tạo cảm giác muốn che chở, bao bọc ở cả đàn 

ông l n ph  nữ. 



 128 

 

           D      ú  8      –                         ,    

       ể                        ú                 ì   ê . 

Công nương  iana đã tạo được dấu ấn riêng với điệu bộ hạ c m thấp xuống trong khi ngước 

nhìn lên để lộ phần cổ d  b  tổn thương. C m điệu bộ như tr  con này khiến cho hàng triệu người 

muốn che chở bà, đ c biệt vào thời điểm bà dường như b  Hoàng gia Anh công k ch. Những người 

d ng c m điệu bộ ph c t ng thường không cố ý tập luyện nhưng họ có ý th c được hiệu quả c a 

ch ng khi đang s  d ng. 

 

           D                      “  ì   ê ”  ể      ự  ồ    ả                               

    ặ         hôn nhân. 

Cách thắ  sáng ng n l a trong l ng ngư i đàn ông 

Hạ thấp m  m t, đ ng thời nâng lông mày, m t ngước lên và môi hơi h  là c m điệu bộ được 

ph  nữ s  d ng t  nhi u thế k  để biểu th  sự ph c t ng v  tình d c.  ây là một trong những điệu bộ 

đ c trưng c a những người ph  nữ giàu s c quyến r  như  arilyn  onroe, Deborah Harry hay 

Sharon Stone. 
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     y                   y                          ể 

           ể             ự      i (pre-or      )     

            . Í         ặ         ứ ,      ể          ể 

                            ả         . 

 

 

 

 iệu bộ này làm t ng tối đa khoảng cách giữa m  m t với lông mày v a tạo ra cái nhìn b   n, 

k n đáo. Các nghiên c u gần đây cho thấy đây c ng là biểu hiện trên khuôn m t c a nhi u ph  nữ 

ngay trước l c họ đạt đến trạng thái cực khoái trong ch n gối. 

Cách nhìn đ m đ m –   n nhìn đi đ u? 

Ch  khi bạn và người khác c ng  nhìn vào m t nhau” thì n n tảng giao tiếp thật sự mới có thể 

được thiết lập.  rong l c một số người làm ch ng ta cảm thấy thoải mái khi nói chuyện thì một số 

khác lại gây cho ch ng ta cảm giác bối rối và vài người thậm ch  c n có v  không đáng tin.  i u này 

ph  thuộc trước tiên vào khoảng thời gian họ ch m ch  nhìn ch ng ta khi l ng nghe hay họ giữ ánh 

nhìn c a ch ng ta. 

 ichael Argyle, nhà nghiên c u tiên phong v  tâm lý xã hội học và các k  n ng giao tiếp phi 

ngôn ngữ ở Anh, đã phát hiện khi người phương  ây hay người châu  u nói chuyện, thời gian trung 

bình họ nhìn ch m ch  vào người khác là 61 , bao g m 41  thời gian khi đang nói, 75  thời gian 

nhìn khi đang nghe và 31  thời gian c ng nhìn nhau. Argyle ghi nhận khoảng thời gian trung bình 

một người nhìn người đối diện ch m ch  là 2,95 giây và c ng nhìn nhau ch m ch  là 1,18 giây.  heo 

ghi nhận c a ch ng tôi, lượng thời gian tiếp x c b ng m t trong một cuộc tr  chuyện điển hình dao 

động t  25 đến 100 , t y thuộc vào việc ai là người đang nói và ngu n gốc v n hóa c a họ.  hông 

thường, ch ng ta duy trì 40 đến 60  thời gian tiếp x c b ng m t khi nói và 80  khi nghe  ch  có 

ngoại lệ tại Nhật Bản, một số n n v n hóa châu   và Nam   . Nơi đây, người ta xem sự tiếp x c lâu 

b ng m t biểu lộ thái độ hung h ng ho c không tôn trọng người khác. Người Nhật có khuynh hướng 

quay m t đi hay nhìn vào cổ họng người đối diện. Hành động này có thể gây bối rối cho những người 

phương  ây và châu  u vốn chưa hiểu biết v  khác biệt v n hóa. 

Ngoài ra, Argyle c n phát hiện r ng khi A th ch B, anh ta s  nhìn thường xuyên hơn.  i u này 

làm cho B nghĩ A th ch mình và để đáp lại, B s  th ch A. Nói cách khác, trong hầu hết các n n v n 

hóa, để xây dựng mối quan hệ tốt đẹp với người khác, bạn phải nhìn đáp lại khoảng 60 đến 70  thời 

gian họ nhìn bạn. Vì vậy, không có gì đáng ngạc nhiên khi ch ng ta khó mà tin tưởng một người 

luôn tỏ v  lo l ng, nh t nhát, ch  nhìn đáp lại chưa tới 1 3 thời gian ch ng ta nhìn họ.  ây c ng là lý 
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do tại sao trong các cuộc đàm phán, bạn nên tránh đeo k nh sậm màu ph ng trường hợp người khác 

cảm tưởng r ng bạn đang nhìn ch m ch m vào họ ho c cố tránh n  họ. 

                                                                                        

     

C ng như hầu hết các điệu bộ và ngôn ngữ cơ thể, khoảng thời gian người này nhìn người kia 

có thể khác nhau theo t ng n n v n hóa. Hãy luôn ch c ch n r ng bạn đã x t tới yếu tố v n hóa trước 

khi đưa ra kết luận. Nguyên t c an toàn nhất khi đến những nước như Nhật Bản là nhìn đáp lại ch  

nhà b ng thời gian gia ch  nhìn bạn. 

 hi hai người g p nhau và tiếp x c b ng m t trong lần đầu tiên, thường thì cấp dưới quay m t 

đi trước.  i u đó có nghĩa là hành động không quay m t đi trở thành dấu hiệu ngầm biểu lộ sự thách 

th c hay bất đ ng ý kiến đối với đối phương.  uy nhiên, nếu người kia có đ a v  cao hơn, ch ng hạn 

họ là sếp, thì bạn có thể th ng th n nêu lên quan điểm đối lập b ng cách nhìn ch m ch  vào họ lâu 

hơn vài giây so với bình thường. Nhưng đây không phải là cách hay để bạn biểu lộ thường xuyên 

trước m t sếp nếu bạn không muốn mất việc! 

Cách duy trì việc ti     c bằng mắt trong khu dành ri ng cho những ngư i th o chủ 

ngh a kh a th n 

Ch ng tôi g i một nhóm người không theo ch  nghĩa khỏa thân đến khu c a những người 

theo ch  nghĩa khỏa thân và quay phim để xem họ nhìn đi đâu khi được giới thiệu với những người 

mới.  ất cả những người đàn ông không theo ch  nghĩa khỏa thân cho biết, họ khó l ng cư ng lại sự 

thôi th c phải nhìn xuống và khi ch ng tôi xem lại b ng hình thì quả thực đ ng như vậy   rong khi 

đó, những người ph  nữ không h  g p vấn đ  này và đoạn phim cho thấy, hiếm có người ph  nữ nào 

ch  đ ch nhìn ch m ch m v  c i hạ giới.  i u này là vì đàn ông có góc nhìn hẹp nên họ nhìn th ng 

ph a trước tốt hơn ph  nữ c ng như nhìn xa hơn khi nhận diện m c tiêu.  uy nhiên, hầu hết đàn ông 

nhìn ở khoảng cách gần k m hơn nhi u so với ph  nữ.  o đó, họ khó kh n trong việc nhìn ra đ  đạc 

trong t  lạnh, t  đựng ly hay ng n k o. Ngược lại, góc nhìn c a ph  nữ mở rộng  t nhất là 45 độ v  

m i bên, trên và dưới, nghĩa là họ có thể làm ra v  đang nhìn vào m t ai đó trong khi thực sự lại đang 

d  x t các  m t hàng” c a đối phương. 
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                ì                                    ẻ            ì                              

             ì                . 

Cách thu h t sự ch    của nam gi i 

 hi một người ph  nữ muốn gây ch  ý với người đàn ông đi ngang mình, cô ấy s  đáp lại cái 

nhìn đ m đ m c a người đàn ông đó trong hai ba giây, sau đó ngoảnh m t đi và nhìn xuống. Cái nhìn 

này đ  để cô gái g i thông điệp quan tâm và ph c t ng đến người đó.  uy nhiên, một cuộc th  

nghiệm c a tiến sĩ  onika  oore thuộc trường  ại học  ebsters cho thấy, hầu hết đàn ông không 

giỏi đọc t n hiệu trong cái nhìn đầu tiên c a ph  nữ. Vì vậy, thông thường ph  nữ cần phải l p lại 

điệu bộ đó 3 lần với người đàn ông bình thường, 4 lần với người đàn ông chậm hiểu và 5 lần ho c 

hơn đối với người đàn ông hơi tối dạ. Cuối c ng, khi người ph  nữ có được sự ch  ý t  người đàn 

ông, cô ấy thường d ng phiên bản r t gọn c a kiểu nhướn lông mày, t c là điệu bộ thoáng tr n xoe 

m t k n đáo, báo cho người đàn ông biết t n hiệu này là nh m vào anh ta. 

 ôi khi, kiểu tiếp cận đơn giản b ng câu nói   Này, tôi th ch anh ” trong cuộc g p m t trực 

diện lại hiệu quả hơn đối với những người đàn ông chậm hiểu. 

H u h t những ngư i nói dối đều nhìn vào mắt b n 

Như ch ng tôi đã nói ở phần trước, nhi u người gán việc nói dối với hành động quay m t đi. 

Ch ng tôi đã th  nghiệm b ng cách yêu cầu những người tham gia đưa ra hàng loạt lời nói dối với 

những người khác trong các buổi phỏng vấn có ghi hình lại.  au đó, ch ng tôi s  d ng các b ng ghi 

hình này trong các cuộc hội thảo v  giao tiếp và yêu cầu người xem nhận x t ai nói dối và ai trung 

thực. Hóa ra, những đi u mà ch ng tôi phát hiện trái ngược với những gì mọi người thường hay nghĩ 

v  những người nói dối.  hoảng 30  những người nói dối liên t c quay m t đi khi phát ngôn và xác 

suất mà người xem nhận ra các lời nói dối này là khoảng 80 , trong đó ph  nữ  b t” được ch ng tốt 

hơn đàn ông. 70  những người nói dối c n lại duy trì việc tiếp x c b ng m t với người đối diện vì 

nghĩ r ng họ  t có nguy cơ b  phát hiện nếu họ làm đi u ngược lại với những gì người ta suy đoán. 

Họ đã đ ng     lệ nhận biết được các lời nói dối giảm xuống 25 , trong đó đàn ông có t  lệ thành 

công khá k m cỏi là 15  và ph  nữ đạt 35 . Bộ não c a ph  nữ vốn nhạy b n hơn đàn ông trong 

việc nhận ra những thay đổi c a giọng nói, sự giãn nở con ngươi và các manh mối khác làm lộ t y k  

nói dối.  i u này cho thấy ch  cái nhìn đ m đ m c a đối phương thôi thì chưa đ  để phát hiện lời nói 

dối mà bạn phải quan sát các điệu bộ khác nữa. 

 hi ai đó đáp lại ánh nhìn c a bạn trong hơn 2 3 thời gian bạn nhìn họ thì dấu hiệu đó có thể 

mang 2 ý nghĩa sau.  h  nhất, người đó thấy bạn th  v  ho c lôi cuốn; trong trường hợp này, đ ng t  

c a anh ta s  giãn ra.  h  hai, anh ta không th ch bạn  ho c s p đưa ra lời thách th c, l c này con 

ngươi c a anh ta s  thu lại. Như đã nói ở trên, ph  nữ giỏi nhận biết phản  ng c a con ngươi c ng 

như phân biệt được đâu là sự quan tâm và đâu là thái độ gây hấn, c n đa số đàn ông không giỏi đoán 
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các dấu hiệu này.  ây là lý do tại sao người đàn ông không biết được người ph  nữ nào đó đ nh hôn 

anh ta hay s p tát vào m t anh ta! 

Cách tránh tấn công hay l i d ng 

Hầu hết các động vật linh trưởng đ u tránh cái nhìn đ m đ m c a đối phương nh m biểu lộ 

thái độ ph c t ng. Nếu một con tinh tinh muốn tỏ ra hung h ng ho c đ nh tấn công thì nó s  dán m t 

vào con m i.  ể tránh b  tấn công, nạn nhân này s  quay m t đi và cố làm cho mình có v  nhỏ b . 

 hoa học đã ch ng minh ph c t ng là bản n ng sinh t n c a động vật linh trưởng.  hi b  tấn công, 

ch ng ta làm cho bản thân trông có v  nhỏ b  b ng cách thu vai,  p cánh tay sát cơ thể, kh p đầu gối 

vào, đ t phần m t cá chân dưới ghế, hạ c m xuống tới ngực để bảo vệ cổ họng và tránh cái nhìn đ m 

đ m b ng cách quay m t đi. Những điệu bộ này k ch hoạt  n t t t” trong bộ não k  gây hấn và gi p 

nó tránh b  tấn công. 

                                                                                   . 

 ây là một tư thế lý tưởng để thực hiện trong trường hợp bạn đang b  cấp trên khiển trách khi 

bạn thật sự có l i, nhưng s  rất tai hại nếu bạn áp d ng nó khi g p một v   u đả ng u nhiên trên 

đường phố, tư thế này báo hiệu sự sợ hãi và có thể góp phần k ch động đám côn đ . Ngược lại, nếu 

bạn đi th ng người, sải những bước dài, đung đưa chân tay và để lộ thân trước, tư thế này s  tạo ấn 

tượng là bạn s n sàng tự vệ nếu cần.  i u này gi p bạn  t có khả n ng b  tấn công hơn. 

Nhìn ngang 

 iệu bộ            được d ng để chuyển tải sự quan tâm, thái độ h  nghi ho c th  ng ch. 

 hi được kết hợp với điệu bộ hơi nhướn lông mày ho c m m cười thì kiểu nhìn này trở thành dấu 

hiệu ve vãn c a ph  nữ. Ngược lại, nếu điệu bộ này n m trong c m điệu bộ hạ thấp lông mày, nh n 

trán hay k o xệch khóe miệng thì nó thể hiện thái độ nghi ngờ, gây hấn ho c ch  tr ch. 

Ch   mắt li n t c 

 ốc độ chớp m t bình thường, thoải mái c a con người là t  6 đến 8 lần 1 ph t và m t ch  

kh p lại trong khoảng 1 10 giây. Những người ch u áp lực c ng th ng, ch ng hạn khi đang nói dối, 

có thể t ng tốc độ chớp m t lên đáng kể.                   là một n  lực vô th c c a não người 

nh m ng n họ khỏi phải nhìn thấy bạn vì họ đã chán, mất h ng th  hay cảm thấy là họ hơn bạn. Hiện 

tượng này như thể là đầu óc c a họ không c n ch u đựng nổi bạn nữa  vì vậy, m t c a họ kh p hờ 

trong hai ba giây ho c lâu hơn để xua đi hình ảnh bạn và tiếp t c kh p lại khi họ tạm thời muốn loại 

bạn ra khỏi tâm tr . 
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N ă         ì     y    . 

  p người cấp trên có thể ngả đầu vào thành ghế và trao cho bạn  cái nhìn ch m ch ” theo 

kiểu  đang nhìn b ng n a con m t”. Những người cảm thấy tầm quan trọng c a họ chưa được ch  ý 

đ ng m c c ng làm điệu bộ này.  iểu nhìn này ch  yếu theo v n hóa phương  ây và là đ c điểm nổi 

bật c a những người Anh tự cho mình thuộc giới thượng lưu. Nếu điệu bộ này xuất hiện trong cuộc 

tr  chuyện thì đó là dấu hiệu cho biết bạn đang giao tiếp không kh o và cần thay đổi lối nói chuyện. 

Nếu bạn nghĩ người đó ch  đơn giản là đang ngạo mạn thì xin hãy th  cách này  l c họ kh p m t đến 

lần th  3 ho c th  4, bạn hãy bước nhanh sang bên trái ho c bên phải.  hi họ mở m t ra, việc này s  

tạo cho họ ảo giác r ng bạn đã biến mất và xuất hiện ở một nơi khác, đi u đó s  khiến họ giật mình. 

C n nếu người đó b t đầu ngáy thì bạn có thể ch c ch n r ng buổi nói chuyện đã hoàn toàn thất bại! 

 ảo mắt li n t c 

 hi đôi m t c a một người nào đó đảo t  bên này sang bên kia, có v  như họ đang quan sát 

các hoạt động di n ra trong ph ng, nhưng thực tế thì não bộ c a người đó đang tìm lối thoát  hành 

động này c ng xảy ra ở loài kh  và tinh tinh .  iệu bộ này bộc lộ cảm giác bất an c a họ đối với 

những gì đang di n ra. 

 hi bạn nói chuyện với một người cực k  t  nhạt, tự nhiên bạn s  quay m t đi để tìm lối 

thoát. Nhưng vì đa số ch ng ta đ u biết r ng, việc quay m t đi thể hiện sự thiếu quan tâm và bộc lộ 

thái độ l n tránh c a ch ng ta, bởi vậy ch ng ta nhìn người t  nhạt           và cười m m ch t môi 

để làm bộ quan tâm. Hành vi này tương tự như hành vi người nói dối t ng cường tiếp x c b ng m t 

để trông có v  đáng tin. 

  ng m t đư c nhìn vào 

V ng m t và v ng cơ thể c a một người mà bạn nhìn có thể tác động mạnh m  tới kết quả 

c a cuộc g p m t trực diện. 

 au khi đọc xong phần này, hãy th  áp d ng ngay các phương pháp mà ch ng tôi bàn đến. 

  ng báo trước với ai cả, bạn s  cảm nhận được hiệu quả c a ch ng.  ất khoảng 1 tuần tập luyện 

các k  thuật b ng m t này để ch ng trở thành k  n ng giao tiếp thường trực c a bạn. 

Có 3 kiểu nhìn cơ bản:                                                              . 
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 .  i u nhìn    giao 

Các cuộc th  nghiệm cho thấy khi g p g  xã giao, m t c a người thuộc kiểu 

nhìn này s  nhìn vào khu vực chữ   trên gương m t người đối diện  giữa hai m t 

và miệng  trong khoảng 90  thời gian tiếp x c b ng m t. 

 

 ây là v ng m t mà ch ng ta nhìn vào khi không có ý đe dọa gây hấn 

người đối điện và họ c ng s  cảm nhận tương tự. 

 .  i u nhìn th n m t 

 hi người ta tiến lại gần nhau t  xa, trước tiên họ nhìn nhanh vào gương 

m t và phần dưới cơ thể để xác đ nh giới tình c a người đối diện và nhìn lần th  

hai để thể hiện sự quan tâm c a họ. Cái nhìn này có phạm vi t  giữa hai m t, qu t 

tới c m r i xuống phần dưới cơ thể người đối diện.  rong các cuộc g p m t có 

khoảng cách gần, v ng nhìn là tam giác giữa hai m t và ngực, c n khi nhìn ở 

khoảng cách xa thì v ng nhìn mở rộng t  hai m t đến b ng ho c thấp hơn. 

 

Người ta hay s  d ng kiểu nhìn này để biểu lộ ho c đáp lại sự quan tâm 

c a người kia. Ch ng ta thường nhìn lướt qua người khác hai lần, sau đó mới 

nhìn vào m t họ.  ây là đi u mà mọi người đ u k ch liệt ph  nhận nhưng đã được các cuộc nghiên 

c u tiến hành b  mật ch ng minh, ngay cả các nữ tu c ng nhìn như vậy! 

 uy nhiên, như ch ng ta đã nói trước đó, góc nhìn rộng hơn c a ph  nữ cho ph p họ kiểm tra 

cơ thể người đàn ông t  đầu đến chân mà không b  phát hiện.  rong khi đó, góc nhìn hẹp c a đàn 

ông là nguyên nhân khiến họ d  b  nhận thấy khi nhìn lên nhìn xuống cơ thể người ph  nữ.  ây c ng 

là lý do tại sao đàn ông liên t c b  buộc tội là nhìn ch ng chọc vào cơ thể ph  nữ khi ở khoảng cách 

gần, c n ph  nữ hiếm khi b  buộc tội như thế, d  các cuộc nghiên c u cho thấy ph  nữ nhìn kiểu này 

c n nhi u hơn đàn ông   hực ra không phải đàn ông hay d m ngó ph  nữ hơn mà ch nh góc nhìn 

hẹp khiến cho họ d  b  phát hiện. 

 

 

G     ì                       ê  

                  ị          . G   

  ì                            ễ  ị 

         . 
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 ối với m i giới, việc nhìn xuống đất trong l c tr  chuyện nh m vào những m c đ ch khác 

nhau. Với đàn ông, hành động này cho ph p họ quan sát nhanh người ph  nữ. V  ph a người ph  nữ, 

nó hướng đến hai m c đ ch là cho ph p họ quan sát người đàn ông, đ ng thời g i đi dấu hiệu ph c 

t ng qua việc quay m t đi và nhìn xuống. 

                          ă                              ? 

                                 . 

 .  i u nhìn  uyền uy 

 ưởng tượng người đối diện có con m t th  ba ch nh giữa trán, hãy nhìn vào 

khu vực tam giác giữa  ba” con m t c a người đó. Có th  thì mới biết được tác động 

c a kiểu nhìn này đối với người khác. 

Cái nhìn này không những làm bầu không kh  trở nên nghiêm t c mà c n có 

thể ch n ngang một người t  nhạt.  uy trì cách nhìn này, bạn có thể gây s c  p mạnh 

đến họ. 

Nếu bạn không nhìn xuống bên dưới tầm m t c a họ thì áp lực này v n đ  n ng lên họ.   ng 

bao giờ nhìn kiểu này trong các cuộc g p m t thân mật ho c lãng mạn. Nhưng đây là cách đối x  

th ch hợp đối với người mà bạn muốn đe dọa ho c một người m m miệng không ngớt huyên thuyên. 

Cái nhìn chằm chằm đ y  uyền uy 

Nếu bạn có đôi m t d u dàng, yếu ớt ho c nh t nhát, hãy tập                để t ng thêm 

quy n uy.  hi b  tấn công, hãy cố tiếp x c b ng m t với người đó mà không chớp m t, thu hẹp m  

m t và tập trung nhìn k  k  tấn công.  ây là cách các động vật s n m i thường làm ngay trước l c 

ch ng tấn công nạn nhân.  hi bạn đảo m t t  người này sang người kia mà không h  chớp m t, đi u 

đó s  khiến họ mất hết nhuệ kh . 

 

 

Đừ            ẻ   y      

 

 ể thực hiện điệu bộ này, trước hết hãy di chuyển nhãn cầu, 

sau đó là đầu nhưng vai v n giữ nguyên. Cái nhìn ch m ch m này 

t ng được Arnold  ch ar enegger s  d ng trong phim     h y diệt” 

và có thể khiến những k  s p h m dọa bạn khiếp sợ.  uy nhiên, tốt 

hơn là ch  nên giao thiệp với những người ôn h a để bạn không bao 

giờ phải d ng đến cái nhìn này. 

C u chuyện của ch nh trị gia 
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 hi một ai đó nhìn quanh bên này bên kia mà không nhìn th ng vào m t ch ng ta l c đang 

nói chuyện thì sự tin tưởng c a ch ng ta đối với họ giảm đi đáng kể, cho d  họ làm như thế ch  vì 

m c c . Ch ng tôi có một khách hàng là một ch nh tr  gia mới nhậm ch c.  hi được phỏng vấn trên 

truy n hình, người này không ng ng đảo m t giữa các phóng viên và máy quay.  i u này khiến đôi 

m t c a ông ta trông có v  gian giảo và m i lần ông ta xuất hiện trên truy n hình, sự mến mộ c a 

mọi người dành cho ông ta b  giảm s t. Ch  b ng cách tập cho ông ta nhìn người phóng viên và đ ng 

để ý tới máy quay phim, sự t n nhiệm c a người dân đối với ông ta đã được cải thiện đáng kể. Ch ng 

tôi c ng huấn luyện một ch nh tr  gia khác hướng vào ống k nh máy quay khi đối thoại trong một 

cuộc tranh luận ch nh tr  được truy n hình trực tiếp.   c d  đi u này làm cho 150 khách mời tại 

ph ng quay trở nên thờ ơ nhưng nó lại gây ấn tượng tới hàng triệu khán giả truy n hình. Họ cảm thấy 

như thể ch nh tr  gia đó đang nói chuyện trực tiếp với mình. 

 m y u  h y nhìn s u vào mắt anh 

 rong một chương trình truy n hình, ch ng tôi đã tiến hành một cuộc th  nghiệm có s  d ng 

d ch v  hẹn h .  ầu tiên, ch ng tôi bảo với người đàn ông được chọn r ng người hẹn g p s p tới c a 

họ rất hợp với họ và họ có quy n mong đợi một cuộc g p g  th  v . Ch ng tôi giải th ch với m i 

người, đối tượng c a họ b  tổn thương một m t l c c n nhỏ và cô ấy rất m c cảm v  con m t không 

nhìn đ ng hướng ấy. Ch ng tôi c ng thêm vào r ng ch ng tôi không ch c đó là con m t nào, nhưng 

nếu nhìn k , anh ta có thể nhận ra.   i người ph  nữ tham gia cuộc th  nghiệm c ng được ch ng tôi 

kể tương tự.  hế là trong các cuộc hẹn, những c p nam nữ đó dành cả buổi tối nhìn nhau để tìm kiếm 

 con m t có vấn đ  ấy” một cách vô  ch.  ết quả, m i c p nam nữ cho biết m c độ thân mật và lãng 

mạn trong các cuộc hẹn c a họ t ng cao và khả n ng d n đến cuộc hẹn lần hai c a các c p nam nữ 

đạt hơn 200  so với t  lệ trung bình c a d ch v . 

                                         . 

Ngược lại, bạn có thể chia r  các c p nam nữ b ng cách nói với họ r ng người hẹn g p c a họ 

có vấn đ  v  th nh giác và họ cần nói lớn hơn khoảng 10  so với người kia thì người đó mới nghe 

được.  i u này d n đến kết quả là các c p nam nữ nói chuyện m i l c một to hơn đến m c họ gần 

như quát vào m t nhau! 

   gi y đ u ti n của m t cu c  h ng vấn 

Nhi u người được ch  d n r ng trong các cuộc phỏng vấn xin việc hay bán hàng, họ nên duy 

trì việc tiếp x c b ng m t thật lâu, tốt nhất là cho đến khi được mời ng i.  hực ra, đi u này gây khó 

kh n cho cả người phỏng vấn l n người được phỏng vấn bởi khi mới g p ai đó, ch ng ta thường 

mong đợi đi u ngược lại. Người đàn ông thường muốn quan sát kiểu đầu, đôi chân, thân hình và tổng 

thể người ph  nữ. Việc người ph  nữ duy trì tiếp x c b ng m t s  cản trở quá trình này, do vậy người 

đàn ông s  cố nhìn l n người ph  nữ trong suốt cuộc phỏng vấn là vì thế, anh ta khó mà tập trung vào 
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việc phỏng vấn trước m t.  ột số ph  nữ cảm thấy thất vọng vì hóa ra giới doanh nhân v n làm như 

thế trong một công việc vốn v n được cho là bình đ ng.  uy nhiên, các máy quay được bổ tr  b  mất 

đã cho thấy đây là một thực tế, cho d  ch ng ta có th ch đi u đó hay không. 

                                                                                          

                                                           . 

 áy quay c n cho thấy r ng người ph  nữ phỏng vấn c ng trải qua quá trình nhìn ng m 

tương tự để đánh giá người được phỏng vấn nhưng nhờ góc nhìn rộng nên ph  nữ hiếm khi b  phát 

hiện. Người nữ phỏng vấn c ng kh t khe hơn so với các đ ng nghiệp nam khi thấy các  ng viên nữ 

 n m c không được tươm tất. Họ quan sát độ dài c a tóc, cách  n m c và sự phối hợp trang ph c, các 

nếp li quần tây và độ bóng ở giày c a  ng viên nam. Hầu hết đàn ông hoàn toàn không biết r ng ph  

nữ c n nhìn tình trạng          c a đôi giày khi anh ta bước ra ngoài. 

Giải  há  

 hi bạn đến dự phỏng vấn, đầu tiên hãy b t tay, sau đó dành một quãng t  2 đến 3 giây để 

người phỏng vấn nhìn một lượt kh p người bạn.   c này, hãy nhìn xuống để mở c p tay hay bìa kẹp 

h  sơ, s p xếp lại giấy tờ cần thiết, quay sang móc áo khoác lên, dời ghế c a bạn lại gần hơn và 

ng ng lên.  hi ghi hình các cuộc phỏng vấn bán hàng, ch ng tôi phát hiện r ng những người phỏng 

vấn không ch  thiện cảm hơn đối với người bán hàng nào s  d ng chiến thuật này mà nó c n gi p kết 

quả bán hàng tốt đẹp hơn. 

  n thu c k nh nào? 

C  động m t c a một người có thể tiết lộ tâm tr  họ đang tập trung v  đi u gì, ch ng hạn, họ 

đang nhớ v  th  họ đã nhìn, nghe, ng i, nếm ho c sờ thấy. Phương pháp này do hai nhà tâm lý học 

người    là Grinder và Bandler phát triển, được gọi là Neurolinguistic Programming, hay N P   ập 

trình ngôn ngữ hệ thần kinh). 

 

N            ì   ả    N                    
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N            ả        N              ì   

C  thể, nếu một người đang nhớ đi u gì đó mà họ đã nhìn thấy thì m t c a họ s  c  động 

hướng lên. Nếu họ đang nhớ lại đi u gì đó đã nghe thì họ nhìn sang một bên, nghiêng đầu như thể 

đang l ng nghe.  rong trường hợp họ đang nhớ lại một cảm giác hay cảm x c, họ s  nhìn xuống và 

quay sang bên phải.  ột người đang tự nh  s  quay sang trái trong khi m t v n nhìn xuống. 

Vấn đ  là những c  động m t như thế ch  xảy ra trong giây lát và xuất hiện trọng c m điệu bộ 

khiến bạn khó nhận ra được  ngay”.  uy nhiên, việc xem b ng ghi hình s  gi p bạn nhìn thấy sự 

không nhất quán giữa những gì họ nói với những gì họ thật sự nghĩ trong đầu.  

35  người th ch kênh thông tin tác động tới th  giác hơn và thường d ng những c m t  là     

see  hat you mean.”   ôi hiểu ý anh nói gì .  Can you look into that?”  Anh có thể xem x t đi u đó 

không? ,   hat’s per ectly clear.”   i u đó rất r  ràng  ho c  Can you sho  me that?”  Anh có thể 

ch  cho tôi xem đi u đó không? . Với những người này, bạn s  gây sự ch  ý b ng cách cho họ xem 

ảnh, biểu đ , đ  th  và hỏi họ có  get the picture”  Hiểu không?). 

25  người th ch kênh thông tin tác động đến th nh giác hơn và hay nói    hat rings a bell” 

 nghe có v  quen quen ,    hear you”   ôi nghe anh nói ,   hat doesn’t sound right”  Nghe không 

hợp lý  và họ muốn  in tune”  đ ng điệu  với bạn. 40  người c n lại th ch kênh thông tin tác động 

tới cảm quan hơn và s  nói    et’s kick that idea around”  Hãy thảo luận ý đó ,   ur department 

needs a shot in the arm”  Ph ng c a ch ng ta cần một lu ng sinh kh  mới ,    can’t quite grasp  hat 

you’re saying”   ôi không b t k p những gì anh đang nói . Những người này rất th ch l n xả vào các 

cuộc th  nghiệm để  grasp the idea”  n m b t ý tưởng). 

N P là một phát hiện đáng ch  ý và là công c  giao tiếp hữu hiệu cần được nghiên c u trong 

một chuyên đ  riêng biệt.  ể tìm hiểu thêm, bạn hãy đọc các tác ph m c a Grinder và Bandler được 

d n trong phần thư m c tham khảo ở ph a sau cuốn sách này. 

Cách duy trì việc ti     c bằng mắt v i th nh giả 

 à những di n giả chuyên nghiệp, ch ng tôi đã phát triển một k  thuật nh m thu h t sự ch  ý 

c a th nh giả và gi p họ g n bó hơn với buổi tọa đàm. Với những nhóm độ khoảng 50 người thì bạn 

có thể đáp lại cái nhìn c a t ng người. Nhưng trong những nhóm lớn hơn, bạn thường phải đ ng l i 

ra xa hơn, vì vậy bạn có cách tiếp cận khác. B ng cách nhìn vào một điểm ho c một người c  thể  có 
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thật ho c do bạn tưởng tượng ra  ở m i nhóm và một điểm trung tâm th nh ph ng, khi bạn đ ng cách 

dãy trước m t một khoảng 10m, khoảng 20 người trong nhóm có 50 người s  cảm thấy bạn đang 

nhìn t ng người trong số họ khi bạn di n thuyết.    đó, bạn có thể tạo ra mối thân tình với hầu hết 

th nh giả. 

 hư ng  há  trình bày thông tin trực  uan 

 hi bạn s  d ng sách, biểu đ , đ  th  ho c máy t nh xách tay để trình bày thông tin trực quan, 

đi u quan trọng là bạn phải biết cách kiểm soát phạm vi c  tọa đang nhìn. Các cuộc nghiên c u cho 

thấy, đối với phần trình bày trực quan, có đến 83  thông tin được truy n đến não qua th  giác, 11  

qua th nh giác và 6  qua các giác quan khác. 

 

                        ê   ã                     

                 ì     ì     y                    ực quan. 

 

Cuộc nghiên c u  harton ở    phát hiện r ng t  lệ lưu giữ thông tin qua việc l ng nghe ch  

chiếm 10 .  i u này có nghĩa là phải thường xuyên l p lại những điểm then chốt thì việc trình bày 

b ng lời nói mới có hiệu quả.  rong khi đó, t  lệ lưu giữ thông tin qua cách trình bày kết hợp giữa lời 

nói và phương tiện trực quan đạt 50 .  i u này có nghĩa là hiệu quả s  t ng 400  khi bạn s  d ng 

các phương tiện trực quan để thuyết trình. Nhờ đó, thời gian trung bình họp bàn công việc c ng được 

r t ng n t  25,7 ph t xuống c n 18,6 ph t, tiết kiệm 28  thời gian. 

  o s c n ng 

 ể kiểm soát được tình hình c a c  tọa, hãy d ng một cây viết ch  vào nội dung thuyết trình 

đ ng thời giải th ch những gì họ nhìn thấy.  ế đến, nâng cánh tay cầm viết lên r i giữ cây viết ở giữa 

m t c a bạn và và m t c a người nghe. Hành động này tạo hiệu  ng như s c h t nam châm gi p 

nâng đầu khán giả lên để họ nhìn vào bạn c ng như nhìn thấy, nghe những gì bạn đang nói, tiếp thu 

tối đa thông điệp mà bạn truy n đạt. Ngoài ra, hãy mở l ng bàn tay c n lại trong l c bạn thuyết trình. 
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     ứ       –        y       ể   ể                          ì              ì     y. 

 

Ch ng tôi c ng phát hiện r ng trong các buổi thuyết trình thì ph  nữ tiếp x c b ng m t với 

khán giả nhi u hơn là đàn ông, đ c biệt trong l c họ ngưng nói.  uy nhiên, khi đang nói, họ thường 

tránh nhìn trực diện hơn so với người đàn ông. 

 rong khi đó, đàn ông nhìn ch m ch m vào ph  nữ nhi u hơn ph  nữ nhìn đàn ông. C n khi 

nghe thuyết trình, đàn ông tiếp x c b ng m t với di n giả nữ nhi u hơn là với di n giả nam. 

 óm tắt 

Như đã nói, nơi bạn nhìn tác động mạnh m  tới kết qua cuộc g p g  trực diện. Nếu bạn là 

người quản lý đang đ nh khiển trách một nhân viên cấp dưới ho c là một ông bố, bà mẹ đang m ng 

mỏ con thì bạn s  d ng kiểu nhìn nào? Nếu d ng kiểu nhìn xã giao thì lời nói c a bạn s  không có 

tác d ng, cho d  bạn cố lớn tiếng ho c đe dọa đến m c nào đi ch ng nữa.  iểu nhìn xã giao s  khiến 

lời nói c a bạn yếu đi nhưng kiểu nhìn thân mật thì lại khiến người ta ho c sợ hãi ho c bối rối. C n 

kiểu nhìn quy n uy lại có tác động mạnh đến người nhận và cho họ biết r ng bạn không đ a. 

                                                        . 

Cái nhìn mà nam giới mô tả là  mời mọc” ch nh là cách người ph  nữ liếc ngang, đ ng t  mở 

ra và s  d ng kiểu nhìn thân mật. C n nếu người ph  nữ muốn làm cao một ch t thì cô ta nên tránh 

nhìn kiểu thân mật, thay vào đó là kiểu nhìn xã giao.  áng tiếc là hầu hết đàn ông đ u không thấy 

những điệu bộ này. Nếu áp d ng kiểu nhìn thân mật với đối tượng có khả n ng trở thành bạn tình thì 

chuyện  lộ bài” là quá r  ràng. Ph  nữ là bậc thầy trong nghệ thuật s  d ng và đón nhận kiểu nhìn 

này, c n phần lớn đàn ông thì không được như thế  Ph  nữ nhìn thấu tim đen c a người đàn ông khi 

họ s  d ng kiểu nhìn thân mật, c n đàn ông lại ch ng nhận biết đi u này t  ph  nữ, đi u đó khiến 

người ph  nữ thật nản l ng! 
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CHƯƠNG 9 

NGƯ        H    H NG G  N 

  nh th  và không gian ri ng 

 
“X    ỗ ,            ồ    ỗ        !” 

 
 ã có hàng nghìn cuốn sách hay bài báo viết v  sự tranh gianh, canh giữ lãnh đ a c a các con 

th , chim chóc, cá và động vật linh trưởng. Nhưng ch  trong thời gian gần đây, người ta mới khám 

phá ra r ng con người c ng có lãnh đ a riêng. Hiểu được ý nghĩa c a đi u này, bạn s  thấu hiểu hơn 

v  hành vi c a bản thân c ng như có thể phán đoán được các phản  ng trực diện c a người khác.  

Vào thập k  60 c a thế k  20, nhà nhân ch ng học người     d ard Hall, một trong những người 

tiên phong trong công cuộc nghiên c u v  nhu cầu không gian c a con người, đã đ t ra t  

 proxemics” có gốc t   proximity”, nghĩa là  lân cận”. Cuộc nghiên c u c a  d ard Hall v  lĩnh 

vực này đã mang lại cho nhân loại nhi u hiểu biết mới m  v  mối quan hệ giữa người với người. 

  i một quốc gia có một lãnh thổ riêng được đánh dấu b ng đường biên giới và đôi khi có 

lực lượng v  trang bảo vệ.   những quốc gia theo chế độ liên bang thường t n tại những đơn v  hành 

ch nh là bang và hạt.  rong các bang và hạt này, có những đơn v  lãnh thổ nhỏ hơn gọi là thành phố 

và th  trấn.  hành phố và th  trấn g m những khu dân cư được giới hạn bởi những con đường bao 

quanh.  rong rạp chiếu phim, ch ng ta ngầm tranh giành cái tay ghế với người nào cố chiếm lấy nó. 

 ương tự, cư dân t ng v ng có chung l ng trung thành vô hình đối với lãnh thổ c a mình và để bảo 

vệ nó, họ không t  cả hành động bạo lực. 

 ãnh thổ c ng là khi vực hay không gian xung quanh một người mà người đó tự cho là c a 

mình, như thể đó là phần nới thêm t  cơ thể họ.   i người đ u có lãnh thổ riêng bao g m khu vực 

chung quanh tài sản c a người đó, v  d  như không gian t  bờ rào vào nhà, không gian bên trong 

chiếc xe hơi, giường ng  ho c ghế dành riêng cho người đó   heo như tiến sĩ Hall đã phát hiện thì 

nó c n là phần không gian xung quanh cơ thể người đó. 
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Chương này ch  yếu đ  cập đến ý nghĩa c a không gian này, cách con người phản  ng khi nó 

b  xâm phạm và tầm quan trọng c a việc duy trì mối quan hệ  có khoảng cách nhất đ nh”  arms-

length relationship  trong một số trường hợp. 

Không gian riêng 

Hầu hết các con vật đ u có một không gian nhất đ nh xung quanh cơ thể mà ch ng tự cho là 

không gian riêng c a mình.  hông gian đó mở rộng hay thu hẹp t y thuộc ch  yếu vào tình trạng 

sống đông đ c c a loài vật đấy và mật độ cư dân ở nơi mà nó sinh trưởng.  ột con 

sư t  sống ở những v ng h o lánh c a châu Phi có thể có không gian lãnh thổ trong 

v ng bán k nh 50km ho c xa hơn, t y thuộc vào mật độ sư t  sống trong v ng. Và 

nó đánh dấu lãnh thổ c a mình b ng cách tiểu tiện ho c đại tiện quanh các đường 

ranh giới này.  rong khi đó, không gian riêng c a một con sư t  b  giam chung với 

các con sư t  khác có thể ch  có vài m t, đây là hệ quả tất yếu c a đi u kiện sống 

đông đ c. 

 

Không gian riêng – “  ả          ”        

 ả   ú                           ì  . 

 

Giống như hầu hết loài vật, m i người đ u có  bong bóng kh ”  air bubble  riêng mang theo 

quanh mình.   ch thước  bong bóng kh ” t y thuộc vào mật độ dân số nơi người đó sinh trưởng. Vì 

vậy, không gian riêng do v n hóa quy đ nh.   một số nước như Nhật Bản, người ta quen với cảnh 

đông đ c trong khi những nơi khác lại th ch những  không gian mở” hơn.   những nơi đó, người ta 

muốn bạn giữ khoảng cách. 

Nghiên c u cho thấy những người b  giam cầm dường như cần không gian riêng rộng hơn so 

với đa số những người khác trong cộng đ ng, do đó các phạm nhân hay có thái độ gây hấn khi người 

khác đến gần họ. Những khu biệt giam, nơi không có ai khác ngoài t  nhân, luôn luôn có tác d ng 

gi p họ trấn tĩnh. Người ta đã nhận thấy, nạn bạo lực gây ra bởi các hành khách đi máy bay t ng lên 

trong những n m 1990, khi mà các hãng hàng không b t đầu d n hành khách vào với nhau trong các 

ghế ng i để b  đ p khoản doanh thu thâm h t do giảm giá v . 

  ng khoảng cách 

Bây giờ, ch ng ta s  bàn v  bán k nh c a  bong bóng kh ” quanh những người thuộc tầng lớp 

trung lưu ở v ng ngoại ô  c, Ne   ealand, Anh, B c   , B c  u,  candinavia, Canada ho c những 

nơi có n n v n hóa b    u hóa” như  ingapore, Guam và  reland.  ất nước bạn sống có thể có lãnh 

thổ  cá nhân  rộng hơn ho c nhỏ hơn những nơi ch ng tôi bàn đến, nhưng x t theo t  lệ tương  ng 
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thì ch ng tương tự nhau.  r  em được học v  các phân v ng này l c 12 tuổi, ta có thể chia ch ng 

thành 4 v ng khoảng cách riêng biệt: 

 .   ng th n m t: 

   15 – 46cm.  rong tất cả các v ng khoảng cách thì v ng này là quan trọng nhất, vì đây là 

v ng mà người ta canh giữ như thể nó là tài sản riêng c a họ. Ch  những người gần g i với ch ng ta 

như người yêu, cha mẹ, vợ ch ng, con cái, bạn thân, họ hàng và vật cưng mới được ph p bước vào. 

 hu vực cận dưới cách cơ thể 15cm ch  cho người khác bước vào trong các va chạm ở m c độ thân 

mật.  ây được gọi là v ng             . 

 .   ng ri ng tư: 

   46cm – 1,22m.  ây là khoảng cách giữa ta và mọi người trong các bữa tiệc rượu cocktail, 

những buổi liên hoan ở cơ quan, giao tiếp xã hội và các buổi họp m t thân mật. 

 .   ng    giao 

   1,22m – 3,6m. Ch ng ta giữ khoảng cách này với những người lạ như thợ s a ống nước 

ho c thợ mộc đang s a chữa quanh nhà, người đưa thư, người bán hàng ở đ a phương, nhân viên mới 

tại cơ quan và những người ch ng ta quen biết sơ. 

 .   ng công c ng 

 rên 3,6m. Những khi phát biểu trước nhi u người thì đây là khoảng cách thoải mái mà 

ch ng ta chọn đ ng. 

 ất cả những v ng khoảng cách này có khuynh hướng thu hẹp giữa hai người ph  nữ và giãn 

ra giữa hai người đàn ông với nhau. 

 

Các  ng d ng thực t  của v ng khoảng cách 

 hường thì một người khác bước vào v ng thân mật c a ch ng ta  t  15 – 46cm  vì một trong 

hai lý do.  h  nhất, người xâm phạm kia là người họ hàng gần, bạn thân ho c đang có những c  ch  

khêu gợi tình d c.  h  hai, người kia là k  hiếu chiến và có thể s p tấn công bạn. Ch ng ta có thể 

ch u đựng được những người lạ đi vào phạm vi giữa               và              c a ch ng ta, c n 
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việc xâm phạm vào v ng thân mật s  d n đến những thay đổi sinh lý xảy ra bên trong cơ thể.  im 

đập nhanh hơn, chất adrenalin chảy vào mạch máu, máu được bơm lên não và đưa tới các cơ để cơ 

thể s n sàng trong trường hợp xảy ra đánh nhau ho c chạy trốn. 

 i u này có nghĩa là việc bạn choàng cánh tay một cách thân mật lên một người mới quen có 

thể khiến người đó có suy nghĩ tiêu cực v  bạn, cho d  ngoài m t họ m m cười và tỏ v  đ ng tình để 

không làm bạn phật l ng. 

P                                                                                    

       . 

Nếu bạn muốn người khác cảm thấy thoải mái khi ở gần bạn thì nguyên t c vàng là  hãy giữ 

khoảng cách”.  ối quan hệ c a ch ng ta với người khác càng thân mật thì họ s  cho ph p ch ng ta 

bước vào các v ng khoảng cách c a họ sâu hơn. Ch ng hạn, một nhân viên mới ban đầu có thể cảm 

thấy mọi người lãnh đạm với mình.    thực, những người này ch  là đang giữ nhân viên đó ở trong 

v ng xã giao cho đến khi họ hiểu r  anh ta hơn.  hi nhân viên này trở nên quen thân thì khoảng cách 

giữa họ ng n lại cho đến khi người này được ph p bước vào các v ng riêng tư c a họ trong vài 

trường hợp là vào đến v ng thân mật. 

 i bư c vào khu vực của ai? 

 hoảng cách giữa hông c a hai người khi họ ôm nhau tiết lộ các manh mối v  mối quan hệ 

giữa họ. Những người yêu nhau  p sát thân hình vào nhau và bước vào v ng tối thân mật c a nhau. 

Việc này khác với n  hôn bạn nhận được t  một người lạ vào đêm Giao th a, t  vợ ch ng người bạn 

thân ho c t  bà dì  ally hom hem yêu dấu, tất cả họ đ u giữ v ng khung chậu c a mình cách hông 

bạn tối thiểu 15cm. 

Ngoại lệ c a nguyên t c v  khoảng cách và sự thân mật xảy ra khi khoảng cách không gian 

được phân đ nh dựa trên đ a v  xã hội c a người đó. V  d , giám đốc đi u hành c a một công ty có 

thể là người bạn thân hay câu cá chung cuối tuần với một nhân viên cấp dưới.  hi họ đi chơi chung 

thì người này có thể bước vào v ng thân mật ho c v ng riêng tư c a người kia.  uy nhiên, tại công 

ty, v  giám đốc đi u hành đó v n giữ khoảng cách xã giao với người bạn mình để duy trì nguyên t c 

bất thành v n v  giai tầng xã hội. 

   do ch ng ta không th ch đi thang máy 

 ự đông đ c tại các rạp hát, rạp chiếu phim, trong xe l a ho c xe buýt d n đến sự xâm phạm 

không thể tránh khỏi vào v ng thân mật c a người khác, và việc quan sát phản  ng c a mọi người rất 

th  v   Có một danh sách các quy luật bất thành v n mà hầu hết các n n v n hóa đ u tuân th  một 

cách c ng nh c khi đối m t với tình trạng đông người, ch ng hạn như trong thang máy chật k n, l c 

xếp hàng tại c a hàng bán sand ich ho c trên các phương tiện công cộng. 

 ây là những nguyên t c thường g p khi đi thang máy: 
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1.   ng b t chuyện với bất c  ai, kể cả người bạn quen biết. 

2.  uôn tránh tiếp x c b ng m t với người khác. 

3. Giữ khuôn m t  lạnh như ti n” – không biểu lộ cảm x c. 

4. Nếu bạn mang theo sách ho c báo, hãy giả vờ mải mê đọc. 

5.  rong đám đông, không được ph p c  động cơ thể. 

6. Bạn phải luôn dán m t vào số tầng lầu đang thay đổi trên bảng hiển th . 

 iểu cư x  này được gọi là  làm m t lạnh” và có thể thấy ở kh p mọi nơi. Việc này đơn giản 

là giấu k n cảm x c c a mình b ng cách khoác một bộ m t d ng dưng. 

  hốn khổ”,  không vui nổi” hay  tuyệt vọng” là các t  được d ng để mô tả cái nhìn vô cảm, 

thờ ơ trên gương m t những người thường đi làm b ng các phương tiện giao thông công cộng vào 

giờ cao điểm.  hực ra ch ng ta những lời nhận x t chưa thấu đáo c a người quan sát. Bộ m t d ng 

dưng mà người quan sát nhìn thấy ch  là cách người ta tuân th  các nguyên t c v  v ng khoảng cách 

khi có sự xâm phạm không thể tránh khỏi vào v ng thân mật ở ch  đông người. 

                                                                   e                 

    . 

 ần sau, hãy ch  ý cách cư x  c a bạn khi đi một mình vào rạp chiếu phim đông người.  hi 

bạn ng i giữa những người xa lạ, hãy ch  ý cách bạn b t đầu tuân th  các nguyên t c bất thành v n 

v  việc mang bộ m t d ng dưng ở nơi công cộng như một người máy được lập trình s n.  hi bạn 

giành quy n đ t tay lên thành v n với người bên cạnh thì bạn s  b t đầu nhận ra được tại sao, những 

người đi một mình lại không ng i xuống ghế mãi cho đến khi đ n t t và phim b t đầu chiếu.  ại 

những nơi đông đ c như trong thang máy, rạp chiếu phim hay trên xe bus, những người ở xung 

quanh ch ng ta đ u trở thành tượng g , nghĩa là đối với ch ng ta thì họ không h  t n tại. Vì thế, 

ch ng ta không phản  ng theo kiểu tự vệ nếu có ai đó vô ý xâm phạm vào lãnh thổ ch ng ta. 

   do t i sao đám đông tr  n n t c gi n 

 ột đám đông đang giận dữ ho c một nhóm người phản chiến vì một m c đ ch nào đó phản 

 ng khác với cách một cá nhân hành x  thì lãnh thổ c a anh ta b  xâm phạm.  hi đám người dần 

đông lên thì không gian riêng c a m i cá nhân b  thu hẹp và họ b t đầu phát sinh thái độ th  đ ch. 

  c này, đám đông trở nên t c giận, xấu t nh hơn và có thể bộc phát các trận  u đả. Việc cảnh sát 

giải tán đám đông gi p m i người lấy lại không gian riêng và trấn tĩnh lại. 

Ch  trong thời gian gần đây, ch nh ph  và những người quy hoạch đô th  mới dần hiểu được 

các dự án nhà ở có mật độ cao s  tước đi lãnh thổ riêng c a các cá nhân.  ết quả này được người ta 

ghi nhận khi nghiên c u v  đàn hươu ở đảo  ames, một h n đảo cách bờ biển  aryland v nh 

Chesapeake,    khoảng 2km. Hươu chết hàng loạt cho d  vào thời điểm đó th c  n rất d i dào, 

không có dấu vết tấn công c a các dã th  c ng như lây nhi m d ch bệnh. Các cuộc nghiên c u trong 
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những n m gần đây v  loài chuột và thỏ c ng cho thấy kết quả tương tự.  i u tra sâu hơn, người ta 

phát hiện r ng khi mật độ hươu t ng lên, lãnh thổ riêng m i cá thể hươu b  thu hẹp lại.  o b  c ng 

th ng nên các tuyến adrenalin trong cơ thể hươu hoạt động quá m c d n đến việc hươu chết hàng 

loạt.  uyến adrenalin đóng vai tr  quan trọng trong việc đi u h a sự phát triển, sinh sản và khả n ng 

ph ng vệ c a cơ thể. Như vậy, hươu chết là do phản  ng sinh lý c a cơ thể ch  không phải vì đói, vì 

b  lây nhi m bệnh hay vì gây hấn với những con hươu khác.  ây là lý do giải th ch tại sao các khu 

vực có mật độ dân cư cao nhất c ng có t  lệ tội phạm và bạo lực cao nhất. 

                                                                                            

                                                                                          . 

Những người th m vấn thường d ng các chiến thuật xâm nhập lãnh thổ nh m b  gãy sự 

ngoan cố c a các tên tội phạm. Họ cho tội phạm ng i vào ghế cố đ nh, không có tay v n, đ t ở khu 

vực lộ thiên c a c n ph ng, xâm nhập vào v ng thân mật và tối thân mật c a tên tội phạm l c đang 

tra khảo và c  đ ng đó cho đến khi nào tên tội phạm ch u khai.  hường thì ch  mất một khoảng thời 

gian ng n là đ  để tên tội phạm khuất ph c! 

Những thói  u n về không gian 

 hi một người nào đó muốn tìm một không gian ho c một khu vực giữa những người lạ, v  

d  như ch  ng i tại rạp chiếu phim, ở bàn hội ngh  ho c một ch  treo kh n ở câu lạc bộ ch m sóc s c 

khỏe, thường anh ta hành động theo một cách có thể dự đoán được, đó là tìm khoảng trống rộng nhất 

giữa hai người khác r i chọn lấy một ghế ở ch nh giữa.  ại rạp chiếu phim, anh ta s  chọn ng i ở 

khoảng giữa t  ghế đầu dãy đến ghế người gần nhất.  ại câu lạc bộ ch m sóc s c khỏe, anh ta chọn 

cái móc kh n ở ch  trống rộng nhất, giữa hai chiếc kh n khác ho c giữa chiếc gần nhất và đầu giá 

treo kh n.   c đ ch c a việc này nh m tránh gây khó ch u cho người khác do ng i quá gần ho c quá 

xa họ. 

                                                                                       

                                                                      e             . 

 ại rạp chiếu phim, nếu bạn ng i cách quá xa n a khoảng cách t nh t  ghế đầu dãy tới ghế 

người ng i gần nhất, người đó có thể phật ý vì bạn ng i cách họ quá xa, ho c cảm thấy b  đe dọa nếu 

bạn ng i quá gần.   c đ ch ch nh c a thói quen v  khoảng cách này là để giữ sự h a hợp, nó có v  

là hành vi có được do tiếp thu ch  không phải do bản n ng. 

 ột ngoại lệ c a nguyên t c này là khoảng cách không gian trong nhà vệ sinh công cộng. 

Ch ng tôi phát hiện r ng có đến 90  số người s  d ng chọn những bu ng vệ sinh ở cuối dãy. Ch  

khi nào những ph ng này không c n trống, nguyên t c ch  giữa mới được áp d ng   àn ông luôn cố 

tránh đ ng cạnh người lạ tại b n tiểu công cộng c ng như luôn tuân th  quy luật bất thành v n là 

  hà chết c n hơn nhìn nhau ”. 
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H y th  bài ki m tra sau đ y t i bữa  n trưa 

Hãy th  làm bài kiểm tra đơn giản này vào lần tới l c bạn d ng bữa c ng ai đó. Có một 

nguyên t c ngầm v  lãnh thổ quy đ nh r ng bàn tại nhà hàng được s p đ u ở giữa và lọ muối, tiêu, 

đường, bình hoa c ng các ph  liệu khác c ng được đ t giữa bàn  n.  hi  n, bạn hãy kh o l o dời lọ 

muối qua ph a người kia, sau đó là lọ tiêu, bình hoa,  Ch ng mấy chốc, sự xâm phạm lãnh thổ tinh 

tế này s  gây ra phản  ng ở người c ng bàn. Ho c họ ng i l i ra sau để bảo toàn không gian c a 

mình, ho c b t đầu đ y mọi th  trở lại v  tr  c . 

Các y u tố v n hóa ảnh hư ng t i các v ng khoảng cách 

 ột c p vợ ch ng tr  người   sang đ nh cư tại  ydney,  c và được mời tham dự câu lạc bộ 

giao lưu c a đ a phương. Vài tuần sau khi họ tham gia, có ba thành viên nữ than phi n r ng người 

đàn ông   c  theo tán t nh họ khiến họ cảm thấy không thoải mái khi tiếp x c với anh chàng này. 

Các thành viên nam trong câu lạc bộ c ng cảm thấy người ph  nữ   kia cư x  như cô ta s n sàng 

quan hệ tình d c vậy! 

 ình huống này minh họa cho tình trạng bất đ ng v n hóa khi những n n v n hóa có nhu cầu 

khác nhau v  khoảng cách g p nhau. V ng khoảng cách thân mật c a nhi u người ở Nam  u ch  t  

20 – 30cm và thậm ch  c n ng n hơn ở một vài nơi. C p vợ ch ng người   này cảm thấy d  ch u và 

thoải mái khi đ ng cách người  c một khoảng 25cm, nhưng họ hoàn toàn không hay biết là họ đã 

xâm phạm vào v ng thân mật 46cm c a người  c. Người   c ng nhìn nhau và động chạm nhau 

nhi u hơn người  c, đi u này làm phát sinh thêm những nghi vấn v  động cơ c a họ. C p vợ ch ng 

người   kia đã vô c ng s ng sốt khi biết được đi u này và họ đã tập đ ng lại để giữ một khoảng 

cách chấp nhận được v  v n hóa. 

Việc bước vào v ng thân mật c a người khác phái là một cách biểu hiện sự quan tâm đến 

người đó và thường được gọi là  động tác th m d ”  advance . Nếu không chấp nhận cho đối 

phương tiến vào v ng thân mật thì người kia s  bước l i ra sau để bảo toàn không gian c a mình. 

Ngược lại, nếu chấp nhận thì người kia s  đ ng im và cho ph p người xâm phạm ở lại v ng thân 

mật.  ể th m d  tình cảm c a một người đàn ông, người ph  nữ s  bước vào v ng thân mật c a anh 

ta r i sau đó l i lại. Nếu người đàn ông có quan tâm, hành động trên phát t n hiệu cho anh ta bước 

vào không gian c a cô gái bất c  l c nào anh ta cho là cần thiết. 
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Những gì mà c p vợ ch ng người   kia xem là c  ch  xã giao thông thường thì lại b  những 

người  c hiểu lầm là sự ve vãn. Ngược lại, hai người   thì lại nghĩ r ng người  c thật lãnh đạm và 

không thân thiện, vì họ đ ng cách xa để giữ một khoảng cách thoải mái. 

Hình minh họa ở trên cho thấy phản  ng tiêu cực c a một ph  nữ khi b  người đàn ông xâm 

phạm vào lãnh thổ c a mình. Cô ta ngả người ra sau, cố giữ một khoảng cách an toàn.  uy nhiên, 

người đàn ông kia có thể xuất thân t  n n v n hóa có v ng riêng tư hẹp và anh ta đang tiến đến v ng 

khoảng cách mà anh cho là thoải mái.  rong khi đó, người ph  nữ lại coi đây là một động thái hàm ý 

gợi tình. 

   do t i sao ngư i Nh t luôn luôn d n trư c khi h  nhảy điệu van 

 ại các hội ngh  quốc tế, dân thành phố ở    thường đ ng cách nhau trong khoảng 46cm – 

1,2m và t m vào một ch  khi nói chuyện. Nếu bạn quan sát một người Nhật và một người    nói 

chuyện với nhau, bạn s  thấy hai người họ b t đầu di chuyển dần dần kh p ph ng. Người    bước 

l i ra sau cách xa người Nhật, c n người Nhật thì dấn tới trước.  ây là n  lực c a cả người Nhật l n 

người    nh m đi u ch nh khoảng cách thoải mái giữa mình với người kia. Người Nhật với v ng 

thân mật nhỏ hơn la 25cm, liên t c bước lên ph a trước để đi u ch nh nhu cầu v  không gian c a 

mình. Nhưng hành động này lại xâm phạm vào v ng thân mật c a người   , buộc họ phải đ ng l i 

lại để đi u ch nh không gian. B ng thu hình hiện tượng này được  phát lại với tốc độ nhanh tạo ảo 

giác như là hai người này đang nhảy điệu van kh p c n ph ng và người Nhật bước trước.  ây là một 

trong những lý do tại sao khi đàm phán kinh doanh, người châu   và người châu  u ho c người    

thường nhìn nhau với v  ngờ vực. Người châu  u ho c người    cho là người châu    nóng vội”, 

 su ng sã”, c n người châu   nhận x t người châu  u ho c    là  lãnh đạm”.  l ng kh ng” và 
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 thờ ơ”. Việc thiếu hiểu biết v  sự khác biệt c a khu vực thân mật d  d n đến những quan niệm sai 

lầm và các giả đ nh không ch nh xác khi đánh giá một n n v n hóa khác. 

 hu vực thông gian giữa nông thôn và thành thị 

Như đã đ  cập, khoảng không gian riêng mà một người nào đó cần có liên quan đến mật độ 

dân cư nơi họ sinh sống. Ch ng hạn, những người lớn lên ở các v ng thôn quê thưa thớt cần không 

gian riêng rộng hơn so với những người trưởng thành trong các đô th  đông đ c.  uan sát một người 

đưa cánh tay ra bao xa để b t tay c ng có thể đoán biết anh ta đến t  thành phố lớn hay t  quê ra. 

Những người sống ở thành phố thường có  v ng bong bóng” riêng là 46cm, đây c ng là khoảng cách 

đo được giữa cổ tay và khung chậu cơ thể khi họ b t tay nhau. 

 i u này cho ph p hai bàn tay g p nhau ở lãnh thổ trung gian giữa hai người. Những người 

lớn lên ở th  trấn có thể cần  bong bóng” không gian lên tới 1m ho c lớn hơn.  ây c ng là khoảng 

cách trung bình được đo t  cổ tay đến cơ thể khi họ b t tay nhau. 

  

                            ị              .       y          ì     46  . 

 

                       ị      chìa tay ra 1m. 

Những người sống ở thôn quê hay đ ng tại ch  và c i người v  ph a trước để đón lấy cái b t 

tay c a bạn, trong khi người thành th  s  bước lên ph a trước để chào. Những người lớn lên ở các 

v ng h o lánh có thể có nhu cầu v  không gian riêng rộng tới khoảng 6m.  o vậy, họ thường không 

th ch b t mà ch  đ ng ở xa v y tay. 
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N                               ứ          ả                . 

 

 hông tin này khá hữu  ch với các nhân viên bán thiết b  nông nghiệp sống ở thành phố trong 

việc mời chào các nhà nông sống ở thôn quê. V  d , đối với những người nông dân có  v ng bong 

bóng” t  1 – 2m ho c lớn hơn thì cái b t tay gần s  b  xem như hành vi xâm phạm lãnh thổ khiến họ 

có phản  ng tiêu cực ho c ph ng th . Các nhân viên bán hàng thành công ở nông thôn hầu như đ u 

nhất tr  r ng đi u kiện thương lượng tốt nhất được hình thành khi họ chào hỏi khách hàng ở quê b ng 

cái b t tay với cánh tay dang rộng và v y tay t  xa với nhà nông sống trong v ng h o lánh. 

  nh th  và  uyền s  hữu 

 ài sản sở hữu c a một người ho c không gian mà người đó sinh sống hình thành một lãnh 

thổ riêng, và c ng giống như bong bóng kh  c a họ, họ s  đấu tranh để bảo vệ nó. Nhà ở, v n ph ng 

và xe hơi c a một người tượng trưng một v ng lãnh thổ, ch ng đ u có đường ranh giới bao quanh 

được đánh dấu c  thể dưới dạng các b c tường, cánh cổng, hàng rào hay c a ra vào.   i lãnh thổ có 

thể ch a vài lãnh thổ nhỏ hơn. V  d , trong một ngôi nhà, lãnh thổ riêng c a một người có thể là nhà 

bếp và họ s  phản đối bất k  ai xâm phạm khi họ ở trong lãnh thổ đó.  ột doanh nhân có nơi quen 

thuộc tại bàn hội ngh , các thực khách có ch  ng i ưa th ch trong quán  n, cha, mẹ có cái ghế ưa 

th ch tại nhà. Họ thường đánh dấu những khu vực này b ng cách ho c để lại các vật d ng cá nhân ở 

nơi đó hay gần đó, ho c thường xuyên lui tới đ a điểm đó.  hực khách thậm ch  c n kh c các ký tự 

đầu tên họ lên ch  ưa th ch tại bàn  n, trong khi đó, doanh nhân đánh dấu lãnh thổ c a mình tại bàn 

hội ngh  b ng cách bày bìa kẹp h  sơ cá nhân, b t, sách và quần áo trong phạm vi v ng thân mật 

46cm c a mình. 

Các cuộc nghiên c u do  esmond  orris tiến hành v  v  tr  ch  ng i trong thư viện cho thấy, 

việc đ t một cuốn sách ho c vật d ng cá nhân trên bàn thư viện giữ được ch  ng i đó trung bình 

trong 77 ph t, khoác áo v t lên thành ghế giữ được ch  ng i đó trong 2 giờ.  rong gia đình, một 

thành viên có thể đánh dấu cái ghế ưa th ch c a mình b ng cách đ t t i xách ho c cuốn tạp ch  lên 

trên gần cái ghế này để kh ng đ nh quy n sở hữu không gian ấy. 

Nếu ch  nhà mời khách ng i mà người này vô tình ng i sai ch  thì v  thế gia ch  có thể nổi 

giận và lui vào thế ph ng th .  ột câu hỏi đơn giản như  Ghế nào c a anh vậy?” có thể tránh được 

những kết quả tiêu cực do xâm phạm lãnh thổ như trên. 
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  nh th  tr n    h i 

Những người lái xe hơi có thể phản  ng hoàn toàn khác với cách cư x  xã giao thông thường 

v  lãnh thổ c a họ. 

Chiếc xe hơi dường như có tác d ng phóng đại v ng riêng tư c a một người.  rong một vài 

trường hợp, lãnh thổ này được phóng lớn gấp 10 lần k ch thước bình thường, vì thế người tài xế cảm 

thấy mình có duyên trong phạm vi khu vực t  8 – 10cm ở ph a trước và ph a sau xe.  hi b  người 

khác c t ngang xe anh ta, cho d  đi u đó không gây nguy hiểm nhưng có thể, anh ta s  trải qua một 

quá trình chuyển biến tâm lý, trở nên giận dữ và thậm ch  tấn công người lái xe kia.  ình trạng này 

ngày nay được gọi là   oad rage”  cơn th nh nộ trên đường phố . Hãy so sánh tình huống này với 

khi c ng ch nh người tài xế đó ở trong thang máy và b  một người khác đ ng trước m t, nghĩa là b  

xâm phạm lãnh thổ riêng. Phản  ng c a anh ta trong những tình huống ấy thường là thông cảm và 

cho ph p người kia đi trước, đi u này khác h n khi c ng ch nh người đó c t ngang ph a đầu xe c a 

anh ta trên đường phố rộng thênh thang. 

            e                                                                               

                                       . 

 ối với một số người, xe hơi trở thành cái tổ k n bảo vệ và gi p họ l n tránh sự soi mói c a 

thế gian.  hi họ lái xe chầm chậm bên l  đường, hầu như là lái vào trong rãnh nước, thì họ đáng ngại 

ch ng k m gì người lái xe có v ng riêng tư b  phóng đại trên đường phố. Người   với nhu cầu v  

không gian nhỏ hơn thường b  buộc tội là những k  hay bám đuổi và nóng vội trên đường, bởi họ lái 

xe gần hơn khoảng cách được chấp nhận ở các n n v n hóa khác. 

H y làm bài ki m tra sau đ y 

Hãy nhìn hình minh họa dưới đây và ch  dựa vào khoảng cách không gian c a họ để đoán 

xem giữa họ đang xảy ra chuyện gì.  ột vài gợi ý đơn giản sau đây c ng việc quan sát k  hai người 

này có thể tiết lộ câu trả lời, gi p bạn tránh đưa ra những giả đ nh không ch nh xác. 

 

             ừ        ? 

Ch ng ta có thể đưa ra bất k  suy đoán nào trong những giả đ nh sau đây v  hai người này: 

1. Cả hai đ u là người thành th  và người đàn ông đang tiếp x c thân mật với người ph  nữ. 
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2. Người đàn ông có v ng thân mật nhỏ hơn người ph  nữ và vô tình xâm phạm v ng thân 

mật c a cô ta. 

3. Người ph  nữ đến t  n n v n hóa có nhu cầu v  v ng thân mật nhỏ hơn. 

4. Cả hai người có quan hệ gần g i với nhau v  m t tình cảm. 

 óm tắt 

Việc người khác chào đón hay t  chối bạn t y thuộc vào sự tôn trọng c a bạn đối với không 

gian riêng tư c a họ.  ây là lý do tại sao một người vô tâm nào đó c  v  vào lưng bất c  ai anh ta 

g p ho c liên t c chạm vào người khác trong suốt cuộc tr  chuyện s  d  b  mọi người gh t ngầm. 

Nhi u yếu tố có thể ảnh hưởng đến khoảng cách không gian c a một người đối với những người 

khác. Vì thế, đi u quan trọng là phải xem x t nhi u tiêu ch  trước khi đưa ra lời nhận x t tại sao một 

người c  giữ một khoảng cách nhất đ nh nào đó. 
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CHƯƠNG    

    CH N             NH NHƯ  H  N   

 

       ồ                       ,       y                      y      ê 

       .       20   ú   ừ     ,               ể ý    y                  

     ắ          ,                      ĩ                         . 

 

Bộ phận cơ thể nào cách bộ não càng xa thì ch ng ta càng  t nhận biết bó đang làm gì. V  d , 

đa số mọi người đ u ý th c những biểu hiện và điệu bộ được biểu lộ trên khuôn m t c a mình, thậm 

ch  ch ng ta c n có thể tập luyện một vài biểu hiện như  làm bộ vui v ”  put on brave  ace ,  trao cái 

nhìn một cách không hài l ng”  give a disapproving look ,  cười ch u trận”  grin and bear it  hay là 

 trông có v  hạnh ph c”  look happy  khi bạn lại được bà t ng bộ đ  lót xấu x  vào d p sinh nhật. 

 au gương m t, ch ng ta nhận biết tới hoạt động c a cánh tay và bàn tay, r i sau đó là ngực và b ng. 

Ch ng ta  t nhận biết đôi chân c a mình nhất và gần như quên b ng đôi bàn chân. 

 hực ra đôi chân và bàn chân là một ngu n thông tin quan trọng tiết lộ thái độ c a người nào 

đó, bởi vì đa số mọi người đ u không nhận th c được chân c a họ đang làm gì c ng như không bao 

giờ đóng những điệu bộ giả tạo như cách họ làm với khuôn m t.  ột người trông có thể bình tĩnh và 

tự ch  nhưng bàn chân c a họ lại đang nh p liên t c ho c đá t ng nhát ng n vào không trung cho 

thấy r  ràng là họ đang bực bội. 

                                                                                         

           . 

 hông điệ  thoát ra t  dáng đi 

Việc đung đưa hai cánh tay khi đi cho ta biết t nh cách người thực hiện, ho c họ muốn ch ng 

tỏ r ng họ là người mang t nh cách đó. Những người tr  tuổi, khỏe mạnh, sôi nổi thường vung cánh 

tay ra trước và sau cao hơn những người lớn tuổi, thậm ch  trông giống như họ đang di u hành.  i u 

này một phần là do tốc độ đi c a họ nhanh hơn và các cơ c a họ c  động linh hoạt hơn.  ết quả là 



 154 

kiểu bước nhà binh này phát triển thành kiểu đi bộ gây ch  ý, tạo ấn tượng những người đi như di u 

hành nhìn thì tr  trung, mạnh m . Nhi u ch nh tr  gia và các nhân vật c a công ch ng c ng chọn kiểu 

đi này khi họ muốn g i thông điệp v  s c sống c a mình.  ó là lý do tại sao nhi u ch nh tr  gia 

thường có dáng đi rảo bước. Cánh tay c a ph  nữ vung ra sau nhi u hơn nam giới, bởi khu u tay họ 

cong hơn để có thể  m b ng em b  tốt hơn. 

 àn ch n ti t l  sự th t ra sao? 

Ch ng tôi đã tiến hành một loạt cuộc kiểm tra với những nhà quản lý b ng cách yêu cầu họ 

nói dối sao cho thuyết ph c trong các cuộc phỏng vấn được dàn dựng.  ua đó, ch ng tôi phát hiện 

r ng các nhà quản lý này, bất kể là họ thuộc giới t nh nào, đ u t ng đáng kể số lần c  động vô th c 

c a bàn chân.  a số họ đ u thực hiện các điệu bộ giả tạo trên khuôn m t và kiểm soát c  động tay 

trong khi đang nói dối, nhưng hầu như tất cả đ u không nhận biết được đôi chân và bàn chân c a 

mình đang làm gì. Những kết quả này đã được nhà tâm lý học Paul  kman ch ng thực, khi ông 

không ch  phát hiện r ng phần dưới cơ thể họ c  động nhi u hơn khi nói dối mà người quan sát c ng 

s  d  dàng vạch trần lời nói dối khi họ nhìn thấy toàn bộ cơ thể người nói dối.  i u này giải th ch tại 

sao nhi u nhà đi u hành doanh nghiệp ch  cảm thấy thoải mái khi ng i tại bàn làm việc k n phần ph a 

trước, l c đó phần dưới cơ thể c a họ được che khuất. 

                                                                                         

                . 

Những chiếc bàn có m t trước b ng k nh khiến ch ng ta c ng th ng hơn là những chiếc bàn 

có vật liệu không trong suốt, vì việc b  người khác nhìn thấy hết chân s  khiến ch ng ta cảm thấy 

không hoàn toàn ch  động. 

  c đ ch của đôi bàn ch n 

 ự tiến hóa c a đôi chân con người là nh m hai m c đ ch   i chuyển tới để lấy th c  n và 

chạy trốn khỏi nguy hiểm. Não bộ c a con người c ng g n ch t với hai m c đ ch này, đi v  ph a 

những th  ch ng ta muốn và l i ra khỏi những th  ch ng ta không muốn, do vậy, cách th c người s  

d ng đôi chân và bàn chân tiết lộ nơi họ muốn đi. Nói cách khác, đôi chân và bàn chân c a ai đó cho 

thấy họ sốt s ng muốn rời khỏi hay nán lại tiếp t c cuộc tr  chuyện.  ư thế chân dang rộng ho c 

không b t ch o cho thấy thái độ cởi mở ho c tư tưởng thống tr , trong khi đó tư thế b t ch o chân 

biểu lộ thái độ kh p k n ho c h  nghi. 

Người ph  nữ không quan tâm đến người đàn ông nào đó s  khoanh tay trước ngực và b t 

ch o chân, hướng chân ra xa anh ta nh m g i đến anh ta dấu hiệu  cấm vào”, c n khi quan tâm thì 

người ph  nữ s  có động tác cởi mở hơn. 

 ốn tư th  đ ng chủ y u 

             m 
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 ây là tư thế nghiêm trang thể hiện thái độ trung lập, không tỏ ý muốn đi hay ở lại.  rong các 

buổi g p g , ph  nữ d ng tư thế này nhi u hơn đàn ông vì nó giữ hai chân ch m nhau như là dấu 

hiệu  mi n bàn”  no comment . Học sinh đ ng ở tư thế này khi nói chuyện với giáo viên, cấp dưới 

đ ng ở tư thế này khi nói chuyện với cấp trên và người dân diện kiến các thành viên c a hoàng gia 

c ng đ ng như thế. 

           ê . 

             2 chân 

Như đã nói t  trước, đây ch  yếu là điệu bộ c a nam giới và nó giống 

như kiểu đ ng                  . Người đ ng tư thế này tr  vững hai chân 

trên m t đất, cho thấy r  r ng anh ta không có ý đ nh bỏ đi. Nó được đàn ông 

s  d ng làm dấu hiệu thống tr  bởi nhìn v  ngoài, nó làm nổi bật các cơ quan 

sinh d c c a họ và mang lại dáng v  nam t nh.Ch ng ta có thể thấy những 

người đàn ông tham gia các trận thi đấu thường đ ng cạnh nhau trong tư thế 

này vào giờ giải lao c ng như liên t c ch nh s a phần hạ thể ph a trước. Họ 

thực hiện hành động này không phải vì ng a mà vì nó gi p người đàn ông phô 

bày sự nam t nh và thể hiện sự đoàn kết khi cả đội c ng thực hiện các động tác 

giống nhau. 

 

Đ        ứ         y                                                  y         . 
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 rọng lượng cơ thể được d n sang một bên hông, m i bàn chân chĩa v  

ph a trước. Các b c họa được v  vào thời  rung cổ thường miêu tả những quý 

ông đ ng tư thế này, vì nó gi p họ khoe b t tất, giày và quần x n. 

 

        ứ              ĩ                –   ắ                         

   ĩ    . 

 

 iệu bộ này là manh mối quan trọng tiết lộ những ý đ nh t c thời c a một người nào đó, vì 

thông thường ch ng ta hay chĩa m i bàn chân v  hướng đ nh đi, mà tư thế này trông như thể là đang 

b t đầu di chuyển.  rong một nhóm người, ch ng ta chĩa m i bàn chân vào người th  v  ho c quyến 

r  nhất, c n khi muốn rời khỏi nơi nào thì ch ng ta chĩa bàn chân v  ph a lối ra gần nhất. 

                 

 ần tới, khi tham dự một cuộc họp có cả nam l n nữ, bạn s  để ý thấy có vài 

nhóm người đ ng khoanh tay và b t ch o chân.  uan sát k  hơn, bạn c ng s  nhận ra họ 

đ ng cách nhau một khoảng cách xa hơn khoảng cách xã giao thông thường. 

Nếu những người này m c áo khoác ho c áo v t, có thể họ s  cài n t áo lại.  ây 

là tư thế c a đa số mọi người khi đ ng giữa những người không quen biết. Nếu b t 

chuyện với họ, bạn s  thấy r ng một người hay tất cả trong số họ đ u không quen thân 

với những thành viên khác trong nhóm. 

 rong khi hai chân dang rộng biểu th  sự cởi mở ho c thống tr  thì hai chân b t 

ch o nhau cho thấy thái độ kh p k n, ph c t ng ho c ph ng th , bởi vì ch ng tượng trưng cho việc t  

chối bất k  sự tiếp x c nào đến các cơ quan sinh d c. 

 

 

  ể          – “  ễ          ”               y          ý  ị        . 

 

 

V  phần ph  nữ, những tư thế kiểu như              và                   

chân g i đi hai thông điệp  th  nhất, người ph  nữ đó đ nh ở lại ch  không bỏ đi  

và th  hai là cô ta không cho ph p tiếp cận.  ột người đàn ông đ ng ở tư thế này 

c ng tỏ ý s  ở lại, nhưng anh ta muốn ch c ch n r ng bạn không  đá anh ta ở ch  hiểm”. Chân dang 

rộng phô bày nam t nh, chân kh p lại bảo vệ nam tình.  iệu bộ đ ng phô bày chạc chân có v  th ch 

hợp khi người đàn ông này đ ng gần những người mà anh ta cảm thấy thấp k m hơn. C n nếu đ ng 

bên những người đàn ông có đ a v  cao hơn, điệu bộ này khiến anh ta trông như đang ra s c cạnh 
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tranh c ng như thể hiện sự yếu thế đối với đối phương. Các cuộc nghiên c u cho thấy những người 

thiếu tự tin c ng thường đ ng ở tư thế b t ch o chân. 

Chân dang r                                                                               

             . 

Hãy tưởng tượng trước m t bạn l c này là một nhóm người đ ng không khoanh tay, l ng bàn 

tay mở ra, áo khoác không cài n t, dáng v  thả lỏng, một chân ngả ra sau c n chân kia chĩa v  ph a 

những người khác trong nhóm.  ất cả họ đ u đang di n tả điệu bộ b ng tay và bước ra, bước vào 

v ng không gian riêng tư c a nhau.  ìm hiểu k  hơn, bạn thấy những người này là bạn b  ho c đ u 

quen biết nhau. C ng c ng nhóm người như trên nhưng nếu họ khoanh tay và b t ch o chân c ng 

mách bảo r ng họ không thực sự thoải mái và không tin tưởng l n nhau như v  ngoài c a họ. 

 hi gia nhập một nhóm người không quen biết, bạn hãy th  đ ng khoanh tay, b t ch o chân 

lại thật sát, v  m t nghiêm ngh .  ần lượt t ng thành viên khác trong nhóm c ng s  khoanh tay, b t 

ch o chân và giữ tư thế đó cho đến khi bạn, một người xa lạ, rời khỏi nhóm. Hãy lánh ra ch  khác và 

quan sát cách các thành viên c a nhóm, t ng người một, trở lại tư thế thoải mái ban đầu c a họ. 

B t ch o chân không những không để lộ các cảm x c tiêu cực ho c ph ng th  mà c n khiến 

người thực hiện điệu bộ trông có v  cảnh giác, đ ng thời làm những người khác phản  ng theo họ. 

 h ng thủ  đang l nh hay  ch  là thoải mái ? 

 ột số người s  phản bác r ng họ khoanh tay ho c b t ch o chân không phải để 

ph ng th  hay cảm thấy bất an mà vì họ thấy lạnh.  hực ra, khi ai đó muốn làm ấm bàn 

tay, họ s  gi i hai bàn tay dưới nách ch  không đ t ch ng xuống khu u tay.  h  hai, 

khi ai đó thấy lanh, họ thường d ng kiểu ôm ch t cơ thể, chân du i th ng, c ng đờ và 

 p ch t vào nhau l c b t ch o, trái với tư thế chân thả lỏng c a thế đ ng ph ng th . 

 

         ể        ả     y        ặ               ì              

 

Những người có thói quen khoanh tay ho c b t ch o chân hay biện minh là họ cảm thấy lạnh 

hơn là th a nhận sự sợ hãi, lo l ng ho c ph ng th . Những người khác ch  nói là họ thấy  thoải mái”. 

 i u đó có thể đ ng   hi ai đó b  ch  tr ch ho c cảm thấy không an toàn thì khoanh tay và b t ch o 

chân s  gi p họ cảm thấy thoải mái bởi điệu bộ đó tương hợp với tình trạng cảm x c c a họ. 

Cách đ  ch ng ta chuy n t  tư th  kh   k n sang tư th  c i m  

 hi người ta b t đầu cảm thấy thoải mái hơn và làm thân với một nhóm người thì họ thực 

hiện một chu i động tác chuyển t  tư thế kh p k n sang tư thế thả lỏng thoải mái.   tất cả mọi nơi, 

quá trình  nới lỏng” tư thế đ ng này đ u tuân theo c ng một trình tự. 
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        ắ    ắ            i                

 

Chu i động tác b t đầu b ng tư thế kh p k n, khoanh tay và b t ch o chân.  hi họ b t đầu 

cảm thấy thoải mái hơn và mối thân tình được gây dựng thì trước tiên, chân c a họ không b t ch o 

nữa mà đ ng th ng lại.  ế đến, họ buông cánh tay đang n m khoanh ph a trên cánh tay kia ra, th nh 

thoảng mở l ng bàn tay này khi nói chuyện nhưng cánh tay này nhất thiết không được d ng làm rào 

cản.  hay vào đó, cánh tay này có thể n m lấy ph a ngoài cánh tay c n lại theo kiểu               

            .  ế đến, cả hai tay họ không khoanh nữa, một tay có thể đ t ngang hông hay đ t vào t i 

quần. Cuối c ng, người đó đ ng ở tư thế một m i bàn chân chĩa v  ph a trước, thể hiện thái độ chấp 

nhận đối phương.  hình trên) 

 iệu b  bắt ch o ch n của ngư i ch u  u 

 ột chân b t ch o qua chân kia thật gọn, và 70  người b t ch o 

chân trái qua chân phải.  ây là tư thế b t ch o chân thường thấy ở các 

n n v n hóa châu  , châu  u và đ c biệt là Anh. 

 

  ể   ắ                      Â    y          . 

 

 hi một người v a b t ch o chân v a khoanh tay nghĩa là họ 

không muốn nói chuyện.  hi họ ng i ở tư thế này thì có cố thuyết ph c đến đâu c ng ch  vô  ch. 

            ,                    ứ   . 
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 rong ngữ cảnh kinh doanh, ch ng tôi phát hiện r ng những người ng i tư thế này nói những 

câu ng n gọn hơn, bác bỏ các đ  xuất nhi u hơn và ghi nhớ  t hơn các chi tiết được thảo luận so với 

những người ng i một cách thoải mái. 

 iệu b  bắt ch n chữ ng  của ngư i    

 ư thế này là phiên bản ng i c a kiểu đ ng phô bày chạc chân vì nó làm nổi bật các cơ quan 

sinh d c và được đàn ông    hay đàn ông trong bất k  n n v n hóa nào đang b      hóa”, như 

thanh niên  ingapore, Nhật và Phillipines s  d ng.  iệu bộ này thể hiện thái độ th ch tranh luận ho c 

tranh đua.  oài kh  và tinh tinh c ng s  d ng các điệu bộ để lộ cơ quan sinh d c khi ch ng tỏ thái độ 

hung h ng, bởi vì việc phô bày ấn tượng có thể tránh được những thương tổn do một trận đánh nhau 

gây ra.   các loài động vật linh trưởng, con đực nào phô bày ấn tượng nhất s  được những con khác 

tôn là k  chiến th ng.    c và Ne   ealand, người ta d ng cả điệu bộ b t ch o chân c a người Châu 

 u l n điệu bộ                  này.  rong  hế chiến th  hai, l nh  uốc xã đã truy l ng những 

người s  d ng điệu bộ b t chân chữ ng , vì bất c  ai thực hiện điệu bộ này r  ràng không phải là 

người   c ho c đã t ng sống ở   . 

 

Sẵ              ã                   –          ắ               

           ỹ. 

 

 iệu bộ b t chân chữ ng  không được nhi u người lớn tuổi ở Anh và 

Châu  u s  d ng nhưng khá phổ biến ở lớp tr  thuộc các n n v n hóa khác 

nhau như Nga, Nhật,  ardinia và  alta vì họ mê phim, mê truy n hình    và 

họ b t chước theo những gì được xem. Những người đàn ông ng i kiểu này được đánh giá là mạnh 

m , phóng khoáng và tr  trung.  uy nhiên, ở các v ng thuộc  rung  ộng và Châu  , điệu bộ b t 

chân chữ ng  b  coi là hành vi x c phạm tới người khác vì nó để lộ đế giày, phần d m vào nơi dơ 

b n. 

 ôi khi người ta nhìn thấy những ph  nữ m c quần tây ho c quần  ean ng i ở tư thế b t chân 

chữ ng , nhưng thường ch  khi ng i gần những ph  nữ khác mà không có đàn ông, vì họ không 

muốn trông có v  quá nam t nh hãy ra hiệu s n sàng quan hệ tình d c. 

Các cuộc nghiên c u c ng cho thấy l c đa số mọi người quyết đ nh đi u gì thì hai bàn chân 

c a họ đ t trên m t đất. Vì thế, đ ng yêu cầu ai đưa ra quyết đ nh khi ta thấy họ đang b t chân chữ 

ng . 

 hi c  th  kh   k n thì đ u óc c ng m  mị 

Ch ng tôi đã tham dự một hội thảo, ở đó khán giả được chia đ u 50% nam 50  nữ, g m 100 

nhà quản lý và 500 nhân viên bán hàng. Hội ngh  đang thảo luận v  một vấn đ  gây tranh cãi, đó là 
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việc đối x  c a công ty đối với nhân viên bán hàng.  ột di n giả nổi tiếng là hội trưởng Hiệp hội các 

nhân viên bán hàng được yêu cầu phát biểu trước khán ph ng.  hi ông ta đ ng trên sân khấu thì hầu 

như tất cả các nhà quản lý nam và khoảng 25  các nhà quản lý nữ ng i trong tư thế khoanh tay và 

b t ch o chân, thể hiện sự lo ngại vì những đi u mà họ nghĩ v  di n giả này s p nói ra. N i sợ c a họ 

là có c n c    i n giả đó đã tỏ ra giận dữ v  cung cách quản lý t i d n đến những vấn đ  nghiêm 

trọng trong nhân sự.  rong suốt bài phát biểu c a ông ta, phần lớn các nhân viên bán hàng ng i nghe 

đã ch i người v  ph a trước biểu lộ sự quan tâm ho c ph  họa b ng các điệu bộ đánh giá, c n các nhà 

quản lý v n giữ tư thế ph ng th . 

                                          e . 

 au đó, di n giả này thảo luận v  vai tr  c a nhà quản lý đối với nhân viên bán hàng theo suy 

nghĩ c a ông ta. Như những thành viên trong một ban nhạc mà nhạc trưởng ch  huy là v  di n giả, 

hầu hết các nhà quản lý nam đ ng loạt chuyển sang tư thế b t chân chữ ng .   c này họ đang tranh 

luận v  quan điểm c a người nhân viên bán hàng  v  sau thì nhi u người xác nhận là đ ng như vậy. 

Ch ng tôi để ý thấy một số nhà quản lý v n giữ nguyên tư thế.  uy đa số họ không tán đ ng với ý 

kiến c a người di n thuyết, nhưng họ không thể ng i ở tư thế b t chân chữ ng  do đi u kiện s c khỏe 

không cho ph p như quá mập, đau chân ho c b  phong thấp. 

Nếu bạn đang cố thuyết ph c một ai đó mà người này đang thực hiện bất k  tư thế nào trong 

số những tư thế này thì trước hết bạn nên cố g ng làm cho họ không khoanh tay hay b t ch o chân 

nữa trước khi thuyết ph c họ. Nếu bạn muốn giới thiệu th  gì đó, hãy mời họ ng i cạnh bạn hay đưa 

vật gì đó cho họ cầm ho c làm, để họ c i v  trước ghi ch p ho c cầm tập sách quảng cáo và hàng 

m u. Việc mời một tách trà ho c cốc cà phê c ng hiệu quả không k m vì nó làm cho người ta khó mà 

b t ch o chân ho c khoanh tay lại được. 

 iệu b  bắt ch n chữ ng  v i tay c   ch t ch n 

 rong điệu bộ b t chân chữ ng , người thực hiện c n c p ch t chân b ng một hay cả hai tay, 

tạo thành tư thế cố đ nh.  ây là dấu hiệu ch ng tỏ người này không ch  có thái độ tranh đua mà c n 

có đầu óc c ng ng c, ương ngạnh, bảo th , kh ng kh ng giữ ý kiến c a mình và phản đối bất k  ý 

kiến nào khác. 

 

 

Đ        ặ    ặ       –                          
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 i u  u   mắt cá ch n 

                      c a nam giới thường được kết hợp với n m tay siết ch t đ t trên đầu 

gối ho c bàn tay n m ch t tay ghế và ng i với điệu bộ phô bày chạc chân  hình dưới . Với ph  nữ 

kiểu qu p m t cá chân có thay đổi một ch t, hai đầu gối ch m vào nhau, hai bàn chân có thể b t ch o 

và hai tay đ t cạnh nhau ho c tay này đ t trên tay kia để ở trên đ i. 

 

  ể    ặ   ắ         :          ả     ể     ả                     ,                

       ê     ả                     . 

Hơn 30 n m làm công việc phỏng vấn và bán hàng, ch ng tôi nhận thấy r ng khi người được 

phỏng vấn qu p m t cá chân, x t v  tâm lý thì người ấy đang kìm n n cảm x c tiêu cực, h  nghi ho c 

sợ hãi. Bàn chân thu dưới ghế biểu lộ thái độ kh p mình.  hi mọi người tham gia vào cuộc tr  

chuyện, những người này c ng đ t chân           cuộc tr  truyện đó. 

Khi làm việc với các luật sư ch ng tôi được biết, những b  cáo ng i trong ph ng chờ trước 

phiên x t x  đã thực hiện động tác qu p m t cá chân thật ch t, đ t ở dưới ghế nhi u gấp 3 lần so với 

nguyên đơn, vì họ đang cố kiểm soát trạng thái cảm x c c a mình. Ch ng tôi c ng đã nghiên c u 

319 bệnh nhân có vấn đ  v  r ng miệng thì thấy r ng 88  bệnh nhân đã qu p m t cá chân ngay khi 

họ v a mới ng i vào ghế nha sĩ.    lệ qu p chân là 68  đối với các bệnh nhân ch  đến khám r ng và 

98  với các bệnh nhân được nha sĩ tiêm thuốc. 

                                                                             . 

 hi làm việc với các cơ quan ch nh ph  và các bộ phận hành pháp như cảnh sát, sở thuế và 

hải quan, ch ng tôi được biết, đa số những người được th m vấn đ u qu p m t cá chân ngay t  đầu 

buổi th m vấn, nhưng việc thực hiện điệu bộ này có thể là do sợ ch  không phải là do cảm thấy có 

tội. 

Ch ng tôi c ng đã phân t ch lãnh vực quản lý ngu n nhân lực và phát hiện r ng trong suốt 

buổi phỏng vấn, hầu hết những người được phỏng vấn đ u qu p cá chân ở một số thời điểm, cho thấy 

họ đang kìm n n một cảm x c ho c thái độ nào đó. Nierenberg và Calero đã nhận thấy trong cuộc 
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đàm phán, khi một bên qu p m t cá chân thì thường bên đó đang giữ lại một đi u kiện ưu đãi có giá 

tr .  uy nhiên, b ng th  thuật chất vấn, họ có thể khuyến kh ch bên đàm phán đó thôi qu p m t cá 

chân và tiết lộ đi u kiện ưu đãi này. 

                                                                                         

           . 

 rong giai đoạn đầu nghiên c u điệu bộ này, ch ng tôi đã nhận thấy r ng phương pháp đ t 

câu hỏi khá hiệu quả  42   trong việc gi p người được phỏng vấn bớt c ng th ng và không qu p 

m t cá chân nữa.  uy nhiên, nếu người phỏng vấn ng i cạnh người được phỏng vấn, bỏ đi rào cản là 

cái bàn thì người này c ng bớt c ng th ng, thôi không qu p m t cá chân và cuộc tr  chuyện s  cởi 

mở, thân mật hơn. 

Ch ng tôi đã tư vấn cho một công ty v  việc liên lạc với khách hàng qua điện thoại sao cho 

có hiệu quả, c  thể là trường hợp c a một người đàn ông làm công việc không mấy th  v  là thu nợ 

khách hàng.  uan sát anh ta gọi một số cuộc điện thoại, ch ng tôi nhận thấy r ng m c d  anh ta 

trông có v  thoải mái, nhưng khi nói chuyện với khách hàng, anh ta liên t c qu p m t cá chân vào 

nhau, thu chân dưới ghế. Ngược lại, anh ta không làm điệu bộ này khi nói chuyện với ch ng tôi.  hi 

được hỏi   Anh có th ch công việc c a mình khoogn?”, anh ta trả lời    ốt cả  Công việc rất vui”. 

 uy nhiên, câu nói này mâu thu n với các c  ch  c a anh ta, d  dáng v  b  ngoài và cách nói c a anh 

ta nghe ch ng thuyết ph c. Ch ng tôi hỏi lại   Anh ch c vậy ch ?” Anh ta ngập ng ng một l c, thôi 

không qu p m t cá chân, mở l ng bàn tay ra r i nói    , thật ra thì công việc làm tôi phát điên lên 

đó ” Anh tâm sự, m i ngày anh phải nhận nhi u cuộc điện thoại t  những khách hàng thô l  ho c 

hung h ng, và đã tập kìm n n cảm x c c a mình trước khách hàng. Ch ng tôi c ng đ c kết r ng 

những nhân viên bán hàng nào không th ch s  d ng điện thoại c ng thường ng i ở tư thế qu p m t 

cá chân. 

H i ch ng váy ngắn 

Những người ph  nữ m c váy ng n b t ch o chân và qu p m t cá chân vì một số m c đ ch 

hiển nhiên và cần thiết.  uy nhiên, qua nhi u n m thành thói quen, nhi u ph  nữ lớn tuổi v n giữ tư 

thế này vì nó không những gi p họ cảm thấy tự ch , mà c n làm cho những người khác hiểu đó là 

dấu hiệu t  chối và cần cư x  thận trọng đối với họ. 

                                                          . 

 ột số người v n kh ng đ nh r ng họ ng i ở tư thế qu p m t cá chân hay bất k  tư thế tay 

chân tiêu cực nào vì họ thấy  thoải mái”. Nếu bạn giống họ thì hãy nhớ r ng bất c  tư thế tay ho c 

chân nào c ng s  khiến bạn cảm thấy thoải mái khi bạn đang có thái độ ph ng th , tiêu cực ho c bảo 

th . 
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 iệu bộ tiêu cực ch  làm t ng thêm hay k o dài thái độ tiêu cực, và những người khác s  nghĩ 

bạn lo l ng, ph ng th  ho c không h a đ ng.  o vậy , hãy tập s  d ng các điệu bộ t ch cực, cởi mở, 

đi u này s  gi p bạn tự tin hơn và những người khác c ng s  cảm nhận bạn theo hướng đó. 

 oắn ch n 

 

N               ,   ú                         ắ      . 

 

 iệu bộ này hầu như ch  được ph  nữ s  d ng và là dấu ấn riêng biệt c a các ph  nữ e lệ, 

nh t nhát hay những người đôi l c th ch uốn  o.  rong tư thế này, một m i bàn chân bên này v ng 

quanh chân bên kia để tạo cảm giác an toàn và cho thấy người thực hiện muốn thu mình vào trong vỏ 

bọc như một con r a, tuy có thể là phần ph a trên cơ thể c a cô ta trông thoải mái thế nào đi nữa. Nếu 

bạn hy vọng  tách” được  con hến” này thì phải cần đến cách tiếp cận n ng nhiệt, thân thiện và có 

ch ng mực. 

Hai ch n     song song 

 o đ c điểm c a xương chân và hông đàn ông khác với ph  nữ 

nên đa số đàn ông không thể ng i ở tư thế này, do vậy nó trở thành một 

dấu hiệu đầy nữ t nh.  hông có gì đáng ngạc nhiên khi hơn 86% nam 

giới tham gia vào các cuộc đi u tra đánh giá v  tư thế xếp chân đã bầu 

chọn đây là tư thế ng i quyến r  nhất c a ph  nữ. 

 

Đ        ã                   ồ                         

                                 . 

 

 ột chân  p vào chân kia làm cho đôi chân trông có v  c ng cáp, tr  trung hơn và đi u này 

hấp d n đàn ông x t v  góc độ tình d c.  ây là tư thế được dạy trong các lớp học cách đi đ ng và 

làm người m u. Cần phân biệt tư thế này với tư thế b t ch o và bỏ chân xuống liên t c khi người ph  
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nữ ng i c ng với người đàn ông mà cô ta th ch vì điệu bộ này nh m thu h t sự ch  ý c a người đàn 

ông đến đôi chân c a cô ta. 

 ưa bàn ch n ra ho c r t bàn ch n vào cho đ ng 

N                                                        

 ê                      y          ;              ặ      ự   ặ  

       ứ     ú. 

 

 hi quan tâm đến câu chuyện ho c người nào đó, ch ng ta đưa 

một bàn chân lên ph a trước để r t ng n khoảng cách giữa ch ng ta và 

người đó. C n nếu thờ ơ ho c không quan tâm, ch ng ta r t chân ra sau 

ho c đưa chân vào gầm ghế nếu đang ng i. 

  hình trên, người đàn ông đang cố biểu lộ sự quan tâm đến 

người ph  nữ b ng cách s  d ng điệu bộ tán t nh tiêu biểu c a nam giới  bàn chân đưa v  ph a trước, 

hai chân dang ra, phô bày chạc chân và mở rộng hai cánh tay để cố mở rộng tầm với và chiếm lấy 

nhi u không gian hơn. 

Người ph  nữ c ng đ ng thời s  d ng ngôn ngữ cơ thể  cấm vào” tiêu biểu c a nữ giới  hai 

chân ch m lại, xoay cơ thể hướng ra ngoài, khoanh tay và thu hẹp không gian đ ng. Có v  anh chàng 

này đang ph  thời gian vô  ch. 

 óm tắt 

Bàn chân c a ch ng ta cho người khác biết ch ng ta muốn đi đâu và ch ng ta th ch ho c 

không th ch ai. Nếu là ph  nữ, bạn hãy tránh b t ch o chân đi ng i c ng các nam doanh nhân, tr  phi 

bạn đang m c váy chữ A ho c váy x  dưới đầu gối. Hình ảnh c p đ i c a người ph  nữ làm phân tâm 

hầu hết đàn ông và làm lạc hướng thông điệp c a cô gái. Họ s  nhớ cô ta là ai nhưng không ấn tượng 

l m v  những đi u cô ta nói. Nhi u ph  nữ m c váy ng n khi làm việc bởi vì họ ch u áp lực c a các 

phương tiện truy n thông. Hơn 90  người d n chương trình truy n hình nữ xuất hiện với váy ng n 

và để lộ đôi chân. Hình ảnh này xuất phát t  các cuộc nghiên c u cho thấy các nam khán giả s  xem 

chương trình này lâu hơn, nhưng các cuộc nghiên c u tương tự c ng ch ng mình là ph  nữ để lộ đôi 

chân càng nhi u thì đàn ông nhớ nội dung cô ta nói càng  t. Nguyên t c ở đây rất đơn giản, đôi chân 

b t ch o ch  nên để lộ trong các cuộc g p xã giao, không nên áp d ng tư thế này khi làm việc. Nếu 

bạn là đàn ông khi làm việc với ph  nữ, nên áp d ng 1 nguyên t c, đó là kh p đ i lại! 
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CHƯƠNG    

            H     N NH        N NH N  H       NG   

 

                                                  y       ị       

 

Người ta hiếm khi ý th c được tác động c a những động tác tưởng ch ng như đơn giản mà 

họ làm. V  d , khi một người ôm một người khác thì phần lớn những người quan sát thầm cho r ng 

v  lưng vào cuối l c ôm là c  ch  trìu mến, hay hôn gió – âm thanh tạo ra ở một bên má c a một ai 

đó – c ng mang ý nghĩa tương tự.  hật ra thì v  lưng là cách các tay vật chuyên nghiệp s  d ng để ra 

hiệu đối th  ng ng ôm nh m tháo g  cái ôm ch t ra. Nếu bạn thật sự không th ch ôm ai đó nhưng 

buộc phải ôm vì họ ôm bạn trước thì rất có thể bạn s  b t đầu động tác v  lưng trước cả khi ôm. 

 ương tự, hôn gió – với âm thanh k m theo – được xem là điệu bộ thay thế khi ch ng ta không muốn 

hôn thật sự. 

 

Đ                                ỗ      ể                  ặ ,                          

 ì                   ặ .         y           ặ ,   ì         ỗ                   . 

 

Chương này bàn v  một số điệu bộ d ng đầu và các c m ngôn ngữ cơ thể phổ biến mà bạn có 

thể nhìn thấy trong quan hệ giao tiếp hàng ngày. 
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G t đ u 

 rong hầu hết các n n v n hóa,         được d ng để tỏ ý  phải” ho c đ ng ý. Gật đầu là 

điệu bộ c i chào chưa hoàn tất – theo nghĩa tượng trưng thì người đó đang c i đầu chào nhưng khựng 

lại, và d n đến động tác gật. C i đầu chào là điệu bộ biểu th  sự ph c t ng, vì thế cái gật đầu cho thấy 

ch ng ta có c ng quan điểm với người đối diện. Các nghiên c u được tiến hành với những người b  

câm, khiếm th nh và khiếm th  b m sinh cho thấy họ c ng s  d ng điệu bộ này để tỏ ý  phải”, vì vậy 

đâu có v  là một điệu bộ b m sinh. 

   n  ộ,                     được d ng để tỏ ý  phải”.  iệu bộ này gây nhầm l n cho người 

phương  ây và châu  u, bởi với họ, điệu bộ này mang nghĩa  Có thể phải, có thể không”. Nó giống 

với điệu bộ gật đầu ở Nhật mà ch ng tôi đã nói, gật đầu không nhất thiết phải là  Vâng, tôi đ ng ý” 

mà thường có nghĩa là  Vâng, tôi nghe đây”. 

                                                           . 

Các nước thuộc khối  -rập s  d ng động tác hất đầu lên một lần với ý nghĩa là  không phải”, 

nhưng với người Bungari, điệu bộ này lại mang ý  phải”. 

   do t i sao b n n n h c g t đ u 

 a số mọi người đ u chưa t ng biết gật đầu có tác d ng thuyết ph c. Các cuộc nghiên c u 

cho thấy, người ta s  nói chuyện nhi u hơn gấp 3, 4 lần so với bình thường khi người nghe gật đầu 3 

cái đ u đ n giữa các quãng nói.  ốc độ gật đầu báo hiệu sự kiên nh n ho c sốt ruột c a người nghe. 

Gật đầu nh  nhẹ thể hiện sự quan tâm c a người nghe tới người nói, vì vậy bạn hãy gật đầu theo c m 

3 cái gật chậm rãi, thong thả khi người kia đang nghe ý kiến. Gật đầu nhanh để người nói biết r ng 

bạn đã nghe đ  và muốn họ d ng lại hay đến lượt bạn nói r i. 

Cách đ  kh ch lệ sự đ ng tình 

 ộng tác gật đầu có tác động hai chi u. Ngôn ngữ cơ thể là một dạng phản ánh vô th c những 

cảm x c bên trong ra bên ngoài, vì thế nếu bạn cảm thấy t ch cực ho c không đ ng ý, thì đầu c a bạn 

s  b t đầu gật khi bạn nói. Ngược lại, khi bạn cố ý gật đầu thì bạn s  b t đầu phát sinh những cảm 

x c t ch cực. Nói cách khác, những cảm x c t ch cực khiến ta gật đầu và ngược lại, gật đầu tạo ra 

những cảm x c t ch cực.  ây ch nh là mối quan hệ nhân quả. 

 ộng tác gật đầu rất d  lan truy n t  người này sang người khác. Nếu ai đó gật đầu với bạn, 

thường thì bạn c ng s  gật đầu đáp lại – cho d  không h n bạn đ ng ý với những gì họ nói. Gật đầu 

là phương cách tuyệt vời để xây dựng mối quan hệ, tranh th  sự đ ng tình và hợp tác. B ng cách kết 

th c m i câu b ng điệu bộ gật đầu như lời xác nhận  Phải vậy không?”.  Phải thế không bạn?”.  Có 

đ ng thế không?” hay    ng ch ?” và cả người nghe c ng người nói đ u gật đầu, người nghe s  có 

những cảm x c t ch cực c ng như d  đ ng ý với bạn hơn. 

                                     . 
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 au khi đ t câu hỏi, bạn hãy gật đầu trong l c người đó trả lời.  hi người đó nói xong, bạn 

hãy          gật đầu                với tốc độ khoảng m i giây 1 cái.  hông thường, trước l c bạn 

gật đến cái th  4 thì người nghe s  b t đầu nói tiếp và cung cấp cho bạn nhi u thông tin hơn.   tư thế 

gật đầu, giữ im l ng, tay chống c m suy ng m  tư thế đánh giá , trông bạn không có v  s p tra hỏi 

hay phản bác.  hi bạn l ng nghe, hãy đưa tay lên c m và vuốt nhẹ c m bởi vì như đã nói trước đây, 

các nghiên c u cho thấy điệu bộ này có tác d ng kh ch lệ người khác tiếp t c nói. 

 ắc đ u 

Các nghiên c u cho biết         với nghĩa  không phải” có thể là một động tác b m sinh. Các 

nhà sinh học nghiên c u v  quá trình tiến hóa tin r ng đó là điệu bộ đầu tiên mà con người biết được. 

 ý do vì khi một đ a tr  sơ sinh b  no sữa, nó l c đầu t  bên này sang bên kia để t  chối v  mẹ. 

 ương tự, tr  con  n no c ng d ng điệu bộ l c đầu để tránh b  cố đ t cho  n. 

                                       . 

 hi một ai đó ra s c thuyết ph c bạn, hãy xem họ có l c đầu khi đang xác nhận đi u gì hay 

không.  hi người nào đó nói   ôi hiểu ý c a anh”,  Nghe có v  được đấy”, ho c  Nhất đ nh ch ng 

ta s  làm  n với nhau” mà đầu c a họ l c lư t  bên này sang bên kia thì điệu bộ này thể hiện thái độ 

tiêu cực d  lời nói đó có thuyết ph c đến thế nào đi ch ng nữa, l c này bạn có quy n nghi ngờ lời nói 

đó! 

 hông có ph  nữ nào tin vào một người đàn ông khi họ nói   Anh yêu em” trong l c v a nói 

v a l c đầu. Khi Bill Clinton thốt ra câu nói nổi tiếng    ôi không có quan hệ tình d c với người ph  

nữ đó” l c b  đi u tra v  v   onica  e insky, ông ta đã không h  s  d ng điệu bộ l c đầu!          

                                                                                                        

    .) 

Các tư th  d ng đ u c  bản 

                 

                    . 

Có ba tư thế d ng đầu cơ bản.  h  nhất là điệu bộ              . Người thực hiện có thái độ 

trung lập với những đi u đang được nghe.  ầu v n giữ yên, cuộc tr  chuyện ch  đôi l c b  ng t 

quãng bởi những cái gật đầu nh  nhẹ. Các điệu bộ đánh giá b ng tay và má thường được s  d ng kết 

hợp với tư thế này. 
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 ầu nâng cao và c m hất v  ph a trước biểu hiện sự nổi trội, không sợ hãi ho c ngạo mạn. 

Người thực hiện điệu bộ này cố ý để lộ cổ họng, làm t ng thêm chi u cao, cho ph p họ  xem 

thường” bạn. C m bạnh ra là kết quả c a m c testosteron trong cơ thể cao, do vậy, điệu bộ hất c m 

được liên tưởng tới quy n lực và sự hung h ng. 

 

                                                   

               

 

Đ           ê        ể            ễ  ị           ,     

cho                    ẻ                        . 

Nghiêng đầu sang một bên là dấu hiệu c a sự ph c t ng bởi điệu bộ này để lộ cổ họng và cổ 

khiến người thực hiện trông có v  nhỏ b  và  t gây đe dọa.             có thể xuất phát t  điệu bộ 

ngả đầu vào vai hay ngực mẹ c a đ a tr , là hành động mà đa số mọi người, nhất là ph  nữ, đ u hiểu 

được ý nghĩa. 

Charles  ar in là một trong những người đầu tiên nhận thấy cả con người l n con vật – đ c 

biệt là loài chó – đ u nghiêng đầu sang một bên khi quan tâm đến th  gì đó. Ph  nữ s  d ng điệu bộ 

này để thể hiện sự quan tâm với những người đàn ông họ th ch, vì một người ph  nữ không gây nguy 

hiểm và tỏ ra ph c t ng có v  quyến r  đối với hầu hết đàn ông. 

Nghiên c u hình ảnh ph  nữ được phác họa trong các b c v  t  2000 n m qua l n trong 

những m u quảng cáo cho thấy nữ giới thường xuyên nghiêng đầu nhi u gấp 3 lần so với nam giới. 

 i u này cho thấy trong ti m th c, đa số mọi người đ u ngầm hiểu r ng việc phô bày phần cổ biểu lộ 
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sự ph c t ng.  o vậy, khi đàm phán kinh doanh với đàn ông, người ph  nữ nên thường xuyên ng ng 

đầu lên. 

 

Đ                          ể       ý    ĩ           

    ê        ể            ễ  ị           . 

Nếu bạn đang thuyết trình ho c phát biểu, hãy ch  ý tìm điệu bộ này trong số các th nh giả 

c a bạn.  hi c  tọa nghiêng đầu và c i v  ph a trước, d ng điệu bộ đánh giá tay chống c m, đi u đó 

có nghĩa là họ đã hiểu được ý bạn.  hi bạn l ng nghe người khác nói, hãy d ng điệu bộ nghiêng đầu 

và gật đầu, đối phương s  dần tin tưởng bạn bởi bạn không có v  đe dọa. 

                 

 

 ú               ý                   ặ        ả . 

 

C m x i xuống báo hiệu thái độ tiêu cực, x t đoán ho c gây hấn.  i k m với điệu bộ này 

thường là các c m điệu bộ đánh giá ch  tr ch, và bạn v n có thể g p r c rối ch ng nào đầu c a người 

đó chưa ng ng lên ho c nghiêng sang một bên. Những di n giả và các huấn luyện viên chuyên 

nghiệp thường phải đương đầu với những th nh giả ng i c i đầu xuống và tay khoanh trước ngực. 

 rước khi b t đầu thuyết trình, các di n giả và người d n chương trình có kinh nghiệm s  áp 

d ng các biện pháp để đưa th nh giả c a họ nhập cuộc. Việc này nh m làm cho th nh giả ngước đầu 
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lên và tham gia vào cuộc nói chuyện. Nếu chiến thuật c a nó thành công thì tư thế kế tiếp c a th nh 

giả s  là nghiêng đầu. 

Người Anh có một điệu bộ chào hỏi k  lạ được gọi là         , bao g m việc c i đầu xuống 

đ ng thời quay đầu sang một bên.  iệu bộ này có t  thời  rung cổ, khi những người đàn ông ngả m  

để chào. V  sau nó phát triển thành điệu bộ c i đầu và chạm tay vào nón, ngày nay điệu bộ quay đầu 

hay đơn giản ch  là v  nhẹ vào trán khi g p ai đó. 

 o vai r t c  

 

Đ               -                 ẻ        

     ể                               . 

Hành động nâng vai lên và r t đầu xuống giữa hai vai gi p một người bảo vệ cổ và cổ h ng 

không b  thương tổn. Người ta thường thực hiện c m điệu bộ này khi nghe thấy tiếng động lớn đ ng 

sau ho c khi họ nghĩ một vật gì đó s p rơi tr ng mình.  rong ngữ cảnh cá nhân ho c kinh doanh, 

điệu bộ này hàm ý xin l i và mang t nh quy ph c, nó làm giảm giá tr  c a bất k  cuộc g p nào, nơi 

mà bạn đang cố làm ra v  tự tin. 

 hi ai đó đi ngang qua một nhóm người đang nói chuyện, chiêm ngư ng cảnh vật ho c đang 

l ng nghe đi u gì đó thì người này c i đầu xuống, thu vai vào, cố làm ra v  nhỏ b  và k m quan 

trọng hơn. Người ta gọi đây là điệu bộ            . Nó hay được các nhân viên cấp dưới s  d ng khi 

họ tiếp x c với cấp trên đ ng thời nó c ng tiết lộ đ a v  và quy n lực giữa các cá nhân. 

 iệu b  v  bị ch  mắt 

 

Ng        ị      ắ                ý                                  . 

 hi một người nào đó không tán thành ý kiến hay thái độ c a người khác nhưng lại không 

muốn nói ra, có khả n ng họ s  thực hiện các điệu bộ giấu giếm.  ó là những điệu bộ cơ thể hoàn 
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toàn không có ác ý, ch ng ch  đơn thuần thể hiện sự bảo lưu quan điểm c a người thực hiện. Vờ b  

che m t là một trong những điệu bộ như thế. Người s  d ng điệu bộ này thường nhìn xuống, hướng 

sang ch  khác khi thực hiện hành động tưởng ch ng như nhỏ nh t, không th ch hợp này.  ây là c  

ch  thông thường bày tỏ thái độ không tán thành và ch ng tỏ họ không th ch những gì người kia đang 

nói, cho d  trông họ có v  đ ng ý. 

Hãy mở l ng bàn tay ra và hỏi   Anh nghĩ sao?” ho c   ôi biết anh có vài ý tưởng v  đi u 

này.  in c  vui l ng nói cho tôi biết ý kiến c a anh.”  au đó, hãy ng i th t vào ghế, mở hai cánh tay 

ra, để lộ l ng bàn tay và chờ đợi câu trả lời. Nếu họ nói là đ ng ý với bạn nhưng v n tiếp t c làm 

điệu bộ vờ b  che m t, có thể bạn phải viện đến cách khai thác trực tiếp hơn để khám phá những luận 

điểm phản bác c a họ. 

Cách đ  th  hiện ch ng ta s n sàng hành đ ng 

 ể làm ra v  d ng mãnh hơn trong l c đánh nhau ho c khi theo đuổi tán t nh, loài chim x  

lông, loài cá h t nước vào để t ng k ch thước cơ thể, con m o ho c chó dựng đ ng lông lên.  uy 

nhiên, con người không có lông mà c ng ch ng có lớp da dày c ng ra để trông có v  oai vệ hơn khi 

sợ hãi ho c t c giận.   c kể v  một bộ phim kinh d , ch ng ta thường nói   Nó làm tôi dựng tóc 

gáy”  khi t c giận ai đó, ch ng ta nói   Anh ta làm tôi t c phát x  lông cổ lên” (                 

                                                             e                                     

                     -ND-   và khi ai đó làm ch ng ta s ng sốt, họ có thể khiến ch ng ta  nổi da gà”. 

 ây đ u là những phản  ng cơ học c a cơ thể, do các cơ cương dưới da gây ra khi ch ng ta cố làm 

cho bản thân trông có v  lớn hơn b ng cách dựng đ ng tấm da tưởng tượng.  uy nhiên, con người đã 

sáng tạo một điệu bộ gi p họ có được v  ngoài trông oai vệ hơn, đó là điệu bộ           . 

 

   ỷ    y      ê ,                  y         ẵ        ể 

        ị,    y    y                       ê     ể    ị  ự 

         . 

 iệu bộ chống nạnh được s  d ng khi tr  con tranh cãi với cha, mẹ ch ng  khi vận động viên 

hay v  sĩ quy n anh chờ đến lượt tranh tài  và khi những người đàn ông muốn đưa ra một lời thách 

th c trong trường hợp lãnh thổ b  xâm phạm.   i l c như vậy, người ta thường thực hiện điệu bộ tay 
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chống nạnh như một thách th c trong trường hợp lãnh thổ b  xâm phạm.   i l c như vậy, người ta 

thường thực hiện điệu bộ tay chống nạnh như một cách ch ng tỏ họ s n sàng hành động quyết liệt. 

 iệu bộ này cho ph p họ chiếm nhi u không gian hơn, khu u tay nhọn được d ng như v  kh  đe dọa, 

ng n người khác đến gần ho c đi qua, cánh tay nâng lên lưng ch ng cho thấy tư thế s n sàng tấn 

công.  ây là thế đ ng c a các chàng cao b i trong trận đấu s ng.  hực ra, ch  một tay chống hông 

c ng đ  g i đi thông điệp này, đ c biệt khi nó hướng v  ph a nạn nhân ngầm đ nh.  iệu bộ này 

thường được s  d ng ở kh p mọi nơi.   Phillipines và  alaysia, điệu bộ này chưa đựng thông điệp 

mạnh m  hơn, ch  sự t c giận ho c x c phạm. 

Chống nạnh c n được gọi là điệu bộ  s n sàng”, nghĩa là người thực hiện s n sàng hành động 

quyết liệt.  iệu bộ này ngầm bộc lộ thái độ gây hấn. Ngoài ra, nó c n được gọi là thế đ ng c a người 

thành đạt,  g n với hình ảnh c a một người có đ nh hướng m c tiêu khi hành động.  àn ông thường 

s  d ng điệu bộ này l c ở gần ph  nữ để thể hiện sự quyết đoán đầy nam t nh c a họ. 

                                                                                         

                

 i u quan trọng là phải xem x t ngữ cảnh c ng như các động tác xuất hiện ngay trước tư thế 

chống nạnh để đánh giá ch nh xác thái độ c a một người. Ch ng hạn, khi ai đó thực hiện tư thế gây 

gấn này thì n t áo khoác đó có được mở ra và áo b  đ y ra sau hông hay được cài k n lại?  iệu bộ 

                              bộc lộ thái độ chán nản.  rong khi đó, điệu bộ áo khoác không cài n t 

và đ y ra sau biểu th  sự gây hấn, bởi vì người thực hiện điệu bộ đang phô bày phần ph a trước, 

ch ng tỏ họ không sợ hãi.  ư thế này c n được c ng cố b ng điệu bộ hai chân dang rộng trên m t đất 

ho c thêm vào cái n m tay siết ch t. 

 

           ẫ                               ể 

                       y         . 

C m điệu bộ chống nạnh này hay được các người m u chuyên nghiệp s  d ng nh m tạo ấn 

tượng trang ph c mà họ trình di n dành cho người ph  nữ hiện đại, quyết đoán, luôn nhìn v  ph a 

trước.  h nh thoảng, điệu bộ này có thể được thực hiện với ch  một tay chống hông, c n tay kia làm 
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điệu bộ khác.  ây là điệu bộ thường được ph  nữ s  d ng khi muốn người khác ch  ý đến họ. C m 

điệu bộ này s  đi k m điệu bộ l c hông làm nổi bật t  lệ hông-eo, thể hiện khả n ng sinh sản c a ph  

nữ.  iệu bộ chống nạnh thường được cả đàn ông l n ph  nữ s  d ng trong thuật tán t nh để thu h t 

sự ch  ý. 

 ư th  cao b i 

 

            ồ  –            y                ì                   ú ý    . 

 học ngón cái vào th t lưng ho c phần miệng t i quần, đóng khung v ng bộ phận sinh d c. 

 iệu bộ này ch  yếu được đàn ông s  d ng, thể hiện nhu cầu tình d c mạnh m .  ó c ng là điệu bộ 

xuất hiện phổ biến trong các bộ phim cao b i nh m di n tả sự h ng d ng c a các gangsto mà khán 

giả yêu th ch. 

Nó c n được gọi đ a là điệu bộàn ông có ngón cái dài.  rong điệu bộ này, hai cánh tay ở tư 

thế s n sàng, c n hai bàn tay là vật ch  th  ch nh làm nổi bật chạc chân.  àn ông s  d ng điệu bộ này 

để đánh  dấu lãnh thổ c a mình ho c để cho k  khác biết r ng họ không sợ hãi.  oài tinh tinh c ng s  

d ng điệu bộ này, ch  có đi u khác là ch ng không có th t lưng hay m c quần! 

 iệu bộ này nói cho người khác biết    ôi h ng d ng   ôi có thể thống tr .”  ó là lý do tại 

sao đàn ông thường s  d ng điệu bộ này những khi họ lững thững tìm kiếm cơ hội. Bất c  người đàn 

ông nào đ ng nói chuyện với ph  nữ trong tư thế này – với con ngươi c ng ra và một bàn chân chĩa 

v  ph a người ph  nữ - thì đ u d  b  đa số ph  nữ lật t y, vì họ vô tình tiết lộ cho người ph  nữ biết 

trong đầu họ đang nghĩ gì. 

 ây ch  yếu là điệu bộ c a người đàn ông, nhưng th nh thoảng c ng được ph  nữ m c quần 

 ean hay quần tây thực hiện.  hi m c áo đầm ho c váy, người ph  nữ tự tin v  m t tình d c thường 

thọc 1 ho c cả hai ngón cái vào th t lưng vào t i váy. 

        ự         ặ   ì       
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Gư m nhau 

Hình minh họa bên dưới cho thấy hai người đàn ông đang gườm nhau, họ 

d ng điệu bộ đ c trưng tay chống nạnh và                            . Nếu bạn 

nhận ra là cả hai người đàn ông đ u xoay nghiêng, hướng ra xa nhau và phần 

dưới c a cơ thể trông có v  thoải mái thì bạn s  hoàn taon  có lý khi cho r ng họ 

ch  đang gườm nhau thôi và  t có khả n ng xảy ra đối đầu. 

Có thể cuộc tr  chuyện c a họ nghe ch ng thoải mái ho c thân thiện 

nhưng bầu không kh  d  thở ấy s  không duy trì lâu nếu họ không ngưng làm điệu bộ chống nạnh để 

chuyển sang thực hiện các điệu bộ cởi mở ho c nghiêng đầu. 

C n nếu hai người đàn ông này m t đối m t, bàn chân đ ng vững trên m t đất và hai chân 

dang rộng ra thì có thể giữa họ s p xảy ra đánh nhau! 

 

              y        y           y    . 

 

Cho d  Ado l Hitler đã s  d ng điệu bộ chống nạnh để cố ra v  quy n uy 

trong các b c ảnh đưa ra trước công ch ng, nhưng ông ta v n không thể bỏ điệu bộ 

bàn tay trái đ t ngang qua cơ thể nh m che đậy việc ông ta ch  có một tinh hoàn. 

 

                    ẫ :        y   ả         ị   ể      ự   y                      y         

 ả               ể                      . 

Ch n dang r ng 

 ây gần như là điệu bộ c a nam giới và c ng có thể thấy ở loài tinh tinh khi ch ng đang cố 

ch ng tỏ s c mạnh với đối phương. Thay vì mạo hiểm đánh nhau để b  thương, ch ng dang chân ra 

và con nào dang rộng nhất được xem là mạnh nhất. Với đàn ông c ng vậy  Cho d  họ thường làm 

điệu bộ này một cách vô th c, nhưng nó v n chuyển tải một thông điệp r  ràng. Nếu một người đàn 

ông dang chân ra thì những người khác thường b t chước làm theo nh m duy trì đ a v  c a họ.  hi 

một người đàn ông s  d ng nó trước m t ph  nữ trong l c bàn bạc công việc, nó s  gây bất lợi cho 

người ph  nữ vì họ không thể nào b t chước làm theo. 
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P                   e                                                                   

               . 

Các cuộc họp được ghi hình cho thấy nhi u ph  nữ phản  ng lại điệu bộ này b ng cách 

khoanh tay và b t ch o chên, điệu bộ bộc lộ tư thế ph ng th .  ời khuyên dành cho đấng máy râu, đó 

là hãy kh p đ i lại trong các buổi họp bàn công việc  Nếu bạn là một ph  nữ luôn phải đối m t với 

người đàn ông hay phô bày chạc chân, đ ng phản  ng khi anh ta làm điệu bộ này bởi đi u đó đó ch  

có tác d ng xấu.  hay vì vậy, hãy th  nói chuyện v  cái chạc chân c a anh ta b ng các câu đáp trả 

như  Bob, ch  đó thì anh có ý kiến hay đó” hay   ôi có thể biết anh t  đâu đến” để dạy anh ta một 

bài học nhớ đời c ng như tạo ra trận cười gi n giã khi nó được s  d ng đ ng l c. 

Ch n gác l n thành gh  

 ây là tư thế ch  yếu được đàn ông thực hiện bởi nó c ng s  d ng điệu bộ dạng chân ra.  ư 

thế này không những ra hiệu quy n sở hữu cái ghế c a người đàn ông đó, mà c n cho thấy anh ta có 

thái độ khiếm nhã và gây hấn. 

 

       ị        ,                        . 

Ch ng ta thường thấy khi nam giới cười đ a với nhau, họ ng i ở tư thế này, nhưng hãy c ng 

xem x t tác động c a nó trong các tình huống khác nhau.  ấy v  d  một người nhân viên nọ g p vấn 

đ  riêng tư và hỏi xin lời khuyên c a sếp.  rong l c giãi bày, người nhân viên đó ng i c i người v  

ph a trước, hai bàn tay đ t lên đầu gối, đầu c i xuống với v  m t bu n bã, hạ thấp giọng. V  sếp l ng 

nghe trong im l ng, sau đó ngả ra sau ghế và gác một chân lên thành ghế.  hái độ c a sếp l c này đã 

đổi sang không ch  ý ho c thờ ơ. Nói cách khác, ông ta gần như không quan tâm đến nhân viên đó 

hay vấn đ  c a anh ta, thậm ch  ông ta có thể cảm thấy thời gian c a mình b  lãng ph  vì  câu chuyện 

c  r ch”. 

V  sếp đó thờ ơ v  đi u gì? Có l , ông ta đã xem x t vấn đ  c a nhân viên đó r i và nhận thấy 

nó không phải là vấn đ  to tát.  o vậy, ông ta trở nên thờ ở.  hậm ch  ông ta có thể bảo với nhân 

viên c a mình đ ng lo l ng, r i mọi chuyện s  ổn thôi.  ột khi chân c a ông ta v n c n gác lên tay 

ghế thì ông ta v n giữ thái độ bàng quan.  hi nhân viên đó rời khỏi ph ng, v  sếp thở phào nhẹ nh m 

và tự nói với mình   Cám ơn Ch a, anh ta đi r i ” r i nhấc chân khỏi tay ghế. 
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 iệu bộ                      có thể gây khó ch u nếu nó xuất hiện trong cuộc đàm phán. 

 i u quan trọng là phải khiến người làm điệu bộ này thay đổi tư thế, bởi vì anh ta giữ tư thế đó càng 

lâu thì thái độ bàng quan ho c gây hấn c a anh ta s  càng k o dài. Cách đơn giản để khiến anh ta 

thay đổi tư thế, đó là yêu cầu anh ta ch m người qua và nhìn th  gì đó, ho c nếu bạn có óc hài hước 

thì hãy nói với anh ta là quần anh ta b  bung ch ! 

Ng i d ng ch n tr n gh  

 

N       ồ               y              y              ặ    ể  

      ồ         ả                         ể. 

Cách đây hàng thế k , đàn ông s  d ng khiên để bảo vệ thân thể họ khỏi gươm giáo, gậy gộc 

c a k  th . Ngày nay, người v n minh s  d ng bất c  vật gì trong tầm tay để tự vệ khi b  tấn công v  

m t thể xác ho c ngôn t . Hành vi tự vệ bao g m cả việc đ ng sau cánh cổng, lối ra vào, hàng rào, 

cái bàn ho c cánh c a xe hơi để mở và ng i dạng chân trên ghế. 

 ưng ghế đóng vai tr  như là một cái khiên bảo vệ cơ thể và có thể khiến người ng i trở nên 

gây hấn, thống tr .  hi ở tư thế này, đàn ông dang rộng chân và để lộ chạc chân nh m làm t ng thêm 

t nh quả quyết c a họ.  a số những người ng i dạng chân thuộc t p người thống tr , họ thường cố 

kiểm soát những người khác khi họ b t đầu chán ngấy cuộc tr  chuyện.  ưng ghế l c này trở thành 

tấm lá ch n hữu hiệu gi p họ tránh b  các thành viên khác trong nhóm  tấn công”. Người ng i dạng 

chân thường hành động rất k n đáo và có thể l n vào tư thế này mà hầu như không b  ai để ý. 

Cách d  nhất để khiến người đó không ng i dạng chân nữa là hãy đ ng dậy ho c ng i đ ng 

sau người đó, đọng tác này s  làm cho anh ta cảm thấy d  b  tấn công và buộc phải đổi tư thế. Cách 

này có thể phát huy tác d ng khi ng i trong một nhóm, bởi vì người ng i dạng chân s  để lộ phần 

lưng c a anh ta và điệu này buộc anh ta phải đổi sang tư thế khác. 

Vậy bạn s  làm gì với một người ng i dạng chân trên một chiếc ghế xoay? Cố tranh luận với 

một người đàn ông ng i ở tư thế phô bày chạc chân trong một cuộc ch  ch n say sưa thì thật vô  ch, 

vì vậy cách ph ng th  tốt nhất là không nói gì cả.  rong trường hợp này, hãy đ ng dậy nói chuyện và 

nhìn xuống người ng i dạng chân, đ ng thời tiến vào không gian riêng c a người đó.  i u này s  

làm cho anh ta bối rối, và thậm ch  có thể khiến anh ta phải bật ra ph a sau để đổi tư thế. 
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 ần tới, l c người ng i dạng chân đến th m bạn, hãy nhớ mời anh ta ng i trên một chiếc ghế 

cố đ nh, có tay ghế để ng n không cho anh ta ng i ở tư thế ưa th ch c a mình nữa.  hi không thể 

ng i dạng chân được thì người đàn ông thường chuyển qua s  d ng điệu bộ            . 

 iệu b  hình cái ná 

 ây là phiên bản kiểu ng i c a tư thế chống nạnh nhưng hai tay để sau đầu với khu u tay 

chĩa ra.  ại một lần nữa, đây gần như là điệu bộ c a riêng cánh đàn ông khi muốn h m dọa người 

khác.   t khác, nó tạo cho người thực hiện v  thoải mái, ru bạn vào cảm giác an toàn giả tạo ngay 

trước khi người này tấn công bạn một cách bất ngờ. 

 

Đ        ì        ã:      ,  ự    ,           ả       ĩ      

              ả                ứ   . 

 

 ây là điệu bộ đ c trưng c a những người có ngh  nghiệp mang t nh đ c th  như kế toán, luật 

sư, giám đốc kinh doanh ho c những người cảm thấy họ giỏi hơn, nổi trội hơn ho c tự tin v  một 

điểm nào đó. Nếu ch ng ta có thể đọc được suy nghĩ c a người này thì những đi u anh ta nói s  đại 

loại như là   ôi biết tất cả các câu trả lời”,   ọi việc đ u được kiểm soát”, ho c thậm ch  là  Có thể 

một ngày nào đó anh s  thông minh b ng tôi”  Các nhà đi u hành thường xuyên s  d ng điệu bộ này 

c n những nhà quản lý nam mới được bổ nhiệm đột nhiên s  d ng nó, cho d  thực tế là họ hiếm khi 

s  d ng điệu bộ này trước l c được đ  bạt. Nó là điệu bộ đ c trưng c a những người đàn ông th ch 

 tỏ ra là người hiểu biết” và nó h  dọa đa số mọi người. Nó c ng được d ng như một dấu hiệu đánh 

dấu quy n sở hữu lên một khu vực c  thể nào đó. 

 iệu bộ này thường xuất hiện c ng tư thế b t chân chữ ng  ho c tư thế để lộ chạc chân, cho 

thấy người thực hiện không những cảm thấy anh ta ở v  tr  cao hơn mà rất có thể là s n sàng tranh cãi 

ho c cố g ng giành quy n thống tr .   y theo tình huống mà bạn có thể có nhi u cách đối phó với 

điệu bộ này. Bạn có thể c i người v  ph a trước, hai l ng bàn tay ng a ra và nói    heo thôi nhận 

thấy thì anh biết v  đi u này.  in mời anh cho ý kiến?”, sau đó ng i lại tư thế c  và chờ đợi câu trả 

lời. 

P                                                                                     

                                   . 
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Ho c bạn có thể đ t một vật gì đó ngoài tấm với c a người làm điệu bộ này và hỏi   Anh đã 

nhìn thấy cái này chưa?”, buộc anh ta phải c i người v  ph a trước. Nếu bạn là đàn ông, thực hiện 

điệu bộ này có thể là một cách đơn giản để đối phó với điệu bộ hình cái ná, bởi nó tạo ra sự bình 

đ ng.  uy nhiên, đi u này không áp d ng được với nữ giới bởi vì nó để lộ bộ ngực c a họ, đ t họ vào 

thế bất lợi.  hậm ch , ph  nữ ngực ph ng cố d ng điệu bộ             đ u b  cả đàn ông l n ph  nữ 

cho là người gây hấn. 

                                                                                      . 

Nếu bạn là ph  nữ và tiếp x c với một người đàn ông làm điệu bộ này, hãy đ ng dậy và tiếp 

t c cuộc tr  chuyện. Hành động này buộc đối phương phải đổi tư thế để có thể tiếp t c tr  chuyện. 

 hi nào anh ta ng ng làm điệu bộ hình cái ná thì bạn hãy ng i xuống. Nếu anh ta l p lại điệu bộ này 

nữa thì bạn hãy đ ng lên.  ây là cách đối phó không mang t nh khiêu kh ch để những người khác 

thôi không đe dọa bạn.   t khác, c ng cần lưu ý r ng nếu người s  d ng điệu bộ hình cái ná là cấp 

trên c a bạn và ông ta đang khiển trách bạn mà bạn lại b t chước điệu bộ này c a ông ta thì đi u đó 

có nghĩa là bạn đe dọa lại ông ta. V  d , hai người ngang nhau có thể d ng điệu bộ hình cái ná trước 

m t người kia để biểu th  sự bình đ ng và tán đ ng ý kiến, nhưng nếu một nam sinh tinh ngh ch làm 

điệu bộ này thì s  khiến thầy hiệu trưởng nổi xung lên đấy. 

 ại một công ty bảo hiểm, ch ng tôi đã phát hiện r ng 27 trong số 30 nam giám đốc kinh 

doanh thường xuyên thực hiện điệu bộ hình cái ná l c tiếp x c với các nhân viên bán hàng ho c cấp 

dưới c a họ và có xu hướng s  d ng các c m điệu bộ ph c t ng và nh n nhường khi có m t cấp trên. 

Các điệu b  cho thấy khi m t ngư i nào đó s n sàng 

 ột trong những điệu bộ có giá tr  nhất mà một nhà đàm phán có thể học 

cách nhận biết là tư thế ng i s n sàng. V  d , khi bạn đang đưa ra một lời đ  ngh  mà 

người kia làm điệu bộ này vào cuối  

 

         ê    ể    ể    ị          ẵ                . 

 

buổi thỏa thuận và cuộc phỏng vấn đã di n ra tốt đẹp cho đến thời điểm đó, 

thì bạn có thể yêu cầu lời chấp thuận và nhi u khả n ng là bạn s  thành công. 

B ng hình quay lại cảnh các nhân viên bán hàng đang mời chào những v  khách ti m n ng 

cho thấy, bất c  khi nào theo sau điệu bộ vuốt c m  quyết đ nh  là điệu bộ              , thì sau hơn 

phân n a thời gian phỏng vấn, người khách hàng s   đ ng ý” mua hàng. Trái lại, nếu cho đến khi kết 

th c cuộc mua bán, khách hàng ng i ở tư thế khoanh tay ngay sau khi thực hiện điệu bộ vuốt c m thì 

cuộc mua bán thường không thành công.  iệu bộ ng i s n sàng c ng có thể được một người đang 
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t c giận s  d ng, đi u này cho thấy họ s n sàng làm bất c  đi u gì để tống cổ bạn ra ngoài. Các c m 

điệu bộ xảy ra trước điệu bộ s n sàng tiết lộ ý đ nh thực sự c a người đó. 

 ư th  của ngư i chu n bị  uất  hát 

 

              ị          :  ẵ        ể       ú        ặ   ặ    ặ              y  . 

 

 ộng tác s n sàng xuất phát ra hiệu mong muốn kết th c cuộc họp. Nó bao g m c m điệu bộ 

c i người v  ph a trước với cả hai tay đ t lên đầu gối ho c giữ lấy ghế như thể là họ đang b t đầu 

một cuộc đua. Nếu một trong hai điệu bộ này xuất hiện trong cuộc tr  chuyện thì bạn nên chuyển đ  

tài ho c kết th c cuộc tr  chuyện. 

 óm tắt 

Các dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể được trình bày trong chương này tương đối d  quan sát, bởi vì 

đa số ch ng đ u có liên quan đến các điệu bộ quan trọng đã bàn ở trước.  uốn giao tiếp tốt thì bạn 

không những cần giải mã ý nghĩa c a các dấu hiệu này, mà c n phải loại bỏ được những điệu bộ tiêu 

cực ra khỏi kho tàng ngôn ngữ cơ thể c a bạn và hãy tập s  d ng các điệu bộ gi p mang lại kết quả 

khả quan. 
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CHƯƠNG    

    CHƯ C – C CH CH NG          NG  Ố     N H  

 

                       , ă   ặ            ,                    ể  

       ê         ặ                   ể        ỗ                        

   “                    ê     ” 

 

 hi g p g  mọi người trong lần đầu tiên, giống như hành động c a đa số các loài khác vì lý 

do sinh t n, ch ng ta thường tìm hiểu nhanh xem họ có thái độ t ch cực hay tiêu cực đối với ch ng 

ta. Ch ng ta làm việc này b ng cách nhìn lướt nhanh qua cơ thể người khác để xem họ có c  động 

ho c làm điệu bộ giống ch ng ta hay không. Việc l p lại các điệu bộ được gọi là  b t chước”. Con 

người b t chước ngôn ngữ cơ thể c a nhau như là một cách để được h a nhập, được chấp nhận và để 

tạo ra mối quan hệ, nhưng thường thì ch ng ta không h  ý th c được ch ng ta đang làm việc đó. Vào 

thời xa xưa, b t chước là một phương cách xã hội gi p tổ tiên ch ng ta sống h a hợp trong cộng 

đ ng lớn, nó c ng là dấu vết c n xót lại c a một phương pháp học tập có t  thời nguyên th y, đó là 

làm theo. 

 ột trong những hiện tượng b t chước đáng ch  ý nhất là ngáp – một người ngáp, k o theo 

mọi người ngáp   obert Provine đã phát hiện r ng ngáp d  lây lan đến n i, thậm ch  bạn không cần 

nhìn trực tiếp người khác ngáp mà ch  cần nhìn hình ảnh người ta mở rộng miệng c ng đ  khiến bạn 

ngáp r i.  rước đây người ta nghĩ ngáp là để thu nạp  xy cho cơ thể, nhưng hiện nay ch ng ta biết 

đó là một dạng c a điệu bộ b t chước nh m thiết lập mối liên hệ với những người khác c ng như 

tránh sự gây hấn.  oài kh  và tinh tinh c ng làm như vậy. 

P             ă                                                                     

                                                                                  . 

 hay cho lời nói, hành vi b t chước hàm ý   Hãy nhìn tôi này, tôi giống như anh.  ôi có c ng 

cảm nghĩ và quan điểm”.  i u này giải th ch tại sao khán giả tại các buổi biểu di n nhạc rock thường 

đ ng loạt nhảy nhót, v  tay ho c tạo  làn sóng tay”.  ự đ ng bộ với đám đông làm t ng cảm giác an 

toàn trong l ng những người tham gia.  ương tự, những người trong một nhóm k ch động s  b t 
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chước các hành vi gây hấn, đó là lý do tại sao những người thường ngày vốn đi m tĩnh lại d  mất 

bình tĩnh trong tình huống này. 

Cảm giác muốn b t chước c ng là yếu tố cơ bản gi p việc xếp hàng được trật tự.  hi xếp 

hàng, người ta s n sàng hợp tác với những người chưa t ng g p và s  không bao giờ g p lại. Người 

ta c ng tuân th  các quy t c hành x  bất thành v n khi đ ng chờ xe buýt, tại ph ng triển lãm tranh, 

trong ngân hàng ho c khi k  vai sát cánh trong các cuộc chiến. Giáo sư  oseph Heinrich thuộc trường 

 ại học  ichigan đã phát hiện r ng sự thôi th c b t chước là hành vi b m sinh, bởi việc hợp tác gi p 

nhận được nhi u th c  n hơn, đảm bảo s c khỏe và t ng trưởng kinh tế cho cộng đ ng.  i u này 

c ng giải th ch tại sao những xã hội có quy đ nh nghiêm ng t v  hành vi b t chước như Anh,   c và 

 a  ã cổ đại đã thành công trong việc thống tr  thế giới suốt nhi u n m. 

 

     ắ                ừ        .                          

         ú    ẻ  ắ        y         . 

Việc b t chước làm cho những người khác cảm thấy  thoải mái”. Nó là một công c  xây dựng 

mối quan hệ hiệu quả đến m c một cuộc nghiên c u ghi hình quay chậm cho thấy, người ta b t 

chước nhau t  việc đ ng loạt nháy m t, kh t m i, nhướn lông mày và ngay cả giãn nở con ngươi. 

 i u này thật đáng lưu tâm vì những điệu bộ rất nhỏ này không thể do cố ý tạo nên được. 

  o sự h a h   

Các cuộc nghiên c u v  hành vi ngôn ngữ cơ thể đ ng bộ cho thấy những người có c ng cảm 

x c, suy nghĩ hay mối quan hệ tốt đẹp nào đó c ng s  có những biểu hiện và ngôn ngữ cơ thể tương 

hợp với nhau. Nhu cầu  đ ng bộ” để g n kết với người khác b t đầu t  rất sớm trong dạ con, khi các 

cơ quan trong cơ thể và nh p tim c a thai nhi h a hợp với nh p tim c a người mẹ, vì thế b t chước là 

hành vi b m sinh. 

 rong giai đoạn đầu quá trình tìm hiểu, một c p nam nữ thường biểu lộ những động tác đ ng 

bộ như thể đang khiêu v . V  d , khi người ph  nữ đưa th c  n vào miệng thì người đàn ông lau sạch 
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khóe miệng  ho c anh ta b t đầu một câu thì cô ta tiếp lời.  hi cô ta b  c ng th ng trước thời k  hành 

kinh thì anh ta trở nên th m socola  và khi cô ta cảm thấy đầy b ng thì anh ta đánh r m. 

      ắ                      ể          ẻ     

                  y      ẻ        ồ                  ể             y                 . 

 

 hi một người nói  chung nh p đập” ho c  cảm thấy hợp gu” l c ở gần người khác thì họ 

không h  biết là mình đang nói đến sự b t chước và cách cư x  đ ng bộ. V  d , tại nhà hàng, người 

ta có thể không muốn  n ho c uống một mình vì sợ mình khác người.  hi gọi món, có thể m i người 

s  b t chước những người khác b ng cách hỏi   Anh s   n gì?”  ây là một trong những lý do tại sao 

nhạc n n thường ngân lên trong một cuộc hẹn h  lại vô c ng hiệu quả, nhạc làm cho c p nam nữ h a 

hợp với nhau. 

 ắt chư c   cấ  đ  t  bào 

Bác sĩ ph u thuật tìm người     emhet    kể lại một số phát hiện đáng ch  ý v  những 

người được gh p.  ng nhận thấy giống như đa số các cơ quan khác, tim dường như lưu lại các h i  c 

tế nào, đi u này khiến một số người được gh p tim th a hưởng một vài cảm x c c a người hiến t ng 

tim.  áng ch  ý hơn, ông đã phát hiện một số người được gh p tim thậm ch  c n thực hiện những 

điệu bộ và tư thế giống như người hiến t ng tim đã t ng làm, cho d  họ chưa bao giờ nhìn thấy người 

đó.  ng kết luận r ng dường như các tế bào tim ch  d n não người nhận thực hiện các ngôn ngữ cơ 

thể c a người hiến t ng.  uy nhiên, những người m c các bệnh rối loạn thần kinh như bệnh tự k  thì 

không có khả n ng b t chước hay h a hợp với cách cư x  c a những người khác, khiến họ giao tiếp 

khó kh n.  i u này c ng xảy ra tương tự đối với những người say rượu, do các điệu bộ c a họ không 

khớp với lời nói nên họ không thể b t chước. 

 o hiện tượng nhân quả, nếu bạn      giả tạo điệu bộ ngôn ngữ cơ thể nào đó thì bạn s  b t 

đầu trải qua những cảm x c liên quan đến điệu bộ đó. V  d , nếu bạn thấy tự tin thì tự nhiên bạn s  

làm điệu bộ ch p tay hình tháp chuông để thể hiện nó, nhưng nếu bạn cố ý thực hiện điệu bộ này thì 

không những bạn s  b t đầu thấy tự tin hơn, mà người khác c ng cảm nhận như vậy.   c đó, điệu bộ 

này trở thành một phương cách hữu hiệu để tạo mối quan hệ với những người khác b ng cách cố ý 

h a hợp với ngôn ngữ cơ thể và tư thế c a họ. 
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Những đi m khác nhau của việc bắt chư c giữa đàn ông và  h  nữ 

Geo  rey Beattie thuộc trường  ại học  anchester đã phát hiện r ng theo bản n ng, t  lệ một 

người ph  nữ b t chước người ph  nữ khác so với một người đàn ông b t chước một người đàn ông 

khác là 4 1. Ngoài ra, ông c ng phát hiện r ng ph  nữ c n b t chước ngôn ngữ cơ thể c a đàn ông 

nhưng đàn ông  t khi b t chước các điệu bộ hay tư thế c a một người ph  nữ - tr  phi người đàn ông 

đó đang theo tán t nh họ. 

 hi một người ph  nữ nói r ng cô ta có thể  biết” ai đó không đ ng tình với ý kiến c a cả 

nhóm, đi u đó có nghĩa là cô ta  đang nhìn thấy” điểm bất đ ng. Cô ấy nhận thấy r ng ngôn ngữ cơ 

thể c a ai đó không h a hợp với với ý kiến c a nhóm và họ biểu lộ sự bất đ ng b ng cách không b t 

chước ngôn ngữ cơ thể c a nhóm. Cách ph  nữ  nhìn thấy” sự bất đ ng, thái độ giận dữ, lời nói dối 

và thậm ch  là cảm giác b  tổn thương luôn là đi u khiến cho hầu hết đàn ông phải kinh ngạc.  ó là 

vì não bộ c a phần lớn đàn ông không trang b  khả n ng đọc được các phản  ng tinh tế trong ngôn 

ngữ cơ thể c a người khác hay không nhận biết được những điểm không nhất quán c a hành vi b t 

chước. 

Như ch ng tôi đã nói trong cuốn sách W    e     ’      e  & W  e     ’  Re        

 Nhà xuất bản  rion , não bộ c a đàn ông và ph  nữ được lập trình khác nhau để di n tả cảm x c 

thông qua n t m t và ngôn ngữ cơ thể.  iển hình, một ph  nữ có thể thực hiện trung bình 6 biểu hiện 

ch nh trên khuôn m t trong một khoảng thời gian nghe là 10 giây để phản ánh và phản h i cảm x c 

c a người nói. Gương m t c a cô ấy s  b t chước di n biến cảm x c c a họ.   ng v  ph a người 

quan sát, sự việc nào được hai người ph  nữ thảo luận thì trông c  như thể là nó đang xảy ra với cả 

hai người họ vậy! 

Người ph  nữ nhận biết được ý nghĩa c a những đi u đang được nghe thông qua giọng điệu 

và trạng thái cảm x c mà người nói biểu lộ b ng ngôn ngữ cơ thể.  ây ch nh là đi u người đàn ông 

cần làm nếu muốn thu h t sự ch  ý, duy trì sự quan tâm c a người ph  nữ và khiến cô ấy l ng nghe 

anh ta.  a số đàn ông đ u ngán ng m việc phải b t chước n t m t c a người đối diện trong l c đang 

l ng nghe, nhưng nó s  mang hiệu quả cao cho người nào thực hành giỏi. 

 ột số đàn ông phân bua r ng   Cô ta s  nghĩ tôi có t nh như đàn bà ”, nhưng các cuộc 

nghiên c u v  những phương pháp này cho thấy khi một người đàn ông b t chước các biểu hiện trên 

khuôn m t c a ph  nữ l c cô ta nói chuyện thì cô ta s  cho r ng người đàn ông đó biết quan tâm, chu 

đáo, thông minh, th  v  và quyến r . 

 uy vậy, đàn ông ch  có thể thực hiện được chưa tới 1 3 các biểu hiện trên khuôn m t như 

một người ph  nữ có thể làm.  àn ông thường giữ m t lạnh, nhất là ở nơi công cộng.  i u này xuất 

phát t  yêu cầu kìm n n cảm x c nh m ng n ch n các cuộc tấn công t  những người lạ trong quá 
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trình tiến hóa và ra v  kiểm soát được tình cảm c a mình.  ây là lý do giải th ch tại sao đa số đàn 

ông trông như các pho tượng khi họ đang l ng nghe. 

Chiếc m t nạ  vô cảm” mà đàn ông mang trong khi đang l ng nghe cho ph p họ có cảm giác 

kiểm soát được tình hình, nhưng đó không có nghĩa là đàn ông không có cảm x c. Việc ch p c t lớp 

não cho thấy, đàn ông v n phát sinh cảm x c như ph  nữ, ch  có đi u họ tránh biểu lộ cảm x c một 

cách công khai. 

  y b n n n làm gì n u b n là nữ? 

Vấn đ  then chốt trong việc b t chước cách cư x  c a người đàn ông là phải hiểu r ng đàn 

ông không s  d ng khuôn m t để bày tỏ thái độ mà s  d ng cơ thể.   a số ph  nữ cảm thấy khó b t 

chước điệu bộ người đàn ông có khuôn m t không biểu lộ cảm x c.  hực ra, đối với nam giới, việc 

ph  nữ b t chước họ không cần thiết. Nếu bạn là nữ, bạn ch  cần hạn chế các biểu hiện khuôn m t, 

tránh tạo ra ấn tượng là bạn đang áp đảo hay dọa d m.  uan trọng nhất là đ ng b t chước những 

đi u mà bạn nghĩ là người đó        đang nghĩ đến. Nếu bạn hiểu sai thì đây có thể là một tai họa và 

bạn s  b  cho là  ngớ ng n” ho c  đãng tr ”.  rong công việc, những người ph  nữ nào l ng nghe với 

v  m t nghiêm ngh  được đàn ông đánh giá là thông minh, s c sảo và sáng suốt hơn. 

 hi nào đàn ông và  h  nữ bắt đ u trông giống nhau? 

Khi hai người chung sống với nhau trong một thời gian dài và có mối quan hệ tốt đẹp thì họ 

s  dần trông giống nhau.  ó là vì họ liên t c b t chước các biểu hiện trên khuôn m t c a nhau, v  lâu 

dài, đi u này tạo nên các đường n t r  ràng c a cơ trên những v ng m t giống nhau. Ngay cả những 

c p vợ chống có gương m t không giống nhau trông c ng hao hao giống nhau khi ch p ảnh bởi vì họ 

có c ng một n  cười. 

 

 

 

 

 

Vợ ch ng Beckham 

trông ch ng giống nhau l c 

nào, tr  l c họ m m cười 

 

40 n m b t chước 

nhau, vợ ch ng Beckham 

v  hưu c ng với ch  chó 

 pot c a họ. 
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Vào n m 2000, tiến sĩ tâm lý học  ohn Gottman thuộc trường  ại học  ashington, thành phố 

 eattle và các cộng sự đã phát hiện r ng khi người vợ ho c ch ng ch ng những không b t chước các 

biểu hiện hạnh ph c c a người kia mà lại có những biểu hiện khinh miệt thì cuộc hôn nhân nhi u khả 

n ng thất bại.  rong trường hợp này, biểu hiện trái ngược c a người vợ ho c ch ng s  ảnh hưởng 

đến n a kia đang m m cười, cho d  người đó không nhận biết được đi u gì đang xảy ra. 

Ch ng ta có trông giống v t cưng của mình không? 

Bạn c ng có thể nhìn thấy việc b t chước xảy ra ở các vật cưng mà người ta chọn nuôi.    có 

ý th c hay không thì thực tế là ch ng ta tự nhiên có khuynh hướng yêu th ch những vật cưng giống 

ch ng ta ho c có v  như phản ánh thái độ c a ch ng ta hơn. 

 ể ch ng minh điểm này, ch ng ta hãy xem vài v  d  sau đây: 

 

 

  ú                            ú     ,  ú            ? 

 hấy là bắt chư c 

 ần tới, khi bạn tham gia vào một sự kiện xã hội ho c đi đến nơi mọi người g p g  và giao 

thiệp với nhau, hãy ch  ý tới số người làm điệu bộ và tư thế giống với những người mà họ tiếp x c. 

B t chước là cách người này nói với người kia biết r ng họ tán đ ng ý kiến và quan điểm c a người 

kia mà không cần phải mở lời kiểu như   Như anh thấy đấy, tôi c ng nghĩ như anh.” Người có đ a v  

cao nhất thường ra động tác trước, c n những người khác thì b t chước theo, và việc này thường thực 

hiện theo đ ng tôn ti trật tự. 
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S y    ĩ           . 

 

 ấy v  d  hai người đàn ông đang đ ng tại quầy rượu trong hình minh họa ở trên. Họ đang 

b t chước điệu bộ nhau, cho nên có thể kh ng đ nh cả hai có chung những suy nghĩ và cảm x c v  

ch  đ  đang thảo luận. Nếu một người s  d ng điệu bộ đánh giá ho c đ ng trên một chân thì người 

kia s  b t chước theo. Người này đ t tay vào t i quần thì người kia c ng l p lại. Một khi cả hai c n 

thống nhất ý kiến với nhau thì việc b t chước s  v n tiếp t c. 

Hành vi b t chước xảy ra giữa bạn b  ho c những người có c ng đ a v . Ch ng ta thường thấy 

các c p vợ ch ng đi, đ ng, ng i và c  động theo các cách th c giống nhau. Albert  che len c ng 

phát hiện r ng những người không quen biết nhau thường cố       các tư thế b t chước. 

 

N  y  ả                                               ồ   ý     ,     ẫ          ắ  

          . Đ      y        y                  . 

H a h   gi ng nói 

Ngữ điệu, âm điệu lên xuống, tốc độ nói và thậm ch  là giọng nói c ng b  đ ng bộ hóa trong 

quá trình b t chước để hình thành thêm những thái độ chung và xây dựng mối quan hệ.  i u này 

được gọi là  h a nh p”, nó gần như thể là hai người đang hát c ng nh p. Bạn s  nhìn thấy người nói 

đánh tay theo nh p trong khi người nghe gật đầu theo nh p.  heo thời gian, khi mối quan hệ dần phát 

triển thì việc b t chước các tư thế ngôn ngữ cơ thể ch nh s   t dần đi, bởi vì m i người đã b t đầu 

đoán trước được thái độ c a người kia.  hi đó, việc h a nh p giọng với người kia trở thành phương 

tiện ch nh gi p duy trì mối quan hệ/ 
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  ng bao giờ nói với tốc độ nhanh hơn người kia. Các cuộc nghiên c u cho thấy, người khác 

cảm thấy  c ng th ng” khi một người nào đó nói nhanh hơn họ.  ốc độ nói c a một người cho biết 

tốc độ phân t ch thông tin một cách có ý th c c a bộ não người đó. Hãy nói c ng tốc độ ho c hơi 

chậm hơn người kia, đ ng thời b t chước âm điệu lên xuống và ngữ điệu c a họ. Việc h a nh p rất 

quan trọng trong trường hợp cuộc hẹn được s p xếp b ng điện thoại, bởi l c này, giọng nói là 

phương tiện giao tiếp duy nhất c a bạn. 

Chủ   t o mối  uan hệ 

  nghĩa c a hành vi b t chước là một trong những bài học v  ngôn ngữ cơ thể quan trọng 

nhất mà bạn có thể học được, bởi đó r  ràng là cách người khác nói cho ch ng ta biết r ng họ đ ng ý 

với ch ng ta hay họ th ch ch ng ta.  ương tự, ch ng ta b t chước để người khác biết r ng ch ng ta 

có cảm tình với họ. 

 

 ắ                      ể                 ể           ự           . 

Nếu một nhà lãnh đạo muốn phát triển mối quan hệ và tạo ra không kh  thoải mái với một 

nhân viên đang lo l ng, thì ông ta có thể b t chước tư thế c a nhân viên đó.  ương tự, ch ng ta có 

thể thấy một nhân viên đầy triển vọng b t chước các điệu bộ c a cấp trên, nh m thể hiện sự đ ng 

tình c a mình khi sếp đưa ra ý kiến. Hiểu được đi u này, ch ng ta có thể gây ảnh hưởng tới người 

khác b ng cách b t chước các điệu bộ và tư thế t ch cực c a họ.  i u này tạo ra tâm lý thoải mái cho 

đối phương và gi p họ d  tiếp thu khi nói chuyện, bởi vì họ có thể  nhận thấy” r ng bạn hiểu quan 

điểm c a họ. 

 uy nhiên, trước khi b t chước ngôn ngữ cơ thể c a người khác, bạn phải xem x t mối quan 

hệ c a bạn với người đó.  ấy v  d , một nhân viên cấp dưới trong công ty yêu cầu được t ng lương 

và được gọi vào ph ng giám đốc.  hi nhân viên đó bước vào ph ng, v  giám đốc bảo anh ta ng i 

xuống r i ông ta làm điệu bộ hình cái ná c ng với điệu bộ b t chân chữ ng , thể hiện thái độ thống 

tr . Nếu nhân viên cấp dưới b t chước tư thế đầy quy n uy c a v  giám đốc khi đang thỏa thuận vấn 

đ  t ng lương thì chuyện gì s  xảy ra đây? 
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S       ả     y            ắ                   ê                      . 

   cho cách nói chuyện c a nhân viên đó v n ở ch ng mực phản ánh đ a v  thấp hơn nhưng 

v  giám đốc s  cảm thấy b  x c phạm bởi tư thế c a nhân viên đó và công việc c a anh ta có thể b  

lâm nguy. Ngoài ra, b t chước c n có tác d ng đe dọa ho c tước v  kh  lớp người  cấp cao hơn” 

đang cố giành quy n kiểm soát.  ế toán, luật sư và giám đốc rất hay s  d ng các c m điệu bộ kiểu 

b  trên khi đ ng trước cấp dưới. B ng cách b t chước, bạn có thể làm cho những người này l ng 

t ng và buộc họ phải đổi tư thế. Nhưng đ ng bao giờ làm như thể với sếp c a bạn! 

 

                 ,               ể       ả                           y            è,  ắ  

                      ă                 ê . 

 i bắt chư c ai? 

Các nghiên c u cho thấy khi người trưởng nhóm làm các điệu bộ và tư thế nào đó thì các 

thành viên s  b t chước, thường thì việc này xảy ra theo đ ng tôn ti trật tự. Những người lãnh đạo 

trong một nhóm c ng có khuynh hướng bước vào c a trước nhất và chọn ng i ở đầu ghế so a, đầu 

bàn ho c đầu b ng ghế dài hơn là ng i ở giữa.  hi một nhóm các quan ch c đi u hành bước vào một 

c n ph ng thì người có đ a v  cao nhất thường d n đầu.  hi những người này ng i trong ph ng họp 

thì người lãnh đạo cao nhất thường ng i trong ph ng họp thì người lãnh đạo cao nhất thường ng i 

đầu bàn, cách xa c a ra vào nhất. Nếu người này ng i ở tư thế hình cái ná thì có khả n ng các nhân 

viên cấp dưới s  b t chước theo, t y vào trật tự v  tr  c a họ trong nhóm đó. Bạn có thể thấy đi u này 

trong một cuộc họp, l c người ta  đ ng v  ph a” c a người khác b ng cách b t chước ngôn ngữ cơ 
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thể c a người đó.  i u này s  mách bảo cho bạn biết ai s  bỏ phiếu tán thành và bỏ phiếu chống lại 

bạn. 

B t chước là một chiến thuật hay nếu bạn là thành viên c a nhóm thuyết trình. Hãy quyết 

đ nh trước, để khi người phát biểu c a nhóm thực hiện một điệu bộ ho c tư thế nào đó trong l c đang 

thuyết trình thì tất cả các thành viên s  b t chước theo.  i u này không những mang lại cho nhóm 

c a bạn v  liên kết ch t ch , mà c n có thể làm cho các đối th  cực k  lo ngại, bán tin bán nghi v  

đi u gì đó đang xảy ra, cho d  họ không biết đó là cái gì. 

 

     ể                                 y    ự                                y             

         ì             ắ       ,                         y         y   ì                   . 

 

 hi trình bày ý tưởng, giới thiệu sản ph m và d ch v  cho các c p vợ ch ng, việc ai mà b t 

chước ai tiết lộ quy n hành ho c khả n ng đưa ra quyết đ nh sau c ng thuộc v  ai. Nếu người ph  nữ 

c  động trước, cho d  những c  ch  đó nhỏ nh t như thế nào đi nữa, v  d  như b t ch o chân, b  

ngón tay ho c s  d ng một c m điệu bộ đánh giá ch  tr ch và người đàn ông b t chước theo thì việc 

yêu cầu anh ta quyết đ nh là vô  ch. Anh ta không có quy n quyết đ nh! 

 

        ,                       ,                      ú . S                     I ắ        

     ă  2003,                  y        ắ       ắ                                    y   ắ  

                     ỹ G          . 
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 óm tắt 

B t chước ngôn ngữ cơ thể c a một ai đó làm cho người đó cảm thấy họ được chấp nhận và 

tạo ra mối quan hệ.  ó là một hiện tượng xảy ra tự nhiên giữa bạn b  và những người có c ng đ a v . 

Ngược lại, ch ng ta phải thận trọng, không b t chước những người ch ng ta không th ch ho c những 

người lạ, ch ng hạn những người cho ch ng ta đi nhờ xe ho c đ ng xếp hàng tại rạp chiếu phim. 

B t chước ngôn ngữ cơ thể và lối nói c a người khác là một trong những phương cách hiệu 

quả nhất để xây dựng nhanh mối quan hệ. Với người mới quen, hãy b t chước ch  ng i, tư thế, góc 

độ cơ thể, các điệu bộ, các biểu hiện và giọng nói c a họ. Ch ng bao lâu sau, họ s  b t đầu cảm thấy 

th ch đi u gì đó ở bạn, s  cho là bạn  d  gần” vì họ thấy bản thân họ được phản ánh trong bạn.  uy 

nhiên, có một lời cảnh báo là đ ng làm đi u đó quá sớm khi g p g  người lạ, bởi vì nhi u người đã 

nhận biết được các chiến thuật b t chước kể t  khi cuốn sách                 đầu tiên c a ch ng tôi 

được xuất bản c ng như hơn 100 triệu người đã xem loạt chương trình truy n hình nhi u k  sau đó. 

 hi người nào đó thực hiện một tư thế, bạn có một trọng ba lựa chọn  phớt lờ đi, làm việc khác ho c 

b t chước tư thế đó. B t chước mang lại nhi u lợi  ch hơn, nhưng đ ng bao giờ b t chước các dấu 

hiệu tiêu cực c a người khác. 
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Chư ng    

C C     H     Í  Ậ  C         H ỐC       ÍNH       C 

   NG      

 

H t thuốc là biểu hiện bên ngoài c a tình trạng rối loạn ho c xung đột ngầm bên trong. Phần 

lớn việc h t thuốc  t d nh l u đến ch ng nghiện nicôtin, thay vào đó, nó liên quan nhi u hơn đến nhu 

cầu cần trấn tĩnh.  ó là một trong những cách để người ta tránh n  áp lực xã hội hay giải tỏa c ng 

th ng t ch t  t  các cuộc g p m t xã giao và công việc. V  d , đa số mọi người đ u b  c ng th ng khi 

ng i đợi bên ngoài ph ng khám nha sĩ để nhổ r ng.  rong khi người h t thuốc có thể che đậy sự lo 

l ng c a mình b ng cách l n ra ngoài h t thuốc thì những người c n lại xoay sang ng m vuốt, nhai 

kẹo cao su, c n móng tay, g  gõ ngón tay và nh p chân, ch nh khuy m ng-s t, gãi đầu, ngh ch một 

vật gì đó... cho thấy là họ cần trấn tĩnh.    trang s c c ng rất được ưa th ch với lý do tương tự, nó có 

tác d ng tạo sự vuốt ve rất cao và cho ph p người sở hữu chuyển sự bất an, n i sợ hãi, thiếu kiên 

nh n và thiếu tự tin sang món đ  đó. 

Các cuộc nghiên c u hiện nay cho thấy có một mối quan hệ r  ràng giữa việc một đ a tr  

được nuôi b ng sữa mẹ và xác suất trở thành người h t thuốc khi trưởng thành. Người ta đã phát 

hiện r ng những đ a tr  b  bình thường xuyên có nhi u khả n ng s  h t thuốc khi lớn lên và trở 

thành những người nghiện thuốc lá.  rong khi đó, đ a tr  được b  sữa mẹ càng lâu thì càng ít có 

nguy cơ trở thành người nghiện thuốc.  ường như những đ a tr  được nuôi b ng sữa mẹ nhận được 

sự an  i và g n bó t  v  mẹ, những th  không thể có được ở một bình sữa.  ết quả là khi lớn lên, 
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những đ a tr  b  bình phải tìm kiếm sự an  i b ng cách ngậm các đ  vật. Nh ng người h t thuốc s  

d ng điếu thuốc với c ng một lý do như đ a tr  m t ch n ho c m t ngón tay cái c a nó. 

                                             c lá 

                              . 

 hông ch  xác suất m t ngón tay cái khi c n b  c a những người h t thuốc lớn gấp 3 lần so với 

những ngư i không h t thuốc, mà các nghiên c u c n cho thấy là những người h t thuốc d  b  k ch 

th ch thần kinh hơn những người không h t thuốc. Họ có những tật xấu liên quan đến miệng như 

ngậm gọng k nh, c n móng tay, nhai b t, c n môi và nhai b t chì đến m c làm người bình thường 

cảm thấy ái ngại  Rõ ràng là nhi u mong muốn, bao g m sự thôi th c được ngậm ho c m t và cảm 

giác an toàn, đã được thỏa mãn vói những đ a tr  b  sữa mẹ, c n nh ng đ a tr  b  bình thì không. 

Hai t   ngư i h t thuốc 

Có hai t p người h t thuốc cơ bản  người nghiện h t thuốc và người h t thuốc vì xã giao. 

Các cuộc nghiên c u cho thấy những lu ng r t thuốc lá ng n và nhanh k ch th ch não bộ, làm t ng 

m c độ nhận th c trong khi những lu ng r t dài hơn, chậm hơn lại có tác d ng an thần. Những người 

nghiện thuốc lá lệ thuộc vào tác d ng an thần c a chất nicôtin để gi p họ bớt c ng th ng, do vậy họ 

r t những hơi thuốc dài, sâu và ch  h t một mình.  rong khi đó, những người h t thuốc vì xã giao 

thường h t khi có m t những người khác ho c  khi nhấm nháp vài ly”.   trường hợp th  hai, hành 

vi h t thuốc ở đây là một nghi th c xã giao nh m tạo ấn tượng nhất đ nh đối với người khác.  hi 

h t thuốc xã giao, t  l c châm điếu thuốc cho đến l c d i t t, người ta ch  r t những lu ng ng n, 

nhanh trong khoảng 20  th i gian điếu thuốc cháy, 80  thời gian c n lại là dành để thực hiện một 

loạt các điệu bộ và c  ch  ngôn ngữ cơ thể đ c biệt. 

                                                     

 ột cuộc nghiên c u c a giáo sư Andy Parrot thuộc trường  ại học  ast  ondon cho biết, 80  

số người h t thuốc nói r ng họ cảm thấy bớt c ng th ng khi h t thuốc.  hực ra, m c độ c ng 

th ng c a những người h t thuốc ở độ tuổi trưởng thành ch  cao hơn một ch t so với người không 

h t thuốc.  hông những vậy, độ c ng th ng t ng lên khi người h t hình thành thói quen h t thuốc 

thường xuyên. Giáo sư Parrot c n phát hiện r ng việc ngưng h t hoàn toàn s  giảm được c ng 

th ng.  hoa học ngày nay đã ch ng minh h t thuốc không phải là phương cách gi p kiểm soát 

tâm trạng, bởi sự lệ thuộc vào chất nicôtin ch       ă   m c độ c ng th ng. Tác d ng được cho là 

thư giãn c a việc h t thuôc ch  là sự phản ảnh ngược tình trạng c ng th ng và vì vậy, một khi cạn 

chất nicôtin, người h t thuốc rất d  nổi cáu. Nói cách khác, tâm trạng c a người h t thuốc ổn đ nh 

khi đang h t thuốc và b  c ng th ng khi ngưng h t.  i u này có nghĩa là để người h t thuốc cảm 

thấy bình thường thì l c nào trên môi họ c ng phải thường trực điếu thuốc   hực ra, khi người 
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h t cai thuốc, dần dần, họ s   t b  c ng th ng đi. H t thuốc là sự phản ánh tình trạng c ng th ng 

do việc thiếu chất nicôtin trong máu gây ra. 

Các cuộc nghiên c u cho thấy trong vài tuần đầu sau khi cai, người ta s  mang tâm trạng bu n 

bực. Nhưng tình hình được cải thiện đáng kể một khi chất nicôtin hoàn toàn biến mất khỏi cơ thể. 

  c này, sự th m thuốc và tình trạng c ng th ng do th m thuốc s  được giảm bớt. 

                                                                                            

                  

Cho d  hiện nay thuốc lá b  cấm ở nhi u nơi và trong nhi u tình huống, nhưng hiểu được mối 

quan hệ giữa các dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể khi h t thuốc và thái độ c a người h t v n là một lợi 

thế. Các điệu bộ khi h t thuốc đóng một vai tr  quan trọng trong việc đánh giá tâm lý, bởi vì 

ch ng thường được thể hiện theo một cách th c có thể đoán trước và theo thói quen. Cách th c 

đó có thể cung cấp những manh mối quan trọng v  tâm trạng c a người h t ho c những đi u họ 

mong muốn.  hói quen khi h t thuốc bao g m g  ngón tay, b  ngón tay, b ng tay, l c tay và các 

điệu bộ nhỏ khác, cho biết người đó đang b  c ng th ng hơn là cảm thấy bình thường. 

Các đi m khác biệt giữa đàn ông và  h  nữ  

 hi ph  nữ h t thuốc, họ thường giơ cao điếu thuốc và b  cổ tay cầm thuốc ra sau để phô bày cổ tay 

và để lộ phần cơ thể ph a trước.  hi đàn ông h t thuốc, họ giữ th ng cổ tay nh m tránh trông như 

đàn bà, hạ bàn tay cầm điếu thuốc xuống dưới ngực sau khi r t thuốc và luôn trong tư thế bảo vệ 

phần cơ thể ph a trước.  

 ố ph  nữ h t thuốc nhi u gấp 2 lần so với đàn ông và cả hai giới có c ng số lần r t thuốc cho 

m i điếu thuốc.  uy nhiên, đàn ông giữ khói thuốc trong phổi lâu hơn, việc này khiến cho họ d  b  

ung thư phổi hơn ph  nữ. 

 

                                ự             ã       ể 
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 àn ông thường                   lại khi h t thuốc, đ c biệt là nếu muốn tỏ ra k n đáo thì họ để 

khuất điếu thuốc trong l ng bàn tay.  iệu bộ này thường xuất hiện trong phim ảnh khi các nam di n 

viên đóng vai những chàng trai gan góc ho c những k  có hành vi l n l t, đáng ngờ. 

H t thuốc đ  t  ra g i cảm 

Phim ảnh và quảng cáo trên các phương tiện truy n thông luôn miêu tả việc h t thuốc như một biểu 

tượng gợi cảm. H t thuốc là cơ hội để nhấn mạnh những điểm khác biệt v  giới t nh c a ch ng ta. 

Nó cho ph p ph  nữ s  d ng các điệu bộ phô bày cổ tay  ch ng ta s  thảo luận đi u này ở Chương 

15  và để lộ cơ thể cho đàn ông chiêm ngư ng.  i u này gi p họ thêm phần quyến r .  ương tự, đàn 

ông có thể làm nổi bật sự nam t nh c a mình b ng cách cầm điếu thuốc một cách k n đáo và mời 

mọc. Các thế hệ trước đây đã s  d ng cách h t thuốc điệu nghệ như một hình th c tán t nh có thể 

chấp nhận được b ng việc người đàn ông ngỏ ý châm thuốc cho người ph  nữ, trong khi cô ta chạm 

vào tay anh ta và nhìn vào m t anh ta lâu hơn thường lệ thay cho lời cảm ơn.  uy nhiên, việc h t 

thuốc ở nhi u nơi ngày nay phổ biến đến m c mà ý nghĩa tán t nh này gần như mất h n. B  quyết 

hấp d n giới t nh c a ph  nữ được nhận biết đ ng sau việc h t thuốc là thái độ ph c t ng. Nói cách 

khác, nó mang thông điệp tinh tế r ng khi một người ph  nữ h t thuốc, cô ta d  b  xiêu lòng để làm 

những việc mà cô ta không th ch l m.   c d  mọi người đ u không chấp nhận việc ai đó phả khói 

thuốc vào m t họ, nhưng ở  yria, khi người đàn ông nhả khói thuốc vào m t một ph  nữ, đó được 

xem là hành vi mời gọi tình d c  

Cách nh n bi t m t  uy t định t ch cực hay ti u cực 

Hướng khói thuốc được nhả ra bay hướng lên hay hướng xuống cho biết một người có thái độ t ch 

cực hay tiêu cực đối với tình trạng hiện tại c a mình. Ch ng ta giả đ nh r ng người h t thuốc nhả 

khói hướng lên không phải để người khác v a l ng và anh ta không b  buộc phải nhả khói theo một 

hướng c  thể nào.  ột người đang cảm thấy lạc quan, có đ a v  cao ho c tự tin v  những đi u tai 

nghe m t thấy thì gần như s  luôn nhả khói thuốc hướng l n. Ngược lại, một người trong tâm trạng 

bi quan, giấu giếm ho c nghi ngờ thì thường nhả khói thuốc hướng xuống. Nhả khói t  khóe miệng 

và để khói thuốc hướng xuống cho thấy một thái độ thậm ch  c n tiêu cực hơn. 
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Trên phim ảnh, tên cầm đầu c a một b ng nhóm tội phạm thường được miêu tả là k  gan lì, hay gây 

hấn vì khi h t thuốc, y ng a h n đầu ra sau và kiểm soát ch nh xác việc phả khói lên trần nhà để 

ch ng tỏ quy n uy đổi với đám đàn em c n lại.  rái lại, nam tài t  Humphrey Bogart khi vào vai k  

cướp ho c gã gan lì thường cầm điếu thuốc hướng vào trong bàn tay, nhả khói t  khóe miệng theo 

hướng xuống khi anh ta dự đ nh cướp ng c ho c thực hiện những âm mưu khác.  ốc độ nhả khói 

dường như c ng có liên quan đến trạng thái t ch cực hay tiêu cực c a người h t thuốc. Nhả khói 

thuốc hướng lên càng nhanh thì người đó càng cảm thấy tự tin ho c cao ngạo  nhả khói thuốc hướng 

xuống càng nhanh thì anh ta càng cảm thấy bi quan hơn. 

Nếu một người h t thuốc đang chơi bài và được chia bài đẹp thì có khả n ng là anh ta nhả khói 

thuốc hướng lên, c n nếu bài được chia không tốt thì anh ta có thể nhả khói thuốc hướng xuống.  ột 

số người chơi bài thường đóng  bộ m t lạnh như ti n” như một cách che giấu bất c  dấu hiệu cơ thể 

nào khiến họ lộ t y, c n một số khác thì th ch di n tr  b ng cách s  d ng ngôn ngữ cơ thể giả để l a 

những người chơi c n lại rơi vào cảm giác an toàn giả tạo. V  d , nếu một người chơi bài poker được 

chia t  quý và muốn l a những người chơi c n lại, anh ta có thể n m bài úp xuống bàn, t c giận 

ch i r a, khoanh tay và không nói lời nào để người ta tin r ng anh ta đang có những quân bài xấu. 

Nhưng sau đó, anh ta l ng l ng ng i th t vào ghế và r t thuốc, nhả khói thuốc hướng lên.  iếp theo, 

anh ta làm điệu bộ ch p tay hình tháp chuông.    không khôn ngoan nếu những người chơi c n lại 

đánh cược vào lá bài kế tiếp ngay l c này, vì họ có thể b  thua.  uan sát các điệu bộ khi người h t 

thuốc được mời mua hàng, ta thấy những người quyết đ nh mua nhả khói thuốc hướng lên, c n 

những người không mua nhả khói thuốc hướng xuống. 

Cuộc nghiên c u sơ bộ v  những người h t thuốc được ch ng tôi tiến hành vào n m 1978 đã cho 

thấy, để đưa ra quyết đ nh trong một cuộc thương lượng thì những người h t thuốc mất nhi u thời 

gian hơn so với những người không h t thuốc, và người ta thường hay h t vào những l c c ng th ng 

nhất. Có v  những người hút thuốc trì hoãn việc đưa ra quyết đ nh b ng cách chuyển sự ch  tâm c a 

họ vào việc h t thuốc. Vì vậy, nếu bạn muốn họ quyết đ nh nhanh thì hãy đàm phán trong một c n 
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ph ng có đ  biển  Cấm h t thuốc” thật lớn  

Những ngư i h t  ì gà 

 ì gà luôn luôn được s  d ng như một phương tiện biểu th  quy n uy do giá thành và k ch thước c a 

nó. Những doanh nhân thành đạt, th  lĩnh b ng cướp ho c những người có đ a v  cao thường được 

kh c họa vơi hình ảnh đang h t xì gà. Xì gà được d ng trong những buổi tổ ch c  n m ng chiến 

th ng ho c đạt được thành quả như sinh em b , đám cưới, ký kết hợp đ ng ho c tr ng số.  hông có 

gì đáng ngạc nhiên khi đa số những người hút xì gà trong trường hợp này nhả khói thuốc hướng lên. 

 ại một bữa tiệc tối có xì gà mi n ph , ch ng tôi đã ghi nhận trong số 400 lần nhả khói xì gà thì hết 

320 lần người h t nhả khói hướng lên. 

Cách những ngư i h t thuốc k t th c cu c tr  chuyện 

 a số người ta h t điếu thuốc đến một độ dài nhất đ nh nào đó trước khi d i thuốc vào gạt tàn. Ph  

nữ có khuynh hướng d i t t điếu thuốc t  t , trong khi đàn ông thường dập thuốc b ng ngón cái. 

Nếu người h t châm một điếu thuốc và đột nhiên d i t t nó sớm hơn thường lệ, đi u đó có nghĩa anh 

ta ra hiệu kết th c cuộc tr  chuyện c a mình.  uan sát dấu hiệu chấm d t này có thể cho ph p bạn 

kiểm soát ho c kết th c cuộc tr  chuyện, làm cho bạn có v  là người ch  động kết th c mọi việc. 

Cách đ  đ c đư c điệu b  d ng mắt k nh 

 a số các món đ  mà một người s  d ng đ u gi p họ bộc lộ một số điệu bộ, trường hợp c a những 

người đeo m t k nh c ng vậy.  ột trong những điệu bộ phổ biến nhất mà ngư i đeo k nh thực hiện 

là ngậm một bên gọng k nh. 

Như tiến sĩ  esmond  orris đã nói, hành động đưa vật gì đó chạm vào môi ho c đưa vào trong 

miệng là một n  lực ng n ng i khi người ta muốn h i tưởng lại cảm giác an toàn như l c c n là một 

đ a bé bên vú mẹ.  i u này có nghĩa là v  cơ bản, điệu bộ                là một điệu bộ mang t nh 

trấn an. 

Nếu bạn đeo k nh thì đôi l c, có thể bạn cảm thấy ch ng khác nào mình nhìn cuộc đ i qua hai l i 

Dùng  ắ        ể   ì 

  ã       ú  
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giấy vệ sinh, nhưng bù lại, người khác lại trông bạn ch m ch  và thông minh, đ c biệt là trong giai 

đoạn đầu c a cuộc g p g .  rong một cuộc nghiên c u nọ, những người ch p hinh khi mang m t 

k nh đã được những người khảo sát đánh giá là có ch  số thông minh cao hơn 14 điểm so với l c họ 

không đeo k nh.  uy nhiên, ấn tượng này ch  t n tại không đến n m ph t, cho nên tốt nhất là bạn ch  

đeo k nh trong những cuộc phỏng vấn ng n mà thôi. 

Cầ         ,  ẻ    ô   m          ẽ   ảm             eo kí       ọ   q á   ,  ọ   m   k    E  o  Jo   

 oặ   ọ    á     ệ          ững   ữ  á   ầ    eo  ê            k    eo mắ  kí                 mặ  mộ  

 ỡ          m   o        rẻ   ổ   rô     ữ           ,   ăm        q  ề          ro     ộ      ê   ứ     

   dụ    á   ứ  ả         mặ       ,   ú    ô   ã   á    ệ  rằ    ro        ả    ô     ệc, khi thêm vào 

gương m t một c p m t kiếng thi bạn s  được những người khảo sát mô tả là ch m ch , thông minh, 

ôn h a, có học th c và chân thành. Gọng kính càng dày thì khả n ng những lời mô tả này được s  

d ng càng cao và gần như không có sự khác biệt giữa gương m t c a đàn ông hay ph  nữ.  i u này 

có thể là do những người ch  doanh nghiệp thường đeo gọng k nh dày. vì vậy trong môi trường công 

việc, m t k nh là một cách thể hiện quy n lực.   nh không gọng, gọng nhỏ ho c mảnh khảnh chuyển 

tải hình ảnh không quy n lực, cho thấy là bạn quan tâm đến thời trang nhi u hơn là công việc.  rong 

ngữ cảnh xã giao, đó là đi u nên làm, nhưng trong trường họp này thì bạn s  để lại ấn tượng không 

tốt. Ch ng tôi khuyên những người có đ a v  nên đeo k nh gọng ch c khi thực hiện những việc 

nghiêm t c như quyết toán tài ch nh và đeo k nh không gọng khi muốn tạo hình ảnh một  anh chàng 

d  thương” ho c  một người bạn”. 

Các chi n thu t trì ho n 

C ng như h t thuốc, hành động ngậm gọng k nh là một cách để tránh n  hay trì hoãn việc đưa ra 
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quyết đ nh.  rong đàm phán, điệu bộ này xuất hiện thường xuyên nhất vào l c kết th c buổi thỏa 

thuận, khi người thực hiện được yêu cầu đưa ra quyết đ nh.  iên t c g  m t k nh ra và lau chùi tròng 

k nh c ng là điệu bộ được mọi ngư i s  d ng khi cần thời gian suy nghĩ. Nếu bạn nhìn thấy điệu bộ 

này xuất hiện ngay sau khi yêu cầu ai đó đưa ra quyết đ nh thì cách tốt nhất là hãy im l ng. 

Các điệu bộ theo sau điệu bộ ngậm gọng k nh cho biết ý đ nh c a người thực hiện và gi p một 

nhà đàm phán nhạy b n phản  ng lại sao cho ph  hợp. V  d , nếu sau khi ngậm gọng k nh mà ngư i 

đó đeo k nh lại thi đi u này thường có nghĩa là anh ta muốn  xem x t” lại sự việc một lần nữa. Xếp 

k nh lại và cất đi ra ý kết th c cuộc tr  chuyện, c n n m k nh lên bàn là một động tác thay cho lời t  

chối. 

 iệu b  nhìn  ua c   mắt k nh 

Vào những n m 1920 và 1930, các di n viên thường di n điệu bộ                       khi vào vai 

một người hay bình ph m ho c x t n t, v  d  như một giáo viên trong trường công lập c a Anh. 

 hường thì ngươi đó s  đeo k nh đọc sách và cảm thấy tiện hơn khi nhìn người khác qua phần trên 

c a c p k nh, thay vì g  k nh ra. Bất kể ai nhận kiểu nhìn này c ng đ u cảm thấy như thể mình đang 

b  x t đoán ho c d  x t.  hói quen nhìn qua c p m t k nh có thể là một sai lầm lớn, bởi vì người 

nghe có thể đáp lại cái nhìn này b ng những điệu bộ tiêu cực như khoanh tay, b t ch o chân ho c có 

thái độ bất hợp tác. Nếu bạn đeo k nh thì hãy g  k nh ra khi nói và đeo k nh lại khi l ng nghe.  i u 

này không những làm cho người đối diện cảm thấy thoải mái mà c n cho ph p bạn kiểm soát cuộc 

tr  chuyện. Người nghe nhanh chóng quen với việc khi bạn g  k nh ra là bạn giành quy n nói, còn 

khi đeo k nh lại thi đến lượt người đó nói.   nh sát tr ng có thể làm cho con ngươi c a bạn trông có 

v  c ng ra và long lanh, nó c n có thể phản xạ ánh sáng.  i u này s  mang lại cho bạn một v  ngoài 

d u dàng hơn, gợi cảm hơn, th ch hợp cho những ngữ cảnh xã giao, nhưng nó có thể là mối đe dọa 

trong công việc, nhất là với ph  nữ. Ch ng hạn, khi một người ph  nữ đang cố hết s c thuyết ph c 

một nhà doanh nghiệp v    tưởng c a mình thì ông ta lại b  mê ho c bởi cái nhìn gợi cảm c a cô gái 
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do tác d ng c a k nh sát tr ng và ch ng nghe cô ta nói lời nào cả. 

  nh sậm màu và k nh mát không bao giờ được chấp nhận trong ngữ cảnh công việc, ch ng 

c n dấy lên mối h  nghi trong môi trường xã giao. Nếu bạn muôn người ta biết r ng bạn nhìn thấy r  

và chính xác mọi việc thì bạn phải đeo tr ng k nh trong suốt và ch  nên đeo k nh mát và k nh đổi  

màu cho cấc hoạt động ngoài trời. 

  o m t k nh   tr n đ u 

Những người đeo k nh mát sậm màu trong cuộc họp b  cho là đáng nghi, b   n và không thể tin cậy 

được.  rong khi đó, những người đeo m t k nh ở trên đầu lại được cảm nhận là thoải mái, tr  trung 

và  d  ch u” — như v a t  câu lạc bộ s c khỏe trở v  vậy.  ó là vì người đeo k nh kiểu này trông 

như họ có c p m t to với con ngươi c ng ra trên đ nh đầu, làm ch ng ta liên tưởng tới những đ a tr  

và đổ chơi c a ch ng với con ngươi được v  thật to. 

 

  c m nh của mắt k nh và trang đi m 

 rang điểm, nhất là đối với ph  nữ, ch c ch n làm t ng thêm ni m tin c a người khác trong công 

việc.  ể ch ng minh đi u này, ch ng tôi đã tiến hành một cuộc th  nghiệm đơn giản. Ch ng tôi thuê 

4 n  nhân viên bán hàng trông giống nhau bán các sản ph m tập luyện thể thao tại một cuộc hội 

thảo.   i nữ nhân viên đ ng bán ở một quầy hàng hóa riêng và tất cả đ u  n m c giống nhau. Nhân 

viên th  nhất đeo k nh và trang điểm, nhân viên th  hai đeo k nh nhưng không trang điểm, nhân viên 

th  ba trang điểm nhưng không đeo k nh, nhân viên th  tư không trang điểm c ng không đeo k nh. 

Các khách hàng bước đến gần quầy hàng và thỏa thuận với các nhân viên bán hàng v  chương trình 

tập luyện trung bình khoảng t  4 đến 6 ph t.  hi các khách hàng rời khỏi bàn, ch ng tôi đ  ngh  họ 

cung cấp thông tin v  t nh cách và v  ngoài c a t ng nhân viên b ng cách lựa chọn những tính t  

trong một bảng kê để mô tả. Người nhân viên trang điểm và đeo k nh đã được mô tả là tự tin, thông 

minh, tinh tế và cởi mở nhất.  uy nhiên, một số khách hàng nữ lại cho là người này tự tin nhưng 

đ ng thời c ng lãnh đạm, ngạo mạn ho c tự ph .  i u này cho thấy có thể là họ xem cô ta như một 

đối th  ti m n ng, bởi vì đàn ông không nhận x t v  cô ta như thế. Nhân viên bán hàng trang điểm 

nhưng không đeo k nh được đánh giá tốt v  diện mạo và cách thể hiện bản thân, nhưng b  đánh giá 

thấp hơn v  k  n ng cá nhân như k  n ng l ng nghe và xây dựng mối quan hệ. 

 

             "4      ắ " 

               ă     . 
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Tra                       ă                  

                                        . 

Hai nhân viên không trang điểm b  đánh giá tệ nhất v  k  n ng cá nhân và cách thể hiện bản thân. 

Việc đeo k nh mà không trang điểm ch ng gầy ấn tượng gì đến thái độ và việc nhớ lại thông tin c a 

các khách hàng.  a số các khách hàng nữ đ u nhận thấy là nhân viên bán hàng không trang điểm, 

trong khi đó đa số đàn ông thậm ch  không thể nhớ nổi là nhân viên đó có trang điểm hay không. 

 hật th  v  khi người ta cho r ng hai nhân viên có trang điểm m c váy ng n hơn hai nhân viên 

không trang điểm.  i u này ch ng tỏ việc trang điểm tạo hình ảnh gợi cảm hơn.  hông điệp ở đây 

rất rỏ ràng, trang điểm làm cho ph  nữ trông có v  thông minh, tự tin và gợi cảm.  rong công việc, 

việc kết hợp đeo k nh và trang điểm có tác động t ch cực và gây ấn tượng nhất đối vói người khác. 

Vì vậy, đeo một c p k nh không phải là k nh thuốc có thể là một th  thuật tuyệt vời khi họp bàn 

công việc. 

  t chút son môi nh   thưa  u  bà? 

Trong một chương trình truy n hình, ch ng tôi đã yêu cầu 9 người ph  nữ đến tham dự các cuộc 

phỏng vấn với những phỏng vấn viên nam và nữ. Với phần n a các cuộc phỏng vấn, tất cả    người 

này đ u thoa son môi, c n phân n a các cuộc phỏng vấn c n lại thì không.  hái độ người phỏng vấn 

sau cuộc th  nghiệm đã nhanh chóng trở nên rỏ ràng. Những ph  nữ thoa son màu đỏ và tô môi 

mọng hơn được cho là có ch m ch t đến bản thân và quan tâm đến sự ch  ý c a người khác phái, 

trong khi những ph  nữ v  môi mỏng đi và tô son không màu ho c màu nhạt được xem là quan tâm 

đến công việc nhi u hơn. Những ph  nữ không thoa son môi được đánh giá là người coi trọng công 

việc hơn đàn ông nhưng lại thiếu các k  n ng cá nhân.  a số những nữ phỏng vấn viên đ u để ý xem 

các  ng viên có thoa son môi hay không, trong khi ch  một n a số phỏng vấn viên nam quan tâm đến 

đi u này.  o vậy, ph  nữ nên thoa son màu đỏ tươi và tô môi đậm hơn khi hẹn h , nhưng phải v  

môi nhỏ, màu s c nhã nh n khi làm việc. Nếu ph  nữ hoạt động ưong những ngành tổn vinh v  đẹp 

c a người ph  nữ như quần áo, m  ph m hay đầu tóc thì các tông màu sáng có tác d ng t ch cực vì 

ch ng làm t ng s c quyến r  cho ph  nữ. 

Các dấu hiệu v i c   đựng h  s  

  ch c  c a c p đựng h  sơ có liên quan tới việc nhận, th c v  đ a v  c a người sở hữu nó. Những 

người mang c p hổ sơ to, c ng ph ng b  coi là người quá ôm đ m và có v  là hay đem việc v  nhà, 

vì họ không giỏi quản lý thì giờ. Những c p hổ sơ xẹp cho biết người sở hữu nó ch  quan tâm đến 

đi u ch nh yếu, và người đó có đ a v  cao hơn. Nên mang c p h  sơ   một bên hông và xách b ng 

tay trái vì đi u này cho ph p bạn b t tay d  dàng b ng tay phải mà không b  lóng ngóng. Nếu bạn là 

nữ, đ ng bao giờ mang c p h  sơ và t i xách tay c ng một l c, vì bạn s  b  đánh giá là không 

chuyên nghiệp và không có đầu óc tổ ch c.  hêm vào đó, đ ng bao giờ s  d ng c p h  sơ như là 
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một lá ch n giữa bạn và một người khác. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bất kể ch ng ta chọn loại đ  vật ho c th  gì đó để xách tay, m c ho c h t thì ch ng ta 

c ng đ u vô tình để lộ các dấu hiệu và thói quen đ c biệt, Càng s  d ng thường xuyên 

những đ  vật này, ch ng ta để lộ càng nhi u các ý đ nh ho c cảm x c c a mình.  o 

vậy. hiểu được những dấu hiệu này gi p bạn tập hợp các manh mối ph  để quan sát 

ngôn ngữ cơ thể. 

 

 óm tắt 
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CHƯƠNG    

C  th  ti t l  n i đ u óc đang hư ng đ n 

 

         ì      ể                                     ĩ      ẻ . 

 

Bạn đã t ng nói chuyện với một ai đó và có cảm giác là họ đang thả h n ở nơi nào khác ch  không 

phải là đang ng i bên bạn, tuy người đó dường như th ch bầu bạn với bạn hay chưa?  ột b c ảnh 

ch p cảnh này có thể cho thấy hai đi u  th  nhất, đ u c a người đó quay v  ph a bạn và không khó 

để nhận ra các dấu hiệu trên khuôn m t như điệu bộ m m cười và gật đầu.  h  hai, cơ thể và bàn 

chân c a người đó đang hướng ra xa bạn, ho c v  ph a người khác ho c v  ph a lối ra. Hướng mà cơ 

thể và bàn chân c a một người ch  tới là dấu hiệu cho biết nơi người đó đang th ch đi. 

Hình minh họa ở trang bên v  hai người đàn ông đang nói chuvện ở c a ra vào. Người đàn ông đ ng 

bên trái đang cố thu h t sự ch  ý c a đối phương, nhưng người bên phải lại          

 

 

 

N                ê    ả            

                              

 

 

 

 

muốn ngả sang hướng mà cơ thể anh ta đang đ nh đến, m c d  đầu c a anh ta xoay qua nhìn người 

c n lại. Ch  khi nào anh này quay người v  ph a người kia thì khi đó hai người mới có cuộc tr  

chuyện thú v . 
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 rong bất k  cuộc g p g  trực diện nào, khi một người quyết đ nh kết th c cuộc tr  chuyện ho c 

muốn đi nơi khác, họ s  quay người ho c xoay bàn chân hướng v  ph a lối ra gần nhất. Nếu cuộc g p 

g  này có bạn tham gia thì nó là dấu hiệu cho biết bạn nên làm gì đó để lôi k o người kia tham gia 

tr  chuyện, c n không thì hãy ch  động kết th c cuộc trò chuyện. 

Các góc đ  của c  th  cho bi t điều gì? 

 .  ư th  m  

  phần trước, ch ng tôi đã nhấn mạnh r ng khoảng cách giữa hai người có liên quan đến m c độ 

quan tâm ho c tình trạng thân mật giữa họ.  ương tự, góc độ cơ thể hướng đến c ng cung cấp những 

manh mối v  thái độ và mối quan hệ giữa người với người. 

 ối với đa số các động vật, nếu ch ng muốn đánh nhau với con vật khác thì ch ng s  hướng đầu gần 

nhau. Nếu con vật kia chấp nhận lời khiêu chiến thì nó s  đáp trả b ng cách châu đầu lại. C n nếu 

một con vật muốn đến gần một con vật khác ch  để xem x t mà không có ý đ nh tấn công thì nó s  

lân la đến bên cạnh, thân thiện như loài chó thường làm.  i u này c ng tương tự như con người. 

Người nói giữ một thái độ kiên quyết trong l c đang đ ng th ng và nhìn th ng vào m t người nghe 

s  b  cho là hung h ng. Nhưng nếu c ng người nói ấy đưa ra c ng một thông điệp nhưng lại hướng 

cơ thể ra xa người nghe, họ s  được đánh giá là tự tin và tuy có ch  đ ch nhưng không h  hung h ng. 

 ể tránh b  coi là người hung h ng, ch ng ta nên đ ng tạo góc 45 độ so vói ngư i kia sao cho cả hai 

hợp thành một góc 90 độ trong những cuộc g p m t thân thiện. 

 

 ỗ         ứ      y     ê           45     ể                         ă  . 

 

B c ảnh ở trên v  hai người đàn ông với cơ thể xoay nghiêng, hướng v  một điểm th  ba tưởng 

tượng để tạo thành hình tam giác. Góc được tạo thành cho thấy họ đang chuyện tr  thân mật và việc 

họ b t chước tư thế c a nhau ch ng tỏ họ có đ a v  ngang nhau.  ư thế đ ng tạo thành hình tam giác 

giữa họ mời gọi ngư i th  ba tham gia vào cuộc trò chuyện. Nếu người th  tư tham gia vào nhóm thì 

họ đ ng thành hình vuông, c n nếu có người th  n m, người th  sáu thì họ ho c là tạo thành một 

v ng tr n, ho c là tạo thành hai hình tam giác mới. 
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  những không gian nhỏ hẹp như trong thang máy, xe buýt đông người hay tàu điện ngầm, khi 

không thể xoay cơ thể ra xa người khác một góc 45 độ thì ch ng ta hãy quay đầu một góc 45 độ. 

    ư th  kh   

 hi hai người muốn tạo sự gần g i thì họ thay đổi góc độ cơ thể t  45 độ đến 0 độ, nghĩa là họ đ ng 

đổi m t nhau.  ột ph  nữ hay người đàn ông muốn độc chiếm sự ch  ý c a ngư i khác trong l c tán 

t nh s  s  d ng tư thế kh p và cấc điệu bộ khác. Người đàn ông trong trường hợp này không những 

hướng cơ thể v  ph a ngươi ph  nữ mà c n r t ng n khoảng cách giữa họ b ng cách tiến vào vùng 

thân mật c a cô ta.  ể biểu lộ sự đ ng tình, người ph  nữ ch  cần xoay ngang người, đổi m t với 

chàng trai và cho ph p anh ta bước vào không gian c a mình.  hoảng cách giữa hai ngư i trong tư 

thế kh p thường ng n hơn khoảng cách trong tư thế mở. 

 

        ẳ                   

                            ú  

          . 

 

 

Ngoài những điệu bộ tán t nh, có thể cả hai s  b t chước các điệu bộ và t ng cường nhìn vào m t 

nhau nếu họ c ng quan tâm đến nhau.  ư thế kh p c ng được các đối th  s  d ng khi đưa ra lời 

thách th c.Nghiên c u cho thấy đàn ông sợ b  tấn công và tiếp cận t  ph a trước, c n ph  nữ thì 

ngươc lại. vì vậy, đ ng bao giờ đ ng đối m t với người đàn ông mà bạn v a g p, vì anh ta s  cho là 

bạn khiêu chiến nếu bạn là đàn ông, và nếu như bạn là nữ thì anh ta s  nghĩ r ng bạn gợi tình. C n 

nếu bạn là đàn ông, bạn có thể tiếp cận ph  nữ t  ph a trươc, r i sau đó có thể xoay nghiêng cơ thể 

một góc 45 độ. 

Cách đ  ch ng ta g t ngư i khác ra 

Hình minh họa sau đây v            một góc 45 độ được thực hiện đầu tiên giữa hai người và mời 

gọi người th  ba tham gia vào cuộc trò chuyện. 

  

 

 

 

 

T          ì            

   y                 ứ             
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Người th  ba ch  được mời khi hai người đầu tiên đ ng ở tư thế kh p xoay nghiêng cơ thể để tạo 

thành hình tam giác. Nếu không chấp nhận người th  ba, hai ngươi kia s  giữ nguyên tư thế kh p, ch  

quay đầu v  ph a người th  ba ra dấu xác nhận sự có m t c a người đó và có thể họ s  trao cho người 

này n  cười m m ch t môi. 

 

 

 

Đã      ú    ả     -       

m     y                

                    

 

 

 ột cuộc tr  chuyện giữa ba người có thể b t đầu b ng tư thế mở hình tam giác, nhưng kết th c b ng 

tư thế kh p giữa hai người, người th  ba b  gạt ra. Việc hình thành nhóm như thế này báo hiệu cho 

người th  ba biết r ng anh ta nên r i khỏi nhóm để tránh b  khó x . 

 iệu b  hư ng c  th  vào nhau khi ng i 

B t ch o chân và đầu gối hướng v  ph a người khác cho thấy dấu hiệu c a sự quan tâm ho c chấp 

nhận người đó. Nếu người kia c ng quan tâm thì anh ta s  b t ch o chân và đầu gối hướng v  ph a 

người th  nhất.  hi hai người trở nên quan tâm đến nhau hơn, họ s  b t chước những động tác và 

điệu bộ c a nhau. 

 

Đ                  ể                     ể  ắ                       

                     ê    ả    . 

 rong hình ở trang trước, người đàn ông và người ph  nữ ph a bên trái đã tạo thành tư thế kh p, gạt 

tất cả những người xung quanh ra, v  d  như người đàn ông ở bên phải. Cách duy nhất để người này 
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có thể tham gia vào cuộc tr  chuyện là dời một chiếc ghế đến trước m t hai người đó và cố g ng tạo 

thành hình tam giác giữa ba người ho c áp d ng biện pháp nào đó để phá v  tư thế kh p c a họ. Ch  

nhìn vào cảnh này thì ta biết hai người họ đang muốn anh ta nhảy sông mà chết đi cho rảnh  

Hư ng bàn ch n vào nhau 

Bàn chân không những là lời gợi ý phương hướng người ta muốn đi tới, mà nó c n hướng v  những 

người mà ch ng ta cảm thấy th  v  ho c quyến r  nhất. Hãy tưởng tượng bạn đang có m t trong một 

sự kiện xã giao, bạn để ý thấy một nhóm g m ba người đàn ông và một ph  nữ. Những người đàn 

ông dường như mải nói cười huyên thuyên, c n người ph  n  thì ch  l ng nghe.  át sau, bạn nhận 

thấy r ng một m i bàn chân c a những người đàn ông đ u chĩa v  ph a người ph  nữ. 

 

 

 

 

 

 

Bà                            nhân 

               ĩ  ì 

 

Với manh mối đơn giản này, ba người, đàn ông đang lần lượt mách cho người ph  nữ đó biết r ng họ 

quan tâm đến cô ấy.  heo ti m th c, người ph  nữ nhìn thấy các điệu bộ c a bàn chân và nhi u khả 

n ng là cô ta s  ở lại với họ để tr  chuyện ch ng nào cô ta c n là trung tâm c a sự ch  ý. Hai bàn 

chân c a cô đ ng thành hình chữ V  trung lập  và có thể cuối c ng, một bàn chân s  chĩa v  ph a 

người đàn ông nào mà cô ta cảm thấy th  v  nhất. 

 

 

 

 

 

 
 ất  t người nhận ra tác động c a hướng cơ thể và hướng bàn chân ảnh hưởng đến các thái 

độ và phản  ng c a người khác. Nếu bạn muốn làm cho người khác thấy thoải mái, hãy 

đ ng tư thế mở một góc 45 độ, c n khi cần gây áp lực thì hãy d ng tư thế m t đối m t với 

họ.  ư thế 45 độ c a bạn cho ph p người đối diện suy nghĩ và hành động độc lập mà 

không cảm thấy b  áp lực.   ng bao giờ tiếp cận đàn ông th ng góc t  ph a trước ho c ph  

nữ t  ph a sau. 

Các k  n ng hướng cơ thể này cần phải được tập luyện ch t  t mới thành th c, nhưng 

ch ng bao lâu sau ch ng s  trở nên tự nhiên.  rong những cuộc g p g  hàng ngày, điệu bộ 

hướng bàn chân, hướng cơ thể và các c m điệu bộ t ch cực như dang rộng tay, để lộ l ng 

bàn tay, c i v  ph a trước, nghiêng đầu và m m cười có thể d  dàng làm cho người khác 

không những th ch bầu bạn với bạn, mà c n b  quan điểm c a bạn ảnh hưởng. 

 óm tắt 
 



 207 

CHƯƠNG    

NH NG           N   NH        N    

 

N                                                      ê   ã    ể . 

 

 

     ì     y                       

 iến sĩ Albert  che len, tác giả c a cuốn sách Body L      e       e           e        

                            ), phát hiện r ng khi một người nào đó bước vào nhóm những người khác 

giới thì một số thay đổi v  sinh lý nhất đ nh s  xảy ra. C  thể là cơ b p c ng lên để s n sàng cho 

những mối quan hệ giới t nh ti m n ng có thể có,  quầng thâm” quanh m t và m t giảm, ch  da nh n 

nheo trên cơ thể biến mất, ngực ư n ra, b ng tự động hóp vào, b ng phệ biến mất, dáng người th ng 

và người đó dường như trông tr  trung hơn.  ng ghi nhận cả đàn ông và ph  nữ đ u bước đi với 

dáng người tho n tho t, mạnh m  hơn để phô bày s c khỏe, sinh lực, đ ng thời để ch ng tỏ họ là 

người bạn tình th ch hợp. Người đàn ông s  đ ng cao lên, hàm đưa ra và ư n ngực để tự làm cho 

mình có v  nổi trội. Người ph  nữ quan tâm đến anh ta s  phản  ng lại b ng cách làm nổi bật c p 

ngực, nghiêng đầu, vuốt tóc, để lộ cổ tay  tất cả các điệu bộ này làm cho cô ta có v  ph c t ng. 

Nơi lý tưởng để quan sát những thay đổi này là ở bãi biển, khi đàn ông và ph  nữ t  xa tiến 

lại gần, đ  để nhìn thấy nhau. Các điệu bộ này được duy trì cho đến khi họ đi ngang qua nhau, sau đó 

họ trở lại dáng đi ban đầu. 

Ngôn ngữ cơ thể là một phần ch nh yếu trong thuật tán t nh. Nó tiết lộ m c độ s n sàng, 

quyến r , nhiệt tình, gợi cảm ho c li u lĩnh c a ch ng ta.   c d  ch ng ta có thể ch  động tập luyện 

và thực hiện một số dấu hiệu tán t nh, nhưng với những điệu bộ khác, ch ng hạn như các điệu bộ v a 
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đ  cập thì hoàn toàn di n ra vô th c. Cách ch ng ta học ch ng như thế nào v n chưa sáng tỏ, nhưng 

các cuộc nghiên c u hiện nay cho thấy có v  như phần lớn những điệu bộ này là b m sinh. 

 uất hiện  hong trào đàn ông  n diện 

  phần lớn các động vật có v , con đực  chưng diện” để gây ấn tượng với những con cái  t 

s c s  hơn.  uy nhiên, với con người thì ngược lại   rong nhi u thế k , ph  nữ hầu như phô bày sự 

gợi cảm c a mình b ng cách  n vận các bộ trang ph c s c s , đeo đ  trang s c và tô điểm gương 

m t. Ch  có châu  u vào thế k  16 17 là ngoại lệ.  àn ông tự trang điểm cho mình b ng những bộ 

tóc giả đẹp đ , quần áo s c s  và  n diện hơn h n người ph  nữ bình thường. C ng nên nhớ r ng 

trong l ch s , khi ph  nữ diện để hấp d n đàn ông thì đàn ông  n m c để ch ng tỏ đ a v  ho c làm 

cho những k  th  hoảng sợ bỏ chạy. 

Ngày nay, ch ng ta lại thấy những người đàn ông m c ch ng ám ảnh v  bản thân, cất công tô 

điểm cho mình thật đỏm dáng. Các cầu th  bóng đá thì ch m sóc da m t và móng tay, c n những đô 

vật thì nhuộm tóc       c n xuất hiện kiểu đàn ông có  giới t nh ngầm”, nghĩa là họ v n quan hệ 

tình d c với ph  nữ nhưng hành x  như ph  nữ. Anh ta ch m sóc móng tay, móng chân, nhuộm tóc, 

 n m c diêm d a, đi t m khoáng,  n kiêng, bôi botox [                                            

                                                                                lên chân mày, 

ph u thuật c ng da và hơi có v   yểu điệu”.   c d  những người có  giới t nh ngầm” c n khá k  lạ 

đối với nhi u đàn ông bình thường, nhưng theo quan sát c a ch ng tôi, những người đàn ông có  giới 

t nh ngầm” được chia làm ba loại  đàn ông quan hệ tình d c đ ng giới, đàn ông giống như đàn bà và 

người đàn ông lấy việc cư x  như ph  nữ làm phương tiện để tiếp cận nhi u ph  nữ. 

C u chuyện của Graham 

Graham là người có một k  n ng mà hầu hết đàn ông đ u rất muốn có. 

 hi tham dự vào những buổi tiệc t ng, b ng cách nào đó Graham nhanh chóng  nhận ra” 

những người ph  nữ s n sàng quan hệ tình d c. Anh ta chọn lựa và gần như trong thời gian ng n k  

l c, người ta nhìn thấy anh ta đi v  ph a lối ra c ng với người ph  nữ đó, đưa cô ta ra xe và lái v  c n 

hộ c a mình.  au đó, anh ta quay trở lại l  hội và l p lại tiến trình này, đôi khi vài lần trong c ng một 

buổi tối.  ường như Graham được trang b  một radar g n li n vào cơ thể gi p  d ” thấy đ ng l c 

những ph  nữ s n sàng quan hệ tình d c và khiến họ đi c ng.  hông ai biết anh ta đã làm đi u đó 

như thế nào! 

Các nghiên c u do những nhà động vật học chuyên v  hành vi tán t nh c a động vật và các 

nhà khoa học nghiên c u hành vi cho thấy, cả con đực l n con cái đ u s  d ng một loạt những điệu 

bộ tán t nh rất ph c tạp.  ột số điệu bộ thì r  ràng c n một số khác lại rất tinh vi, và phần lớn ch ng 

được thực hiện một cách vô th c.  rong thế giới động vật, hành vi tán t nh ở m i loài tuân theo các 

kiểu m u nhất đ nh, c  thể. Ch ng hạn, ở vài loài chim, con đực bước đi oai vệ quanh con cái để 
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khoe tiếng hót, x  lông lên và biểu di n nhi u động tác ph c tạp để gây ch  ý, trong khi con cái ho c 

 t phô trương hơn ho c không quan tâm. 

Các chu i điệu bộ và biểu hiện tán t nh c a con người không khác mấy so với những điệu 

m a ve vãn c a loài chim và các động vật khác mà ch ng ta thường xem trong chương trình thế giới 

động vật. 

 hi muốn quyến r  người khác giới, người ta thường nhấn mạnh vào những điểm khác biệt 

v  giới t nh. Và để làm nản l ng người khác giới thì họ làm giảm bớt ho c giấu đi những khác biệt 

này. 

                                                                                  . 

 h  thuật trước tiên c a Graham là nhận biết những ph  nữ có ngôn ngữ cơ thể cho thấy họ 

s n sàng quan hệ tình d c, r i sau đó đáp lại b ng các điệu bộ tán t nh c a đàn ông. Những ph  nữ 

nào quan tâm đến anh ta s  đáp l a b ng các dấu hiệu c a nữ giới, bật đ n xanh cho anh ta tiến đến 

giai đoạn kế tiếp. 

 hành công c a người ph  nữ trong những chuyện h n h  tán t nh ph  thuộc trực tiếp vào 

khả n ng phát đi các dấu hiệu ve vãn tới người đàn ông và khả n ng giải mã những dấu hiệu được 

g i lại.  ối với đàn ông, thành công trong cuộc chơi này ch  yếu dựa vào khả n ng hiểu các dấu hiệu 

mà anh ta nhận được hơn là khả n ng ch  động c a anh ta.  a số ph  nữ đ u nhận biết các dấu hiệu 

ve vãn, c n đàn ông thường hoàn toàn m  t t.  ó là lý do tại sao rất nhi u đàn ông g p khó kh n 

trong việc tìm kiếm ý trung nhân.  rong khi đó, trở ngại c a ph  nữ trong việc tìm kiếm bạn đời 

không liên quan đến việc giải mã những dấu hiệu mà n m ở việc tìm được một người đàn ông ph  

hợp với các tiêu chu n c a họ. 

B ng cách nào đó, Graham biết ch nh xác th  anh ta đang tìm kiếm và được ph  nữ mô tả là 

gợi cảm, đầy nam t nh, hài hước và  ch nh là người đánh th c nữ t nh trong tôi”.  ây là phản  ng 

c a ph  nữ đối với sự quan tâm t c thời mà anh ta dành cho họ c ng như với các dấu hiệu tán t nh 

mà anh ta s  d ng.  rái lại, cánh đàn ông lại cho r ng anh ta  hung h ng”,  không chân thật”,  ngạo 

mạn” và  ch ng hài hước ch t nào”.  ây là phản  ng c a họ đối với cuộc tranh tài có Graham tham 

gia.  ết quả là Graham có  t bạn nam vì lý do hiển nhiên, không người đàn ông nào th ch một đối th  

đáng gờm, có khả n ng hấp d n người ph  nữ c a mình. Chương này bàn v  các dấu hiệu mà 

Graham nhìn thấy t  người ph  nữ và ngôn ngữ cơ thể anh ta đã s  d ng để đáp lại. 

   do t i sao  h  nữ luôn luôn   vào th  chủ đ ng 

 h  hỏi bất k  người đàn ông nào đang b t đầu giai đoạn tìm hiểu, anh ta bao giờ c ng tuyên 

bố r ng đàn ông là người ch  động.  uy nhiên, tất cả các nghiên c u v  hành vi tán t nh cho thấy, 

ph  nữ mới là người n m quy n kiểm soát trong 90  hẹn h . Cô ta làm việc này b ng cách g i hàng 

loạt dấu hiệu tinh tế c a m t, cơ thể và gương m t tới người đàn ông cô ta yêu th ch. Cô ta cho r ng 
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anh ta đ  m n cảm để nhận thấy các dấu hiệu đó và phản  ng lại.  ột số đàn ông tiếp cận ph  nữ 

trong câu lạc bộ ho c quán rượu cho d  họ không được bật đ n xanh.   c d  vài người trong số họ 

thường xuyên thành công nhưng đa phần rất thấp bởi vì họ không được mời gọi trước, họ ch  đơn 

giản là đang chơi tr  may r i mà thôi! 

                                                                         –                 

          e . 

 rong những trường hợp này, nếu người đàn ông nhận ra b ng cách tiếp cận c a mình không 

hiệu quả thì anh ta thường giả vờ đến gần, hỏi cô ta những đi u vu vơ, s  d ng các câu c  r ch đại 

loại   Cô làm việc ở Ngân hàng nhà nước phải không?” ho c  Có phải cô là ch  c a  ohn  mith 

không?”  ể thành công trong việc tán t nh cầu may, đàn ông phải tiếp cận với nhi u ph  nữ theo 

kiểu h  họa này – dĩ nhiên là tr  phi anh ta trông giống như Brad Pitt. Bất k  người đàn ông nào 

b ng qua sàn nhảy để tán g u với người ph  nữ thì thường là để đáp lại các dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể 

c a cô gái. Việc này trông như thể anh ta ch  động b ng qua sàn nhảy vậy   hực ra, ph  nữ kiểm 

soát tới 90  thời gian trong cuộc g p g , nhưng việc này được thực hiện tinh tế đến n i hầu hết đàn 

ông đ u nghĩ r ng mình n m quy n ch  động. 

Những khác biệt giữa đàn ông và  h  nữ 

 àn ông cảm thấy khó mà hiểu được những dấu hiệu tinh tế trong ngôn ngữ cơ thể c a ph  

nữ. Nghiên c u cho thấy đàn ông có khuynh hướng hiểu nhầm sự thân thiện và n  cười c a ph  nữ là 

các dấu hiệu gợi tình, bởi đầu óc họ b  ám ảnh v  vấn đ  tình d c nhi u hơn ph  nữ. Ngoài ra, đàn 

ông c n có lượng testosteron nhi u gấp 10 đến 20 lần so với ph  nữ, đi u này khiến họ nhìn thế giới 

theo kh a cạnh tình d c. 

                                                                                        

    ; nh                                                     . 

 hi ph  nữ g p một n a th ch hợp, họ g i đi những dấu hiệu ve vãn tinh tế nhưng c ng mang 

t nh th m d  để xem người đàn ông đó có đáng theo đuổi hay không. Ph  nữ có khuynh hướng tấn 

công đàn ông tới tấp b ng các c  ch  tán t nh trong những ph t đầu g p g , trong khi đàn ông lại hiểu 

nhầm các dấu hiệu này và v ng v  bỏ qua cơ hội. B ng cách g i đi các dấu hiệu sai lạc, mơ h  ở giai 

đoạn đầu, ph  nữ làm cho đàn ông bộc lộ hết tâm can c a họ.  hực ra, đây lại là một lý do cản trở 

ph  nữ quyến r  đàn ông, vì khi anh ta trở nên l ng t ng thì họ s  không thể nào tiếp cận được. 

 i n trình v  v n 

Giống như các động vật khác, con người ve vãn theo một chu i 5 bước có thể đoán trước 

được và ch ng ta đ u trải qua 5 bước này khi g p g  một người quyến r . 

                 : Người ph  nữ đảo m t kh p c n ph ng và chấm người đàn ông mình 

th ch. Cô ta đợi cho đến khi anh ta để ý thấy mình r i nhìn anh ta trong khoảng 5 giây, sau đó quay 
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m t đi.   c này, người đàn ông s  để ý xem cô ta có nhìn mình nữa không.  rung bình thì cô gái phải 

thực hiện hành động này đến 3 lần để một người đàn ông bình thường nhận biết được chuyện gì đang 

xảy ra.  uá trình nhìn này có thể được l p lại d m ba lần và đây là bước khởi đầu trong quá trình tán 

t nh. 

                : Người ph  nữ m m cười một ho c nhi u lần. N  cười m m khá nhanh này 

bật đ n xanh cho người đàn ông triển vọng để anh ta tiếp cận.  hật không may là nhi u người đàn 

ông không đáp lại những dấu hiệu này và khiến người ph  nữ cảm thấy anh ta không quan tâm đến 

mình. 

                : Người ph  nữ ng i th ng lưng để khoe bộ ngực và b t ch o chân ho c 

m t cá chân để khoe c p chân đẹp. Nếu đang đ ng thì cô ta nghiêng hông và nghiêng đầu sang một 

bên vai, để lộ cái cổ trần. Cô ta ngh ch tóc tới 6 giây, ng  ý là cô ta đang ch m ch t bản thân vì 

người đàn ông c a mình. Cô ta c ng có thể liếm môi, hất nhẹ tóc, vuốt th ng quần áo và s a ngay 

ng n đ  trang s c. Người đàn ông s  đáp lại b ng cách đ ng th ng lên, hóp b ng vào, ư n ngực ra, 

ch nh lại trang ph c, vuốt tóc và thọc ngón cái vào th t lưng. Cả hai người đ u hướng bàn chân ho c 

toàn bộ cơ thể v  ph a nhau. 

                  : Người đàn ông tiến đến gần và cố tán chuyện, d ng những câu sáo r ng 

đại loại như    rước đây tôi đã g p cô ở đâu chưa nh ?” c ng các câu hỏi c  r ch khác, đơn thuần ch  

là để phá tan bầu không kh  c ng th ng. 

                 : Cô ta tìm cơ hội ch  động chạm nhẹ vào cánh tay người đàn ông, ho c 

 vô tình” ho c cố ý. Chạm vào bàn tay thể hiện m c độ thân mật nhi u hơn là chạm vào cánh tay. 

 au đó, t ng m c độ đ ng chạm được l p lại để kiểm tra xem đối phương có hài l ng với m c độ 

thân mật này không, đ ng thời mách bảo cho họ biết sự đ ng chạm đầu tiên không phải là tình cờ. 

Việc chạm nhẹ ho c đ ng vào vai người đàn ông được thực hiện để tạo ấn tượng r ng người ph  nữ 

quan tâm đến sự khỏe mạnh và v  b  ngoài c a anh ta. B t tay là một bước tiến nhanh đến giai đoạn 

đ ng chạm. 

N m bước ve vãn đầu tiên này thoạt nhìn có v  nhỏ nh t ho c thậm ch  ng u nhiên, nhưng 

ch ng rất quan trọng khi b t đầu bất k  mối quan hệ mới nào và là các bước mà hầu hết mọi người, 

nhất là đàn ông cảm thấy vô c ng khó kh n khi thực hiện. Chương này s  xem x t những dấu hiệu có 

khả n ng được cả đàn ông, ph  nữ và Graham g i đi nhi u nhất trong số các bước trên. 

   điệu b  và dấu hiệu v  v n thư ng g   nhất của  h  nữ 

Ph  nữ thường s  d ng hầu hết những điệu bộ làm dáng cơ bản giống như đàn ông, bao g m 

vuốt tóc, vuốt ph ng quần áo, chống một ho c cả hai tay lên hông, bàn chân và cơ thể chĩa v  ph a 

người đàn ông, liếc nhìn thân mật lâu hơn và t ng cường tiếp x c m t.  ột số ph  nữ c n s  d ng 

điệu bộ thọc ngón cái vào th t lưng.   c d  điệu bộ này thể hiện sự quyết đoán c a đàn ông, nhưng 
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ở ph  nữ, nó được thực hiện một cách tinh tế hơn, thông thường họ ch  thọc một ngón cái vào th t 

lưng ho c nhô ngón cái ra ngoài t i xách hay t i quần. 

Ph  nữ có nhu cầu tình d c mạnh m  hơn vào giữ chu k  kinh nguyệt, thời điểm họ có nhi u 

khả n ng th  thai nhất. Ch nh trong thời gian này, họ có xu hướng m c đầm ng n hơn, mang giày cao 

gót hơn, đi bộ, nói chuyện, khiêu v  và hành động một cách khiêu kh ch hơn, đ ng thời s  d ng các 

dấu hiệu mà ch ng tôi s p nói đến.  au đây là loạt 13 điệu bộ và dấu hiệu ve vãn thường g p nhất 

được ph  nữ kh p nơi s  d ng nh m bật đ n xanh cho đàn ông. 

 .  ắc lư đ u và hất tóc 

 ây thường là dấu hiệu phô bày trước tiên c a ph  nữ khi cô ta ở gần người đàn ông yêu 

th ch.  ầu hất nhẹ ra sau để tung tóc qua vai ho c ra khỏi m t. Ngay cả ph  nữ tóc ng n c ng làm 

điệu bộ này.  ây là động tác hết s c tinh tế c a ph  nữ để ch ng tỏ r ng cô ấy quan tâm đến việc 

trông cô ấy ra sao trước một người đàn ông.  iệu bộ này c ng cho ph p co ta để lộ v ng da dưới 

cánh tay, làm  nước hoa giới t nh” (pheromon  thoáng qua người đàn ông mà cô ta yêu th ch. 

 

                 ể                                 y     ự        . 

 

 .  ôi ư n ư t và trề ra  miệng h i h  m  

 

      ả   ă  ,                y          ặ   ì            

           y               ể   y  ự   ú ý 
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  tuổi dậy thì, cấu tr c xương m t c a con trai thay đổi đáng kể. Chất testosteron làm cho 

quai hàm c a người con trai c ng cáp hơn và nhô ra, m i to hơn và trán r  n t hơn.  ự phát triển tất 

cả những đường n t cần thiết này nh m bảo vệ m t khi chạm trán với các con vật khác ho c k  th . 

 rong khi đó, cấu tr c xương m t c a con gái v n không thay đổi nhi u, v n giữ v  ngây thơ với 

nhi u lớp m  dưới da.  o đó, gương m t c a ph  nữ khi trưởng thành trông có v  dày hơn và đầy 

đ n hơn so với thời con gái, nhất là đôi môi. Vì vậy, đôi môi lớn và dày trở thành một dấu hiệu c a 

nữ giới do đó tương phản với k ch c  đôi môi c a người đàn ông.  ột số ph  nữ c n bơm chất 

collagen vào môi để nhấn mạnh sự khác biệt v  giới t nh, qua đó làm t ng s c quyến r  dưới m t đàn 

ông.  ộng tác tr  môi ra đơn thuần là phô bày môi nhi u hơn. 

Hai m p ngoài cơ quan sinh d c c a một ph  nữ có c ng độ dày theo t  lệ tương  ng với đôi 

môi trên khuôn m t cô ta.  esmond  orris mô tả đây là  sự tự b t chước”, vì đôi mội dường như là 

biểu tượng v ng sinh d c ngoài c a nữ giới. Ph  nữ có thể làm ướt đôi môi b ng cách liếm môi ho c 

d ng m  ph m, làm cho họ có v  ngoài gợi cảm hơn. 

 hi người ph  nữ h ng tình thì đôi môi, c p ngực và các cơ quan sinh d c ngoài c a cô ta trở 

nên to hơn và  ng đỏ lên vì máu d n vào đó. Việc s  d ng son môi – sáng kiến c a người Ai Cập 

cách đây 4000 n m – c ng làm cho khuôn m t người ph  nữ trở nên  ng h ng.  i u này giải th ch 

tại sao trong các cuộc th  nghiệm có s  d ng những b c ảnh ch p ph  nữ thoa nhi u màu son thì đàn 

ông đ u thấy những ph  nữ thoa son màu đỏ tươi là quyến r  và gợi cảm nhất. 

 .  ự vuốt v  

 

             ứ  ả                             ả         

         ự        . 

Như đã nói, điệu bộ cơ thể thể hiện những khát khao thầm k n trong tâm h n c a ch ng ta và 

điệu bộ          e c ng vậy.  o có nhi u dây thần kinh cảm nhận việc vuốt ve nên ph  nữ nhạy cảm 
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với cảm giác này hơn đàn ông.  hi ph  nữ vuốt đ i, cổ ho c cổ họng chầm chậm và gợi cảm, thì 

điệu bộ đó ng  ý r ng người đàn ông có thể vuốt ve cô ta theo cách tương tự c ng như cho ph p cô ta 

hình dung ra cảm giác có được như khi đàn ông ch  động vuốt ve mình. 

 . C  tay thả l ng 

 

Loài ch     ả     ị                  ể   y   ú ý:         

                        y   ả     . 

 i ho c ng i trong khi làm điệu bộ                 là một dấu hiệu ph c t ng thường được 

ph  nữ và đàn ông đ ng t nh s  d ng. Nó tương tự như cách một con chim giả vờ b  thương để d  

con m i ra khỏi tổ. Nói cách khác, đó là điệu bộ thu h t sự ch  ý c a đàn ông rất hữu hiệu vì nó 

khiến họ cảm thấy mình có thể thống tr .  uy nhiên, trong tình huống công việc, điệu bộ cổ tay thả 

lỏng hạ thấp trầm trọng v  thế c a người ph  nữ, làm cô ta không được người khác coi trọng, thậm 

ch  vài người đàn ông có thể s  đ  ngh  hẹn h  với cô ta. 

 .   n m  m t v t hình tr  

 

Chân  y          ý                 ể  ảy    . 

Hành động mân mê điếu thuốc, ngón tay, chân ly rượu, hoa tai t ng teng ho c bất k  vật gì 

hình dạng như dương vật vô tình tiết lộ những suy nghĩ trong tâm tr  ch ng ta.  háo ra đeo vào chiếc 

nh n trên ngón tay c ng có thể thể hiệu sự quan hệ tình d c tưởng tượng.  hi ph  nữ thực hiện 

những điệu bộ này, nhi u khả n ng là người đàn ông s  mân mê cái bật l a, chìa khóa xe hơi c a cô 

ta ho c bất k  vật d ng cá nhân nào ở gần cô ta hàm ý việc anh ta cố sở hữu cô ta. 

 .    l  c  tay 
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Để                     ê            y               y   

          . 

Người ph  nữ để ý đến người đàn ông s  dần dần để lộ làn da láng m n, m m mại bên dưới cổ 

tay cho người bạn tình tương lai nhìn thấy, và phô bày r  hơn khi cô ta quan tâm đến người đó nhi u 

hơn. V ng cổ tay t  lâu đã được xem là một trong các khu vực gợi cảm trên cơ thể ph  nữ, bởi nó là 

một trong những v ng da mỏng manh.  uy người ta không r  điệu bộ này là cách cư x  tự nhiên hay 

được tiếp thu, nhưng ch c ch n là nó di n ra một cách vô th c. Ngoài ra, người đàn ông c ng hay 

ch  ý đến l ng bàn tay c a ph  nữ khi cô ta đang nói chuyện.  iệu bộ này tương đối d  thực hiện với 

người ph  nữ nào đang h t thuốc, vì họ ch  cần giơ l ng bàn tay lên ngang vai. Những người đàn ông 

đ ng t nh thường b t chước điệu bộ              và l c lư đầu vì họ muốn có v  ngoài giống như ph  

nữ. 

Ph  nữ bôi nước hoa lên v ng da bên dưới cổ tay để nước hoa được phân tán theo mạch cổ 

tay. Ngoài ra, m c đ ch thật sự c a hành động này là để đưa cổ tay v  ph a người bạn tình tương lai. 

  i hương lôi cuốn sự ch  ý c a người đàn ông và khiến anh ta nhìn thấy v ng da bên dưới cổ tay 

c a cô gái. 

 . Nhìn ngang  ua b  vai đư c n ng l n 

 

               ê               ự        ĩ                 

       y        . 

 

Bờ vai được nâng lên như sự tự b t chước c p ngực trong c a ph  nữ. C ng với điệu bộ m  

m t hơi r  xuống, người ph  nữ nhìn người đàn ông v a đ  lâu để anh ta nhận ra, sau đó đánh m t 

sang nơi khác. Hành động này tạo cảm giác người ph  nữ đang nhìn trộm và buộc người đàn ông 

nhận được cái nhìn đó c ng l n quan sát cô ta. 

 .  ắc hông 
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 ắ                                                        

             . 

Vì phải sinh nở nên ph  nữ có không và khoảng cách giữa hai chân rộng hơn người đàn ông, 

do vậy khi ph  nữ bước đi, cô ta l c lư làm nổi bật v ng khung chậu.  ộng tác này là dấu hiệu nhấn 

mạnh sự khác biệt giới t nh do đàn ông không thể đi tương tự.   ng thời nó c ng giải th ch tại sao 

rất  t ph  nữ chạy giỏi, vì hông rộng làm cho đôi chân khu nh ra hai bên khi họ chạy.   c hông là 

một trong những điệu bộ ve vãn tinh tế c a ph  nữ hay được s  d ng trong các chương trình quảng 

cáo sản ph m và d ch v  t  nhi u thế k  trước. Ph  nữ xem những đoạn quảng cáo này đ u ao ước 

mình được giống như người m u.  ết quả là sản ph m quảng cáo được biết đến nhi u hơn. 

9. Nghi ng khung ch u 

 

 y                    y                      ặ    ể          ả 

                  ê    :        ,  ể      ,  ỷ      -hông 70%, 

                   ,        ,     ắ          ,   ự        , 

         ,              ự                  y           . 

 

Ch ng c  y học cho thấy ph  nữ có t  lệ eo-hông là 70  s  có s c khỏe tốt và có khả n ng 

sinh con thành công nhất, nghĩa là k ch c  eo b ng 70  k ch c  c a hông.  i u này khiến cho thân 
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hình cô ta trông giống cái đ ng h  cát.  heo ghi nhận thì đây là t  lệ cơ thể gây được sự ch  ý c a 

đàn ông nhi u nhất.  àn ông b t đầu mất dần h ng th  khi t  lệ này vượt quá 80  và đối với đa số 

đàn ông, t  lệ này cao lên hay thấp xuống thì càng khiến họ  t ch  ý hơn.  àn ông hoàn toàn mất 

h ng khi t  lệ đó lên tới 100 , nhưng v n c n duy trì cảm h ng ở một ch ng mực nhất đ nh khi t  lệ 

này xuống thấp dưới 70 .  uy nhiên, 70  v n là một t  lệ hoàn hảo x t v  kh a cạnh sinh nở. Cách 

th c ph  nữ làm nổi bật t  lệ này rất đơn giản, cô ta ch  cần nghiêng khung chậu khi đ ng. 

                                                   ă                               . 

Giáo sư   evendra  ingh, nhà tâm lý học nghiên c u v  quá trình tiến hóa thuộc trường  ại 

học  exas, đã tìm hiểu v  s c hấp d n cơ thể c a các th  sinh dự hoa hậu    và những b c ảnh trên 

tạp ch  Playboy trong hơn 50 n m và phát hiện t  lệ eo-hông quyến r  đàn ông nhất là t  67% đến 

80%. 

Giáo sư  ingh đã tiến hành th  nghiệm b ng cách s  d ng b c ảnh c a các ph  nữ nhẹ cân, 

th a cân và có cân n ng trung bình.  au đó, ông đưa cho nhi u nhóm đàn ông xem ch ng và yêu cầu 

họ đánh giá theo m c độ hấp d n. Ph  nữ có cân n ng trung bình với t  lệ eo-hông khoảng 70  

được cho là quyến r  nhất.  rong các b c ảnh ph  nữ th a cân và nhẹ cân, ph  nữ có v ng eo nhỏ 

hơn được chọn. Phát hiện đáng ch  ý c a cuộc kiểm tra là đàn ông  chấm điểm” t  lệ eo-hông 70  

cao nhất, cho d  trọng lượng c a người ph  nữ đó khá n ng.  i u này có nghĩa là ph  nữ có thân 

hình lớn v n có thể làm đàn ông ngoái nhìn nếu họ đạt chu n này. 

  .   i  ách đ t   khoảng cách g n 

 

Đặ   ú                                                       

             

Hầu hết đàn ông chưa bao giờ nhìn thấy những th  bên trong t i xách c a ph  nữ và các cuộc 

nghiên c u cho thấy, họ thậm ch  sợ chạm vào t i xách c a cô ta, huống chi là mở nó ra.   i xách là 

vật d ng cá nhân được xem như phần nới ra thêm c a cơ thể người ph  nữ, và vì thế, nó trở thành 

dấu hiệu cực k  thân mật khi cô ta đ t nó gần một người đàn ông. Nếu cô ta thấy người đàn ông đó 

đ c biệt quyến r  thì cô ta s  chầm chậm vuốt ve t i xách c a mình, nhờ anh ta chuy n hộ t i xách 

ho c thậm ch  là lấy th  gì đó trong t i ra. Việc đ t t i xách gần người đàn ông để anh ta có thể nhìn 

thấy ho c chạm vào nó là một dấu hiệu r  ràng ch ng tỏ cô gái quan tâm đến anh ta. Ngược lại, để 

t i xách cách xa người đàn ông cho thấy giữa họ t n tại khoảng cách v  tình cảm. 

  . Ch a đ u gối 
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Chì                         ì    ả     y   ú  ị      

Chân này đ t dưới chân kia và chĩa đầu gối v  người mình cảm thấy th  v  nhất.  ây là tư thế 

thể hiện tâm trạng thoải mái c a người thực hiện.  ư thế này làm cuộc tr  chuyện mất t nh trang 

trọng và mở ra cơ hội h  lộ c p đ i. 

  .  ắc lư giày 

 

         y                      . 

  c lư gót giày c ng là tư thế thể hiện tâm lý thoải mái và làm liên tưởng đến hình ảnh dương 

vật khi bàn chân được đ t ra vào giày. Hành động này làm nhi u người đàn ông bối rối vì không biết 

chuyện gì đang xảy ra. 

  .  oắn ch n 

 

Đ         ắ      : Đ                           ồ    y           . 

 

                              ừ     ,   y          ể   ì     y     

   ê                          ã . 
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 a số đàn ông đ u nhất tr  r ng điệu bộ           là tư thế ng i quyến r  nhất c a ph  nữ. 

Họ cố ý d ng điệu bộ này để thu h t sự ch  ý đến đôi chân họ.  ng Albert Che len nhận đ nh, hình 

ảnh chân này  p sát vào chân kia tạo dáng v  cơ b p s n ch c gợi ra tình trạng cơ thể c a một người 

s n sàng quan hệ tình d c. 

Ph  nữ c n thực hiện các tư thế chân khác như b t ch o chân r i buông chân ra chậm rãi 

trước m t người đàn ông, d ng tay vuốt nhẹ đ i cho thấy mong muốn được vuốt ve. 

 àn ông nhìn b   h n nào tr n c  th   h  nữ 

 rong cuốn sách Why Men lie & Women Cry  Nhà xuất bản  rion , ch ng tôi đã tóm lược 

cuộc nghiên c u v  những bộ phận cơ thể mà đàn ông và ph  nữ nhìn vào khi g p nhau.  ết quả 

nghiên c u khá c  thể, đàn ông d  b  cuốn h t bởi những ph  nữ thể hiện khả n ng sinh sản tốt và 

quan hệ tình d c khỏe.  hi nói đến vóc dáng cơ thể, cả đàn ông l n ph  nữ đ u th ch người có thân 

hình cân đối.  ối với đàn ông, đây là dấu hiệu nhận biết người ph  nữ có s c khỏe và khả n ng sinh 

sản tốt. 

Có ch ng c  cho thấy đàn ông b  cuốn h t hơn bởi ph  nữ có gương m t như tr  con – m t 

to, m i nhỏ, đôi môi mọng và đôi má bầu bĩnh, bởi những dấu hiệu này gợi lên bản n ng che chở c a 

một người cha ở hầu hết đàn ông.  ó là lý do tại sao nhi u m u quảng cáo ph u thuật th m m  hay 

nhấn mạnh đến những đ c điểm này.  rái lại, ph  nữ th ch đàn ông có gương m t già d n hơn, vì nó 

cho thấy khả n ng bảo vệ  hàm khỏe mạnh, lông mày rậm và một chiếc m i khỏe. 

                                                                                       

               . 

 in tốt là ph  nữ không nhất thiết phải đẹp tự nhiên thì mới quyến r  được đàn ông, tất nhiên 

s c đẹp đem lại cho cô ta một lợi thế so với các đối th , cái ch nh là cô ta cần có khả n ng bộc lộ các 

dấu hiệu cơ thể cho thấy cô ta        tiếp cận được.  ây là lý do tại sao một số ph  nữ không có hình 

thể hoàn hảo nhưng lại luôn được nhi u người cầu hôn   óm lại, đàn ông b  quyến r  bởi những dấu 

hiệu s n sàng được tiếp cận nhi u hơn là sự hấp d n v  hình thể c a người ph  nữ.  ay m n là bạn 

có thể học và tập luyện các dấu hiệu này.  ột số ph  nữ phát hoảng khi biết r ng những người đàn 

ông hiện đại ban đầu b  người ph  nữ hấp d n vì v  b  ngoài và khả n ng s n sàng được tiếp cận, 

thay vì muốn cô ta biết cách ch m sóc, t  gia nội trợ ho c chơi đàn piano. Họ thấy các cuộc thảo luận 

v  ch  đ  này làm mất ph m giá c a người ph  nữ hiện đại. 

Nhưng hầu như mọi cuộc nghiên c u v  sự quyến r  được thực hiện hơn 60 n m qua đ u đi 

đến kết luận giống như đi u mà giới v n nghệ sĩ đã ca t ng trong hơn 6000 n m trước, ngoại hình 

c a một người ph  nữ và những điệu bộ mà cô ấy tạo ra quyến r  đàn ông nhi u hơn là tr  thông 

minh ho c tài sản c a cô ấy, thậm ch  x t theo chu n mực hiện đại ở thế k  21.  àn ông trong thế k  

mới c ng b  hấp d n bởi những th  hiển hiện ngay trên cơ thể c a người ph  nữ, hệt như tổ tiên họ 
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l c mới nhìn thấy ph  nữ lần đầu.  uy nhiên, như ch ng tôi đã nói trong cuốn Why Men lie & 

Woman Cry, khi chọn bạn đời thì họ có những tiêu chu n khác. 

 hực tế là bạn quyến r  một người đàn ông trước khi anh ta có thể nhận ra tất cả những đ c 

t nh tốt bên trong con người bạn.  hi đi câu cá, bạn m c m i b ng những th  cá th ch  n ch  không 

phải là những th  bạn th ch. Bạn đã bao giờ nếm th  con giun làm m i nh  chưa? Có l  ch  nghĩ đến 

thôi là bạn đã thấy ghê sợ, nhưng đó lại là món  n ưa th ch c a cá! 

 hông ch n ngư i đ  ! 

 a số mọi người đ u b  thuyết ph c bởi những ý tưởng quảng cáo nhan nhản trên truy n hình, 

phim ảnh hay các phương tiện truy n thông r ng v  ngoài cơ thể là yếu tố then chốt để quyến r  

người bạn mình trong tương lai.  hực ra, rất hiếm những người cực k  quyến r , và họ b  gán nhầm 

làm chu n mực mà ch ng ta khao khát. Các cuộc nghiên c u cho thấy hầu hết ch ng ta đ u hoài nghi 

v  những người đẹp và th ch tìm bạn tình có m c độ quyến r  ngang với ch ng ta, nghĩa là ch ng ta 

có xu hướng th ch những người bình thường ch  không tìm kiếm những người đẹp.  ở th ch này có 

l  do b m sinh, giống như tr  em th ch nhìn những gương m t dung d  hơn là những gương m t đẹp. 

  n thu c t   đàn ông nào –  h ch mông  ngực hay ch n  h  nữ 

 hi nói đến phần cơ thể ph  nữ mà đàn ông yêu th ch, đàn ông ở kh p nơi được chia thành ba 

nhóm tương đối b ng nhau  th ch bộ ngực, th ch mông và th ch đôi chân ph  nữ. 

 rong phần này, ch ng ta ch  phân t ch các đ c điểm cơ thể c a ph  nữ và lý do tại sao m i 

bộ phận lại tác động như thế đến cảm nhận c a đàn ông. Cơ thể ph  nữ không ng ng tiến hóa thành 

một hệ thống phát các t n hiệu tình d c để thu h t sự ch  ý c a đàn ông tới  khản ng sinh sản c a 

mình.  ông, bộ ngực và đôi chân đóng vai tr  ý nghĩa nhất trong tiến trình này. Nói như vậy thì có 

thể là không đ ng v  m t ch nh tr   *  nhưng v  m t sinh học thì nó hoàn toàn ch nh xác. 

Ch  th ch   *   huật ngữ PC  politically correct  để ch  ngôn ngữ, thái độ, cách hành x  

 đ ng đ n”  hơn là v  ch nh tr   có liên quan đến sự bình đ ng giới t nh, ch ng tộc, v.v. rất được ưa 

d ng trong xã hội Anh-   hiện đại. Có l  ở điểm này các tác giả c ng ý th c được sự nhạy cảm 

trong câu v n c a họ.  N   

1. Mông 

 àn ông đánh giá c p mông tr n, hình trái đào quyến r  nhất.  ông c a người ph  nữ khác 

với các loài động vật linh trưởng khác. Các loài động vật linh trưởng giống cái khác ch  nở rộng và 

mông nhô ra khi ch ng s n sàng giao cấu.  rong khi đó, c p mông c a người ph  nữ được phô bày 

thường xuyên và hầu  như luôn s n sàng cho hoạt động tình d c.  i u này gi p con người duy trì 

mối quan hệ g n kết lâu dài để nuôi dạy con cái trưởng thành. 

Con người là loài động vật linh trưởng duy nhất giao hợp m t đối m t.   các loài linh trưởng 

khác, con đực tiếp cận con cái t  ph a sau, l c này, c p mông tấy đỏ c a con cái là dấu hiệu cho biết 
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nó s n sàng giao cấu.  ông c a ph  nữ c n có hai m c đ ch khác  dự trữ m  để nuôi con và là kho 

dự trữ th c  n kh n cấp vào những l c gầy ốm, tương tự như cái bướu 

c a lạc đà.  

 

                                      y                     

  yê         . 

 

Việc m c quần  ean hàng hiệu c ng trở nên phổ biến bởi vì nó 

làm nổi bật c p mông và tạo cho mông v  tr n tr a, s n ch c. Giày cao 

gót khiến người mang giày uốn lưng, đưa mông ra và l c mông khi 

bước đi, đi u này bao giờ c ng thu h t sự ch  ý c a đàn ông. Người ta 

đ n r ng  arilyn  onroe đã ch t bớt 2cm gót giày trái để làm nổi bật 

động tác l c lư c a mình.  hông ch  có con người mà giống cái c a một số loài bọ cánh c ng c ng 

l c l c phần đuôi trước m t các bạn tình tương lai để gây sự ch  ý. 

2.    ngực 

 rong những n m gần đây, bộ ngực ph  nữ đã trở thành m i quan tâm c a nhân loại, và cái 

khe ngực c ng như th m m  nâng ngực đã trở thành một ngành kinh doanh bạc t .  ây quả là đi u 

đáng nói nếu x t r ng bộ ngực con người c ng ch  là các tuyến m  hôi được phóng đại mà thôi. 

Bộ ngực được cấu tạo phần lớn t  những mô m , do đó ch ng có hình dáng tr n và các mô 

này không liên quan đến việc tạo ra sữa. 

 

 óm lại, bộ ngực ph c v  cho một m c đ ch r  ràng, đó là ra dấu tình d c  Bộ ngực có hình 

ảnh tương tự như cái mông c a ph  nữ - vết t ch để lại t  nhữngngày con người đi b ng bốn chân. 

Nếu kh  ho c tinh tinh đi b ng hai chân v  ph a bạn, bạn s  không thể phân biệt nó là đực hay con 

cái   hi con người đ ng th ng và đi trên hai chân, bộ ngực nở rộng c a ph  nữ đã tiến hóa như một 

sự b t chước chiếc mông c a họ. Các cuộc kiểm tra được tiến hành với các b c ảnh ch p khe mông 

và khe ngực cho thấy r  ràng là hầu hết đàn ông đ u không thể phân biệt được hai ch  này  
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           ể             y                       

  ể                                   ự  

Những chiếc áo tr  cổ và n t ngực th t cao ch  yếu nh m nhấn mạnh khe ngực.  ay thay, gần 

như tất cả các cuộc đi u tra nghiên c u v  giới t nh đ u cho thấy đàn ông th ch bộ ngực ở mọi hình 

dạng và k ch c  - và ch nh cái khe ngực k ch th ch họ nhi u nhất. Bộ ngực ph  nữ có k ch c  nhỏ 

như trái chanh hay đ  sộ như quả dưa hấu c ng không thành vấn đ , hầu hết đàn ông đ u th ch chúng 

c ng như ch  h m trên ngực.  hi một ph  nữ th ch người đàn ông nào đó, cô ta có xu hướng c i v  

ph a trước,  p cánh tay vào sát cơ thể hơn để  p c p ngực lại với nhau và tạo ra khe ngực. 

 

                               ỹ 

 àn ông th ch nhất bộ ngực c a ph  nữ ở giai đoạn đ nh cao v  giới t nh và khả n ng sinh 

sản, t c là ở độ tuổi đôi mươi.  ây là hình ảnh bộ ngực tiêu biểu, thường được nhìn thấy trên những 

tạp ch  dành cho đàn ông, ở những v  công gợi cảm và các m u quảng cáo khai thác sự hấp d n tình 

d c. 
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Các nhà nghiên c u thuộc trường  ại học Purdue ở    đã phát hiện r ng ph  nữ xin đi nhờ 

xe có cơ hội t ng gấp đôi khả n ng được chấp thuận b ng cách độn ngực thêm 5cm  

                e                 

Nhiệt độ cơ thể người là 37 độ C, nhưng nhiệt độ da thay đổi t y theo tâm trạng c a ch ng ta. 

Như đã đ  cập, những người được mô tả là  lãnh đạm” và  lạnh l ng” thường là người có thân nhiệt 

thấp, bởi vì máu c a họ b  d n xuống các cơ ở chân và cánh tay, chu n b  cho tư thế  đánh nhau ho c 

bỏ chạy” do c ng th ng gây ra. Vì thế, khi bạn gọi ai đó là  lạnh l ng” thì bạn nói đ ng cả v  m t 

cảm x c l n thể chất.  rái lại, khi một người b  người kia hấp d n, máu c a họ d ng lên b  m t da 

làm cho họ ấm hơn.  ây là lý do tại sao những ng ơi yêu nhau  say mê cu ng nhiệt”, trao chonhau 

 cái hôn ấm áp”, có  những cuộc g p g  đầy phấn kh ch” hay thậm ch  là  nóng bỏng”.   nhi u ph  

nữ, sự t ng nhiệt độ cơ thể này có thể được nhận thấy vì ngực c a họ s  trở nên đỏ  ng ho c nổi đầy 

những nốt đỏ đ ng thời hai má c a họ c ng  ng đỏ. 

                                                 

3.   c hấ  d n của đôi ch n dài 

Có một lý do v  m t sinh học giải th ch tại sao đàn ông rất th ch 

ph  nữ có đôi chân dài.  hi một cô b  đến tuổi dậy thì, đôi chân c a cô 

dài ra rất nhanh vì cơ thể ch a đầy hooc-môn và biến cô thành ph  nữ. 

 ôi chân dài c a ph  nữ trở thành một dấu hiệu c  thể ngầm báo cô ta 

đang ở độ ch n v  m t tình d c và có khả n ng sinh con.  ó là lý do tại 

sao đôi chân dài luôn luôn g n với bản n ng giới t nh mạnh m  c a ph  

nữ. 

 àn ông rất th ch ph  nữ đi giày cao gót bởi vì nó mang lại cho 

họ cảm giác là cô ta có đôi chân khỏe kho n.  ang giày cao gót làm cho 

đôi chân trông dài hơn, lưng cong, mông nhô ra, khung chậu được d y 

v  ph a trước và bàn chân trông có v  nhỏ nh n.  ây là lý do tại sao loại 

giày cao gót cao nhất – kiểu giày gót nhọn – có quai bao quanh cổ chân, 

là phượng tiện h  trợ giới t nh hiệu quả nhất trên th  trường. 

                                                           

                        

 a số đàn ông th ch ph  nữ có đôi chân cân đối, khỏe kho n hơn là những ph  nữ có đôi chân 

gầy, mảnh khảnh, bởi vì m  th a ở chân làm nổi bật sự khác biệt giới t nh giữa đôi chân ph  nữ và 

đàn ông, biểu th  khả n ng tiết sữa tốt hơn. Và tuy th ch đôi chân khỏe kho n c a người ph  nữ 

nhưng đàn ông s  thấy c t h ng nếu nàng trông có v  như s n sàng chơi bóng cho đội tuyển Anh  

 

 
      ê   ẫ          
         ả           ể 
                      
                     

  y   ì. 
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           ẫ      El                                                  y              

                                   ỷ. 

Các dấu hiệu và điệu b  v  v n của đàn ông 

Các tư thế phô bày c a dàn ông có liên quan đến việc thể hiện quy n lực, sự giàu có và đ a v . 

Nếu bạn là ph  nữ, có thể bạn s  sớm thất vọng v  phần tóm t t các dấu hiệu ve vãn c a đàn ông bởi 

ch ng khá  t ỏi so với các dấu hiệu c a ph  nữ.  rong khi ph  nữ  nm c gợi cảm, trang điểm và s  

d ng vô số điệu bộ ve vãn thì cánh đàn ông r  máy xe hơi, khoác lác v  số ti n họ kiến được và 

thách th c những người đàn ông khác. Nói v  các động tác ve vãn, đàn ông không khác nào những 

gã ngố đ ng bên bờ sống, cố b t cá b ng cách d ng cây gậy thật to đập vào đầu ch ng  Ph  nữ có 

s c hấp d n và k  n ng câu cá giỏi đến m c họ có thể b t được nhi u cá hơn bất k  người đàn ông 

nào. 

 rong phần này, ch ng tôi s  nói đến các dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể phổ biến nhất  mà đàn 

ông hay s  d ng, được tập trung ch  yếu quanh v ng chạc chân c a họ.  àn ông nói chung không 

giỏi g i ho c nhận các dấuhiệu ái tình và như đã nói trước đây ph  nữ không những đ t ra luật chơi 

và kiểm soát cuộc chơi, mà c n sở hữu cả b ng ghi t  số.  àn ông hầu như ch  phản  ng lại những 

dấu hiệu mà họ nhận được. 

 ột số tạp ch  cố thuyết ph c độc giả r ng các k  n ng ve vãn c a đàn ông đang được cải 

thiện qua việc ngày càng có nhi u đàn ông ch  ý hơn đến ngoại hình c a họ.  àn ông ngày nay ch m 

sóc da m t, móng tay và móng chân, nhuộm tóc, ch nh r ng, d ng dầu xả, thoa kem, đánh phấn. Vào 

n m 2004, một cuộc nghiên c u c a Gillette cho thấy đàn ông  cotland là người đỏm dáng nhất nước 

Anh.  rung bình một ngày họ dành 16 ph t trước gương để ch m ch t bản thân. uy nhiên, hành 

động này xuất phát ch  yếu t  sự gia t ng m c độ tự ph  c a cánh mày râu ch  không phải vì họ 

hiểu biết hơn v  cá dấu hiệu ve vãn c a ph  nữ. 
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                                                                 e                   

                                   e                                !  

Giống như hầu hết các động vật giống đực, đàn ông phô bày hành động chải chuốt khi người 

bạn tình tương lai xuất hiện. Ngoài những phản  ng sinh lý tự nhiên đã được đ  cập, người đàn ông 

s  s a ngay ng n cà vạt, b  th ng cổ áo, ph i lớp b i tưởng tượng khỏi vai và mân mê khuy áo ở cổ 

tay ho c đ ng h  đeo tay, đ ng thời ch nh lại áo sơ mi, áo khoác và các ph  kiện khác. 

 

 

 

 

 

 

 

Đ                               . 

   do t i sao đàn ông nói chuyện nhiều v i  h  nữ l c bắt đ u m t mối  uan hệ 

Nhi u người đàn ông nghĩ r ng nói sâu vào những chuyện riêgn tư c a mình hay c a người 

ph  nữ s  gi p anh ta ghi điểm và có thể khiến cô ta thổ lộ tâm tình với anh ta nhi u hơn.  o vậy, l c 

b t đầu mối quan hệ mới, đàn ông thường s  d ng chiến thuật này nhưng sua tuần tr ng mật, có thể 

họ s  trở lại cách cư x  cố hữu c a mình là  mi n bình luận”, c n nếu phải nói chuyện thì họ ch  bàn 

đến những sự kiện, tin t c và giải pháp cho những vấn đ  mà họ đang phải đối m t mà thôi. 

Hình ảnh cái ch c ch n của đàn ông 

 ự phô bày giới t nh lộ li u nhất mà người đàn ông thực hiện trước m t người ph  nữ là điệu bộ ngón 

cái thọc vào th t lưng làm nổi bật chạc chân c a anh ta. Ho c anh ta có thể xoay người v  ph a ph  

nữ, chĩa bàn chân hướng v  cô ta, nhìn thân mật và lâu hơn thường lệ. Ngoài ra, khi đang ng i ho c 

dựa vào tường, người đàn ông c ng có thể dang chân để lộ cái chạc chân. 

   loài kh  đầu chó và một số loài động vật linh trưởng khác, con đực biểu lộ s c mạnh qua 

việc phô bày dương vật.  ang chân ra để con khác chiêm ngư ng toàn bộ k ch c  dương vật và th nh 

thoảng đi u ch nh nó là cách ch ng nhấn mạnh đ a v  thống tr  c a mình.  àn ông c ng phô bày kiểu 

này để kh ng đ nh nam t nh nhưng tinh tế hơn loài kh  đầu chó, ch  yếu là do họ sợ phải đối m t với 

án t  dài hạn nếu b t chước bọn kh  đầu chó kia. 

  hế k  15 đã ch ng kiến sự ra đời c a miếng che ch  mở ph a trước quần ống t m c a nam 

giới – vốn không lấy gì làm tinh tế cho l m, m c đ ch là phô bày nam t nh và ch ng tỏ đ a v  c a 

người đàn ông.  ến thế k  21, người bản đ a Ne  Guinea v n c n d ng điệu bộ phô bày dương vật, 

trong khi đàn ông phương  ây đã đạt được hiệu quả tương tự nhờ những chiếc quần  ây bó sát, quần 
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bơi c  nhỏ hiệu  peedo hay thậm ch  là treo l ng l ng một ch m chìa khóa to đ ng ho c một đầu c a 

chiếc th t lưng ph a trước chạc chân c a anh ta.  

 

Những vật th ng xuống này cho ph p đàn ông có cơ hội th nh thoảng với tay ch nh s a khi 

cần thiết.  a số ph  nữ không thể hình dung cảnh người ta có thể với tay gãi chạc chân ở chốn công 

cộng và vô c ng ngạc nhiên khi đàn ông làm việc này một cách bình thản và thường xuyên.   tất cả 

động vật linh trưởng giống đực, động tác này thể hiện chung một thông điệp, ch  có cách th c tiến 

hành là khác nhau. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
N m lấy th t lưng và chạc chân trong khi nhảy là một vài hình 

th c phô bày chạc chân có phần thô thiển 



 227 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ch nh ch c ch n 

 iệu bộ phô bày giới t nh ở nơi công cộng phổ biến nhất c a đàn ông là                    . 

Ph  nữ ở kh p nơi than phi n r ng họ đang nói chuyện với một tay nam giới thì đột nhiên, không r  

nguyên cớ gì mà anh ta b t đầu ch nh ho c sờ vào chạc chân. Có giả thiết cho là do các cơ quan sinh 

d c ngoài c a họ quán lớn và vướng v u nên l c nào họ c ng phải quan tâm đến ch ng để ng n ch n 

tình trạng ngh n mạch máu lưu thông. 

                                                                                           

                          

 uan sát bất k  nhóm nam thanh niên nào, đ c biệt là ở những nơi mà nam t nh được cổ v , 

v  d  như sân thể thao, thì bạn s  thấy họ liên t c s a chạc chân, bởi vì trong vô th c c a m i người, 

họ cố kh ng đ nh chất nam t nh c a mình trước m t người khác. Ph  nữ sợ chết khiếp khi một người 

đàn ông tiến đến đưa cho họ đ  uống b ng ch nh bàn tay mà anh ta đã d ng để ch nh chạc chân, và 

sau đó b t tay chào hỏi mọi người. 

 hắt cà v t lệch sang m t b n 

Nếu bạn là đàn ông và muốn th m d  xem người ph  nữ nào th ch mình, bạn hãy m c bộ 

complê ngay ng n, th t cà vạt hơi lệch sang một bên r i đ t một miếng xơ vải nhỏ lên một bên vai. 

Bất k  ph  nữ nào th ch bạn c ng s  ph i miếng xơ vải và ch nh th ng cà vạt để bạn trông có v  

ch nh t . 

 

 

 

 

 
Chiến binh  ex ở  rian  aya mang cái bao dương vật truy n 

thống để không ai có thể nghi ngờ gì v  thông điệp mà anh ta 

muốn g i g m. 
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C  th  đàn ông –  iều gì g y  hấn kh ch v i  h  nữ nhất? 

Các cuộc đi u tra cho thấy ph  nữ l c nào c ng có cảm tình hơn với người đàn ông có giọng 

nói trầm và êm ái, bởi vì giọng trầm liên quan trực tiếp đến m c testosteron.  ự thay đổi giọng nói có 

thể thấy ở các cậu con trai đến tuổi dậy thì. Cơ thể ch ng ch a đầy hooc-môn nam, chúng nhanh 

chóng b   v ” giọng  và b t đầu biến đổi thành đàn ông.  hi đàn ông ở gần người ph  nữ mà anh ta 

thích, anh ta có khuynh hướng nói giọng trầm hơn để làm nổi bật v  nam t nh, trong khi ph  nữ có 

khuynh hướng nói chuyện với tông cao hơn để tôn lên v  nữ t nh.    khi phong trào đ i nữ quy n 

được dấy lên vào những n m 60 c a thế k  20, ph  nữ đã đảm nhiệm vai tr  và nhiệm v  trong 

những lĩnh vực vốn là thế mạnh c a nam giới.  

Những công việc này đ i hỏi việc sản sinh chất testosteron, loại hooc-môn th c đ y con 

người đạt được thành tựu và thường được mô tả là  hooc-môn thành công”. Nghiên c u ngày nay 

cho thấy ở các quốc gia như   , Anh,  c và Ne   ealand, nơi mà thuyết nam nữ bình quy n có ảnh 

hưởng mạnh m  hơn các nước khác, giọng nói c a ph  nữ trở nên trầm hơn bởi vì họ dần quyết đoán 

và quy n uy hơn. Hy vọng bước tiếp theo không phải là ngực c a họ s  mọc đầy lông  

Nàng là ki u  h  nữ th ch ngực  ch n hay mông của đàn ông? 

Các phản  ng giới t nh c a ph  nữ được k ch hoạt khi họ nhìn vào phần thân thể nào đó c a 

đàn ông. Nói đến các bộ phận cơ thể đàn ông mà ph  nữ ưa th ch, ph  nữ ở kh p nơi c ng được chia 

thành 3 nhóm: th ch đôi chân, th ch mông, th ch ngực, cánh tay đàn ông.  rong đó, có tới 40  ph  

nữ th ch phần mông đàn ông, xếp v  tr  đầu bảng.  rong phần này, ch ng ta s  phân t ch những đ c 

điểm cơ thể c a đàn ông và lý do tại sao t ng bộ phận có tác động như thế đến các giác quan c a ph  

nữ. 

Nói chung, ph  nữ c ng ưa nhìn những người đàn ông có thân hình cường tráng, vai rộng, 

ngực nở, cánh tay cu n cuộn và mông r n ch c.  hậm ch  ngay ở thế k  21, các cuộc nghiên c u 

 
 h t cà vạt hơi lệch sang một bên để người ph  nữ quan tâm 

đến mình có cơ hội ch nh nó th ng lại. 
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c ng cho thấy phần lớn ph  nữ v n muốn một người đàn ông có dáng khỏe như thể để đánh vật với 

th  dữ và đ y l i k  gây hấn. 

                                                       ă                                   

                                              

1.  ai r ng  ngực n  và cánh tay c  bắ   

Cơ thể c a người đàn ông chuyên s n b n rộng ở phần trên và hẹp dần ở phần hông, trong khi 

cơ thể ph  nữ hẹp ở vai và nở dần ở phần hông. Các đ c điểm tiến hóa này c a người đàn ông cho 

ph p họ k o lê v  kh  n ng qua những quãng đường dài và mang chiến lợi ph m s n được v  nhà. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bộ ngực phát triển c a đàn ông gi p hai lá phổi lớn phân bổ ôxy hiệu quả hơn và cho ph p 

anh ta h t thở tốt hơn khi chạy hay rượt đuổi.   các thế hệ trước, ngực đàn ông càng lớn thì anh ta 

càng được tôn trọng và có quy n lực hơn.  i u này hiện v n t n tại trong các bộ lạc nguyên th y 

hiếm hoi c n sót lại. 

2. Mông nh   s n chắc  

 ông nhỏ, gọn là bộ phận cơ thể được ph  nữ ở kh p  

nơi yêu th ch nhưng  t ai hiểu được sự hấp d n đầy ma lực c a 

nó. B  mật ch nh là ở ch , một cái mông s n ch c đảm bảo cho 

động tác ấn mạnh v  ph a trước để phóng tinh khi quan hệ tình 

d c.  àn ông có phần sau mập ho c m m nhão g p khó khan 

khi đ y người v  ph a trước và có khuynh hướng d n toàn bộ 

trọng lượng cơ thể c a họ vào động tác này.  ối với ph  nữ, 

đó không phải là đi u lý tưởng vì trọng lượng c a người đàn 

 
Ph  nữ b  hấp d n bởi phần trên cơ thể r  n t c a đàn ông, nhưng đa số 

không th ch dáng v   thể hình” c a vận động viên, vì họ cảm thấy anh ta 

quan tâm đến v  đẹp c a bản thân hơn là v  đẹp c a họ.  

 
 ạng internet có nhi u trang  eb 
cho ph  nữ cơ hội chấm điểm cái 

mông c a đàn ông. 
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ông có thể gây khó ch u và làm cho cô ta khó thở.  rái lại, cái mông nhỏ, s n ch c h a hẹn khả n ng 

làm việc hiệu quả hơn. 

3. Hông h   và đôi ch n kh   

 ôi chân đàn ông trở nên quyến r  đối với ph  nữ ch  khi ch ng là biểu tượng cho s c mạnh 

và s c b n c a nam giới.  ôi chân mạnhm ,  t th t c a đàn ông dài nhất so với đôi chân c a tất cả 

các loài động vật linh trưởng. Hông hẹp cho ph p đàn ông chạy nhanh qua những quãng đường dài 

để rượt đuổi, s n b t. Ngược lại, hông rộng gây khó kh n cho người ph  nữ khi chạy, vì b p chân và 

bàn chân c a họ thường giang ra để giữ th ng b ng. Giáo sư bác sĩ thâm lý học hàng đầu ở    

 evendra  ingh đã khám phá r ng ph  nữ đánh giá t  lệ eo-hông c a đàn ông đạt 90  là hấp d n. 

 

 óm tắt 

  hế giới đang trong v ng cương tỏa c a nạn d ch độc thân.  ất cả các nước phương  ây đ u 

có t  lệ kết hôn thấp nhất trong 100 n m qua, t  lệ ch  b ng phân n a c a 25 n m trước.    c, 28  

người trưởng thành chưa kết hôn lần nào. 

  ột vài người có thể thất vọng khi biết đàn ông và ph  nữ b  k ch th ch bởi các n t đ c trưng 

cơ thể l c đầu.  uy  nhiên, m i người đ u có cơ hội cải thiện v  ngoài c a mình c ng như khả n ng 

lôi cuốn người khác phái.  ối với những ai chọn cách giữ nguyên dáng v  tự nhiên c a mình thì hãy 

c n đó những cơ hội hẹn h  trên mạng, những d ch v  mai mối qua máy vi t nh, các d p tán t nh và 

hẹn h  cấp tốc đang b ng nổ ở kh p nơi.  ạp ch  New York Times ước t nh vào n m 2003, những 

d ch v  này đã mang lại doanh số hàng n m trên thế giới là 3 t  đô la. Và bởi vì người đàn ông g p 

nhi u khó kh n hơn ph  nữ trong việc g p g  người khác phái, cho nên đa số các lớp học tán t nh 

trên thế giới có đông học viên nam hơn nữ.  
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CHƯƠNG    

C C     H           N    H      NH  H     CH    

CAO 

 

Ch ng ta để dấu ấn c a cơ thể lên những gì ch ng ta tin là c a mình. 

 

Ch ng ta tựa vào người khác ho c các đ  vật để kh ng đ nh quy n sở hữu đối với người ho c 

vật đó.   ựa vào vật sở hữu c a người khác c ng là một cách thể hiện ý đ  thống tr  ho c hành vi đe 

dọa. V  d , nếu bạn đ nh ch p ảnh cho một người bạn và chiếc xe hơi, chiếc thuy n ho c vật d ng cá 

nhân mới c a anh ta, rất có thể anh ta s  dựa lưng vào món đ  mới này, để chân lên nó ho c đ t cánh 

tay gần nó.  hi anh ta chạm vào tài sản đó, nó trở thành phần nới rộng cơ thể c a anh ta, cách này 

gi p anh ta thể hiện quy n sở hữu với món đ . Những người yêu nhau cầm tay ho c ôm nhau ở nơi 

công cộng để đối phương thấy r ng họ có quy n đối với người đó. Nhà quản lý doanh nghiệp gác 

chân lên bàn làm việc ho c dựa người vào c a ra vào c n ph ng để xác lập quy n sở hữu với c n 

ph ng l n các đ  nội thất trong đó. Người vợ ph i miếng xơ vải tưởng tượng ra khỏi vai ch ng để 

cho các ph  nữ khác biết r ng anh ta đã có người chiếm hữu. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nếu muốn đe dọa người nào đó, bạn ch  cần tựa người, 

ng i lên ho c s  d ng đ  đạc c a họ mà không xin ph p. Ngoài những hành vi xâm phạm rành rành 

 
Người ta biểu th  quy n sở hữu với th  gì 

đó b ng cách đ ng chạm vào nó 
 

Victoria Beckham kh ng đ nh 

sở hữu  avid Beckham b ng 

cách chạm tay lên ngực anh ta. 
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vào lãnh thổ hay vật sở hữu c a người khác, v  d  như ng i vào ghế c a anh 

ta ho c mược xe hơi mà không xin ph p, c n có nhi u th  thuật đe dọa tinh vi 

khác. Như đã nói, một trong những th  thuật đó là dựa vào c a ra vào ở v n 

ph ng c a người khác ho c ng i vào ghế c a họ. 

Nhân viên kinh doanh đến chào hàng tại nhà c a khách hàng nên hỏi  

 Cái ghế nào là c a ông?” trước khi ng i xuống, vì việc ng i nhầm ghế s  

mang ý đe dọa người sở hữu nó và đ y người đó vào thế  việt v ”. 

 ột số người có thói quen tựa người vào c a ra vào và l c nào c ng 

trong tư thế đe dọa mọi người ngay lần g p m t đầu tiên. Những người này được khuyên nên tập tư 

thế đ ng th ng, l ng bàn tay mở rộng để tạo ấn tượng tốt đối 

với những người khác.  ọi người hình thành đến 90  ấn tượng 

v  người khác trong 4 ph t đầu và bạn không bao giờ có cơ hội 

th  hai để xây dựng hình ảnh. 

Giả s  ghế c a sếp không có tay v n – mà đi u này khó 

có thể xảy ra vì ghế không có tay v n thường là c a khách – thì 

có thể ch ng ta s  nhìn thấy một ho c cả hai chân c a ông ta gác 

lên bàn. Nếu cấp trên c a sếp bước vào ph ng thì có thể sếp – 

người l c này là cấp dưới – s  chuyển sang thực hiện những 

điệu bộ k n đáo hơn như đ t chân lên hộc bàn dưới c ng, ho c 

nếu bàn làm việc không 

có hộc thì tựa bàn chân 

vào chân bàn để kh ng 

đ nh quy n sở hữu. 

 

H  thấ  c  th  và địa vị 

 rong l ch s , hành động làm t ng lên ho c hạ thấp chi u cao cơ thể trước một người khác 

nh m vào việc thiết lập mối quan hệ cấp trên – cấp dưới. Ch ng ta xưng hô với thành viên c a hoàng 

gia là   our Highness”   hưa Bệ hạ  âu   c ngài , c n những k  phạm tội nhơ nhuốc thì b  gọi là 

 lo ”,  lo  do n” và  lo  lives”  k  bất lương .  hông ai muốn b  cho là  short-sighted”  thiển 

cận ,  looked do n on”  b  coi r  , hay   all short o  their targets”  không đạt được m c tiêu .  i n 

giả thường đ ng trên b c khi di n thuyết để cao hơn những người khác, th m phán ng i cao hơn 

những người c n lại trong b i th m đoàn, người đoạt huy chương vàng đ ng trên b c cao hơn những 

người đoạt th  hạng khác, những người sống ở tầng cao có nhi u uy thế hơn những người sống ở 

 
N             ứ   

            . 

 
                             
                   “           
 ứ         ể       ắ     ả   
           ứ                  
    ể        ả                 
         “      ”  ứ    .  ỗ  
                     ể ý     
   ả              ứ        

 ặ     . 

 
  ẳ    ị     y                 . 
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tầng trệt, một số n n v n hóa phân chia giai cấp xã hội thành  đ ng cấp cao” và  đ ng cấp thấp”, 

ngay cả các dược sĩ c ng đ ng cao hơn người khác khoảng 46cm. 

Những người thuộc tầng lớp trên đôi khi có thể hành động  kiêu ngạo” (get on their high 

horse ,  s n sàng đối phó với tình huống bất ngờ”  rise to the occasion ,  tự tán dương”  put 

themselves on a pedestal  ho c  trở nên hách d ch”  become high and mighty . Và không một v  

thánh nào có l ng tự trọng mà lại sống ở một khu vực cách xa thành phố, trên ruộng hay trong thung 

l ng. Ch  c a họ phải là Valhalla [  e                                                             

                                                                       , đ nh  lympus ho c trên 

 hiên đàng.  ọi người c ng đ u hiểu ý nghĩa c a việc đ ng dậy trước khi phát biểu trong cuộc họp 

là để giành quy n kiểm soát. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 a số ph  nữ đ u nh n gối, c n đàn ông c i đầu ho c ngả nón chào khi diện kiến các thành 

viên c a hoàng gia.  ộng tác này làm cho bản thân họ trông có v  nhỏ b  đi trước các thành viên 

hoàng gia. B t ngu n t  hành động cởi nón để làm cho bản thân có v  thấp đi, người chào làm động 

tác cởi nón tượng trưng và d n đến việc hình thành các kiểu chào hiện đại. Ngày nay, ch ng ta v n 

b t g p hình ảnh những người đàn ông không đội nón v  nhẹ vào trán khi g p ph  nữ.  ó là do thói 

quen bỏ m  ra c a tổ tiên.  ột người càng cảm thấy mình thua k m ho c  t quan trọng hơn người kia 

thì anh ta gập người xuống càng thấp. 

                 R  e                                                                  

            (go that high). 

 ột vài doanh nghiệp c a Nhật đã b t đầu áp d ng lại chiến thuật  các chiếc máy chào 

khách” b ng cách huấn luyện cho nhân viên góc độ c i chào khách hàng một cách chi li, thường là 

15 độ đối với khách hàng  ch  xem hàng” và t ng lên 45 độ đối với người mua hàng.  rong kinh 

 
  ú                     ể   ứ       ì                         

    ă              ể             ị    . 
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doanh, những người liên t c  c i chào” ban quan tr  s  b  gán cho những biệt danh đầy x c phạm 

như  đ  n nh bợ”,  k  lu n c i”. 

Nh n v t  uan tr ng 

Bất chấp những gì người ta cho là hợp ch nh tr   politically correct  khi bàn v  chi u cao c a 

con người, các cuộc nghiên c u đã ch ng minh một cách thuyết ph c r ng những người cao hơn thì 

thành công, khỏe mạnh và sống lâu hơn những người thấp. Bác sĩ Bruce  llis, trưởng khoa tâm lý 

thực nghiệm thuộc trường  ại học Canterbury, Ne   ealand đã phát hiện r ng những người đàn ông 

cao c ng có cơ hội di truy n n i giống tốt hơn những người đàn ông thấp, không ch  bởi người cao 

có m c toresteron t ng mà c n vì ph  nữ thường chọn người đàn ông cao hơn mình làm bạn đời.  àn 

ông cao hơn được cho là có nhi u khả n ng bảo vệ và di truy n chi u cao cho thế hệ sau. Ngược lại, 

đàn ông th ch ph  nữ thấp hơn mình để nhấn mạnh lợi thế r  ràng v  chi u cao c a họ. 

Bạn càng thấp thì càng có nhi u khả n ng là bạn s  b  cánh đàn ông ng t lời liên t c.  ột 

khách hàng c a ch ng tôi cao 1m55, là nữ giám đốc cấp cao tại một công ty kế toán có nhân viên 

nam chiếm đa số, than phi n r ng cô ấy liên t c b  những người c ng đ a v  ng t lời tại các cuộc họp 

lãnh đạo. Cô hiếm khi có cơ hội trình bày ý kiến c a mình một cách trọn vẹn, thậm ch  là chưa nói 

hết câu. Ch ng tôi nghĩ ra chiến thuật yêu cầu cô ấy đ ng dậy, đi đến bàn uống cà phê và l c quay 

trở lại ch  ng i, cô ấy hãy c  đ ng để phát biểu và trình bày quan điểm c a mình. Cô rất đ i ngạc 

nhiên v  sự khác biệt mà cô nhận được t  chiến thuật này.   c d  cô ấy không thể s  d ng chiêu 

uống cà phê này mãi, nhưng đi u đó đã làm cô ấy nhận ra được r ng việc đi u ch nh chi u cao có thể 

gi p cô có nhi u quy n uy hơn. 

                                                                                     . 

 rong các cuộc hội thảo, ch ng tôi liên t c quan sát và nhận thấy các nhà quản lý cấp cao 

trông cao hơn tất cả những người khác.  rông qua Viện  uản lý, ch ng tôi thu thập được số liệu v  

chi u cao và m c lương c a 2566 giám đốc công ty. Ch ng tôi đã phát hiện ra chi tiết này, c  m i 

inch chi u cao vượt chu n trung bình c a công ty s  đem lại cho người đó, bất kể là đàn ông hay ph  

nữ, một khoản ti n lương ph  trội là 400 bảng Anh. Nghiên c u ở    cho thấy chi u cao c ng có 

liên hệ đến sự thành công trong lĩnh vực tài ch nh.   th  trường tài ch nh  all  treet, m i inch chi u 

cao đem lại thu thập t ng thêm là 340 bảng Anh.  hậm ch , trong các v n ph ng ch nh ph  và các 

trường đại học, nơi mà việc th ng ch c ph  thuộc và n ng lực và thường được xem x t bình đ ng 

ch  không can hệ đến chi u cao thì mối tương quan v n tương tự xảy ra.  ột cuộc nghiên c u ở    

cho thấy, những người cao không những có việc làm tốt nhất tại các công ty c a   , mà họ c n nhận 

được m c lương khởi điểm cao hơn. Những người cao trên 1m90 nhận nhi u hơn 12  lương so với 

những người cao dưới 1m85. 

   do t i sao m t vài ngư i có v  cao h n khi  uất hiện tr n truyền hình 
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 rên truy n hình, những người có tài làm ch nh tr  thường được  cảm nhận” là cao. Hình 

người trên màn ảnh ch  cao 15cm, vì thế việc ch ng ta nhận thấy người đó thực tế cao bao nhiêu là 

do ti m th c. Chi u cao mà ch ng ta nhận th c và quy n hạn ch ng ta cho họ có liên quan trực tiếp 

đến n ng lực và quy n hạn mà họ thể hiện.  ó là lý do tại sao nhi u nam di n viên, ch nh tr  gia và 

các nhân vật rất thấp v n thể hiện khá tốt trên truy n hình – ch  vì họ làm cho mình trông cao. V  d , 

 h  tướng  c  ohn Ho ard b   chết tên” với biệt danh là   ohnny nhỏ b ” bởi cách nói n ng m m 

mỏng và ôn t n c a ông ta trên truy n hình. Các khảo sát c a ch ng tôi đã cho thấy các c  tri cảm 

nhận ông ta cao 1m67 – con số khá khiêm tốn đối với đàn ông – trong khi thực tế thì ông cao 1m75. 

 rong khi đó, một đối th  c a ông, cựu  h  tướng Bob Ha ke, bao giờ c ng được cảm nhận là cao 

trên 1m85 vì ông ta luôn di n xuất  tài tình”. Nhưng thực ra ông ta ch  cao 1m70! 

                                                                   . 

Cuộc nghiên c u tiên phong c a ông  ilson  1986  đã phát hiện khi một sinh viên nọ nói 

chuyện với các sinh viên khác, họ đã cảm nhận là anh ta cao 1m75. C ng ch nh sinh viên đó, khi 

được giới thiệu là giáo sư, thì người nghe nhận thấy anh ta cao đến 1m90.  hả n ng di n xuất tài tình 

ho c một tước v  gây ấn tượng đ u khiến người khác cảm nhận bạn cao hơn. 

 ài ki m tra tr n sàn nhà 

Nếu bạn muốn kiểm tra xem quy n uy có g n với chi u cao hay không, hãy làm th  bài kiểm 

tra này với một người bạn.  rước hết, hãy n m trên sàn và bảo người bạn mình c  đ ng như thế để 

tận d ng tối đa lợi thế v  chi u cao.  ế đến, yêu cầu người ấy la lối bạn thật lớn và dữ dội.  au đó 

đổi v  tr  – bạn đ ng, người bạn đó n m xuống – và đ  ngh  anh ta l p lại lời nhiếc móc. Bạn s  nhận 

thấy r ng không những anh ta cảm thấy gần như không thể m ng mỏ bạn, mà giọng c a anh ta nghe 

c ng khác lạ khi th  lên tiếng ở tư thế n m. 

Những bất l i của chiều cao 

 uy nhiên, cao lớn không phải l c nào c ng là một lợi thế.   c d  người cao thường được 

tôn trọng hơn người thấp, nhưng chi u cao c ng có thể gây bất lợi ở một số trường hợp trong giao 

tiếp cá nhân. Ch ng hạn những l c cần  nói chuyện ngang hàng” ho c  nhìn vào m t” người khác 

khi thảo luận, những khi mà bạn không muốn b  cho là  làm ra v  quan trọng”. 

  Anh, Philip Heinicy, một người kinh doanh hóa chất, cao 2m đã thành lập Câu lac bộ dành 

cho người cao để cải thiện nhu cầu v  m t xã giao, thực ti n và y học cho các thành viên có chi u 

cao khác người. Anh ta đã phát hiện là chi u cao quá khổ c a mình đang đe dọa khách hàng, khiến 

họ cảm thấy b  áp lực và không thể tập trung vào những đi u anh ta nói. Anh ta khám phá r ng khi 

ng i để giới thiệu v  món hàng thì bầu không kh  giao tiếp không những trở nên cởi mở hơn, mà việc 

loại bỏ mối đe dọa v  hình thể c a anh ta c ng làm t ng đáng kể doanh thu đến 62%. 

H  thấ  ngư i  uống đôi khi c ng có th  n ng cao địa vị 
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 rong một số tình huống, hạ thấp người xuống lại là dấu hiệu cho thấy mình mạnh hơn.  ó là 

khi bạn ng i ở tư thế uể oải và ra v  thoải mái trong một chiếc ghế êm ái tại nhà người khác trong khi 

ch  nhà đang đ ng.  ây hoàn toàn là điệu bộ không l ch sự trên lãnh thổ c a người khác, thể hiện 

thái độ tr ch trượng ho c gây hấn. 

 rong lãnh đ a riêng c a m i người, nhất là ngay trong nhà họ thì ai c ng muốn tỏ ra mình là 

người b  trên và tự hình thành ý th c bảo vệ lãnh đ a. Vì vậy, nếu muốn gây cảm tình với họ thì bạn 

cần phải tập các điệu bộ và cách cư x  mang t nh ph c t ng. 

 àm th  nào mà các ch nh trị gia có th  ki m  hi u b u khi  uất hiện tr n truyền hình 

Hơn 3 thập niên qua, ch ng tôi đã đưa ra lời khuyên v  cách thu h t sự t n nhiệm và tin cậy t  

người khác cho những người thường xuất hiện trước công ch ng. Họ ở đ  mọi thành phần, t  các 

ngôi sao nhạc rock, ch nh tr  gia cho đến người dự báo thời tiết hay  h  tướng. Vào một d p nọ, hai 

nhà ch nh tr  hàng đầu được mời đến tham gia hai cuộc tranh luận trên truy n hình v  cách đi u hành 

đất nước.  ng viên A cao 1m75 nhưng các c  tri thấy ông ta thấp hơn do cách tiếp cận c a ông ta 

nhẹ nhàng và trầm l ng hơn, trong khi đối th  c a ông ta,  ng viên B, cao 1m90 được các c  tri nhận 

thấy cao hơn do thái độ quyết đoán, quy n uy c a ông ta.  au cuộc tranh luận th  nhất trên truy n 

hình, ai c ng thấy là  ng viên thấp hơn đang thất bại một cách thảm hại.  ng viên A li n gọi điện 

cho ch ng tôi để xin lời khuyên. Ch ng tôi đã tư vấn nhi u chiến thuật, kể cả việc cưa bớt 10cm b c 

đ t micro, để khán giả có thể nhìn thấy m t b c và c m c a ông ta ngang nhau như  ng viên B. 

Ch ng tôi đ  ngh   ng viên A nên bố tr  máy quay thấp hơn một ch t và quay hướng lên để ông ta 

trông cao hơn. Ch ng tôi c n khuyên ông ta nên nhìn th ng vào máy quay khi truy n đạt thông tin để 

t ng c  tri cảm thấy như thể họ được nói chuyện riêng với ông ta. Và cách này đã phát huy tác d ng  

 ang cuộc tranh luận kế tiếp,  ng viên A đã được đánh giá là người chiếm ưu thế r  rệt. Các phương 

tiện truy n thông đã nhận x t r ng ông ta  có một cách nhìn mới v  quy n lực và khả n ng lãnh 

đạo”.  au cuộc bầu c ,  ng viên A trở thành người đ c c . Bài học ở đây là các c  tri thường không 

mấy quan tâm hay nhớ nhi u đến những gì các ch nh tr  gia nói trong các cuộc tranh c . Họ đưa ra lá 

phiếu cuối c ng dựa vào ni m tin r ng người chiến th ng ch nh là người lãnh đạo ph  hợp nhất! 

Cách đ   oa dịu ngư i đang t c gi n 

 ể tránh việc đe dọa người khác, ch ng ta thường cố ý làm cho bản thân có v  nhỏ b  hơn họ. 

Hãy th  làm bài kiểm tra ngôn ngữ cơ th  trong tình huống bạn phạm l i khi lưu thông, ch ng hạn 

như không d ng xe khi g p biển báo d ng, không nhường đường ho c chạy xe quá tốc độ. Vì vậy, 

bạn b  cảnh sát buộc phải tấp xe vào l  đường.   c này, nhân viên cảnh sát đó có thể xem bạn như 

một đối th  khi anh ta tiến đến gần xe c a bạn. Phản  ng hầu hết các tài xế là v n ng i trong xe, mở 

c a k nh ra và phân trần này nọ ho c chối tội.  ác d ng tiêu cực x t v  kh a cạnh ngôn ngữ cơ thể 

trong cách hành x  này là: 



 237 

1. Viên cảnh sát đó buộc phải rời khỏi lãnh thổ c a mình  xe tuần tra  và bước qua lãnh thổ 

c a bạn  xe c a bạn). 

2. Giả đ nh r ng bạn thật sự phạm luật thì những lý do biện minh c a bạn có thể trở thành đ n 

tấn công đối với viên cảnh sát đó. 

3. Với việc v n ng i trong xe, bạn tạo ra rào ch n giữa bạn và nhân viên cảnh sát đó. 

  t trong tình huống này, nhân viên cảnh sát ở v  thế cao hơn bạn nên cách cư x  c a bạn ch  

làm sự việc trở nên t i tệ và bạn có nhi u khả n ng b  phạt hơn.  hay vào đó, nếu bạn b  buộc tấp xe 

vào l , hãy th  cách này: 

1. Ngay lập t c bước ra khỏi xe c a bạn  lãnh thổ c a bạn  và đi v  ph a xe c a nhân viên 

cảnh sát  lãnh thổ c a anh ta . B ng cách này, nhân viên cảnh sát đó không thấy bất tiện do phải rời 

khỏi không gian c a mình.    ng th  cách này ở    vì việc bạn bước ra khỏi xe và bước vội v  ph a 

nhân viên cảnh sát có thể khiến bạn b  nhi m độc chì đột ngột.) 

2. C i người xuống để bạn có v  ngoài nhỏ b  hơn nhân viên cảnh sát đó. 

3. Hạ thấp đ a v  bản thân mình b ng cách nói với nhân viên cảnh sát r ng bạn đã vô trách 

nhiệm như thế nào và nâng anh ta lên b ng cách cám ơn anh ta vì đã ch  ra l i c a bạn.   ng thời nói 

với anh ta r ng bạn hiểu những khó kh n trong công việc c a anh ta khi phải x  lý những k  ngốc 

nghếch như bạn. 

4. Chìa l ng bàn tay ra, nói giọng run run, n n n  anh ta đ ng ghi v  phạt. Nếu bạn là ph  nữ 

và viên cảnh sát là đàn ông, hãy m m cười thật nhi u, chớp m t liên t c và nói giọng có v  âm vực 

cao hơn. C n nếu bạn là đàn ông, hãy cầm lấy v  phạt và đóng phạt. 

Hành động này làm người nhân viên cảnh sát cảm thấy bạn không phải là mối đe dọa và 

khuyến kh ch anh ta đóng vai một người b  trên đang trách m ng k  b  dưới.  rong trường hợp này, 

có thể anh ta s  quyết đ nh ch  nghiêm kh c cảnh cáo bạn và để bạn đi mà không ghi v  phạt  Nếu 

bạn thực hành đ ng theo ch  d n trên đây, phương pháp này có thể c u bạn mi n b  phạt đến 50%. 

 “X    ừ                  !” 

 

Cách này c ng có thể được d ng để trấn an một v  khách hàng đang giận dữ trả lại hàng hóa 

b  l i cho c a hàng ho c muốn than phi n v  đi u gì đó.  rong trường hợp này, quầy thu ngân c a 

c a hàng tượng trưng cho rào cản giữa nhân viên và khách hàng.    rất khó xoa d u khách hàng nếu 
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nhân viên c a hàng v n đ ng trong quầy thu ngân, tạo ra cách tiếp cận  anh đấu với tôi”, càng làm 

cho khách hàng t c giận hơn. Nếu người nhân viên v ng qua quầy thu ngân tới ch  khách hàng, 

khom người xuống, để lộ l ng bàn tay và s  d ng các thao tác mà ch ng ta đã áp d ng với nhân viên 

cảnh sát thì cách này có thể xoa d u người t c giận. C  đ ng ph a sau bàn ho c quầy có thể làm t ng 

m c độ giận dữ. 

 ình y u thì li n  uan gì đ n điều này? 

Nhà nhân ch ng học người Ba  an, tiến sĩ Bogusla  Pa lo ski, phát hiện ra r ng để duy trì 

mối quan hệ lý tưởng thì ni m tin, ti n bạc hay sự tôn trọng nhau không quan trọng b ng t  lệ chi u 

cao 1 1,09. Cuộc nghiên c u c a ông vào n m 2004 cho thấy để đảm bảo hạnh ph c hôn nhân, người 

đàn ông cần phải cao hơn vợ gấp 1,09 lần.    lệ này c ng khớp với trường hợp c p đôi lãng mạn b  

tan v , Nicole  idman cao 1m80 và  om Cruise cao 1m70. 

Những c p vợ ch ng có được t  lệ thành công này là: 

Cherie Blair và  ony Blair = 1,10 

 enni er Anniston và Brad Pitt   1,11   iếc là c p vợ ch ng này đã li d  ch nh th c n m 2005, 

sau khi cuốn sách này được viết xong). 

Victoria Beckham và  avid Beckham = 1,09 

Những người không có được t  lệ này g m có: 

Camila Parker Bo les và  hái t  Charles = 1,01 

Penny  ancaster và  od  te art = 0,97. 

  t vài chi n thu t đ  khi n ngư i khác thấy mình cao h n 

Nếu bạn thấp hơn, bạn có thể áp d ng một vài chiến thuật để trung h a quy n lực với những 

người cao hơn khi họ b t đầu đe dọa bạn.  i u này rất quan trọng nếu bạn là ph  nữ bởi vì trung 

bình ph  nữ thấp hơn đàn ông 5cm. hãy tạo một không gian nơi bạn có thể kiểm soát được tình hình 

b ng cách đ t những cái ghế có chi u cao khác nhau và đ  ngh  những người cao ng i trên ghế thấp 

hơn. Các ng i như thế gi p quân bình chi u cao và làm giảm đi quy n lực c a những người to lớn 

quá c . Ng i ở các v  tr  đầu bàn đối m t nhau c ng có thể làm cho mọi th  đ ng đ u. Cách này c ng 

tương tự như khi bạn tựa người vào c a ra vào v n ph ng c a ai đó để nói chuyện trong khi họ ng i. 

Nói chuyện ở nơi công cộng như quán rượu ho c đám đông, trong xe hơi ho c trên máy bay c ng 

hạn chế các mưu chước c a những người đ ng nghiệp có chi u cao vượt trội. Nếu ai đó có hành vi 

độc đoán ho c đ ng giám sát bạn trong khi bạn ng i, hãy đ ng dậy đi đến c a sổ, nhìn ra ngoài để 

trình bày vấn đ . Bạn s  trông có v  rất quan tâm đến cuộc thảo luận và người to lớn hơn không thể 

bộc lộ lợi thế v  chi u cao khi bạn không nhìn họ. Cuối c ng, hành động kiên quyết c ng có thể làm 

giảm bớt những chênh lệch v  chi u cao. Các chiến thuật này s  làm cho bạn  ng ng cao đầu” với 
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những người có chi u cao đe dọa hay gi p bạn  đ ng hiên ngang” giữa những người đang cố ý  chơi 

gác bạn”. 

 óm tắt 

Chênh lệch v  chi u cao có tác động đáng kể đến các mối quan hệ.  uy vậy, chi u cao và 

quy n lực thường ch  do nhận th c. Người thấp hơn có thể khiến người khác thấy mình cao hơn khi 

họ m c quần áo sậm màu, comple sọc nhỏ, trang điểm nhẹ, nhã nh n  đối với ph  nữ  và đeo đ ng 

h  c  lớn có biểu đ  thời gian.   ch c  đ ng h  càng nhỏ thì càng b  cho là có  t quy n lực.   ng 

th ng, ng i th ng và  đi ng ng cao đầu” là những cách tạo cho bạn v  ngoài tự tin và theo quy luật 

nhân quả thì bạn s  thấy tự tin hơn khi làm như thế. 
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CHƯƠNG    

        CH  NG   – NG                   ? 

 

“ ứ  ự    ê                 ì     y                      !” 

 

V  tr  bạn ng i so với người khác là cách th c hiệu quả để có được sự hợp tác t  ph a họ. 

Ngược lại, v  tr  họ ng i so với bạn c ng có thể tiết lộ thái độ c a họ. 

 rong suốt những thập niên cuối c a thế k  20, ch ng tôi đã tiến hành nhi u cuộc khảo sát 

với các đại biểu dự hội thảo để xác đ nh những v  tr  nào ở bàn hội thảo mà họ nghĩ là có thể tạo thái 

độ t ch cực nhất. Bên cạnh sự tham gia c a các đại biểu, ch ng tôi c ng đ ng thời s  d ng bảng câu 

hỏi khảo sát theo cơ sở dữ liệu c a ch ng tôi. Cuộc nghiên c u quan trọng đầu tiên v  v  tr  ng i t ng 

được nhà tâm lý học  obert  ommer thuộc trường  ại học Cali ornia thực hiện.  ng đã phân t ch 

một nhóm sinh viên và tr  em, đại diện cho các đối tượng được nghiên c u, khi họ xuất hiện ở nơi 

công cộng như trong các quán rượu, nhà hàng. Ch ng tôi đã áp d ng những phát hiện c a  ommer 

vào v  tr  ng i trong các tình huống kinh doanh và đàm phán. Bỏ qua một vài khác biệt không đáng 

kể giữa các n n v n hóa hay giữa mối quan hệ, ở đây ch ng tôi s  tóm t t một số v  tr  ng i phổ biến 

mà bạn thường g p phải. 

 rong cuốn sách    - e                               e                             

                                         ), giáo sư  ark  napp thuộc trường  ại học Vermont đã 

ghi nhận r ng, bên cạnh một  công th c chung” để giải th ch các v  tr  ng i thì môi trường c ng ảnh 

hưởng tới v  tr  được chọn.  ột cuộc nghiên c u được tiến hành với những người thuộc tầng lớp 

trung lưu cho thấy, v  tr  ng i c a họ trong các quán rượu có thể khác với v  tr  ng i trong một nhà 

hàng cao cấp. Ngoài ra, hướng ng i và khoảng cách giữa các bàn c ng có ảnh hưởng tới tư thế ng i. 

Ch ng hạn, những c p yêu nhau thường th ch ng i cạnh nhau ở bất c  nơi nào có thể, nhưng trong 

một nhà hàng đông đ c, do bàn kê sát nhau nên họ buộc phải ng i đối diện nhau như trong tư thế 

ph ng th . 
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Hãy lưu ý đi u đó. Bây giờ, ch ng tôi s  giới thiệu các v  tr  ng i ch  yếu trong một số tình 

huống tại nơi làm việc và trong hoạt động xã giao. 

 ài ki m tra về vị tr  ng i t i bàn 

Giả đ nh r ng bạn là người B và bạn chu n b  ng i vào một chiếc bàn hình chữ nhật c ng với 

người A thì bạn s  chọn v  tr  ng i nào trong những tình huống sau đây: 

- Bạn s  phỏng vấn người tìm việc ở một công ty nhỏ, thân thiện. 

- Bạn gi p ai đó hoàn tất tr  chơi ô chữ. 

- Bạn s  chơi cờ với người đó. 

- Bạn đang ở trong thư viện và không muốn bất k  ai quấy rầy. 

Hãy xem hình minh họa dưới đây r i lựa chọn: 

 Các vị trí ngồi cơ bản 

 ây là những đáp án có xác xuất trả lời cao nhất: 

- Bạn ng i ở v  tr  góc B1 khi tiến hành cuộc phỏng vấn.   v  tr  này, bạn có thể nhìn r  

người A mà không có v  đối đầu hay gây hấn với họ. V  tr  B3 s  khiến bạn trông cạnh tranh ho c 

gây hấn, c n v  tr  B2 thì quá thân mật. 

- Bạn ng i ở v  tr  hợp tác B2 trong trường hợp gi p giải ô chữ bởi vì đây là v  tr  ng i để 

gi p đ  ho c tạo dựng các mối quan hệ. 

- Bạn chọn v  tr  B3 để chơi cờ với ai đó.  ây được gọi là v  tr  cạnh tranh hay ph ng th  và 

là v  tr  mà ch ng ta chọn ng i khi đấu với đối th  vì nó cho ph p ch ng ta quan sát toàn bộ gương 

m t đối phương và những việc họ đang làm. 

- Cuối c ng, bạn chọn v  tr  ch o B4 trong thư viện để thể hiện sự độc lập ho c tỏ ý không 

muốn b  quấy rầy. 

 ị tr  góc (B1) 

 hi tham gia vào cuộc tr  chuyện thông thường, thân mật, hãy ng i v  tr  góc B1 vì nó cho 

ph p người nói và người nghe nhìn nhau r  hơn. Ng i ở tư thế này, người nói c ng d  dàng s  d ng 

nhi u điệu bộ hay quan sát điệu bộ c a người kia. Cạnh bàn s  trở thành một phần rào ch n khi một 

người b t đầu cảm thấy b  đe dọa. Ngoài ra, v  tr  này c ng tránh được việc tạo ra sự phân chia  lãnh 

đ a” trên bàn.  ây là v  tr  tốt nhất x t v  m t chiến lược, t  đây người B có thể phát biểu nếu giả 

đ nh r ng A là người nghe. B ng cách dời ghế đến v  tr  B1, bạn có thể làm d u đi không kh  c ng 

th ng và t ng cơ hội có được kết quả khả quan. 
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V  tr  góc 

 ị tr  h   tác (B2) 

 hi hai người có chung suy nghĩ ho c c ng làm một việc thì họ 

thường ng i ở v  tr  B2. Ch ng tôi phát hiện r ng 55  số người đã chọn v  tr  

này là v  tr  ng i mang t nh hợp tác nhất trong bảng câu hỏi hay họ tự động 

ng i vào v  tr  này khi được yêu cầu làm việc chung với người khác. 

 ây là một trong những v  tr  ng i tốt nhất để bạn trình bày vấn đ  và khiến người khác chấp 

nhận nó vì v  tr  này cho ph p người ta nhìn nhau r  hơn và có cơ hội b t chước ngôn ngữ cơ thể c a 

nhau.  uy nhiên, đi u quan trọng là làm thế nào để bạn có thể di chuyên vào v  tr  này mà không làm 

cho người A cảm thấy lãnh thổ b  xâm phạm.  ây c ng là v  tr  th ch hợp để bạn giới thiệu một 

người th  3 vào cuộc đàm phán. V  d , nhân viên kinh doanh đang phỏng vấn một khách hàng lần 

th  hai, người này giới thiệu với khách hàng một chuyên viên k  thuật.  rong trường hợp này, chiến 

thuật ng i sau đây s  có tác d ng tốt: 

Chuyên viên k  thuật ng i ở v  tr  C đối diện với khách hàng A, c n nhân viên kinh doanh 

ng i ở v  tr  B2  v  tr  hợp tác  ho c v  tr  B  v  tr  góc .  i u này cho ph p nhân viên kinh doanh  h  

trợ khách hàng” và thay m t cho khách hàng đ t câu hỏi với chuyên viên k  thuật. V  tr  này được 

gọi là v  tr   h  trợ đối phương”. 

Giới thiệu người th  ba 

 ị tr  c nh tranh  h ng thủ (B3) 

 rong cách bố tr  này, các bên đối m t nhau, hệt như các tay s ng 

mi n vi n  ây. Ng i đối diện nhau qua chiếc bàn có thể tạo bầu không kh  

ph ng th , cạnh tranh, thậm ch  là d n đến việc m i bên s  giữ khư khư 

quan điểm c a mình bởi cái bàn đã trở thành một rào cản vững ch c giữa 

hai bên. 

Có 56  số người được khảo sát nhận x t đây là v  tr  cạnh tranh trong kinh doanh. C n trong 

tình huống xã giao, v  d  như tại nhà hàng, 35  cho đây là v  tr  tr  chuyện.  hi hẹn h , B3 là v  tr  
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ng i phổ biến nhất trong các hàng quán, nhưng đi u này ch  yếu là do nhân viên ph c v  bàn đã mời 

họ ng i vào tư thế đó. V  tr  này khá hiệu quả đối với những đôi tình nhân khi ng i trong nhà hàng, 

bởi cách ng i  đối diện” cho ph p họ nhìn nhau r  hơn, đ ng thời làm nổi bật những khác biệt v  

giới t nh một cách tinh tế.  uy nhiên, trong môi trường làm việc, ng i đối diện là v  tr  c a những 

người đang tranh đua ho c khiển trách l n nhau. Người ta c ng thường ng i v  tr  này trên lãnh thổ 

c a mình để thiết lập đ a v  cao hơn hay thấp hơn. 

  i sao m t số vị s   không đư c cấ  dư i ưa th ch? 

Ch ng tôi phát hiện trong môi trường kinh doanh, những người ng i ở v  tr  cạnh tranh ph ng 

th  thường nói những câu ng n hơn, nhớ những gì họ đã nghe  t hơn và có khuynh hướng phản biện 

nhi u hơn. 

 ột cuộc th  nghiệm được A.G. hite tiến hành trong ph ng mạch c a các bác sĩ đã cho thấy, 

sự hiện diện c a chiếc bàn có ảnh hưởng lớn đến tâm lý c a bệnh nhân.  ng nhận thấy khi bác sĩ 

ng i tại bàn làm việc thì ch  có 10  bệnh nhân cảm thấy thoải mái, c n khi không có bàn thì con số 

này t ng lên đến 55%. Ch ng tôi đã tiến hành một cuộc th  nghiệm  Pease   Pease, 1990 , trong đó 

yêu cầu 244 nhà quản lý cấp cao và 127 nhà quản lý cấp thấp và cấp trung phác họa cách bài tr  đ  

đạc trong v n ph ng c a họ theo sở th ch nếu được dời đến t a nhà mới.  ết quả, hơn 76  các nhà 

quản lý cấp cao  185 người  đã phác họa nơi đ t bàn làm việc n m giữa họ với các nhân viên cấp 

dưới. Ch  có 50  nhà quản lý cấp thấp  64 người  phác họa tương tự. Những nhà quản lý nam có xu 

hướng đ t bàn ở giữa họ và người khác nhi u gấp 2 lần so với các nhà quản lý nữ. 

Phát hiện th  v  nhất là cách các nhân viên cảm nhận v  những nhà quản lý không đ t bàn 

làm việc như một rào cản. Những nhà quản lý này được các nhân viên c a họ mô tả là công b ng hơn 

và s n sàng l ng nghe ý kiến mà không đưa ra lời ch  tr ch. 

                                                          . 

Nếu người B đang tìm cách thuyết ph c người A thì v  tr  cạnh tranh s  làm giảm cơ hội đàm 

phán thành công, tr  phi người B cố ý ng i đối diện theo một chiến thuật đã đ nh trước. V  d , khi 

nhà quản lý A muốn khiển trách nhân viên B thì v  tr  cạnh tranh có thể làm t ng thên m c cảnh cáo. 

Ho c nếu muốn nâng cao v  thế người A thì người B có thể cố ý ng i đối diện người A. 

Bất kể bạn hoạt động trong lĩnh vực nào, nếu công việc có liên quan đến việc giao tiếp với 

đối tác và phương châm c a bạn là phải luôn hiểu quan điểm c a đối phương, làm cho họ cảm thấy 

thoải mái và tin tưởng vào việc làm  n với bạn thì v  tr  cạnh tranh s  không đưa đến kết quả đó.   c 

này, v  tr  cạnh tranh, các cuộc tr  chuyện s  ng n hơn và th ng th n hơn. 

 ị tr  đ c l   (B4) 

Người ta ng i ở v  tr  này khi không muốn giao thiệp với nhau. Người lạ ở nơi công cộng như 

thư viện, ghế đá, công viên ho c nhà hàng thường ng i ở v  tr  này.  ây là v  tr  để ch ng ta thể hiện 
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quan điểm  hoàn toàn đối ngh ch” nhau. 42  người được khảo sát cho r ng 

thông điệp được chuyển tải trong v  tr  này là th a độ thờ ơ ho c th  đ ch. 

Nên tránh v  tr  này khi bạn muốn bàn luận cởi mở với mọi người. 

 

 ị                                                 ị           

 

 

 ó không  hải là điều b n nói  đó là n i b n ng i 

Như ch ng tôi đã nói, bàn hình chữ nhật tạo ra mối quan hệ cạnh tranh ho c ph ng th  bởi vì 

m i người đ u chiếm lĩnh không gian b ng nhau, m t ti n b ng nhau và v  tr  riêng biệt.  i u này 

cho ph p m i người  giữ một quan điểm” đối với ch  đ  được đưa ra và quan sát nhau nhi u hơn t  

ph a bên kia bàn. Bàn vuông dành cho những cuộc tr  chuyện ng n, đi th ng vào vấn đ  ho c xây 

dựng các mối quan hệ cấp trên hay cấp dưới. Phần lớn sự hợp tác có được xuất phát t  người ng i 

cạnh bạn và người ng i bên phải có khuynh hướng hợp tác hơn người ng i bên trái. 

 

                  ả  ị                 ẫ   ị                       

  t v  quan điểm l ch s  thì  t có khả n ng người ng i bên phải s  tấn công bạn b ng tay trái. 

Vì vậy ,  người ng i bên phải” được tin tưởng hơn và theo ti m th c, người ta tin r ng người ng i 

bên phải có nhi u quy n lực hơn người ng i bên trái. Phần lớn những công k ch đến t  ph a người 

ng i đối diện ở v  tr   tấn công”.  hi 4 người c ng ng i vào bàn thì m i người đ u có người ng i đối 

diện. 

 hái niệm bàn tr n của vua  rthur 

Vua Arthur d ng bàn tr n để phân chia quy n lực và đ a v  ngang nhau cho m i hiệp sĩ c a 

mình. Bàn tr n tạo ra không kh  thoải mái, thân thiện. Nó là cách s p xếp lý tưởng để th c đ y cuộc 

thảo luận giữa những người có c ng đ a v , vì m i người đ u có phần lãnh đ a b ng nhau trên bàn. 

Bản thân v ng tr n đã trở thành biểu tượng c a sự đoàn kết và s c mạnh trên kh p thế giới, do đó, 

việc ng i thành v ng tr n c ng có tác d ng tương tự.  iếc thay, vua Arthur đã không biết r ng nếu 

trong nhớm có một người giữ đ a v  cao hơn những người khác thì v  tr  ng i này làm thay đổi hoàn 

toàn sự phân bổ quy n lực trong nhóm. Vua n m giữ quy n lực cao nhất c n các hiệp sĩ ng i hai bên 

vua được hiểu ngầm là có quy n lực cao th  nhì, người ng i bên phải vua có nhi u quy n lực hơn 
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người ng i bên trái.  au đó, quy n lực c a m i hiệp sĩ s  càng giảm dần khi họ ng i càng cách xa 

nhà vua. 

Hiệp sĩ ng i đối diện vua Arthur, trên thực tế là ng i ở v  tr  cạnh tranh ph ng th , có khả 

n ng là người gây r c rối nhất. 68  những người được khảo sát nhận thấy người ng i đối diện có thể 

biểu th  thái độ không muốn b  quấy rầy ho c không quan tâm, v  d  như trong thư viện công cộng. 

71  người nói r ng họ tr  chuyện thân thiện ho c tỏ thái độ hợp tác khi họ ng i ngay bên cạnh 

người khác. 

 

N         ị   ị       ồ                    y      ự           y    ự . 

Ngày nay, nhi u nhà đi u hành doanh nghiệp s  d ng bàn hình chữ nhật, bàn vuông và bàn 

tr n. Bàn hình chữ nhật thường là bàn làm việc, được d ng cho hoạt động thương mại, các cuộc tr  

chuyện ng n, khiển trách, v.v. Bàn tr n, thường là bàn uống trà với ghế ng i quây lại ho c ghế thấp 

hơn, được d ng để tạo không kh  thoải mái, thân mật ho c để thuyết ph c. C ng có thể nhìn thấy bàn 

tr n ở những gia đình đối x  bình đ ng ho c không độc đoán với con cái. Bàn vuông thường được s  

d ng trong c ng-tin. 

 uy trì sự  uan t m v i cả hai ngư i 

Giả s  bạn là người C, s p nói chuyện với người A và người B.  ọi người ng i ở ba góc tại 

một bàn tr n. Giả s  người A nói nhi u và đ t nhi u câu hỏi, c n người B thì v n im l ng suốt.  hi 

người A hỏi bạn thì làm thế nào để bạn có thể trả lời anh ta và tiếp t c cuộc tr  chuyện mà không làm 

cho người B cảm thấy mình b  gạt ra ngoài? Hãy s  d ng phương pháp kết nối đơn giản nhưng mà 

hiệu quả này   hi người A đ t câu hỏi, hãy nhìn anh ta l c bạn b t đầu trả lời, sau đó quay sang nhìn 

người B r i lại quay sang người A, r i lại quay sang người B cho đến khi bạn nói câu sau c ng, cuối 

c ng nhìn lại người A khi bạn kết th c câu nói đó. 

Phương pháp này khiến cho người B cảm thấy anh ta được tham gia vào cuộc tr  chuyện. Nó 

đ c biệt hữu  ch trong trường hợp bạn cần người B đ ng v  ph a bạn. 

 

G    ự               ả                 ả             
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 àn h   hình chữ nh t 

 

     ị       y    ự           ì           . 

Hầu như trong tất cả các n n v n hóa, v  tr  A ở bàn hợp hình chữ nhật luôn là v  tr  có s c 

ảnh hưởng nhất, cho d  tất cả mọi người ng i tại bàn đó có c ng đ a v . Trong cuộc họp g m những 

người có c ng đ a v , người ng i ở v  tr  A s  có ảnh hưởng lớn nhất, nếu lưng anh ta không hướng ra 

c a. 

Nếu người A ng i quay lưng ra c a thì người ng i ở v  tr  B là người có ảnh hưởng nhi u nhất 

và là đối th  n ng ký đối với người A.  trodtbeck và Hook đã tiến hành một số thảo luận th  nghiệm 

mang t nh đánh giá cho thấy r ng người ng i ở v  tr  đầu bàn thường được chọn là người lãnh đạo, 

đ c biệt nếu người đó có ti m lực kinh tế.   t trường hợp người A ng i ở v  tr  quy n lực nhất, người 

có quy n lực th  nhì là người B, r i đến người  , sau đó là người C. A và B được cho là v  tr  thiên 

v  công việc trong khi v  tr    được dành cho một  th  lĩnh tinh thần”, thường là ph  nữ, người luôn 

quan tâm đến các mối quan hệ trong nhóm và kh ch lệ mọi người tham gia vào cuộc thảo luận. Với 

thông tin này, bạn có thể đ t bảng tên lên ch  ng i cho biết bạn muốn t ng người ng i ở đâu và gi p 

bạn phần nào kiểm soát những việc xảy ra tại cuộc họp. 

  i sao h c tr  cưng của giáo vi n ng i   b n trái? 

Các nhà nghiên c u thuộc trường  ại học  regon quả quyết r ng mọi người có thể giữ lại 

thông tin v  những gì họ nhìn thấy ở trường th  giác bên phải nhi u gấp 3 lần những gì họ nhìn thấy 

ở bên trái. Nghiên c u c a họ gợi ý r ng bạn có  một bên đ ng tốt hơn” khi bạn trình bay thông tin 

với người khác.  heo đó, bên tốt hơn này là bên trái c a bạn bởi bên này n m trong trường th  giác 

bên phải c a người khác. 

                                                                            . 

 iến sĩ  ohn  ershner thuộc Viện nghiên c u Giáo d c  ntario đã quan sát các giáo viên và 

ghi nhận nơi họ nhìn đi c  m i 30 giây trong 15 ph t.  ng phát hiện các giáo viên hầu như bỏ lơ học 

sinh ở bên phải c a họ. Cuộc nghiên c u này cho thấy các giáo viên nhìn th ng v  ph a trước 44  

thời gian, nhìn sang trái 39  thời gian, c n bên phải ch  có 17  thời gian.  ng c ng phát hiện r ng 

học sinh ng i bên trái viết ch nh tả giỏi hơn và  t khi b  gọi phát biểu hơn những học sinh ng i bên 

phải. Nghiên c u c n cho thấy khi nhân viên bán hàng ng i ph a bên trái khách hàng thì có nhi u 

giao k o mua bán được thực hiện hơn là khi họ ng i ph a bên phải khách hàng. Vì vậy, khi bạn cho 
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con đi học, hãy dạy ch ng ng i bên trái c a giáo viên. C n khi ch ng trưởng thành và tham dự các 

cuộc họp, hãy bảo ch ng cố ng i bên phải c a sếp để được cảm nhận là có nhi u quy n lực hơn! 

 uyền lực trong gia đình 

Giả s  ph ng  n c a một gia đình có một cái bàn và kiểu dáng bàn đã được lựa chọn k  thì 

hình dạng c a nó có thể tiết lộ manh mối v  việc phân bố quy n lực trong gia đình đó. Gia đình  cởi 

mở” chọn bàn tr n, gia đình  kh p k n” chọn bàn vuông và kiểu gia đình  thống tr ” chọn bàn hình 

chữ nhật. 

 ần tới khi tổ ch c tiệc, bạn hãy th  th  nghiệm này  s p ch  cho v  khách r t r  và thầm l ng 

nhất ng i ở đầu bàn, cách xa c a ra vào, lưng quay vào tường. Bạn s  rất kinh ngạc khi nhận thấy 

r ng việc s p xếp một người ng i ở v  tr  quy n lực khuyến kh ch họ nói chuyện thường xuyên hơn 

và có nhi u quy n lực hơn.  i u này c ng khiến những người khác ch  ý đến họ hơn. 

Cách đ  khi n khán giả khóc 

The Book of Lists – cuốn sách liệt kê đ  loại thông tin v  hành vi c a con người m i n m – 

cho thấy  phát biểu trước công ch ng” là n i sợ số 1 c a ch ng ta, c n sợ chết xếp hạng 7.  i u này 

có nghĩa là, nếu bạn đến viếng l  tang, bạn thà n m trong c  áo quan c n hơn đọc điếu v n phải 

không? 

Nếu bạn được yêu cầu nói chuyện với khán giả vào bất c  l c nào, đi u quan trọng là phải 

hiểu được khán giả nhận và giữ lại thông tin đó b ng cách nào.  h  nhất, đ ng bao giờ biểu lộ sự lo 

l ng ho c sợ hãi, vì làm như thế, khán giả s  xoay sang tìm kiếm ngôn ngữ cơ thể c a bạn và ch c 

ch n họ s  tìm thấy những biểu hiện lo l ng. Họ s  không mảy may nghi ngờ bạn lo l ng tr  khi bạn 

nói cho họ biết.  h  hai, hãy s  d ng các điệu bộ tự tin khi bạn nói, cho d  là bạn đang cảm thấy sợ 

hãi. Hãy d ng các điệu bộ ch p tay hình tháp chuông, động tác để lộ và kh p l ng bàn tay, th nh 

thoảng d ng điệu bộ ngón cái th  ra và không khoanh tay.  ránh ch  tay vào người nghe, khoanh tay, 

sợ m t hay tì mạnh tay vào b c đ t micro. Các cuộc nghiên c u cho thấy những người ng i ở hàng 

ghế ph a trước biết được và giữ lại nhi u thông tin hơn những người c n lại, một phần vì họ ham học 

hỏi hơn những người kia nhưng m t khác, họ tỏ ra quan tâm đến di n giả để tránh b  gọi phát biểu. 

                                                                                       

   . 

Những người ng i ở khu vực giữa là lớp người kế tiếp theo d i ch m ch  và đ t nhi u câu hỏi 

nhất, vì đây được xem là khu vực an toàn, được bao quanh bởi nhi u người khác. Những người ng i 

ở khu vực hai bên và ph a sau  t ch  ý và  t nhiệt tình nhất.  hi bạn đ ng ph a bên trái khán giả - 

nghĩa là ph a bên phải sân khấu – thông tin c a bạn s  tác động mạnh hơn đến bán cầu não phải, là 

ph a d  phát sinh cảm x c ở hầu hết mọi người.  ương tự, đ ng ph a bên phải khán giả - t c ph a bên 

trái sân khấu – tác động đến bán cầu não trái c a khán giả.  ây là lý do tại sao khi bạn đ ng ph a bên 
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trái sân khấu và pha tr  thì khán giả s  cười nhi u và lâu hơn, c n nếu đ ng ph a bên phải sân khấu 

thì các lời kêu gọi và những câu chuyện cảm động c a bạn s  được khán giả đón nhận tốt hơn.  i u 

này đã được các di n viên hài k ch nhận biết t  nhi u thập k  qua, làm cho khán giả cười khi đ ng 

ph a bên trái sân khấu và làm cho khán giả khóc khi đ ng ở bên phải. 

  ng ch    

B ng cách s  d ng những thông số c a các nhà nghiên c u  obert  ommer, Adam và Biddle, 

ch ng tôi đã tiến hành nghiên c u các khán giả để ước t nh m c độ tham gia c a họ trong buổi di n 

thuyết c n c  vào ch  họ ng i trong khán ph ng.   ng thời, ch ng tôi c n kiểm tra liệu họ có thể 

nhớ được bao nhiêu nội dung di n thuyết. Các kết quả c a ch ng tôi tr ng với kết quả nghiên c u 

gốc c a  obert  ommer, m c d  đối tượng khảo sát c a ch ng tôi đ u là người lớn tuổi, c n những 

người tham gia cuộc nghiên c u c a  ommer là sinh viên. Ch ng tôi c ng phát hiện có rất  t sự khác 

biệt giữa các n n v n hóa c a  c,  ingapore, Nam Phi,   c, Anh, Pháp ho c Phần  an v  vấn đ  

này.   hầu hết các nơi, những người có đ a v  cao ng i ở hàng ghế đầu.  áng ch  ý nhất là ở Nhật, 

họ tham gia  t nhất, vì vậy ch ng tôi ch  ghi nhận dữ liệu t  hầu hết khán giả có c ng đ a v .  ết quả 

này ch ng tôi gọi là  Hiệu  ng hình ph u”. 

 

 

Sự                                          ả  ự        ỗ   ồ  

    ự       (     , 1986) 

Như bạn thấy, khi những người tham gia ng i theo kiểu ph ng học s  tạo một  v ng tiếp thu” 

có hình dạng giống như một cái ph u, với cuống ph u chạy dọc trung tâm khán ph ng, c n miệng 

ph u là hàng ghế đầu. Những người ng i trong phạm vi  cái ph u” tham gia nhiệt tình nhất, trao đổi 

ý kiến với di n giả sôi nổi nhất và nhớ lại những gì được thảo luận nhi u nhất. Những người k m 

nhiệt tình nhất là những người ng i ph a sau ho c hai bên khán ph ng, họ có khuynh hướng tiêu cực 

ho c đối đầu hơn và nhớ lại  t nhất. Các v  tr  ở ph a sau c ng cho ph p khán giả có nhi u cơ hội hơn 

để ng i v  bậy, ng  g c ho c chu n đi. 

Cu c th  nghiệm về việc h c t   

Ch ng ta biết r ng những người học nhiệt tình nhất s  chọn ng i gần ph a trước nhất, c n 

những người  t quan tâm hơn s  ng i ở ph a sau ho c hai bên. Ch ng tôi đã tiến hành nghiên c u 
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thêm để xác đ nh xem liệu  Hiệu  ng hình ph u” là kết quả c a việc khán giả chọn ch  ng i dựa vào 

sự quan tâm c a họ v  đ  tài hay ch nh ch  ng i chi phối sự tham gia và lưu giữ thông tin c a họ. 

B ng cách đ t tấm th  ghi tên lên ch  ng i c a các khán giả để họ không thể ng i ở v  tr  thường lệ, 

ch ng tôi cố ý s p xếp những người nhiệt tình ng i ở hai bên và đ ng sau, c n những người hay 

 n p” ở dãy ph a sau thì đổi lên dãy trước m t. Ch ng tôi nhận thấy chiến thuật  này không những 

gi p các khán giả vốn th  động – hiện ng i ở ph a trước – tham gia và nhớ được thông tin nhi u hơn, 

mà nó c n làm cho các khán giả vốn t ch cực nay hoạt động k m và nhớ được  t hơn khi b  chuyển 

ch  ra ph a sau.  i u này càng c ng cố một phương pháp giáo d c là nếu bạn muốn đảm bảo r ng ai 

đó phải nhận được thông điệp thì hãy để họ ng i dãy trước m t.  hi huấn luyện các nhóm nhỏ, một 

số di n giả và huấn luyện viên đã bỏ kiểu s p xếp  ch  ng i dạng lớp học” và thay b ng kiểu bố tr  

 móng ngựa” ho c  quảng trường lộ thiên”. B ng ch ng cho thấy kiểu bố tr  này khiến mọi người 

tham gia t ch cực hơn và nhớ tốt hơn vì nó gi p gia t ng đáng kể tần suất tiếp x c b ng m t giữa tất 

cả người tham dự và di n giả. 

   có đư c  uy t định trong bữa  n tối 

Hãy nhớ lại những đi u đã được đ  cập v  lãnh thổ c a con người và việc s  d ng bàn vuông, 

bàn chữ nhật và bàn tr n. Ch ng ta hãy xem x t các cơ chế tương tác giữa ch ng trong bối cảnh một 

bữa tối với m c đ ch là đạt được sự chấp thuận đối với đ  ngh  mà bạn đưa ra. 

Nếu bạn đ nh bàn việc làm  n trong bữa tối, chiến lược khôn ngoan là hãy hoàn tất mọi thỏa 

thuận trước khi th c  n được mang đến.  ột khi mọi người b t đầu d ng bữa thì cuộc tr  chuyện có 

nguy cơ b  khựng lại.  hông những vậy, rượu c n làm cho đầu óc m  m .  au khi  n xong, máu t  

não được truy n xuống dạ dày để tiêu hóa th c  n khiến người ta khó suy nghĩ k  lư ng.  uy r ng 

một số quý ông v n muốn có cảm giác m  m  này khi g p ph  nữ trong cuộc hẹn h , nhưng nó có thể 

là thảm họa khi thương thảo. Hãy trình bày những đ  xuất c a bạn khi tinh thần mọi người c n minh 

m n. 

                                                 ă . 

Cách đây 100.000 n m, tổ tiên c a loài người thường trở v  nhà vào cuối ngày với con m i 

s n được và c ng nhau chia phần trong cái hang chung. Họ đốt l a ở ngoài c a hang để sưởi ấm và 

xua đuổi dã th , ng i xoay lưng vào vách hang để tránh b  tấn công t  ph a sau trong l c mải mê 

d ng bữa.  m thanh duy nhất có thể nghe thấy vào l c này là tiếng g m th c  n ng m ngoàm c ng 

với tiếng l a reo t  tách.  uá trình chia th c  n quanh đống l a lộ thiên l c trời chạng vạng tối vào 

thời xa xưa khởi đầu cho một hoạt động xã hội mà con người hiện đại tái di n tại các bữa tiệc nướng 

ngoài trời, các chuyến đi dã ngoại hay các buổi dạ tiệc.  rong những d p này, con người hiện đại 

c ng hành động và cư x  rất giống với cách mà tổ tiên họ đã làm cách đây hơn 100.000 n m. 
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Bây giờ hãy trở lại với bữa tiệc tối ở nhà hàng hay tại nhà riêng, bạn s  d  dàng có được 

những quyết đ nh có lợi khi người kia thấy thoải mái và những rào cản ph ng th  c a họ được hạ 

xuống.  ể đạt được đi u này, hãy nhớ lại cách tổ tiên ta đã làm và tuân theo vài nguyên t c cơ bản 

sau đây  

 h  nhất, d  bạn  n tối tại nhà hay nhà hàng, hãy để khách mời ng i quay lưng vào tường 

ho c vách ng n vững ch c. Nghiên c u cho thấy sự hô hấp, nh p tim, tần số sóng não và huyết áp 

t ng nhanh khi người ta ng i quay lưng ra ph a không gian mở, đ c biệt là nơi đó có người qua lại. 

 ự c ng th ng càng t ng nếu lưng c a người đó quay ra ph a c a mở ho c c a sổ thấp. V  tr  này ch  

th ch hợp để mời ai đó ng i khi bạn muốn làm họ mất bình tĩnh ho c lo l ng.  ế đến, đ n nên lờ mờ 

và nhạc n n êm d u để đầu óc được thư giãn. Nhi u nhà hàng nổi tiếng có l  sưởi lộ thiên ho c một 

b c tranh hệt như đống l a ở gần lối vào nh m tái tạo lại những tác d ng c a đống l a cháy tại các 

bữa tiệc trong hang động thời xưa.  ốt nhất là ng i vào một cái bàn tr n và dựng một b c vách ho c 

một chậu cây xanh to để ng n tầm nhìn c a khách mời với những người khác nếu bạn muốn người 

này ng i l ng nghe. 

B ng việc s  d ng những chiêu làm thư giãn, các nhà hàng nổi tiếng đã thu v  lợi nhuận lớn 

t  những món  n bình thường.  àn ông c ng s  d ng các phương pháp này t  hàng nghìn n m nay 

để tạo bầu không kh  lãng mạn với người ph  nữ c a họ. Ch ng ta d  dàng nhận được quyết đ nh có 

lợi trong những tình huống này hơn là trong các nhà hàng đ n đuốc sáng choang, bàn ghế đ t ở khu 

vực lộ thiên và tiếng bát đĩa, dao nĩa va đập vào nhau. 

 óm tắt 

Việc s p đ t ch  ng i không phải là ng u nhiên  s p xếp ch  ng i c  thể cho những người nào 

đó có thể ảnh hưởng tới kết quả c a cuộc g p g .  ần tới, khi g p g  bất k  ai, bạn hãy tự hỏi   ình 

muốn gây ảnh hưởng tới người nào nhất và v  tr  ng i nào là th ch hợp nhất để đạt được đi u này? Ai 

có khả n ng gây tranh cãi ho c phản đối? Nếu như không có người được để c  làm lãnh đạo thì ai s  

giành v  tr  ng i có quy n lực nhất? Nếu muốn giành quy n kiểm soát thì phải ng i ở đâu? Câu trả 

lời cho các câu hỏi này không những s  đem lại cho bạn nhi u lợi thế mà c n ng n được những 

người khác cố chi phối ho c kiểm soát cuộc g p g . 
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CHƯƠNG    

C  C  H NG   N    ẬN         N   C    

C C  H   H Ậ          N   C   CƠ    N 

 

                                      ì    ã         .      ả         ì 

            ã                 y  ?   y     ẻ       -lê màu sô-cô-la. 

          ê,          yê          ặ   ồ               y               

               ả   ì  ?   y      ì          ồ          ? 

 

 hông phải tất cả các buổi phỏng vấn xin việc đ u di n ra như mong đợi bởi vì các nghiên 

c u cho thấy có sự liên hệ mạnh m  giữa việc người phỏng vấn có th ch người được phỏng vấn và 

khả n ng họ được nhận vào làm công việc đó hay không.  ốt c c, phần lớn những thông tin thực tế 

trong bản sơ yếu lý l ch – các thông tin thực sự hữu  ch thể hiện n ng lực c a  ng viên – thì b  bỏ 

m c. Những gì người ta c n nhớ là ấn tượng mà  ng viên đó để lại cho người phỏng vấn. 

                                                                                . 

Giáo sư  rank Bernieri thuộc trường  ại học  oledo đã phân t ch cách đối đáp c a các  ng 

viên xin việc ở nhi u độ tuổi và trình độ khác nhau trong những cuộc phỏng vấn dài 20 ph t.  ng 

yêu cầu người phỏng vấn đánh giá t ng  ng viên dựa vào các ph m chất như hoài bão, tr  thông 

minh và n ng lực.  au đó, một nhóm những người quan sát được yêu cầu xem đoạn phim quay 15 

giây đầu tiên c a t ng cuộc phỏng vấn.  ết quả cho thấy, ấn tượng ban đầu c a họ trên b ng hình 

gần như tr ng khớp với ấn tượng c a người phỏng vấn.  ết quả nghiên c u là b ng ch ng đầy thuyết 

ph c ch ng tỏ bạn ch c ch n không có cơ hội th  hai để tạo ra ấn tượng đầu tiên và cách tiến đến 

gần, b t tay hay ngôn ngữ cơ thể nói chung c a bạn là các yếu tố rất quan trọng quyết đ nh kết quả. 

   do t i sao  am s  ond trông có v  l nh đ m  bình t nh và tự chủ 

Các nghiên c u trong lĩnh vực ngôn ngữ học cho thấy, có một mối quan hệ trực tiếp giữa đ a 

v , quy n lực ho c uy t n c a một người và khả n ng tận d ng ngôn ngữ c a họ. Người nào có đ a v  

xã hội càng cao thì họ càng có khả n ng giao tiếp b ng t  và c m t  tốt hơn. Những nghiên c u ngôn 
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ngữ cơ thể c ng cho thấy có một mối tương quan giữa trình độ s  d ng v n nói và lượng điệu bộ c a 

một người nào đó khi họ di n đạt ý. Người ở đ a v  cao có thể s  d ng vốn t  c a mình để di n đạt 

đi u muốn nói, trong khi người cso đ a v  thấp  t được giáo d c hơn, có trình độ chuyên môn k m 

hơn s  s  d ng điệu bộ nhi u hơn là lời nói để di n tả ý. Vì vốn t  không phong ph  nên anh ta d ng 

điệu bộ thay cho lời nói.  hông thường, người có đ a v  càng cao thì càng  t khoa tay hay c  động cơ 

thể. 

 iệp viên  ames Bond đã áp d ng tối đa những nguyên t c này, ta thấy anh ta s  d ng rất  t 

điệu bộ cơ thể, đ c biệt là khi b  c ng th ng.  hi b  k  th  đe dọa, x c phạm ho c tr ng đạn, anh ta 

đ u khá bình thản và nói các câu ng n, giọng đ u đ u. 

   e                                                                                      

            . 

Người có đ a v  cao thường hay  lãnh đạm”, nghĩa là họ để lộ cảm x c c a mình càng  t càng 

tốt. Các di n viên như  im Carrey thì ngược lại, họ di n xuất rất sinh động, nhấn mạnh việc thiếu 

quy n lực và thường đóng vai những người đàn ông không có đ a v , b  đe dọa. 

9 b   uy t vàng đ  t o ấn tư ng đ u ti n th t tốt 

Giả s  bạn s p đi phỏng vấn và bạn muốn tạo ấn tượng đầu tiên thật tốt. Hãy nhớ là người 

khác hình thành 90  ý kiến v  bạn trong 4 ph t đầu tiên, và 60 đến 80  ấn tượng bạn tạo ra không 

ph  thuộc vào lời nói. 

 au đây là 9 b  quyết vàng để tạo ra ấn tượng tốt nhất trong một cuộc phỏng vấn. 

 .   i khu vực ti   khách 

Cởi ảo khoác ngoài và nếu có thể thì đưa nó cho người tiếp tân.  ránh bước vào trên ph ng 

khi trên tay mang đầy những th  không cần thiết, vì nó có thể khiến bạn lóng ngóng và có v  không 

l ch thiệp.  ại sảnh tiếp khách, bạn hãy luôn      ch  đ ng bao giờ ng i. Các nhân viên tiếp tân c  

mời bạn  ng i” bởi vì khi bạn ng i, họ khỏi nhìn thấy bạn và không phải tiếp bạn nữa. Hãy đ ng 

ch p tay sau lưng  tự tin , chầm chậm l c lư thân người  tự tin, tự ch   ho c s  d ng điệu bộ ch p tay 

hình tháp chuông.  iểu ngôn ngữ cơ thể này nh m liên t c nh c người khác nhớ bạn r ng bạn v n 

chờ ở đó.  uy nhiên, đ ng bao giờ làm như vậy tại ph ng thuế! 

 . Cách bư c vào 

Cách bạn bước vào ph ng cho người khác biết bạn mong đợi được đối x  như thế nào.  hi 

nhân viên tiếp tân mời bạn vào, hãy đi vào không ch t do dự.   ng chần ch  ở c a ra vào giống như 

cậu học sinh ng  ngh ch đợi g p thầy hiệu trưởng.  hi bạn tiến vào v n ph ng c a người nào, hãy 

bước đi với c ng một tốc độ. Những người thiếu tự tin hay thay đổi tốc độ và hơi ch n chân khi bước 

vào. 

 .  i n đ n g n 
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Cho d  người đang nói chuyện điện thoại, l c lọi ng n k o ho c buộc dây giày, hãy nhẹ 

nhàng tiến th ng đến một cách tự tin.   t c p h  sơ, bìa kẹp h  sơ hay bất c  th  gì bạn cầm trên tay 

xuống, b t tay người đó và ng i xuống ngay. Hãy để người kia thấy bạn quen với việc bước vào c n 

ph ng một cách tự tin và bạn không mong b  b t chờ đợi. Những người đi chậm ho c sải bước dài 

cho thấy là họ có nhi u thời gian, không quan tâm đến việc họ đang làm ho c không có việc gì khác 

để làm.  ư thế này ch  th ch hợp với những triệu ph  v  hưu và những người sống ở  lorida và 

 ueensland. Nó không phải là ý hay nếu bạn muốn thể hiện quy n lực, th m quy n hay n ng lực 

ho c muốn ch ng tỏ bạn là người bạn đời tương lại tr  trung, khỏe mạnh. Những người muốn gây 

ảnh hưởng đối với người khác và muốn được ch  ý nên bước đi nhanh nhẹn với tốc độ trung bình và 

sải những bước dài v a phải. 

 .  ắt tay 

Giữ l ng bàn tay th ng và siết tay b ng với lực n m c a người kia. Hãy để đối phương quyết 

đ nh khi nào ng ng b t tay. Hãy bước qua ph a bên trái bàn chữ nhật để l ng bàn tay không b  hướng 

xuống l c b t tay.   ng bao giờ b t tay ngang qua m t bàn. Hãy nh c đên tên c a người đó 2 lần 

trong 15 giây đầu tiên và m i lần không nên nói quá 30 giây. 

 .  hi ng i 

Nếu bạn buộc phải ng i ghế thấp đối diện với người kia, hãy xoay ghế chếch 45 độ so với họ 

để tránh v  tr   b  khiển trách”. C n nếu không thể xoay ghế thì hãy xoay người. 

 .  hu vực ng i 

Nếu bạn được mời ng i ở khu vực thân mật trong v n ph ng c a người đó, ch ng hạn như tại 

bàn uống trà thì đây là dấu hiệu t ch cực bởi vì 95  lời t  chối được đưa ra khi người phỏng vấn 

ng i ph a sau bàn làm việc.   ng bao giờ ng i trên ghế so a l n xuống quá sâu đến n i trông bạn 

như một c p chân khổng l  mang một cái đầu b  t  ở ph a trên. Nếu cần, hãy ng i th ng ở m p ghế 

để bạn có thể kiểm soát ngôn ngữ cơ thể l n điệu bộ c a mình và xoay người 45 độ so với người đó. 

 . Các điệu b  của b n 

Những người bình tĩnh, tự ch  và kiểm soát được cảm x c c a mình thường s  d ng các động 

tác r  ràng, đơn giản và thong thả. Người có đ a v  cao  t s  d ng điệu bộ hơn người có đ a v  thấp. 

 ây là một quy ước thương lượng có t  lâu đời – những người có quy n lực không phải c  động 

nhi u  Người  ông  u làm điệu bộ t  khu u tay trở xuống nhi u hơn người phương  ây, c n người 

Nam  u hay làm điệu bộ với toàn bộ cánh tay và vai. Hãy b t chước các điệu bộ và biểu hiện c a 

người kia vào thời điểm th ch hợp. 

 .  hoảng cách 

Hãy tôn trọng không gian riêng c a người đối diện. Vào những ph t đầu c a cuộc g p g , 

nhu cầu v  không gian này thường lớn nhất. Nếu bạn tiến đến quá gần, người kia s  phản  ng b ng 
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cách ng i th t vào trong, ngả ra sau ho c s  d ng các điệu bộ l p đi l p lại như là nh p ngón tay. 

 hông thường, bạn có thể tiến đến gần người quen và l i ra xa người mới g p.  uy nhiên, đàn ông 

thường tiến đến gần ph  nữ hơn, ngược lại, ph  nữ lại hay l i ra xa khi họ làm việc c ng đàn ông. 

Hãy làm việc với khoảng cách gần với những người b ng tuổi và xa hơn với những người lớn ho c 

nhỏ hơn nhi u tuổi. 

9. Hành đ ng đi ra 

Nhẹ nhàng và thong thả gói gh m đ  đạc ch  đ ng hấp tấp, hãy b t tay nếu có thể và quay 

người bước đi. Nếu khi bạn bước vào mà c a đóng thì khi đi ra bạn hãy kh p c a lại.  hi bạn bước 

ra, mọi người luôn quan sát bạn t  ph a sau, vì vậy nếu bạn là đàn ông, hãy nhớ đánh bóng phần gót 

giày.  ây là ch  mà nhi u người đàn ông không ngó ngàng gì đến, c n ph  nữ lại luôn luôn để ý. 

 hi ph  nữ quyết đ nh bước ra khỏi ph ng, họ s  hướng bàn chân v  c a ra vào và b t đầu s a lại 

quần áo và đầu tóc để tạo ấn tượng đẹp t  ph a sau. Như đã đ  cập ở các phần trước, máy quay b  

mật cho thấy nếu bạn là ph  nữ, người khác s  quan sát ph a sau lưng bạn khi bạn bước ra c a – m c 

cho bạn th ch hay không.  hi bạn đi đến c a, hãy xoay người chầm chậm và m m cười.  ốt hơn là 

hãy để họ nhớ đến gương m t m m cười c a bạn thay vì những gì ph a sau lưng bạn! 

 hi ai đó bắt b n đ i 

Nếu ai đó b t bạn đợi hơn 20 ph t, đi u đó cho thấy ho c họ có đầu óc tổ ch c k m ho c đây 

là hình th c c a 1  trận đấu quy n lực”. B t ai đó đợi nâng cao đ a v  c a người b t đợi và làm giảm 

v  thế c a người đợi.  i u này được thể hiện qua việc người ta xếp hàng đợi tại nhà hàng ho c rạp 

chiếu phim vì cho r ng đợi chờ là đi u đáng làm ch  nếu không thì sao họ lại phải chờ? 

Hãy luôn mang theo một quyển sách, chiếc P A, máy t nh xách tay ho c công việc v n 

ph ng, đi u này cho thấy bạn bận rộn đến n i không thấy bất tiện vì phải đợi.  hi người b t bạn đợi 

bước ra g p bạn, hãy để họ mở lời trước, khi đó bạn mới chầm chậm rời m t khỏi việc đang làm dở, 

ng ng đầu lên r i chào hỏi họ, sau đó nhẹ nhàng và thật tự tin thu dọn đ  đạc.  ột chiến thuật hay 

khi b  b t đợi chờ đó là lấy ra một số giấy tờ tài ch nh và cái máy t nh r i làm vài bài t nh.  hi họ gọi 

bạn, hãy nói    ôi s  xong ngay.  ôi s p làm xong những con t nh này r i.” Ho c bạn có thể gọi điện 

thoại di động. Cách này gi p bạn g i đi một thông điệp cho thấy bạn là người bận rộn và không lấy 

làm ái ngại v  khả n ng tổ ch c k m cỏi c a họ. C n nếu bạn nghi ngờ người kia đang chơi tr  chơi 

quy n lực trong cuộc g p g , hãy s p xếp một cuộc gọi kh n cấp gọi vào máy di động c a bạn. Hãy 

nhận cuộc gọi đó, lớn tiếng đ  cập những khoản ti n lớn, nh c đến một hai cái tên nổi tiếng, bảo 

người gọi điện r ng bạn không bao giờ chấp nhận làm qua loa và họ phải báo cáo lại với bạn ngay 

khi có thể.  au đó, hãy gác máy, xin l i vì sự gián đoạn và tiếp t c như thể không có gì xảy ra. Này, 

 ames Bond vấn chơi tr  này, nó s  có tác d ng với bạn đấy! 
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Nếu trong cuộc g p g , người kia nhận một cuộc điện thoại ho c có một người th  ba bước 

vào và họ b t đầu một cuộc tr  chuyện có v  lâu thì bạn hãy lấy sách ho c các công việc cần chu n 

b  ra nghiên c u. Việc này mang lại cho họ sự riêng tư và ch ng tỏ r ng bạn không lãng ph  thời gian 

c a mình.  rong trường hợp bạn cảm thấy người đó cố ý làm như vậy, hãy lấy điện thoại di động gọi 

tiếp vài cuộc gọi quan trọng và bàn bạc v  những công việc kinh doanh mà bạn đã thực hiện trước 

đó. 

Có n n làm b  r i s  thành  u n? 

Phải ch ng là nếu bạn tránh thực hiện các điệu bộ c a tay, m t và thường xuyên d ng những 

dấu hiệu mở thì bạn có thể nói dối không ngượng miệng mà không b  phát hiện?    chưa ch c, bởi 

vì nếu bạn s  d ng các tư thế mở khi đang nói dối thì có khả n ng l ng bàn tay c a bạn s  đổ m  hôi, 

hai má co giật và con ngươi thu lại. Những người nói dối tài tình nhất là những người có thể nhập vai 

và di n như thể họ thực sự tin vào lời nói dối.  ột di n viên chuyên nghiệp có thể làm đi u này tốt 

hơn bất k  ai thì đáng được nhận giải  scar đấy    c dì ch ng tôi không khuyên bạn nên nói dối, 

nhưng có một b ng ch ng mạnh m  cho thấy nếu bạn tập luyện các k  n ng t ch cực mà ch ng tôi đã 

đ  cập đến trong cuốn sách này, ch ng s  trở thành  bản n ng th  hai” c a bạn và s  gi p bạn rất 

nhi u trong cuộc sống c a mình. 

Các nhà khoa học đã ch ng minh quan điểm  làm bộ r i s  thành quen” b ng cách th  

nghiệm trên loài chim.   nhi u loài chim, con chim càng khỏe thì bộ lông c a nó càng sậm màu. 

Những con chim có màu sậm hơn luôn giành được v  tr  đầu tiên khi lấy th c  n và tìm bạn tình. Các 

nhà nghiên c u đã b t một số con chim có lông màu sáng hơn, yếu hơn r i nhuộm bộ lông c a ch ng 

sậm màu để những con chim này  nói dối” những con chim khác r ng ch ng mạnh m . Nhưng kết 

quả là những con chim  nói dối” v n b  những con chim mạnh         tấn công bởi ch ng đã để lộ 

ngôn ngữ cơ thể yếu k m, ph c t ng.   các cuộc kiểm tra kế tiếp, những con chim yếu hơn, cả con 

trống l n con mái, không những được nhuộm lông mà c n được tiêm hoocmon testosteron để ch ng 

mạnh m  hơn.  ần này, những con chim  nói dối” đã thành công vì ch ng b t đầu bước đi một cách 

oai vệ và hành động bạo dạn hơn h n. Ch ng hoàn toàn đánh l a được những con chim mạnh m  thật 

sự.  i u này cho thấy bạn cần tạo cho mình v  ngoài đáng tin cậy trong buổi phỏng vấn và hãy suy 

nghĩ trước cách cư x  c a bạn nếu muốn người khác coi trọng bạn. 

  chi n thu t đ n giản đ  t o th m l i th  

                    

Hãy đ ng lên để đưa ra quyết đ nh khi tiến hành tất cả các cuộc họp trong thời gian ng n. 

Những cuộc nghiên c u cho thấy, các cuộc tr  chuyện khi đ ng ng n hơn rất nhi u so với các cuộc 

tr  chuyện khi ng i và một người đ ng khi đi u khiển cuộc họp được cho là có đ a v  cao hơn những 

người ng i.   ng dậy bất c  l c nào có người bước vào ph ng làm việc c a bạn c ng là một phương 
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án tuyệt vời để tiết kiệm thời gian, vì vậy đ ng để ghế ng i cho khách ở khu vực làm việc c a riêng 

bạn nh .  a quyết đ nh khi đ ng thường nhanh chóng đi th ng vào vấn đ  và hạn chế trường hợp 

người khác lãnh ph  thời gian c a bạn b ng các câu hỏi huyên thuyên mang t nh xã giao như   Gia 

đình anh khỏe không?” 

                                        

Như đã thảo luận, các cuộc nghiên c u cho thấy khi lưng c a ch ng ta hướng v  ph a không 

gian mở thì ch ng ta trở nên c ng th ng, huyết áp t ng, tim đập nhanh hơn, cường độ c a sóng não 

t ng lên và ch ng ta thở gấp hơn vì cơ thể phải c ng ra để s n sàng cho một cuộc tấn công t  ph a 

sau.  ây là một v  tr  tuyệt vời để s p xếp cho đối th  c a bạn ng i. 

                                  

Người nào hay ch m các ngón tay sát nhau và để bàn tay ph a dưới c m khi nói chuyện 

thường khiến người nghe ch  ý nhi u nhất. Ngược lại, người x e ngón tay ra ho c đ t bàn tay ph a 

trên c m b  coi là  t có quy n lực hơn. 

                          

 hi bạn ng i trên ghế, hãy giữ cho khu u tay hướng ra ho c tựa trên tay ghế. Những người 

ph c t ng, r t r  thường kh p khu u tay vào để tự vệ và họ b  cho là đang sợ hãi. 

                             

 ột cuộc nghiên c u tại trường  ại học Cali ornia cho thấy những t  giàu s c thuyết ph c 

nhất trong v n nói là các t :                                                                   

             e                                          . Hãy tập s  d ng những t  này  Những kết 

quả mới thu nhận được qua việc s  d ng những t  này s  gi p bạn có được nhi u tình yêu hơn, s c 

khỏe tốt hơn và tiết kiệm ti n bạc.  à những t  này lại rất an toàn và d  s  d ng [                 

                                ]. 

                       

C p h  sơ mỏng có khóa số thường được những nhân vật quan trọng mang bên mình ch ng tỏ 

họ ch  quan tâm đến các chi tiết cốt yếu. Những người mang c p h  sơ to, c ng k nh là người hay 

ôm việc và b  cho là có đầu óc tổ ch c k m, khó đảm bảo hoàn thành công việc đ ng hạn. 

                                       

Phân t ch những cuộc đối đầu được ghi hình, ch ng hạn như giữa các tổ ch c công đoàn và 

ban lãnh đạo công ty cho thấy, t  lệ đạt được thỏa thuận cao hơn khi người ta không cài n t áo 

khoác. Ngược lại, những người thường cài n t áo v t, khoanh tay trước ngực hay có thái độ tiêu cực. 

Nếu ai đó đột nhiên cởi n t áo v t c a họ trong cuộc họp thì bạn có thể tin r ng họ đang trở nên cởi 

mở. 
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 óm tắt 

 rước khi bạn tham dự một buổi phỏng vấn hay cuộc họp quan trọng, hãy ng i yên l ng trong 

5 ph t, tưởng tượng bạn đang làm những việc trên và làm rất tốt. Khi đầu óc bạn hình dung ra các 

việc đó một cách r  ràng thì bạn s  có thể thực hiện ch ng và những người khác c ng s  phản  ng 

theo như vậy. 

Những thủ thu t t o  uyền lực t i c   uan 

Bạn đã bao giờ đến dự phỏng vấn xin việc và cảm thấy b  áp đảo ho c bất lực khi ng i vào 

ghế dành cho khách mời chưa?   v  tr  nào người phỏng vấn có v  to lớn và nổi trội hơn, c n bạn 

cảm thấy mình nhỏ b  và k m cỏi?  ất có thể người phỏng vấn đã khôn kh o s p xếp đ  đạc trong 

v n ph ng để nâng cao đ a v  và quy n lực c a họ, đ ng thời hạ thấp đ a v  và quy n lực c a bạn. 

 ột số chiến thuật d ng ghế và bố tr  ch  ng i có thể làm được đi u này. 

Có ba yếu tố gi p nâng cao đ a v  và quy n lực được cảm nhận khi d ng ghế  k ch c  c a ghế 

và vật trang tr  trên nó, độ cao c a ghế so với sàn và v  tr  c a ghế so với người kia. 

 .   ch c  của gh  và các v t trang tr  gh  

Chi u cao c a lưng ghế có tác d ng nâng cao ho c hạ thấp đ a v  c a một người nào đó.  ưng 

ghế càng cao thì người ng i được cảm nhận là có càng nhi u quy n lực và đ a v .  ưng ngai vàng 

c a Nhà Vua, Nữ hoàng,   c Giáo Hoàng hay lưng ghế c a những người có đ a v  có thể cao t  

2,5m trở lên cho thấy đ a v  c a họ so với người khác. Giám đốc đi u hành thường ng i ghế b ng da 

có lưng tựa cao, c n ghế c a khách có lưng tựa thấp. Nữ hoàng ho c   c Giáo hoàng có quy n lực 

đến đâu nếu họ luôn ng i ở ghế đ u nhỏ, loại d ng khi đánh đàn piano? 

Ghế xoay có nhi u quy n lực và đ a v  hơn ghế cố đ nh. Nó cho ph p người s  d ng có thể tự 

do di chuyển khi họ b  c ng th ng. Ghế cố đ nh khó di chuyển ho c không di chuyển được nên người 

ng i phải s  d ng các điệu bộ tiết lộ thái độ và cảm x c c a họ. Ghế có tay v n, ghế có lưng ngả ra 

sau và ghế có bánh xe làm t ng thêm quy n lực cho người ng i. 

 . Chiều cao của gh  

Chương 16 có nói đến việc s  d ng chi u cao để làm gia t ng quy n lực.  uy nhiên cần lưu ý 

là đ a v  c a bạn c ng có thể được nâng lên nếu ghế c a bạn được ch nh cao hơn ghế c a người khác. 

 ột số v  giám đốc quảng cáo nổi tiếng với việc ng i trên những chiếc ghế có lưng tựa được đi u 

ch nh chi u cao tối đa trong khi khách ng i đối diện, ở v  tr  ph ng th , trên ghế so a ho c ghế thấp 

đến n i tầm m t c a họ ngang với m t bàn c a v  giám đốc. 

 .  ị tr  của gh  

Như đã đ  cập ở chương nói v  việc bố tr  ch  ng i, phần lớn quy n lực c a ch  s  tác động 

lên khách khi ghế c a họ đ t đối diện, ở v  tr  cạnh tranh.  h  thuật thường g p là đ t ghế c a khách 
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vào trong khu vực xã giao ho c công cộng, cách bàn làm việc c a giám đốc càng xa càng tốt.  i u 

này càng làm giảm đ a v  c a khách nhi u hơn. 

Cách đ  chuy n đ i l nh th  tr n bàn 

 hi hai người ng i đối diện nhau qua một cái bàn, vô tình họ chia cái bàn thành hai lãnh thổ 

b ng nhau.   i bên xác đ nh n a cái bàn là lãnh thổ riêng c a mình và không cho người kia xâm 

phạm lãnh thổ đó. 

 

G  y       ặ                . 

 uy nhiên có những trường hợp bạn thấy khó mà ng i được vào v  tr  góc để trình bày vấn đ . 

Giả s  bạn có một tập h  sơ, cuốn sách, bảng báo giá ho c hàng m u cần giới thiệu với người khác. 

  c này, người đó đang ng i ở bàn hình chữ nhật và bạn ng i giới thiệu ở v  tr  tốt nhất.  rước hết, 

hãy đ t món đ  đó lên bàn, người đó s  c i v  ph a trước nhìn nó và k o nó v  ph a mình, ho c s  

đ y trở lại lãnh thổ c a bạn. 

Nếu người đó ch  c i v  ph a trước để nhìn mà không cầm nó lên thì bạn buộc phải trình bày 

ngay tại ch  bởi vì anh ta không muốn bạn ng i c ng bên với anh ta.  rong trường hợp này, hãy 

xoay người 45 độ để trình bày vấn đ  c a bạn.  uy nhiên, nếu anh ta cầm món đ  v  ph a mình thì 

bạn có cơ hội xin ph p bước vào lãnh thổ c a anh ta và ng i ở v  tr  góc ho c v  tr  hợp tác. 

 

N   i này c m t  gi y v  lãnh th  c a mình ng  ý ch p thu n 

 

Nh      c sự ch p thu n, b      c vào không gian c       i kia. 
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 uy nhiên, trường hợp anh ta đ y nó trở lại ph a bạn thì bạn hãy ng i yên tại ch .   ng bao 

giờ xâm phạm lãnh thổ c a người kia tr  phi người đó yêu cầu ho c có biểu hiện cho thấy bạn được 

ph p làm như thế, nếu không bạn s  đưa họ vào thế việt v . 

Hư ng c  th  khi ng i 

Hãy xem tình huống sau đây  bạn là cấp trên và chu n b  góp ý với một nhân viên cấp dưới 

làm việc không hiệu quả. Bạn thấy mình cần s  d ng những câu hỏi th ng và đ i hỏi câu trả lời 

th ng th n nhưng đi u này có thể tạo áp lực cho cấp dưới.  ôi khi bạn c ng cần thể hiện sự cảm 

thông hay tán thành với suy nghĩ và hành động c a họ. 

Bỏ qua các k  thuật phỏng vấn và đ t câu hỏi cho những trường hợp này, hãy xem x t các 

điểm sau đây   1 buổi góp ý đó s  di n ra trong v n ph ng c a bạn   2  nhân viên cấp dưới s  ng i ở 

ghế có chân cố đ nh nhưng không có tay v n, buộc anh ta phải s  d ng các tư thế và điệu bộ c a cơ 

thể, ch ng s  gi p bạn hiểu được thái độ c a anh ta   3  bạn s  ng i trên ghế xoay có tay v n để 

không phải thể hiện một số điệu bộ c a mình và d  dàng di chuyển qua lại. 

Bạn có thể s  d ng 3 v  tr  góc ch  yếu. Giống như v  tr  đ ng hình tam giác, việc ng i ở góc 

45 độ tạo không kh  thân mật, thoải mái trong cuộc g p g  và là v  tr  mở đầu th ch hợp cho buổi góp 

ý với nhân viên. 

 

S  d ng vị         45    khi bắ    u bu i góp ý v i nhân viên làm cho tình 

hình b    ă   thẳng. 

   v  tr  này, bạn có thể ngầm biểu lộ thái độ đ ng tình với nhân viên cấp dưới b ng cách b t 

chước động tác và điệu bộ c a họ.  i u này c ng giống như trường hợp tư thế mở l c đ ng, cơ thể 

hướng v  một điểm th  ba và tạo thành hình tam giác biểu th  sự đ ng tình. 

 ương tự, khi bạn quay ghế chĩa cơ thể th ng vào người nào, đi u đó ng  ý r ng bạn muốn có 

được câu trả lời th ng th n cho những câu hỏi trực tiếp c a bạn. 

 

  ĩ    ẳ        ể         i khác làm cho tình hình tr  nên nghiêm tr ng. 
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C n khi hướng cơ thể cách người kia một góc 45 độ, cuộc phỏng vấn s  không c n áp lực. 

 ây là v  tr  tuyệt vời để đ t những câu hỏi tế nh , khuyến kh ch người kia trả lời câu hỏi c a bạn cởi 

mở hơn mà không làm họ cảm thấy c ng th ng. 

 

Vị trí góc quay sang phả  45   . 

Cách bố tr  l i v n  h ng 

 ọc đến phần này c a cuốn sách, có l  bạn đã n m được cách bố tr  v n ph ng khi muốn tạo 

ảnh hưởng quy n lực, giảnh quy n kiểm soát ho c để tạo sự thoải mái và thân thiện. Sau đây là một 

v  d  minh họa cho thấy cách bố tr  lại v n ph ng c a một người nào đó có thể gi p giải quyết một 

số vấn đ  v  quan hệ giữa giám đốc và nhân viên. 

 ohn làm việc cho một công ty tài ch nh lớn. Anh ta được bổ nhiệm vào v  tr  giám đốc và 

được cấp một v n ph ng.  au vài tháng nhậm ch c,  ohn nhận thấy các nhân viên khác không giao 

thiệp với mình.  ối quan hệ giữa anh ta và họ thường c ng th ng, đ c biệt khi họ ở trong v n ph ng 

c a anh ta.  ohn khó b t họ làm theo ch  d n c a mình, thậm ch , anh c n nghe họ nói xấu sau lưng. 

 uan sát tình trạng khó x  c a  ohn, ch ng tôi thấy khi các nhân viên ở trong v n ph ng c a anh ta 

thì việc giao tiếp s  trở nên tệ hại nhất. 

Vì m c đ ch c a bài tập này, ch ng ta s  bỏ qua k  n ng quản lý c a  ohn mà ch  tập trung 

vào các kh a cạnh phi ngôn t  c a vấn đ .  au đây là phần tóm t t những ghi nhận c a ch ng tôi v  

cách bố tr  v n ph ng c a  ohn: 

1. Ghế c a khách b  đ t ở v  tr  cạnh tranh so với  ohn. 

2. Các b c tường trong v n ph ng là những tấm th p kiên cố, ngoại tr  c a sổ hướng ra ngoài 

và một b c vách ng n b ng k nh trong suốt.  ohn có thể quan sát toàn cảnh v n ph ng t  tấm k nh 

này và những nhân viên c n lại c ng nhìn thấy anh ta t  đây. Việc nhân viên có thể nhìn thấy  ohn 

làm giảm đ a v  c a anh ta và làm t ng quy n lực cho bất k  nhân viên cấp dưới nào đang ng i ở ghế 

khách, bởi vì những nhân viên c n lại ng i ngay sau ghế c a khách và ở vào v  tr  có đ a v  k m hơn. 

3. Bàn làm việc c a  ohn có phần trước ch c ch n, che k n phần dưới cơ thể c a anh ta khiến 

nhân viên không quan sát được các điệu bộ bên dưới để đánh giá thái độ c a  ohn. 

4. Ghế c a khách được đ t ở v  tr  xoay lưng ra c a. 

5.  ohn thường ng i ở tư thế hình cái ná, chân gác lên tay ghế ho c thực hiện cả hai điệu bộ 

trên khi có m t nhân viên cấp dưới trong v n ph ng. 
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6.  ohn ng i trên ghế xoay có lưng tựa cao và có tay v n. Ghế c a khách có lưng tựa thấp, 

chân ghế cố đ nh và không có tay v n. 

 

             ă                        . 

C n c  theo quan điểm bố tr  v n ph ng mang t nh thân thiện thì v n ph ng c a  ohn là vả 

một r ng tai họa  Nó không có v  gì là thân thiện đối với bất c  ai gh  vào cả. Cách bố tr  lại sau đây 

đã kh c ph c được đi u này: 

1.   t bàn làm việc c a  ohn ngay sau tấm vách ng n b ng k nh để v n ph ng trông có v  

rộng ra và cho ph p khách vào ph ng nhìn thấy anh ta.  heo cách bài tr  này, cách v  khách bước vào 

s  g p ch nh  ohn ch  không phải bàn làm việc c a anh ta. 

2. Ghế c a khách –  V  tr  ng i d  b  tổn thương được đ t ở góc gi p việc giao tiếp trở nên 

cởi mở hơn. Ngoài ra, góc ng i này phần nào đóng vai tr  là lá ch n, che chở cho những nhân viên 

cảm thấy bất an. 

3.  ấm vách b ng k nh được ph  một lớp hóa chất, cho ph p  ohn quan sát bên ngoài nhưng 

người khác lại không nhìn thấy bên trong.  i u này làm t ng đ a v  c a anh ta và tạo không kh  riêng 

tư hơn bên trong v n ph ng. 

 

Cách b  trí t    ă        



 262 

4.  ột cái bàn tr n thấp và ba cái ghế xoay giống nhau được đ t ở cuối ph ng và tạo không 

kh  thân mật cho những cuộc g p g . 

5.   cách bố tr  ban đầu, phần không gian trên m t bàn làm việc c a  ohn chia n a cho khách 

nhưng cách bố tr  mới đã trả lại toàn bộ m t bàn cho  ohn. 

6.  ohn tập ng i ở những tư thế mở, kh o l o d ng điệu bộ ch p tay hình tháp chuông và cố ý 

để lộ l ng bàn tay khi nói chuyện với người khác. 

 ết quả ra sao?  uan hệ giám đốc-nhân viên đã cải thiện đáng kể.  ột số nhân viên b t đầu 

thấy  ohn  d  gần”  và cảm thấy thoải mái hơn khi làm việc với anh ta. 

 ất cả những việc cần làm là để nâng cao đ a v , làm t ng quy n lực và s c ảnh hưởng đối với 

người khác là hãy để ý một ch t đến ngôn ngữ phi lời nói trong v n ph ng ho c ở nhà bạn.  iếc thay, 

đa số v n ph ng c a các nhà quản lý đ u được bố tr  như v n ph ng ban đầu c a  ohn, bởi ch ng đ u 

do các kiến tr c sư ch  không phải những người hiểu r  mối quan hệ tương tác giữa con người thiết 

kế. Người ta  t khi x t đến các dấu hiệu phi ngôn ngữ mang t nh tiêu cực mà những người khác cảm 

nhận. 

Hãy nghiên c u cách bố tr  nơi làm việc c a bạn và s  d ng các thông tin ở trên để tạo ra 

những thay đổi t ch cực cần thiết. 

 óm tắt 

 i u đ c biệt ở các tr  chơi quy n lực và th  thuật tạo quy n lực trong v n ph ng là bạn có 

thể đoán trước hiệu quả và thậm ch  có thể tạo sự s p đ t. Adam không h  biết r ng, ở các n n v n 

hóa phương  ây, đàn ông m c comple màu socola khiến cho ph  nữ mất h ng th , c n ch m râu dê 

có thể là mốt nhưng theo ti m th c, nó làm cho những người lớn tuổi hơn thấy tởm lợm vì nó làm 

liên tưởng tới qu   atan, r i chiếc khuyên tai, c p h  sơ nh t quá đầy  Ch  những người không am 

hiểu ngôn ngữ cơ thể mới mang các th  này vào buổi phỏng vấn. 
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CHƯƠNG  9 

  NG H       C  NH NG G      H     ẬN 

 

Nhìn thoáng qua hình v  trên, bạn s  thấy một con voi, ch  khi nào quan sát k , bạn mới thấy 

mọi th  không như v  ngoài c a nó.  hi mọi người nhìn vào người khác, họ s  thấy người đó nhưng 

đa số họ lại bỏ l  những manh mối mà khi được ch  ra mới v  l  là ch ng rất r  ràng. Ngôn ngữ cơ 

thể c ng vậy . Giao tiếp b ng ngôn ngữ cơ thể tuy đã t n tại hơn một triệu n m nay những ch  mới 

được nghiên c u một cách có khoa học đến một m c độ nhất đ nh t  cuối thế k  20. Cuối c ng, ngôn 

ngữ cơ thể đã được  khám phá” và hiện trở thành một phần c a n n giáo d c ch nh quy và các 

chương trình đào tạo kinh doanh ở kh p mọi nơi. 

Chương cuối này bàn v  những tình huống xã giao và kinh doanh, đ ng thời gi p bạn kiểm 

tra xem bạn có thể hiểu được các dấu hiệu cơ thể đến m c nào.  uy nhiên, trước khi đọc phần đáp 

án, hãy quan sát t ng hình v  để xem bạn có thể nhìn thấy bao nhiêu dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể mà 

bạn đã được đọc.   nh một điểm cho m i dấu hiệu quan trọng bạn phát hiện ra và bạn s  nhận được 

một bảng đánh giá chung ở sau c ng. Bạn s  rất ngạc nhiên khi thấy  khả n ng nhận biết” c a mình 

đã được cải thiện đáng kể đến thế nào. Hãy nhớ là ở đây, tuy ch ng ta phân t ch những điệu bộ tĩnh 

nhưng trong thực tế, ch ng cần phải được hiểu theo c m, theo ngữ cảnh và x t đến các khác biệt v  

v n hóa. 

  n có th  đ c đư c các  n   tốt như th  nào? 

                                                  ? 

       : 

 ây là một v  d  điển hình v  c m điệu bộ mở.   ng bàn tay để lộ hoàn 

toàn biểu hiện tư thế ph c t ng, các ngón tay x e ra để nhấn mạnh điệu bộ và báo 

hiệu không gây hấn.  oàn bộ cơ thể mở rộng cho thấy không giấu giếm th  gì. 

Người đàn ông này có thái độ cởi mở, không đe dọa. 

                          ? 

       : 

 ây là c m điệu bộ giả dối điển hình.  hi người này d i m t, anh ta nhìn lảng 
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sang ch  khác, cả hai bên lông mày đ u nhướn lên đến m c         .  ư thế ngoảnh đầu đi và hơi 

c i xuống cho thấy thái độ tiêu cực. Anh ta c ng có n  cười giả tạo với môi m m ch t. 

                          ? 

       : 

  đây có thể thấy r  các điệu bộ không h a hợp. Người đàn ông giả vờ m m 

cười một cách tự tin khi đi ngang qua ph ng, nhưng một tay anh ta lại đ t ngang người 

để ch nh lại đ ng h  đ ng thời tạo ra một phần rào cản b ng cánh tay. N  cười c a 

anh ta thể hiện r  sự sợ hãi trên khuôn m t.  i u này cho thấy anh ta đang cảm thấy 

không tự tin ho c bất an trong hoàn cảnh c a mình. 

                          ? 

       : 

Người ph  nữ này bất đ ng ý kiến với người mà cô ta đang diện kiến. Cô ta 

không quay đầu hay quay người v  ph a người kia mà ch  liếc ngang nhìn người đó, đầu 

hơi c i xuống  không tán thành , lông mày hơi nh u lại  giận dữ , khoanh hai tay  ph ng 

th   c n khóe miệng thì nhệch xuống. 

                          ? 

       : 

 ấu hiệu hiển hiện ở đây là thái độ thống tr , tr ch thượng và 

quy n v  lãnh thổ.  iệu bộ hình cái ná cho thấy thái độ tr ch thượng  cái 

gì c ng biết”, c n điệu bộ chân gác lên bàn là cách xác lập lãnh thổ.  ể 

làm nổi bật cái tôi c a mình, anh ta ng i trên ghế xoay, có tay ghế và các 

ph  kiện khác biểu th  đ a v  cao. Ngoài ra, anh ta c ng đang ng i ở v  

tr  ph ng th  cạnh tranh. 

                          ? 

       : 

  a tr  đ ng chống nạnh để làm cho nó có v  lớn hơn và đe dọa hơn. C m hất 

v  ph a trước cho thấy sự thách th c, miệng mở rộng để lộ hàm r ng hệt như các động 

vật v n làm trước l c tấn công. 

                          ? 

       : 

C m điệu bộ này có thể được tóm gọn trong 1 t   tiêu cực. Bìa kẹp h  sơ được 

s  d ng làm rào cản, tay khoanh lại và chân b t ch o vì lo sợ ho c ph ng th .  o 

khoác cài n t, c p k nh mát che giấu các dấu hiệu c a m t l n con ngươi. Vì người ta 
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hình thành 90  ý kiến v  người khác trong 4 ph t đầu nên người đàn ông này hoàn toàn không tạo 

được ấn tượng ban đầu với người khác. 

                          ? 

       : 

Cả hai người đàn ông đ u s  d ng các điệu bộ gây hấn và s n sàng. 

Người đàn ông bên trái d ng điệu bộ tay chống hông, c n người đàn ông bên 

phải d ng điệu bộ thọc ngón cái vào th t lưng. Người đàn ông bên trái  t hung 

h ng hơn vì anh ta ngả người ra sau và hơi hướng cơ thể ra xa người đàn ông 

bên phải.  rong khi đó, người đàn ông bên phải lại thực hiện tư thế đe dọa b ng cách hướng cơ thể 

vào người đàn ông bên trái và đ ng th ng người. N t m t c a anh ta c ng nhất quán với các điệu bộ 

cơ thể c a anh ta, c n miệng c a anh ta thì nhệch xuống. 

                           ? 

       : 

Người đàn ông bên trái ng i giạng chân trên ghế nh m kiểm 

soát cuộc thảo luận ho c chi phối người đàn ông bên phải. Anh ta 

c ng hướng th ng cơ thể vào người đàn ông bên phải. Các ngón tay 

c a anh ta đan lại, bàn chân móc vào nhau đ t dưới gầm ghế, cho 

thấy thái độ chán nản. Có thể anh ta thấy khó làm cho mọi người 

hiểu quan điểm c a mình. C n người đàn ông ở giữa cảm thấy mình hơn h n hai người kia bởi anh ta 

đang d ng điệu bộ hình cái ná. Ngoài ra, anh ta c n ng i ở tư thế b t chân chữ ng  ch ng tỏ anh ta 

có thể cạnh tranh ho c tranh cãi.  hêm vào đó, anh ta ng i trên ghế xoay, có tay v n, ngả ra sau biểu 

th  đ a v  cao.  rong khi đó, người đàn ông bên phải ng i ở v  thế biểu th  đ a v  thấp  chân ghế cố 

đ nh và không có ph  kiện. Anh ta c n khoanh tay và b t ch o chân thật ch t  ph ng th  , đầu c i 

xuống  đối đầu , cơ thể hướng ra  thờ ơ , cho biết anh ta không th ch những gì anh ta nghe thấy. 

                            ? 

       : 

Người ph  nữ phô bày các điệu bộ tán t nh điển hình. Cô ta đưa 

một bàn chân lên ph a trước, bàn chân hướng v  người đàn ông ph a xa 

bên trái  quan tâm , kết hợp với điệu bộ tay chống hông và ngón cái 

thọc vào th t lưng  quyết đoán, s n sàng , cổ tay trái ng a lên  gợi 

cảm). Cô ta c n nhả khói thuốc hướng lên  tự tin, lạc quan  và liếc sang 

người đàn ông ph a xa bên trái.  ể đáp lại, anh này s a lại cà vạt  chải 

chuốt  và chĩa một bàn chân v  ph a cô ta.  ầu anh ta ngước lên  quan tâm . V  ph a người đàn ông 

ở giữa, r  ràng anh ta không có cảm tình với người đàn ông kia vì cơ thể anh ta hướng ra xa và liếc 
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ngang người đó một cách h n học. Anh ta giấu l ng bàn tay đi và nhả khói thuốc hướng xuống  tiêu 

cực . Ngoài ra, anh ta c n dựa vào tường  gây hấn v  lãnh thổ). 

                            ? 

       : 

Người đàn ông bên trái s  d ng các điệu bộ tr ch 

thượng và có thái độ ngạo mạn đối với người đối diện. Anh ta 

nh m m t để khỏi nhìn thấy người đàn ông kia, đầu hơi ng a 

ra sau có ý  xem thường”. Có thể thấy r  sự ph ng th  bởi đầu 

gói c a anh ta kh p ch t lại với nhau và anh ta đang cầm ly rượu b ng cả hai tay để hình thành rào 

cản. Người đàn ông ở giữa đã b  hai người đàn ông kia gạt ra khỏi cuộc tr  chuyện, không tạo thành 

hình tam giác với anh ta.  uy nhiên, anh này tỏ v  lãnh đạm thể hiện trong điệu bộ ngón cái thọc vào 

t i áo ghi-lê  tr ch thượng , ngả người ra sau ghế và d ng điệu bộ để lộ chạc chân  t nh cách hung 

h ng . Người đàn ông bên phải đã nghe đ  và anh ta ng i ở tư thế xuất phát  chu n b  rời ph ng , 

hướng bàn chân và cơ thể v  ph a lối ra gần nhất.  ông mày và khóe miệng nhệch xuống, đầu hơi 

c i, tỏ ý không tán thành. 

                            ? 

       : 

Người đàn ông bên trái và người đàn ông bên phải đang ở tư 

thế cơ thể kh p k n. C n người đàn ông ở giữa biểu lộ thái độ tr ch 

thượng và m a mai. Anh ta d ng điệu bộ n m lấy ve áo với ngón tay 

cái tay phải chĩa lên  tr ch thượng  và chĩa ngón cái v  ph a người đàn 

ông đ ng bên trái mình  nhạo báng . Người đàn ông bên phải đáp lại 

theo kiểu ph ng th  b ng điệu bộ b t ch o chân và tỏ ý gây hấn b ng 

điệu bộ bàn tay n m lấy cánh tay  ki m chế  và liếc ngang. Người đàn ông bên trái thì không quan 

tâm đến thái độ c a người đàn ông ở giữa. Anh ta b t ch o chân (ph ng th  , tay đ t vào t i quần 

 không s n l ng tham gia  và nhìn xuống trong khi d ng điệu bộ  đau cổ”  chán ngấy đến tận cổ). 

                            ? 

       : 

Hình này thể hiện bầu không kh  c ng th ng bao tr m. Cả 3 

người đàn ông đ u ng i th t vào ghế để giữ khoảng cách tối đa với 

nhau. Người đàn ông bên phải có khả n ng đang gây r c rối do 

c m điệu bộ tiêu cực c a anh ta.  hi nói, anh ta d ng điệu bộ sờ 

m i  l a dối , tay phải ôm ngang người để tạo một phần rào ch n 

b ng cánh tay  ph ng th  . Việc anh ta thiếu quan tâm đến ý kiến c a hai người đàn ông kia được thể 
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hiện b ng điệu bộ gác chân lên ghế, để lộ chạc chân và cơ thể hướng ra xa hai người đó. Người đàn 

ông bên trái không tán thành với những gì người đàn ông bên phải nói và d ng điệu bộ vờ b  che m t 

 không tán thành , hai chân b t ch o  ph ng th   và hướng ra xa  không h ng th  . Người đàn ông ở 

giữa có v  muốn nói đi u gì đó nhưng giữ lại ý kiến c a mình.  i u này được anh ta thể hiện qua 

điệu bộ tự k m chế là n m lấy tay ghế và qu p m t cá chân. Anh ta c ng ng  ý thách th c người đàn 

ông bên phải b ng cách hướng cơ thể v  ph a người đó. 

                           ? 

       : 

 rong hình này, người đàn ông bên trái và người ph  nữ đã 

b t chước các điệu bộ c a nhau tạo thành  những cái giá ch n sách” 

trên ghế trường k . Hai người này rất có cảm tình với nhau và đ t 

tay sao cho họ có thể để lộ cổ tay và b t ch o chân hướng v  ph a 

nhau. Người đàn ông ở giữa cười m m ch t môi, cố ra v  quan tâm đến những gì người đàn ông kia 

nói nhưng đi u này không h a hợp với các biểu hiện trên khuôn m t và các điệu bộ cơ thể khác c a 

anh ta.  ầu anh ta c i xuống  không tán thành , khóe miệng là lông mày m o xệch xuống  t c giận  

và anh ta liếc ngang người đàn ông kia. Ngoài ra, anh ta c n khoanh tay và b t ch o chân thật ch t 

 ph ng th  .  ất cả các điệu bộ cho thấy anh ta có thái độ rất tiêu cực. 

                            ? 

       : 

Người đàn ông bên trái d ng c m điệu bộ thể hiện sự cởi 

mở và trung thực  l ng bàn tay để lộ, bàn chân đưa lên ph a trước, 

đầu ngước lên, áo khoác không cài n t, tay chân mở ra, c i người 

v  ph a trước và m m cười.  uy nhiên, không may cho anh ta vì 

không ai hiểu chuyện c a anh ta cả. Người ph  nữ ng i th t vào ghế, b t ch o chân hướng ra ngoài 

 ph ng th  . Cô ta khoanh 1 tay lại tạo thành một phần rào cản  ph ng th  , n m bàn tay thật ch t 

 c ng th ng , đầu c i xuống, d ng điệu bộ đánh giá ch  tr ch  bàn tay tựa vào m t . Người đàn ông ở 

giữa d ng điệu bộ ch p tay hình tháp chuông đưa lên cao, cho biết anh ta cảm thấy tự tin ho c tự 

mãn, đ ng thời ng i ở tư thế b t chân chữ ng , cho thấy anh ta có thái độ cạnh tranh ho c tranh cãi. 

Nói chung, anh này có thái độ tiêu cực vì anh ta ng i l i ra sau, đầu c i xuống. 

                             ? 

Ba hình sau đây minh họa các c m điệu bộ ph ng th , gây hấn và tán t nh điển hình. 

       : 
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 ắ                  y   

 

 rong hình trên, cả ba người đ u khoanh tay, hai người trong số họ 

b t ch o chân  ph ng th   và cả ba đ u hướng cơ thể ra xa nhau.  ất cả cho 

thấy có thể họ ch  mới g p nhau lần đầu. Người đàn ông bên phải có v  th ch 

người ph  nữ vì chân phải c a anh ta dang ra, chĩa v  ph a cô gái và liếc ngang nhìn cô ta, kết hợp 

với điệu bộ lông mày nhướn lên  quan tâm  và m m cười. N a cơ thể c a anh ta hướng v  ph a cô ta. 

  thời điểm này, cô ta chưa nghiêng v  ph a ai. 

                              ? 

       : 

 

15 phút sau 

  c này, người ph  nữ không b t ch o chân nữa và đang đ ng ở tư thế nghiêm, trong khi đó 

người đàn ông bên trái c ng thôi b t ch o chân mà chĩa một bàn chân và hướng người v  ph a cô gái 

 quan tâm . Anh ta d ng điệu bộ ngón cái thọc vào th t lưng, ho c để cố ý tỏ thái độ cạnh tranh với 

người đàn ông kia, trong trường hợp này là thái độ gây hấn, ho c để nh m đến người ph  nữ, biến nó 

thành điệu bộ gợi tình. Anh ta c ng đ ng th ng người lên để làm  cho mình trông to lớn hơn. Người 

đàn ông bên phải có v  b  người đàn ông kia đe dọa, l c này anh ta đang đ ng th ng lên, khoanh tay 

và liếc nhìn người đàn ông kia, lông mày k o xệch xuống  không tán thành  và không m m cười nữa. 

                             ? 

       : 

 

15 phút sau 
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 hái độ và cảm x c c a những người này giờ đây được thể hiện r  qua ngôn ngữ cơ thể c a 

họ. Người đàn ông bên trái v n giữ tư thế ngón cái thọc vào th t lưng, bàn chân đưa v  ph a trước, 

xoay người, xoay người v  ph a ph  nữ nhi u hơn, hoàn toàn biểu lộ sự ve vãn. Ngón cái c a anh ta 

n m lấy th t lưng ch t hơn để nhấn mạnh điệu bộ và anh ta đang đ ng th ng lên. Người ph  nữ c ng 

thực hiện những điệu bộ đáp lại, đi u này cho thấy cô ta có ch  ý tới anh ta. Cô ta không khoanh tay 

nữa, xoay người và hướng một bàn chân v  ph a anh ta. Các điệu bộ ve vãn c a cô bao g m vuốt tóc, 

để lộ cổ tay, đưa ngực v  ph a trước để lộ khe ngực, n t m t hân hoan và nhả khói thuốc hướng lên 

 tự tin . Người đàn ông bên phải không vui vì b  gạt ra ngoài. Anh ta d ng điệu bộ tay chống hông 

 s n sàng gây hấn  và đ ng lên để lộ chạc chân để tỏ ý không hài l ng. 

 óm lại, người đàn ông bên trái đã giành được sự ch  ý c a người ph  nữ và người đàn ông 

c n lại nên đi dạo trên dãy Himalaya đi là v a! 

  n đ t bao nhi u đi m? 

    –          

Bạn có trực giác tuyệt vời đấy Batman ạ  Bạn là người giao tiếp cực k  khôn kh o. Bạn gần 

như luôn nhạy cảm với cảm x c c a người khác. Bạn x ng đáng đ ng đầu! 

    –          

Bạn rất giỏi giao thiệp và thường  cảm nhận” được những gì s p di n ra. Nếu kiên trì luyện 

tập, bạn có thể trở thành người giao tiếp hạng nhất. 

   –          

 ôi khi bạn bất chợt hiểu được cảm giác c a mọi người đối với các sự việc ho c với nhau, 

nhưng có những l c phải vài ngày sau bạn mới hiểu được. Bạn cần kiên trì luyện tập ngôn ngữ cơ 

thể. 

             

Bạn đã đọc cuốn sách này mà không đạt 70 sao? Ch ng tôi khuyên bạn nên tìm công việc 

trong lĩnh vực tin học, kế toán ho c nhân viên tiếp tân trong ngành y, những công việc không yêu cầu 

k  n ng giao tiếp đi thì hơn. Hãy đọc lại t  đầu cuốn sách này.  rong khi đọc, đ ng rời khỏi nhà 

ho c thậm ch  đ ng trả lời điện thoại. 

 óm tắt 

Nghiên c u cho thấy một cách thuyết ph c là nếu bạn thay đổi ngôn ngữ cơ thể c a mình thì 

bạn c ng có thể làm thay đổi nhi u đi u trong cuộc sống c a bạn. Bạn có thể thay đổi tâm trạng 

trước khi đi ra ngoài, cảm thấy tự tin hơn trong công việc, trở nên vui v  hơn và có khả n ng thuyết 

ph c hơn.  hi bạn thay đổi ngôn ngữ cơ thể c a mình, bạn s  giao thiệp khác đi với mọi người xung 

quanh và ngược lại, họ c ng s  đáp lại bạn khác đi. 
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 hi bạn mới b t đầu t ng vốn hiểu biết c a mình v  ngôn ngữ cơ thể, có thể bạn s  thấy g  bó 

và bối rối. Bạn s  nhận th c được gần như t ng biểu hiện c a mình, s  ngạc nhiên vì lượng điệu bộ 

bạn thực hiện và số lần bạn loay hoay làm việc này việc khác. Bạn s  cảm thấy như thể mọi người 

xung quanh bạn c ng nhìn thấy tất cả. Hãy nhớ r ng đa số mọi người hoàn toàn không nhận th c 

được điệu bộ cơ thể họ và họ mải cố g ng tạo ấn tượng với bạn đến độ họ không nhận th c được 

những việc bạn đang làm  Nếu t  trước đến nay, bạn c  thọc tay vào t i quần ho c n m tay lại và 

quay m t đi thì việc cố ý x e l ng bàn tay và duy trì việc tiếp x c b ng m t thật lâu thoạt đầu có v  

ngượng ngập. 

Có thể bạn th c m c    àm thế nào tôi có thể quan sát được ngôn ngữ cơ thể c a ai đó trong 

khi đang nghĩ đến ngôn ngữ cơ thể c a ch nh mình và ch  tâm vào những đi u đã bàn?” Hãy nhớ 

r ng bộ não c a bạn được lập trình để nhận biết nhi u dấu hiệu ngôn ngữ cơ thể, vì vậy những đi u 

bạn phải làm là học cách hiểu các dấu hiệu và thông điệp một cách có ý th c. Việc này giống như lần 

đầu tiên đi xe đạp – l c đầu có v  hơi sợ hãi, th nh thoảng bạn b  ngã nhào nhưng không lâu sau bạn 

s  đi thành thạo. 

Có thể, một số người cảm thấy việc học các k  n ng ngôn ngữ cơ thể ch  mang t nh th  thuật 

ho c giả tạo, nhưng hiểu được ngôn ngữ cơ thể c ng như s  d ng ngôn ngữ cơ thể thuần th c tương 

tự với việc m c vài kiểu trang ph c nào đó, s  d ng ngôn ngữ nào đó ho c kể chuyện theo một cách 

nào đó sao cho lôi cuốn nhất.  i u khác ở đây là việc s  d ng ngôn ngữ cơ thể không xảy ra một 

cách vô th c và nó s  gi p bạn tạo được ấn tượng tốt đối với người khác. Nếu bạn là đàn ông, hãy 

nhớ r ng ph  nữ có khả n ng hiểu và giải mã được ngôn ngữ cơ thể c a bạn cho d  bạn nhận ra hay 

không, vì vậy, biết r  cách s  d ng ngôn ngữ cơ thể s  gi p cho bạn không ở vào thế bất lợi. Nếu 

không có ngôn ngữ cơ thể hiệu quả, bạn có thể giống như một bộ phim cao b i thập c m [     e    

We  e                                                                                – môi c  

động không khớp với lời thoại khiến người xem ho c l n lộn liên t c ho c chuyển kênh. 

 au c ng, đây là phần tóm t t các điểm then chốt để tạo ấn tượng t ch cực v  ngôn ngữ cơ thể 

đối với người khác. 

  b   uy t khi n ngôn ngữ c  th  hấ  d n 

Gư ng m t: Gương m t đầy s c sống và xem việc m m cười là một phần trong kho tàng 

ngôn ngữ hàng ngày c a bạn. Hãy nhớ để lộ r ng. 

           :  i n cảm nhưng đ ng lạm d ng.  h p các ngón tay lại khi bạn thực hiện điệu 

bộ, bàn tay đ t dưới c m và tránh khoanh tay ho c b t ch o chân. 

           :    d ng kiểu gật đầu một lần 3 cái khi nói chuyện và nghiêng đầu khi l ng 

nghe. Ng a c m lên. 
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                 : Giữ việc tiếp x c b ng m t đ  để mọi người cảm thấy thoải mái. Tr  phi 

việc nhìn vào m t người khác là không hợp v  v n hóa, c n lại thì nhìn vào m t người khác s  được 

tin cậy nhi u hơn là không nhìn. 

      : C i v  ph a trước khi l ng nghe, đ ng th ng khi nói. 

        :   ng ở khoảng cách sao cho bạn cảm thấy thoải mái. Nếu người kia l i lại thì 

đ ng bước tới nữa. 

         : B t chước ngôn ngữ cơ thể c a những người khác một cách tinh tế. 

 


