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اصول لباس پوشیدن در محیط ھای اداری و جلسات کاری؛
راھنمای جامع Power Dressing (نسخه مرجع ١۴٠۴)

مقدمه: لباس، بسته بندیِ برندِ شماست
در بازاریابی قانونی داریم به نام «اثر ھاله ای» (Halo Effect). این قانون می گوید: «اگر ظاھر کسی جذاب و حرفه ای
باشد، مغز ما ناخودآگاه فرض می کند که آن شخص باھوش، صادق و متخصص ھم ھست.» برعکس، اگر شما انیشتین
ھم باشید اما با پیراھن چروک و کفش خاکی وارد جلسه شوید، مغز مشتری در ٣ ثانیه اول برچسب می زند: «نامنظم

= غیرقابل اعتماد.»

لباس در بیزنس، وسیله ای برای گرم نگه داشتن بدن نیست؛ «ابزار جنگ روانی» است. شما با لباس تان، جایگاه،
قیمت و اقتدارتان را دیکته می کنید.

احسان جعفری، استراتژیست پرسونال برندینگ، می گوید:

«بسیاری از متخصصان فنی گله می کنند که چرا فلانی که سوادش کمتر از من است، قراردادھای بھتری
می بندد؟ پاسخ تلخ است: چون او "گران" به نظر می رسد و شما "ارزان". در دنیای واقعی، مردم کتاب را از روی
جلدش قضاوت می کنند. اگر می خواھید چک ھای سنگین نقد کنید، باید شبیه کسی لباس بپوشید که لیاقت آن
چک را دارد. پوشش حرفه ای، بخشی از کاریزمای شماست که بدون گفتن کلمه ای، نیمی از راه متقاعدسازی را
طی می کند. (برای درک عمیق تر تاثیر تصویر بر نفوذ کلام، مقاله رازھای کاریزما: چرا بعضی ھا ذاتاً مھره مار

دارند؟ را حتما مطالعه کنید).»

در ادامه، این علم را موشکافی می کنیم.

(Enclothed Cognition) بخش اول: روانشناسی شناختی پوشش
آیا می دانید لباسی که می پوشید، ساختار شیمیایی مغزتان را تغییر می دھد؟ تحقیقات دانشگاه نورث وسترن نشان داده
است که وقتی افراد "روپوش سفید پزشکی" می پوشند، دقت و تمرکزشان تا ٣٠٪ افزایش می یابد! به این پدیده

Enclothed Cognition می گویند.

وقتی کت وشلوار خوش دوخت (Tailored Suit) می پوشید:

1. سطح تستوسترون (ھورمون قدرت) بالا می رود.

2. سطح کورتیزول (ھورمون استرس) پایین می آید.
3. تفکر انتزاعی (Abstract Thinking) تقویت می شود. بنابراین، خوش تیپ بودن قبل از اینکه روی مشتری اثر
بگذارد، روی اعتماد به نفس خودتان اثر می گذارد و لرزش صدا را از بین می برد. (اگر ھمچنان مشکل ترس از
مذاکره دارید، ترکیب پوشش خوب با تمرینات مقاله تکنیک ھای افزایش اعتماد به نفس در فروش معجزه

می کند).

(The 4 Levels of Business Attire) بخش دوم: رمزگشایی کدھای پوشش
بزرگترین اشتباه افراد، نپوشیدن لباس "متناسب با موقعیت" است. شما با لباس عروسی به عزا نمی روید؛ پس با لباس

استارتاپی ھم به جلسه ھیئت مدیره بانک نروید!

(Business Formal / Boardroom Attire) سطح ١: بیزنس فرمال

https://ehsanjafary.com/article/detail/charisma-secrets-magnetism/
https://ehsanjafary.com/article/detail/boost-sales-confidence-techniques/
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این بالاترین سطح رسمی بودن است.

کجا بپوشیم؟ جلسات ھیئت مدیره، دیدار با مقامات دولتی، امضای قراردادھای کلان، جلسات دادگاه.
آقایان:

کت وشلوار تیره (سرمه ای تیره یا زغالی). پارچه ساده یا راه راه بسیار محو.
.(Crisp White Shirt) پیراھن سفیدِ آھاردار

کراوات ابریشمی (رنگ ھای محافظه کارانه مثل زرشکی یا سرمه ای).
کفش چرم مشکی آکسفورد (بندی).

خانم ھا:
مانتو شلوار اداری ست (سرمه ای، مشکی یا طوسی تیره).

مقنعه فرم با ایستایی عالی.
کفش رسمی پاشنه دار (٣ تا ۵ سانت) و جلو بسته.

(Business Professional) سطح ٢: بیزنس پروفشنال

لباس روزمره مدیران، بانکداران و وکلا.

کجا بپوشیم؟ جلسات فروش B2B، محیط ھای اداری سنتی، مصاحبه ھای استخدامی.
تفاوت با فرمال: کمی تنوع رنگ بیشتر است. مثلاً پیراھن آبی روشن یا کت وشلوار طوسی روشن مجاز است.

طرح پارچه (چھارخانه ریز) مجاز است.

سطح ٣: بیزنس کژوال (Business Casual) - چالش برانگیزترین سطح

این سبک الان در ٨٠٪ شرکت ھای مدرن رایج است، اما بیشترین اشتباھات ھمین جا رخ می دھد.

تعریف: "راحت باش، اما شلخته نباش."
آقایان:

.(Wool Trousers) یا پارچه ای (Chinos) شلوار کتان
پیراھن مردانه آستین بلند (بدون کراوات). دکمه یقه باز.

کت تک (Blazer) یا ژاکت بافت ظریف.
کفش لوفر (Loafers)، دربی (Derby) یا کالج چرم.

.(Running shoes) ممنوع: شلوار جین زاپ دار، تیشرت یقه گرد، کتانی ورزشی ❌
خانم ھا:

مانتوھای کتی (غیر ست با شلوار).
شلوار راسته پارچه ای یا کتان تیره.

شال یا روسری ھای رنگی تر (اما نه جیغ).

(Smart Casual / Tech Casual) سطح ۴: اسمارت کژوال

مخصوص دنیای استارتاپ ھا و شرکت ھای تکنولوژی.

کجا بپوشیم؟ شرکت ھای IT، آژانس ھای تبلیغاتی، ایونت ھای آخر ھفته.
آقایان:

شلوار جین تیره (Dark Denim) بدون سنگ شور.
تیشرت یقه دار (Polo Shirt) یا پیراھن اسپرت.
کفش اسنیکر چرمی سفید یا تیره (مینیمال).

نکته: مرز بین "اسمارت کژوال" و "لباس خانه" بسیار باریک است. ھمیشه یک آیتم رسمی (مثل کت تک یا
ساعت خوب) نگه دارید تا حرفه ای بمانید.
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(Color Strategy) بخش سوم: روانشناسی رنگ ھا در مذاکره
رنگ ھا فرکانس دارند و احساس منتقل می کنند.

1. سرمه ای (Navy Blue): پادشاه رنگ ھای بیزنس.
پیام: اعتماد، صداقت، ھوش، وفاداری.

کاربرد: جلسه اول فروش، مصاحبه استخدامی. (اگر می خواھید اعتماد بسازید، سرمه ای بپوشید).
:(Charcoal) 2. زغالی / طوسی تیره
پیام: پختگی، تحلیل، بی طرفی.

کاربرد: مشاوران مالی، حسابرسان. (کمتر از مشکی تھدیدآمیز است).
:(Black) 3. مشکی

پیام: قدرت مطلق، مرموز بودن، تجمل.
ھشدار: مشکی می تواند "فاصله" ایجاد کند و حس "ارباب-رعیتی" بدھد. در جلسات تیم سازی و ھمدلی،

مشکی نپوشید.
:(Light Blue) 4. آبی روشن

پیام: آرامش، صلح، ھمکاری.
کاربرد: پیراھن زیر کت. عالی برای مدیریت تعارض.

:(Brown) 5. قھوه ای
پیام: سنتی بودن، سادگی، کُندی.

ھشدار: در بیزنس ھای مدرن و سریع (High-tech)، قھوه ای نپوشید چون شما را "قدیمی" نشان می دھد.

(تسلط بر زبان رنگ ھا، در کنار تکنیک ھای کلامی مقاله اصول چانه زنی و فروش بدون تخفیف، قدرت چانه زنی شما
را دوچندان می کند).

(The Fit) "بخش چھارم: قانون طلایی "فیت بودن
یک کت وشلوار ١٠ میلیونی که برایتان "گشاد" باشد، ارزان تر از یک کت وشلوار ٢ میلیونی که "فیت" باشد به نظر

می رسد. لباس گشاد = «من بی انگیزه ام.» لباس تنگ = «من عصبی و غیرحرفه ای ام.»

چک لیست فنی سایز (برای آقایان):

1. سرشانه: درز سرشانه باید دقیقاً جایی باشد که شانه تمام می شود و دست شروع می شود. (حتی یک سانت
افتادگی، فاجعه است).

2. آستین کت: وقتی دست ھا آویزان است، آستین کت باید ١ تا ١.۵ سانتی متر بالاتر از مچ پیراھن باشد (لبه
پیراھن باید دیده شود).

3. شلوار (Trouser Break): شلوار نباید روی کفش جمع شود (چروک بخورد). لبه شلوار باید مماس با کفش
.(Half Break یا No Break) باشد

4. یقه: یقه کت باید به یقه پیراھن بچسبد. اگر فاصله بیفتد (Collar Gap)، یعنی کت برایتان کوچک یا بزرگ است.

بخش پنجم: اکسسوری ھا؛ جایی که کیفیت فریاد می زند
اکسسوری ھا (ساعت، کمربند، کیف) نشان دھنده "توجه به جزئیات" (Attention to Detail) شما ھستند.

ساعت مچی: مھم ترین اکسسوری مردانه.
برای جلسات رسمی: ساعت عقربه ای با بند چرمی (ست با کمربند و کفش) یا بند فلزی کلاسیک.

ساعت ھای ھوشمند (Apple Watch) با بندھای سیلیکونی رنگی، برای جلسات رسمی مناسب نیستند.
بند را به چرمی یا فلزی تغییر دھید.

https://ehsanjafary.com/article/detail/bargaining-principles-selling-without-discount/
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کفش:
مردانه: آکسفورد (رسمی ترین)، دربی (نیمه رسمی)، مانک استرپ (شیک و خاص).

قانون: کفش کثیف یا پاشنه خوابیده، یعنی "ورشکستگی شخصیت". ھمیشه واکس زده باشید.
جوراب:

قانون: وقتی می نشینید و شلوار بالا می رود، نباید پوست پا دیده شود. جوراب باید ساق دار باشد.
رنگ: جوراب باید ھم رنگ شلوار باشد (نه ھم رنگ کفش!). شلوار سرمه ای = جوراب سرمه ای. جوراب

سفید ورزشی با کت وشلوار = خط قرمز!

(Grooming) بخش ششم: بھداشت شخصی
لباس عالی با بوی بد، ھیچ ارزشی ندارد. رعایت این نکات بخشی از آداب معاشرت در جلسات و محیط کار است:

1. عطر: عطر شما باید "کشف شود"، نه اینکه "اعلام شود". یعنی فقط کسی که در فاصله ۵٠ سانتی شماست
باید بو را حس کند، نه کل اتاق کنفرانس. از عطرھای شیرین و تند در تابستان پرھیز کنید.

2. مو و ریش: اگر ریش دارید، باید خط گردن (Neckline) مرتب باشد. موھای چرب یا شانه نشده، نشانه آشفتگی
ذھنی است.

3. ناخن: دست ھای شما روی میز مذاکره است. ناخن ھای جویده شده یا کثیف، اضطراب را منتقل می کنند.

(Zoom Style) بخش ھفتم: استراتژی جلسات آنلاین
در دنیای امروز، نیمی از جلسات مجازی است. قانون: «کمر به بالا، رسمی باشید.»

1. پس زمینه: رنگ لباس شما نباید با دیوار پشت سر یکی باشد. (اگر دیوار سفید است، پیراھن سفید نپوشید،
وگرنه تبدیل به "کله معلق" می شوید!). کنتراست ایجاد کنید (مثلاً آبی تیره).

2. طرح پارچه: لباس ھای چھارخانه ریز یا راه راه باریک، در دوربین "پرپر" می زند (Moiré pattern). لباس ھای تک رنگ
(Solid) بپوشید.

3. پایین تنه: لطفاً پیژامه نپوشید! اگر ناگھان مجبور شوید بلند شوید تا پرونده ای بیاورید، آبرویتان می رود. حداقل
شلوار جین بپوشید.

نتیجه گیری: قانون «+١»
استراتژی نھایی برای اینکه ھمیشه درست لباس بپوشید، قانون «یک پله بالاتر» (One Level Up) است. به

مشتری یا مخاطب خود نگاه کنید. شما باید یک سطح (نه بیشتر، نه کمتر) رسمی تر از آن ھا باشید.

اگر مشتری با تیشرت (Casual) می آید، شما با پیراھن و شلوار کتان (Business Casual) بروید.
(Impeccable Formal) می آید، شما با کت وشلوار و اکسسوری ھای عالی (Formal) اگر مشتری با کت وشلوار

بروید.

این کار باعث می شود ھم "احترام" بگذارید و ھم "جایگاه رھبری" خود را حفظ کنید.

اگر احساس می کنید تصویر بیرونی شما (استایل) با توانایی درونی تان ھماھنگ نیست و این موضوع مانع ارتقای
شغلی تان شده، من در دوره فروش به سبک ٢٠٢۵ یک فصل کامل را به "پرسونال برندینگ و زبان بدن" اختصاص

داده ام که ھویت بصری شما را متحول می کند.

�� مشاوره طراحی استایل سازمانی و پرسونال برندینگ (مشاوره حضوری و آنلاین):

ساخت تصویر کاریزماتیک برای مدیران با بیزنس کوچ، احسان جعفری:

https://ehsanjafary.com/article/detail/business-meeting-etiquette-manners/
https://ehsanjafary.com/course/detail/sales-style-2025/
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�� [رزرو مشاوره رایگان]

(FAQ) سوالات متداول ❓

١. آیا باید حتماً برندھای گران (گوچی، ھاکوپیان) بپوشیم؟ خیر. در بیزنس، "فیت بودن" و "تمیزی" ١٠ برابر مھم تر
از مارک لباس است. یک پیراھن ٣٠٠ تومانی که کاملاً اندازه شماست و اتو شده، بسیار بھتر از پیراھن ٣ میلیونی است

که آستینش بلند است و چروک دارد.

٢. دکمه ھای کت را چطور ببندیم؟

کت تک دکمه: ھنگام ایستادن بسته، ھنگام نشستن باز.
کت دو دکمه: دکمه بالا بسته (ایستاده)، دکمه پایین ھرگز بسته نشود.

کت سه دکمه: دکمه وسط ھمیشه بسته، بالا اختیاری، پایین ھرگز. بستن دکمه پایین کت، نشانه آماتور بودن
است و فرم کت را خراب می کند.

٣. برای خانم ھا آرایش در محیط کار چقدر باید باشد؟ قانون جھانی "No-Makeup Makeup" است. یعنی آرایشی
که صورت را شاداب و بی نقص نشان دھد، اما جلب توجه نکند (رژ لب ھای جیغ یا سایه ھای اکلیلی برای جلسات کاری

مناسب نیستند و جدیت شما را زیر سوال می برند).

http://ehsanjafary.com/consult/

