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انہی کاروباری ےکیا آپ نے کبھی ان کامیاب لوگوں کی تعریف کی ہ جن کے پاس یہ سب کچھ ہ؟ آپ 

پارٹیو سماجی  آرام س  وہ ےمیٹنگوں میں،  دیکھتے ہیں۔  ہوئے  بات چیت کرتے  اعتماد کے سات  ں میں 

بینک ے بڑے  س  سب  دوس،  اچھے  س  سب  حیات،  شریک  اچھے  س  سب  ملازمتیں،  بہترین 

 اکاؤنٹس، سب س زیدہ فیشن ایبل پوسٹ کوڈ وال ہیں.ے

کرو!  ے انتظار  وہ آپ سےلیکن ایک منٹ  زیدہ ہوشیار نہی ہیں.   ےان میں س بہت س آپ س 

زیدہ تعلیم یفتہ نہی ہیں. وہ اس س بھی بہتر نظر نہی آتے ہیں! ت یہ کیا ہ؟ )کچھ لوگوں کو شبہ ہ ے

کہ انہی یہ وراثت میں ملا ہ۔ دوسروں کا کہنا ہ کہ انہوں نے اس س شادی کی، ی صرف خوش ے

سامنے آتی ہ وہ یہ قسمت تھے. انہی دوبارہ سوچنے کے لئے کہیں.( جس چیز کے بارے میں یہ بات ے

 ہ کہ ساتھی انسانوں کے سات برتاؤ کرنے کا ان کا زیدہ ہنرمندانہ طریق ہ۔ے

دوران، جن لوگوں کے  پر نہی پہنچتا ہ. گزشتہ برسوں کے  اکیلے چوٹی  کوئی بھی  آپ دیکھی، 



ذہنوں پر پاس 'یہ سب کچھ ہ' نے ان کے دلوں پر قبضہ کر لیا ہ اور سینکڑوں دوسرے لوگوں کے ے

کا ے ی سماجی سیڑھی  ان کو آگے بڑھانے میں مدد کی ہ، جو بھی کارپوریٹ  قبضہ کر لیا ہ، جنہوں نے 

 انتخاب کرتے ہیں۔ے

سیڑھی کے دامن میں گھومنے وال لوگ اکثر اوپر دیکھتے ہیں اور شکایت کرتے ہیں کہ سب س ے

ی انہی اپنی دوستی، محبت ی کاروبار اوپر موجود بگ بوائز اور بگ گرلز بدمعاش ہیں۔ جب بڑے کھلاڑے

' کہتے ہیں ی ان پر 'اولڈ بوائے نیٹ ورک' س تعلق رکھنے کا الزام 

 

ش

کلی 

نہی دیتے ہیں، ت وہ انہی '

 لگاتے ہیں۔ کچھ لوگ شکایت کرتے ہیں کہ انہوں نے اپنے سروں کو 'شیشے کی چھ' س مارا۔ے

کو کبھی احساس نہیے ل لیگرز 

 

ن
ل

وال  وہ کبھی ےشکایت کرنے  اپنی غلطی تھی۔  کی  ان  انکار  کہ   ہوتا 

نہی جان پائی گے کہ انہوں نے اپنے ہ مواصلاتی اختلافات کی وجہ س معاملہ، دوستی، ی معاہدے ے

. وہ اس کیوں نہی دیکھتے؟ چونکہ بگ ونرز کی کچھ حرکتیں اتنی ہموار، اتنی باریک ہوتی ہیں، ے ےکو اڑا دی ے

 پہچاننے کے لئے ایک اور بڑے فاتح کی ضرورت ہوتی ہ۔ےلہذا انہی ے

تر بوڑھے لڑکے تھے ے ے–پرانے لڑکے ے زیدہ  اعلیٰ انتظامیہ  دنوں میں جب بدقسمتی س  ایک ے ے–ان 

دوسرے کی تعریف کرتے ہوئے کہتے تھے، 'دوس، آپ کا کوئی حادثہ نہی ہ۔ انہوں نے حسد ے

خراج تحسین پیش ے کو  گالی  اس  سات  لہر کے  کچھ حساس حرکت ےکی  بوڑھے لڑکے نے  ایک  کیا جب 

 دیکھی جسے دوسرے نے انجام دی تھا۔ے



اور ہمارے فنون لطیفہ کو چلانے وال پرانے ے درحقیقت، آج ہمارے ملک، ہماری کارپوریشنوں 

اور لڑکیاں ے  'کوئی حادثہ نہی ہیں۔' ہر ایک کے پاس چالوں کا ایک بیے)اور اتنے پرانے نہی( لڑکے 

 مڈاس ٹچ ہ جو ان کے ہر کام کو کامیابی میں بدل دیتا ہ۔ےہ، ایک جادو ہ، ایک 

کو ے دوستی  مادہ ہ جو  ایسا  ان کی چالوں کے بی میں کیا ہ؟ آپ کو بہت س چیزیں ملیں گی: ایک 

 مضبوط کرتا ہ، ایک جادوگر جو ذہنوں کو جیتتا ہ، اور ایک جادو جو لوگوں کو ان س محبت کرنے پر

مجبور کرتا ہ. ایک خوبی بھی ہ جو مالکان کو کرایہ پر لینے اور پھر فروغ دینے پر مجبور کرتی ہ ، ایک ے

ایسی خصوصیت جو گاہکوں کو واپس آتی رہتی ہ ، اور ایک اثاثہ جو گاہکوں کو ان س خریدنے پر مجبور ے

کچھ دوسروں س زیدہ. ے ےکرتا ہ نہ کہ مسابقت۔ ہم سب کے بی میں ان میں س کچھ چالیں ہیں،ے

آپ کو ےکسی س بات کرنے کا طریق ےان میں س بہت سارے کے سات زندگی میں بڑے فاتح ہیں. ے

فراہم کرتا ہ تاکہ آپ ے ے92بگ ونرز کے ذریعہ استعمال کی جانے والی ان چھوٹی چھوٹی چالوں میں س 

 صل کرسکیں۔ےبھی ، کھی کو مکمل طور پر کھی سکیں اور زندگی میں جو چاہیں حاے

 

 تکنیک کیسے تیار کی گئ تھیے

 

کئی سال پہلے، ایک ڈراما ٹیچر، جو کال کے ایک ڈرامے میں میری خراب اداکاری س مایس تھا، نے چیخ ے

! آپ کا جسم آپ کے الفاظ کو جھٹلا رہا ہ. ہر چھوٹی س حرکت، جسم کی ہر پوزیش، ے
 
م

 

کر کہا، 'نہی! ن

تاثے کا چہرہ سات ہزار مختلف  کو ظاہر کرتی ہ۔ آپ  ذاتی خیالات  اور ہر ے'آپ کے  بنا سکتا ہ،  ات 

ہیں اور آپ کسی خاص لمحے میں کیا سوچ رہ ہیں. پھر اس ےایک واضح طور پر ظاہر کرتا ہ کہ آپ کون ے

'اور تیرا جسم! جس طرح س آپ ےنے ایک ایسی بات کہی جو ے حرکت کرتے ےمیں کبھی نہی بھولوں گا: 



 ہیں وہ آپ کی خود نوشت ہ۔ے

کے اسٹیج پر، آپ کی ہر جسمانی حرکت آپ کی زندگی کی کہانی کو آنکھوں وہ کتنا صحیح تھا! حقیقی زندگی ے

چمگادڑیں ے سکتے۔  لگا  نہی  پتہ  کان  ہمارے  کا  جن  ہیں  سنتے  آوازیں  ایسی  کتے  ہ.  کرتی  بیان  میں 

اندھیرے میں ایسی شکلیں دیکھتی ہیں جو ہماری آنکھوں س اوجھل رہتی ہیں۔ اور لوگ ایسی حرکتیں ے

انسا جو  ہیں  زبردس ےکرتے  کی  ی پسپا کرنے  کرنے  راغب  میں  ان  ہوتی ہیں لیکن  نی شعور کے نیچے 

طاقت ہوتی ہ۔ ہر مسکراہ، ہر ناامیدی، ہر لفظ جو آپ بولتے ہیں، آپ کے ہونٹوں کے درمیان ے

ی انہی ے کو آپ کی طرف راغب کر سکتا ہ،  دوسروں  مانی انتخاب  کا ہر من  وال لفظ  س گزرنے 

 کر سکتا ہ.ے ےبھاگنے پر مجبور

پر جہاز کو چھلانگ لگانے کے ے کو کسی معاہدے  مردو، کیا آپ کے پیٹ کے احساس نے کبھی آپ 

ی مسترد ے کو قبول کرنے  لئے کہا ہ؟ خواتین، کیا آپ کی خواتین کی بصیرت نے آپ کو کسی پیشکش 

کیا ہ. لیکن کتے ےکرنے پر مجبور کیا؟ شعوری سطح پر، ہم اس بات س واقف نہی ہوسکتے ہیں کہ قیاس ے

 کے کان ی چمگادڑ کی آنکھ کی طرح ، ذیلی جذبات بنانے وال عناصر بہت حقیقی ہیں۔ے

براہ مہربانی تصور کریں کہ ایک پیچیدہ باکس میں دو انسان سرکٹوں س بھرے ہوئے ہیں تاکہ ان ے

کو ریکارڈ کیا جا سکے۔ فی سیکنڈ ے وال تمام سگنلز  درمیان بہنے  کا ے ے10,000دونوں کے  ینٹس معلومات 

بہاؤ کرتے ہیں۔ 'شاید ریستہائے متحدہ امریکہ کی تقریبا نصف بالغ آبادی کی زندگی بھر کی کوششوں 

 کو ایک گھنٹے میں ینٹوں کو ترتیب دینے کی ضرورت ہوگی۔ے



 

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

اتھارٹی کا تخمینہ۔ےدو مضامین کے درمیان تعامل، ینیورسٹی آف پنسلوانیا کمیو

1

 

کو ے اور رد عمل کی لہروں کے سات، کیا ہم اپنی ہر بات چیت  دو انسانوں کے درمیان باریک اعمال 

 واضح، پراعتماد، قابل اعتماد اور کرشماتی بنانے کے لئے ٹھوس تکنیک کے سات آ سکتے ہیں؟ے

کے سات، میں نے عملی طور پر ہر کتاب پڑھی جو لوگوں کے درمیان ےجواب تلاش کرنے کے عزم ے

دنیا بھر میں کیے گئے سینکڑوں ے پر لکھی گئ تھی. میں نے  اور کیمسٹری  کی مہارت، کرشمہ  مواصلات 

مطالعات کا جائزہ لیا کہ قیادت اور ساکھ میں کون س خصوصیات ہیں۔ بے باک سماجی سائنس دانوں ے

کرنے کی اپنی تلاش میں کوئی کسر نہی چھوڑی۔ مثال کے طور پر، پرامید چینی ےنے فارمول کو تلاش ے

موازنہ  کا  کے تعلقات  قسم  کی  ہ، نے شخصیت  ہوسکتا  کرشمہ  میں  غذا  کہ  میں  امید  اس  محققین، 

و لامین کی سطح س کیا۔ ے
ن ک

 

ن ی
ک

مریضوں کے پیشاب میں 

 ے2

کا مقالہ ے ان  یہ کہنے کی ضرورت نہی ہ کہ 

 جلد ہ ختم ہو گیا تھا!ے

دوستوں کو جیتنے اور لوگوں کی کلاسک کی تصدیق کی، ے ے1936زیدہ تر مطالعات نے ڈیل کارنیگی کی ے

طریق کا  کرنے  متاث  .ےکو 

 ے3

دوسرے ے کامیابی مسکرانے،  کہ  تھی  کہتی  دانشمندی  کی  ان  س  صدیں 

خود. ''یہ کوئی ےلوگوں میں دلچسپی ظاہر کرنے اور ان کے بارے میں اچھا محسوس کرنے میں مضمر ہ۔ ے

 سالوں پہلے.ےتعجب کی بات نہی ہ۔'' میں نے سوچا۔ یہ آج بھی اتنا ہ سچ ہ جتنا ساٹھ سال س زیدہ تھا 

اور سیکڑوں دوسرے لوگ اس طرح کا مشورہ پیش کرتے ہیں، ت ہم میں س ے لہذا اگر ڈیل کارنیگی 

  صحیح چیزوں کی کمی کیوں ہ؟ےکسی کے پاس دوستوں کو جیتنے اور لوگوں کو متاث کرنے کے لئے

لیکن آپ کو زبان کا کوئی ے ے–فرض کریں کہ ایک سادھو نے آپ س کہا، 'جب چین میں، چینی بولو' ے

کہ ےسبق نہی دی؟ ڈیل کارنیگی اور بہت س مواصلاتی ماہرین اس سیج کی طرح ہیں۔ وہ ہمیں بتاتے ہیں ے

ج کی نفیس دنیا میں ، 'مسکرانا' ی 'مخلصانہ تعریف کرنا' یہ کیسے کرنا ہ. آےکہ ے، لیکن یہ نہی ےکیا کرنا ہ ے



کافی نہی ہ۔ سنسنی خیز کاروباری لوگ آج آپ کی مسکراہ میں زیدہ باریکیاں دیکھتے ہیں ، آپ کی ے

س ے چاپلوسوں  ہوئے  مسکراتے  لوگ  پرکشش  ی  قابل  ہیں۔  دیکھتے  پیچیدگیاں  زیدہ  میں  تعریف 

ظہار کرتے ہیں اور ان کے چاروں طرف دھوم مچاتے ہیں۔ امکانات ےگھرے ہوتے ہیں جو دلچسپی کا اے

فروخ کننگان س تھک چکے ہیں جو کہتے ہیں، 'سوٹ آپ کو بہت اچھا لگتا ہ'، جب ان کی انگلیاں 

کیش رجسٹر کی چابیوں کو سہلا رہ ہوتی ہیں۔ جب بیڈروم کا دروازہ نظر آتا ہ ت عورتیں ان لوگوں 

 خوبصورت ہیں'۔جو کہتے ہیں کہ 'آپ  س محتاط رہتی ہیںے

کے مقابلے میں بہت مختلف جگہ ہ، اور ہمیں کامیابی کے لئے ایک نئے فارمول کی  ے1936دنیا ے

ضرورت ہ. اس تلاش کرنے کے لئے، میں نے آج کے سپر اسٹارز کا مشاہدہ کیا. میں نے فروخ ے

کی طرف س استعمال کیے کو ےکو بند کرنے کے لئے ٹاپ سیلز پرسنز  والوں  والی تکنیکوں، بولنے   جانے 

کو مذہب تبدیل کرنے کے لئے، فنکاروں کو محظوظ کرنے ے قائل کرنے کے لئے مقررین، پادریں 

کے لئے، جنسی علامتوں کو راغب کرنے کے لئے، اور کھلاڑیں کو جیتنے کے لئے استعمال کی جانے والی 

 تکنیکوں کا جائزہ لیا.ے

کے لئے ٹھوس بلڈنگ بلاکس تلاش کیے جو ان کی کامیابی کا باعث ے ےمیں نے ان پوشیدہ خصوصیاتے

 بنتے ہیں۔ے



استعمال کرنے کی تکنیک وں میں تقسیم ے-ی-ی-پھر میں نے انہی آسانی س ہضم ہونے والی، نیوزے

کیا۔ میں نے ہر ایک کو ایک نام دی جو جلد ہ ذہن میں آئے گا جب آپ اپنے آپ کو مواصلات کی ے

 میں پائی گے۔ جیسے جیسے میں نے تکنیک تیار کی ، میں نے انہی امریکہ بھر کے سامعین کے ےالجھن

۔ میرے ے

ے

سات بانٹنا شروع کیا۔ میرے مواصلاتی سیمیناروں کے شرکاء نے مجھے اپنے خیالات دی 

 س ای او ے ےکے ے500فارچیون گاہک، ان میں س بہت س ے

کمپنیوں 

* نے

 جوش و خروش س اپنے مشاہدات پیش کیے۔ 

جب میں سب س کامیاب اور محبوب رہنماؤں کی موجودگی میں تھا ت میں نے ان کی باڈی لینگویج، 

الفاظ ان کے چہرے کے تاثات کا تجزیہ کیا۔ میں نے ان کی آرام دہ گفتگو، ان کے وقت اور ان کے ے

اپنے ے اور  دوستوں، ساتھیوں  اپنے  خانہ،  اہل  اپنے  وہ  کہ  دیکھا  نے  سنا۔ میں  غور س  کو  انتخاب  کے 

مخالفین کے سات معاملات کر رہ ہیں۔ جب بھی مجھے ان کی بات چیت میں جادو کا تھوڑا سا ٹکڑا نظر ے

کی ے اور اس شعور  ٹویزرز س نکال یں  وہ اس  کہ  کہا  ان س  ت میں نے  روشن روشن میں ظاہر ےآتا، 

کریں۔ ہم نے مل کر اس کا تجزیہ کیا ، اور پھر میں نے اس ایک ایسی تکنیک میں تبدیل کردی جس س ے

 دوسرے نقل کرسکتے ہیں اور فائدہ اٹھا سکتے ہیں۔ے

ان میں س کچھ بہت مؤث لوگوں کے اسٹروک ہیں. کچھ لطیف ے اور  اس کتاب میں میرے نتائج 

ہیں. لیکن سب قابل حصول ہیں. جب آپ ان پر مہارت حاصل کرتے ہیں ت ، ہیں. کچھ حیران کن ے

نئے جاننے والوں س ل کر خاندان ، دوستوں اور کاروباری ساتھیوں تک ہر کوئی خوشی س اپنے دل ے

، اپنی کمپنیاں ، یہاں تک کہ ان کے بٹوے بھی آپ کو جو کچھ بھی دے سکتے ہیں کھول یں ے ، اپنے گھر 

 گے۔ے

، آپ ےایک بونس ت   ہ. جب آپ اپنی نئی مواصلاتی مہارتں کے سات زندگی س گزرتے ہیں 



پیچھے مڑ کر دیکھی گے اور دیکھی گے کہ کچھ بہت خوش دینے وال آپ کے جاگنے میں مسکرا رہ ے

 ہیں۔ے

 

 میگزین.ےنصیب ےکمپنیاں، جیسا کہ درج ذیل میں درج ہ ے ے500س ٹاپ ہر سال کاروبار کے لحاظ ے* 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اس زندگی میں دو طرح کے لوگ ہوتے ہیں:ے

وہ لوگ جو ایک کمرے میں جاتے ہیں اور کہتے ہیں، 

 'ٹھیک ہ، میں یہاں ہوں!'ے

اور وہ لوگ جو اندر آتے ہیں اور کہتے ے

 ہیں کہ آہ، تم وہاں ہو۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

جس لمحے دو انسان ایک دوسرے پر آنکھی ڈالتے ہیں وہ حیرت انگیز طاقت رکھتا ہ۔ آپ کی پہلی ے

نظر ایک شاندار ہولوگراف ہ۔ یہ آپ کے نئے جاننے وال کی آنکھوں میں اپنا راستہ جلاتا ہ اور 

 اس کی یدوں میں ہمیشہ کے لئے شامل رہ سکتا ہ۔ے

کو پکڑنے کے قابل ہوتے ہیں۔ میرے ے ردعمل  ، عارضی جذباتی  فوری سلور  اس  فنکار کبھی کبھی 

رابرٹ گروسمین ہیں جو فوربز، ے دوس  اور شمالی ےنیوز ویک، اسپورٹ السٹریٹیڈ، رولنگ اسٹون ےایک 



 ےامریکہ کی دیگر مشہور اشاعتوں کے لیے باقاعدگی س پینٹنگ کرتے ہیں۔ باب کے پاس نہ صرف اپنی

کو ے ، بلکہ ان کی شخصیت کے جوہر  رعای کی جسمانی ظاہری شکل کو پکڑنے کے لئے ایک انوکھا تحفہ ہ 

اسکیچ پیڈ س نکلتی ہیں۔  کے  اس  روحیں  اور  جسم  نامور شخصیات کے  کرتا ہ۔ سیکڑوں  اجاگر  بھی 

پر، میڈونا کا ے ےمشہور لوگوں کے ان کے کارٹون پر ایک نظر ڈالیں ت آپ دیکھ سکتے ہیں، مثال کے طور

ے کی بدتمیزی۔ے
سل
م
ن ل م
ہ

ر چ کی بے حسی، لیونا 
گ

 

 ن
گی

 غیر محفوظ تکبر، نیوٹ 

کبھی کبھی کسی پارٹی میں ، باب مہمان کے کاک ٹیل نیپکن پر ایک فوری خاکہ بنائے گا۔ باب کے ے

کو ے اور جوہر  کندھے پر منڈلاتے ہوئے، دیکھنے وال اپنی آنکھوں کے سامنے اپنے دوس کی تصویر 

 ہوئے ہنستے ہیں۔ جب وہ ڈرائنگ مکمل کر لیتا ہ، ت وہ اپنا قلم نیچے رکھتا ہ اور نیپکن کو موضوع ےدیکھتے

وہ عام طور پر کچھ شائستگی ے پر تھما دیتا ہ۔ اکثر موضوع کے چہرے پر ایک حیران کن نظر آتی ہ۔ 

 "ے س بولتے ہیں، 'ٹھیک ہ، یہ بہت اچھا ہ. لیکن یہ واقعی میں نہی ہوں.



موضوع کو غرق کر دیتا ہ اور کسی بھی طرح کے شکوک و ے'اوہ ہاں یہ ہ!'  ےہجوم کا یہ یقین دلانا کہ ے

کو ے دنیا کے نقطہ نظر  بارے میں  اپنے  کو نیپکن میں  الجھے ہوئے موضوع  دیتا ہ۔  کر  دور  کو  شبہات 

 دیکھنے کے لئے چھوڑ دی جاتا ہ۔ے

کا دورہ کر رہا تھا ت میں نے ان س پوچھا کہ وہ لوگوں کی شخصیت ے ےایک بار جب میں باب کے اسٹوڈیے

 کو اتنی اچھی طرح کیسے پکڑ سکتے ہیں۔ انہوں نے کہا، 'یہ آسان ہ. میں صرف انہی دیکھتا ہوں۔ "ے

طرز زندگی، ان کی ے'نہی'، میں نے پوچھا، 'آپ ان کی شخصیت کو کیسے پکڑتے ہیں؟ کیا آپ کو ان کے ے

 ے میں بہت زیدہ تحقیق کرنے کی ضرورت نہی ہ؟ےتاری کے بارے

صرف ے میں  لیل،  تھا،  کہا  س  تم  نے  میں  ''نہی، 

 انہی دیکھتا ہوں۔'' ''ہ نا؟''ے

کی ظاہری ے ان  کا تقریبا ہر پہلو  'لوگوں کی شخصیت  کہ  کہا  انہوں نے مزید وضاحت کرتے ہوئے 

ہوتا ہ۔ مثال کے طور پر ...' انہوں ےشکل، ان کے انداز، ان کے حرکت کرنے کے انداز س واضح ے

 نے مجھے ایک فائل پر بلاکر کہا جہاں انہوں نے سیاس شخصیات کے کارٹون رکھے ہوئے تھے۔ے

یہ  'دیکھو،  اشارہ کرتے ہوئے کہا،  زاویں کی طرف  ا ء کے 

 

ض
ع
ا باب نے صدارتی جسم کے مختلف 

و غریبے '، اس ےکلنٹن کی جوانی ہ'، جس نے مجھے اپنی آدھی مسکراہ دکھائی۔ 'جارج بش کی عجیب 

'ریگن کی کشش'، ے اشارہ کرتے ہوئے۔  زاویے کی طرف  ہوئی ےکے کندھے کے  کی مسکراتی  سابق صدر 

ں پر انگلی رکھ کر۔ 'نکسن کی تبدیلی'، اس کے سر کے جھکاؤ کی طرف اشارہ کرتے ہوئے۔ اپنی ےآنکھوے

 کو باہر نکالا اور ہوا 

 

 ڈیلانو روزوی 

 

ن

کل

 

 ی
ب

فائل میں تھوڑی گہرائی میں کھدائی کرتے ہوئے اس نے فر

اور جسم میں ےہ۔ یہ سب چہرے ےکا فخر ےڈی آر ےمیں اونچی ناک کی طرف اشارہ کرتے ہوئے کہا، 'یہ ایف ے

 ہ.ے



پہلے تاثات ناقابل فراموش ہیں۔ کیوں? کیونکہ ہماری تیز رفتار معلومات کی دنیا میں ، ہر سیکنڈ میں ے

متعدد محرکات کی بھرمار کی دنیا میں ، لوگوں کے سر گھوم رہ ہیں۔ انہی دنیا کو سمجھنے کے لئے فوری ے

اور جو کچھ انہی کرنا ہ اس کے ے سات آگے بڑھنا ہوگا۔ لہذا، جب بھی لوگ ےفیصلے کرنے ہوں گے 

وہ ڈیٹا بن جاتی ہ ے    شاٹ لیتے ہیں. آپ کی وہ تصویر 

 

وہ فوری طور پر ذہنی اس آپ س ملتے ہیں، 

 جس س وہ بہت لمبے وقت تک نمٹتے ہیں۔ے

 

 آپ کے ہونٹوں کے بولنے س پہلے آپ کا جسم چیختا ہے

 

 طور پر، جی ہاں. اس س پہلے کہ آپ کے ہونٹوں کا ےکیا ان کے اعداد و شمار درس ہیں؟ حیرت انگیز

اور پہلا حرف نکل جائے، آپ کا جوہر پہلے ہ ان کے دماغ میں اپنا راستہ بنا چکا ہ۔ آپ جس ے حصہ 

طرح نظر آتے ہیں اور جس طرح آپ حرکت کرتے ہیں وہ آپ کے بارے میں کسی کے پہلے تاث کا ے

 لنے کی ضرورت نہی ہ۔ےفیصد س زیدہ ہ۔ ایک لفظ بھی بو ے80

مادری زبان نہی بولتا تھا۔ اس کے ے اور کام کیا جہاں میں  کی  میں نے ان ممالک میں رہائش اختیار 

باوجود، ہمارے درمیان ایک بھی قابل فہم لفظ کے بغیر، سالوں نے ثابت کیا کہ میرے پہلے تاثات ے

پر بتا سکتا تھا کہ وہ میرے سات کتنا  ےہدف پر تھے. جب بھی میں نئے ساتھیوں س ملا، میں فوری طور

 دوستانہ محسوس کرتے ہیں، وہ کتنے پراعتماد ہیں، اورے



تقریبا کمپنی میں ان کا قد کتنا تھا۔ میں انہی حرکت کرتے ہوئے دیکھ کر سمجھ سکتا تھا کہ کون س ہیوی ے

  ویٹ تھے۔ے

 

 

 ویٹ تھے اور کون س وی

میرے پاس کوئی اضافی حسی مہارت نہی ہ۔ آپ بھی جانتے ہوں گے. کیسے? کیونکہ اس س ے

، آپ کو کسی کے بارے میں چھٹی ح مل جاتی ے کا وقت ملے  پہلے کہ آپ کو عقلی سوچ پر عمل کرنے 

دماغ کو رجسٹر کرنے کا وقت ملنے س پہلے ہ ہوتا ےہ۔ مطالعات س پتہ چلتا ہ کہ جذباتی رد عمل ے

  ےہ کہ اس رد عمل کی وجہ کیا ہ۔ے

 ے4

اس طرح جیسے ہ کوئی آپ کی طرف دیکھتا ہ، اس ایک بڑی ے

کامیابی کا سامنا کرنا پڑتا ہ، جس کا اث پورے رشتے کی بنیاد رکھ دیتا ہ۔ باب نے مجھے بتای کہ اس نے ے

 کارٹون بنانے میں اس پہلی ہ کو پکڑا ہ۔ے ےاپنے

میں ےکرتے ہوئے ےکسی س کیسے بات کی جائے اس کے لیے اپنے ایجنڈے کو آگے بڑھانے کا فیصلہ ے

نے پوچھا، 'باب، اگر آپ واقعی کسی کو اچھا دکھانا چاہتے ہیں ت آپ جانتے ہیں، ذہین، مضبوط، کرشماتی، ے

 ل، دوسرے لوگوں میں دلچسپی رکھتے ہیں...'ےاصول پسند، دلچسپ، دیکھ بھال کرنے وا

'بس ے رہا ہوں.  کر  وہ اچھی طرح جانتا تھا کہ میں کیا حاصل  کی۔  ''آسان ہ،'' باب نے مداخلت 

یہ ے ڈالیں۔'  براہ راس نظر  اور  دیں  اٹھا کر دیکھی، پراعتماد مسکراہ  دیں، سر  کسی انہی اچھی پوزیش 

 کوئی ہ.ےایسے شخص کے لئے مثالی تصویر ہ جو ے

 

 کسی کی طرح کیسے نظر آئیے

 

ان ے ور ہ.  احترام پیشہ  انتہائی قابل  کاروبار میں ایک  میری ایک دوس، کیرن، گھریلو سجاوٹ کے 

 کے شوہر مواصلات کے شعبے میں بھی اتنا ہ بڑا نام ہیں۔ ان کے دو چھوٹے بیٹے ہیں۔ے



ہیں، ت ہر کوئی ان کا احترام کرتا ے ےکیرن جب بھی گھر کی سجاوٹ کی صنعت کے کسی اینٹ میں ہوتی

ان کے ساتھی صرف اس عہدے کے ے   میں 

 
  
 

 

اہم شخص ہ. کنوی دنیا میں ایک بہت  اس  وہ  ہ۔ 

امید ے اور انہی  ان کے سات بات چیت کرتے نظر آئی  وہ  لیے جدوجہد کرتے نظر آتے ہیں تاکہ 

انڈسٹریے ورلڈ جیسی  اور فرنیچر  ایگزیکٹو    

 

ر
گ

 

ن

 

ش

 

ن

فر ہوم  وہ  کہ  ان کے سات کہنیاں  ےہ    کے لیے 

 

ر
ن ل

ے

ب

با

 ۔ے  رگڑتے ہوئے تصویریں کھینچیں گے 

، ت ےاس کے باوجود، کیرن شکایت کرتی ہیں، جب وہ اپنے شوہر کے سات مواصلاتی کاموں میں جاتی ہیں ے

شاید وہ کوئی نہ ہوں۔ جب وہ اپنے بچوں کو اسکول کی تقریبات میں ل جاتی ہ، ت وہ صرف ایک اور 

جو ے بار مجھ س پوچھا، 'لیل، میں بھیڑ س کیسے باہر نکل سکتی ہوں تاکہ  اس نے ایک  ماں ہوتی ہ۔ 

 ایک دلچسپ شخص ہوں؟ میںیہ سمجھ لیں کہ ےلوگ مجھے نہی جانتے وہ مجھ س رابطہ کریں اور کم از کم ے

کا استعمال کرتے ے اس سیکشن کی تکنیک بالکل اس طرح کی تکمیل کرتی ہ۔ جب آپ اگلی نو تکنیکوں 

، آپ ہر اس شخص کے لئے ایک خاص شخص کے طور پر سامنے آئی گے جس س آپ ملتے ے ت  ہیں 

ر پر کھڑے ہوں ہیں۔ آپ اپنے آپ کو جس بھیڑ میں پاتے ہیں اس میں آپ ایک ایسے شخص کے طو

 گے ، چاہ وہ آپ کا ہجوم ہ کیوں نہ ہو۔ے

 چلو آپ کی مسکراہ س شروع کرتے ہیں.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 جلدی مسکرائی؟ ی خاص مسکراہ؟ے

 

کو ے ے1936 اث انداز ہونے کے لئے چھ  اہم کتابوں ےء میں ڈیل کارنیگی نے دوستوں  اور لوگوں پر  جیتنے 

 گرو کی طرف ےمیں ے

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

س ایک مسکراہ تھی! ان کے فرمان کی گونج ہر دہائی میں تقریبا ہر کمیو

س سنائی دیتی ہ جو کبھی بھی قلم کو کاغذ پر ی منہ س مائکروفون لگاتے ہیں۔ تاہم، صدی کے اختتام ے

ہ کہ ہم اعلی سطح کے انسانی تعلقات میں مسکراہ کے کردار کا دوبارہ جائزہ لیں. ےپر، اب وقت آگیا ے

کہ ے گے  دیکھی  آپ   ، ت  ہیں  کرتے  کھدائی  میں  گہرائی  کی  قول  کے  ڈیل  آپ  تیز ے ے1936جب  کی 

 مسکراہ ہمیشہ کام نہی کرتی ہ۔ خاص طور پر آج کل.ے

میں کوئی وزن نہی رکھتی۔ عالمی رہنماؤں، ےپرانے زمانے کی فوری مسکراہ آج کے نفیس ہجوم ے

اور کارپوریٹ کمپنیوں پر نظر ڈالیں۔ ان میں س کوئی مسکراتا ہوا چاپلوس نہی۔  مذاکرات کاروں 



 ، ت  زندگی کے تمام شعبوں میں کلیدی کھلاڑی اپنی مسکراہ کو بہتر بناتے ہیں لہذا ، جب یہ پھوٹتا ہ 

 نیا ان کے سات مسکراتی ہ۔ےاس میں زیدہ طاقت ہوتی ہ اور د

محققین نے درجنوں مختلف قسم کی مسکراہٹوں کی فہرس تیار کی ہ۔ ان میں پھنسے ہوئے جھوٹے ے

کے تنگ ربڑ بینڈ س ل کر ایک بچے کی نرم مسکراہ تک شامل ہیں۔ گرم مسکراہٹیں اور ٹھنڈی ے

اور جعلی مسکراہٹیں ہیں۔ )آپ ے دوستوں مسکراہٹیں ہیں۔ حقیقی مسکراہٹیں  کو  نے بہت س لوگوں 

کے چہروں پر پلاسٹر لگاتے ہوئے دیکھا ہ جو کہتے ہیں کہ وہ 'خوش ہیں کہ آپ نے جانے کا فیصلہ کیا'، ے

اور صدارتی امیدوار آپ کے شہر کا دورہ کر رہ ہیں جو کہتے ہیں کہ وہ 'آنے پر بہت خوش ہیں، اوہ... 

کی مسکر ان  کہ  ...'( بڑے فاتحین جانتے ہیں  س ےاوہ  ان کے سب س طاقتور ہتھیاروں میں  اہ 

 ایک ہ، لہذا انہوں نے اس زیدہ س زیدہ اث کے لئے بہتر بنای ہ.ے

 

 

 اپنی مسکراہ کو بہتر بنانے کا طریقے

 

میری کال کی ایک پرانی دوس ہ جس کا نام میسی ہ، جس نے پچھلے سال ہ اپنے خاندانی کاروبار کو ے

 کمپنی جو مینوفیکچررز کو نالیدار ڈبے فراہم کرتی ہ۔ ایکے ےسنبھال لیا، ایک



اس دن اس نے فون کیا کہ وہ نئے گاہکوں کو عدالت میں پیش کرنے کے لئے نیویرک آ رہ ہ اور ے

اس نے مجھے اپنے متعدد امکانات کے سات رات کے کھانے پر مدعو کیا۔ میں ایک بار پھر اپنے دوس ے

اہ کو دیکھنے اور اس کی متعدی ہنسی سننے کا منتظر تھا۔ میسی ایک لاعلاج ہنسی تھی، اور ےکی تیز سلور مسکر

 یہ اس کی دلکشی کا ایک حصہ تھا.ے

پچھلے سال جب ان کے والد کا انتقال ہوا، ت انہوں نے مجھے بتای کہ وہ کاروبار سنبھال رہ ہیں۔ میں ے

کاروبار او ےمیں ے ےنے سوچا کہ میسی کی شخصیت ایک  مشکل  ای  بننے کے لئے تھوڑی خوش کن تھی۔ ے ےس 

 لیکن، ارے، میں نالیدار باکس بز کے بارے میں کیا جانتا ہوں؟ے

 وہ، میں اور اس کے تین ممکنہ گاہکوں کی ملاقات ایک کاک ٹیل لاؤنج میں ہوئی۔ے

کان ے ت میسی نے میرے  انہی کھانے کے کمرے میں ل گئے  ہم  اور جب  ٹاؤن ریستوراں  میں ےمڈ 

 سا  کہہ کر پکاریں۔ے
ن لی
م
 سرگوشی کرتے ہوئے کہا، 'براہ مہربانی مجھے آج رات 

 ے نے ے

ت

 
''یقینا،'' میں نے جواب میں کہا، ''بہت س کمپنی کے صدور کو میسی نہی کہا جاتا!'' جیسے ہ م

کال ے دی کہ ملیسا  کر  والی لڑکی سےہمیں بٹھای، میں نے محسوس کرنا شروع  جانے  بہت مختلف ے ےمیں پہچانی 

وہ ہمیشہ کی طرح مسکرای۔ لیکن کچھ مختلف تھا. میں اس پر انگلی ےعورت تھی۔ وہ بھی اتنی ہ دلکش تھی۔ ے

 تھا۔ےنہی رکھ سکتا 

زیدہ ے وہ  کہا   سا  نے جو کچھ بھی 
ن لی
م
تاث تھا کہ  ، لیکن میرا ایک الگ  اب بھی پرجوش تھی  وہ  اگرچہ 

اپنے متوقے وہ  تھا۔  اور مخلص  افروز  رہ ےبصیرت  دے  گرم جوشی کے سات جواب  کو حقیقی  گاہکوں   

اس ے وہ بھی اس پسند کرتے ہیں. میں بہت خوش تھا کیونکہ میرا دوس  اور میں کہہ سکتا تھا کہ  تھی، 

 سا  کے پاس تین بڑے نئے گاہک تھے۔ے
ن لی
م
 رات ناک آؤٹ اسکور کر رہا تھا۔ شام کے اختتام تک ، 

اے کیلے، میں نے کہا، 'میسی، جب س آپ نے کمپنی سنبھالی ےاس کے بعد، ٹیکسی میں اس کے سات 



واقعی ایک ٹھنڈی، تیز ے واقعی ایک طویل سفر طے کیا ہ. آپ کی پوری شخصیت نے  ہ، آپ نے 

 کارپوریٹ برتری تیار کی ہ۔ے

 ''یہ کیا ہ؟''ے''اوہ، صرف ایک چیز بدلی ہ،'' اس نے کہا۔  

 ''میری مسکراہ۔'' اس نے کہا۔

 ہ؟'' میں نے ناقابل یقین انداز میں پوچھا۔ کیاے''آپ کا 

کی ے اس  ہو،''  رہ  دیکھ  ''تم  ہو۔  نہ  ہ  سنا  اس  کہا جیسے میں نے  دوبارہ  نے  اس  ''میری مسکراہ،'' 

آنکھوں میں دور کی نظر وں س آتے ہوئے اس نے کہا، ''جب والد صاحب بیمار ہو گئے اور انہی پتہ ے

کاروباے اور میرے سات زندگی ےچلا کہ مجھے کچھ سالوں میں  ی  ت انہوں نے مجھے بٹھا  گا،  ر سنبھالنا پڑے 

بدلدینے والی بات چیت کی۔ میں اس کے الفاظ کبھی نہی بھولوں گا. والد نے کہا، "میسی، ہنی، وہ پرانا 

باکس کے ے آپ  اگر  بڑا ہ؟' ٹھیک ہ،  پاؤں بہت  یر  پیار ہ، ہنی، لیکن  ی س  'مجھے  ید ہ،  گانا 

میں بڑی کامیابی حاصل کرنے جا رہ ہیں، ت مجھے یہ کہنے دیں، "میں آپ س محبت کرتا ہوں، ے ےکاروبار

 ہنی، لیکن آپ کی مسکراہ بہت تیز ہ."ے

'اس کے بعد انہوں نے پیلے رنگ کا ایک اخبار ی مضمون شائع کیا جس میں ایک مطالعے کا حوالہ ے

 وقت کب تھا۔ اس کا تعلق کاروبار میں خواتین س ہ۔ےدی گیا تھا تاکہ وہ مجھے دکھا سکیں کہ صحیح 



مطالعے س پتہ چلتا ہ کہ وہ خواتین جو کارپوریٹ زندگی میں مسکرانے میں سست تھیں انہی زیدہ 

 قابل اعتماد سمجھا جاتا تھا۔ے

اے لبرائٹ اور جب میسی بات کر رہ تھی، ت میں مارگریٹ تھیچر، اندرا گاندھی، گولڈا میر، میڈلین 

وہ اپنی فوری مسکراہ ے ان کی زندگی کی دیگر طاقتور خواتین کے بارے میں سوچنے لگی۔ یہ سچ ہ کہ 

 وں کے لئے مشہور نہی تھے۔ے

اثاثہ ہ. لیکن ے صرف میسی نے مزید کہا، 'مطالعے میں کہا گیا کہ ایک بڑی، گرم مسکراہ ایک 

کی ساکھ زیدہ ہوتی ہ۔ اس لمحے س ، میسی نے ے ےاس وقت جب یہ تھوڑا سست آتا ہ، کیونکہ پھر اسے

اور کاروباری ساتھیوں کو اپنی بڑی مسکراہ دی۔ تاہم ، اس نے اپنے ے وضاحت کی ، اس نے گاہکوں 

ہونٹوں کو آہستہ آہستہ پھٹنے کی تربیت دی۔ اس طرح اس کی مسکراہ وصول کننہ کے لئے زیدہ 

 مخلص اور ذاتی نظر آئی۔ے

 کی دھیمی مسکراہ نے اس کی شخصیت کو ایک امیر، گہری، زیدہ مخلص شخصیت ےبس یہی تھا! میسیے

اس کی خوبصورت بڑی مسکراہ کے وصول  ، لیکن  کم تھی  اگرچہ تاخیر ایک سیکنڈ س بھی  دی۔  بنا 

 کننگان نے محسوس کیا کہ یہ خاص ہ ، اور صرف ان کے لئے۔ے

میں نے مسکراہ پر مزید تحقیق کرنے کا فیصلہ کیا. جب آپ جوتں کے لئے بازار میں ہوتے ہیں ے

ت ، آپ ہر ایک کے پیروں کو دیکھنا شروع کرتے ہیں۔ جب آپ اپنا ہیئر اسٹائل تبدیل کرنے کا فیصلہ ے

 ایک مستقل ےکرتے ہیں ت ، آپ ہر کسی کے بال کٹوانے کو دیکھتے ہیں۔ ٹھیک ہ، کئی مہینوں تک، میں

والا بن گیا. میں نے سڑک پر مسکراہٹیں دیکھی ہیں۔ میں نے ٹی وی پر مسکراہٹیں ے مسکراہ دیکھنے 

اور عالمی رہنماؤں کی مسکراہٹیں ے اداروں  کارپوریٹ  پادریں،  دانوں،  دیکھی ہیں۔ میں نے سیاس 

اور جدا ہونٹوں کے سمندر کے دانتوں  درمیان، میں نے ےدیکھی تھیں۔ میرے نتائج؟ چمکتے ہوئے   



دریفت کیا کہ جن لوگوں کو سب س زیدہ ساکھ اور دینت داری سمجھا جاتا ہ وہ مسکرانے میں بہت ے

سست ہیں۔ پھر، جب انہوں نے ایسا کیا، ت ان کی مسکراہٹیں ان کے چہروں کی ہر دراڑ میں گھس گئیں ے

مند میں  لہذا  لیں۔  ڈھانپ  طرح  کی  سیلاب  آہستہ  آہستہ  انہی  کو ےاور  تکنیک  ذیل  دنگ ےرجہ 

 

فلڈ

 ۔ےمسکراہ کہتا ہوں

 

 :ے1تکنیک ے

 سیلاب کی مسکراہے

جب آپ کسی کو سلام کرتے ہیں ت فوری مسکراہ نہ دکھائی ، جیسے جو کوئی بھی آپ کی نظر وں ے

میں آئے گا وہ فائدہ اٹھائے گا۔ اس کے بجائے، ایک سیکنڈ کے لئے دوسرے شخص کے چہرے ے

کی شخصیت میں ڈوب جائی۔ پھر ایک بڑی، گرم، جواب دہ مسکراہ کو ےکو دیکھی. تقف. ان ے

کی  لہر  کو گرم  اور آپ کی آنکھوں میں بہہ جائی۔ یہ وصول کننہ  دیں  اپنے چہرے پر بھرنے 

طرح گھیر ل گا۔ تقسیم شدہ سیکنڈ کی تاخیر لوگوں کو یقین دلاتی ہ کہ آپ کی سیلابی مسکراہ ے

  ہ۔ےحقیقی ہ اور صرف ان کے لئے

 

آئیے اب ہم چند انچ شمال س ل کر دو سب س طاقتور مواصلاتی آلات، آپ کی آنکھوں تک سفر ے

 کرتے ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 اپنی ناک پر رکھے ان دستی بموں کو کیسے دھماکے س اڑائیے

 

ڈبو ے کو  اپنی آنکھوں س جہازوں  کی ہیلن  ٹرائے  کہ  آرائی ہ  ڈیی ےیہ کہنا محض مبالغہ  اور  سکتی ہ 

کرکٹ ریچھ کو گھور سکتی ہ۔ آپ کی آنکھی ذاتی دستی بم ہیں جو لوگوں کے جذبات کو بھڑکانے کی ے

پر  طور  کے  کو مہلک ہتھیاروں  اپنی مٹھیوں  استاد  کے  آرٹ  مارشل  طرح  رکھتی ہیں۔ جس  طاقت 

ذیل تکنیکوںے کی مندرجہ  رابطے  آپ آنکھوں س  اس طرح جب   ، ہیں  میں مہارت ے ےرجسٹر کرتے 

 رکھتے ہیں ت آپ اپنی آنکھوں کو نفسیاتی مہلک ہتھیاروں کے طور پر رجسٹر کرسکتے ہیں۔ے

روایتی حکمت س آگے دیکھتے ہیں جو سکھاتا ہ کہ 'آنکھوں ے زندگی کے کھی میں بڑے کھلاڑی 

ی غیر محفوظ لوگوے وہ سمجھتے ہیں کہ کچھ مشکوک  ں کے لئے، ےس اچھا رابطہ رکھیں۔' ایک کے طور پر، 

 آنکھوں کا شدید رابطہ ایک خطرناک دراندازی ہوسکتی ہ.ے

جب میں بڑا ہو رہا تھا، ت میرے خاندان میں ہیٹی کا ایک ہاؤس کیپ تھا جس کے تصورات چڑیلوں، ے



وارلاک اور کال جادو س بھرے ہوئے تھے۔ زولا نے لوئی کے سات کمرے میں اکیلے رہنے س ے

 سیامی بلی ہ۔ 'لوئی میرے اندر س بالکل نظر آتی ہےانکار کر دی، جو میری ے

 میری روح کو دیکھتا ہ،' وہ ڈرتے ہوئے مجھ س سرگوشی کرتی تھی۔ے -

ی تہین آمیز ے کچھ ثقافتوں میں، آنکھوں کا شدید رابطہ جادو ہ. دوسروں میں ، کسی کو گھورنا دھمکی 

 منظر نامے میں بڑے کھلاڑی برلٹز جملے کی ےہوسکتا ہ۔ اس بات کو محسوس کرتے ہوئے، بین الاقوامی

کتاب کے بجائے ثقافتی جسمانی زبان کے اختلافات پر ایک کتاب پیک کرنے کو ترجیح دیتے ہیں. ہماری ے

 ، رابطہ انتہائی فائدہ مند ہوسکتا ہ  کا  ونرز جانتے ہیں کہ مبالغہ آمیز آنکھوں  ، بگ  ، تاہم  ثقافت میں 

کاروبار میں ، یہاں تک کہ جب رومانس تصویر میں نہی ہوتا ہ ت ، ے ےخاص طور پر صنفوں کے مابین۔ے

 مضبوط آنکھوں کا رابطہ مردوں اور عورتں کے مابین ایک طاقتور دیار کو پیک کرتا ہ۔ے

بوسٹن کے ایک مرکز نے درس اث جاننے کے لئے ایک مطالعہ کیا.ے
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مخالف جنس کے افراد ےمحققین ے

وہ  دی کہ  کو دھوکہ  دہ گفتگو کرنے کے لئے کہا. انہوں نے اپنے آدھے مریضوں  آرام  کی  دو منٹ  کو 

اپنے ساتھی کی آنکھوں س رابطے کو برقرار رکھیں اور انہی ہدایت کریں کہ وہ کتنی بار آنکھوں س ے

 کے لئے آنکھوں س رابطے کی کوئی خاص ےرابطہ کریں۔ انہوں نے دوسرے آدھے مضاے

 

 
 

مین کو چ

 ہدایت نہی دیں۔ے



اس کے بعد جب انہوں نے رعای س سوالات کیے، ت بے خبر لوگوں نے اپنے ساتھیوں کے لئے ے

احترام اور محبت کے جذبات کو نمایں طور پر بلند کیا، جو ان کے علم میں نہی تھے، صرف اپنی پلکیں ے

 ۔ےگن رہ تھےے

میں نے کسی اجنبی کے سات آنکھوں کے شدید رابطے س پیدا ہونے والی قربت کا تجربہ کیا ہ۔ ے

ایک دفعہ جب وہ سینکڑوں لوگوں کو سیمینار دے رہ تھے ت ہجوم میں موجود ایک خاتن کے چہرے ے

نہی تھی۔ پھر ےنے میری تجہ اپنی طرف مبذول کرائی۔ شرکاء کی ظاہری شکل خاص طور پر انوکھی ے

بھی وہ میری گفتگو کے دوران میری تجہ کا مرکز بن گئیں۔ کیوں? کیونکہ ایک لمحے کے لئے بھی اس ے

اور ے کی  ختم  بات  اپنی  اپنی نظریں نہی ہٹائی۔ یہاں تک کہ جب میں نے  نے میرے چہرے س 

پر جمی رہیں۔ میں نے محسوس کیا کہ اس کی نظریں میرے چہرے  رہا، تب بھی  وہ میرے ےخاموش   

ہونٹوں س اگلی بصیرت کا مزہ لینے کا انتظار نہی کر سکتی۔ مجھے یہ پسند تھا! اس کی تجہ اور واضح کشش ے

نے مجھے کہانیوں کو ید کرنے اور اہم نکات پیش کرنے کی ترغیب دی جو میں طویل عرصے س بھول ے

 گیا تھا۔ے

ش کرنے کا عزم کیا جو میری تقریر س ےاپنی بات چیت کے فورا بعد، میں نے اس نئے دوس کو تلاے

بہت متاث ہوا۔ جیسے ہ لوگ ہال س نکل رہ تھے، میں جلدی س اپنے بڑے مداح کے پیچھے کھڑا 

ہو گیا۔ ''معاف کیجئے گا۔'' میں نے کہا۔ میرا مداح چلتا رہا۔ ''معاف کیجئے گا۔'' میں نے زور س کہا۔ 

یلی نہی کی کیونکہ وہ دروازے س باہر نکلتی رہ۔ میں نے ےمیرے مداح نے اس کی رفتار میں کوئی تبدے

راہداری میں اس کا پیچھا کیا اور آہستہ س اس کے کندھے کو تھپتھپا۔ اس بار وہ اپنے چہرے پر حیرت ے

انگیز نظروں کے سات ادھر ادھر گھوم رہ تھی۔ میں نے اپنی گفتگو پر اس کی تجہ کی تعریف کرنے ے

 ت پوچھنے کی خواہش کے بارے میں کچھ بہانے بنائے۔ےاور اس س کچھ سوالاے



 ''کیا تم نے سیمینار س بہت کچھ حاصل کر لیا؟'' میں نے قدم رکھا۔ے

''ٹھیک ہ، بالکل نہی۔'' اس نے صاف صاف جواب دی۔ 'مجھے یہ سمجھنے میں دشواری ہو رہ تھی کہ ے

  طرف چل رہ تھے۔ےکہہ رہ تھے کیونکہ آپ پلیٹ فارم پر مختلف سمتوں کیےآپ کیا 

اپنی طرف ے اس  محروم تھی۔ میں نے  وہ عورت سماعت س  گیا.  دھڑکن میں، میں سمجھ  کی  دل 

متوجہ نہی کیا جیسا کہ مجھے شک تھا۔ وہ میری بات س دلچسپی نہی رکھتی تھی جیسا کہ میں نے امید کی ے

کہ وہ میرے ہونٹوں کو پڑھنے ےتھی۔ اس کی آنکھی میرے چہرے پر چپکی رہنے کی واحد وجہ یہ تھی ے

 کے لئے جدوجہد کر رہ تھی!ے

اس کے باوجود ان کی آنکھوں س رابطے نے مجھے اپنی گفتگو کے دوران اتنی خوشی اور ترغیب دی 

تھی کہ میں تھک گیا تھا، میں نے اس کافی پینے کے لیے کہا۔ میں نے اگلے ایک گھنٹے میں اپنے پورے ے

 دوبارہ ترتیب دینے میں گزارا۔ اس آنکھ کے رابطے کو طاقتور چیزیں.ے ےسیمینار کو صرف اس کے لئے

 

 

 چپچپا آنکھوں کا مطلب ذہین آنکھی بھی ہیںے



کو بیدار کرنے ے اور محبت کے جذبات  اور دلیل ہ. احترام  ایک  آنکھوں کے شدید رابطے کے لئے 

کے علاوہ، مضبوط آنکھوں کے رابطے کو برقرار رکھنے س آپ کو ایک ذہین اور تجریدی مفکر ہونے کا ے

شمار ے و  اعداد  وال  زیدہ ےتاث ملتا ہ. چونکہ تجریدی مفکرین ٹھوس مفکرین کے مقابلے میں آنے  کو 

دوران بھی کسی کی آنکھوں میں دیکھنا جاری رکھ سکتے ے وہ خاموشی کے  ، لہذا  آسانی س ضم کرتے ہیں 

ہیں۔ ان کے سوچنے کے عمل کو اپنے ساتھی کے پیپرز میں جھانکنے س نہی بھٹکای جاتا ہ۔ ے
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 ینیورسٹی کے محققین نے یہ سوچ کر کہ ان کے ےہمارے ے
 
 

بہادر ماہر نفسیات کی طرف لوٹیں۔ ی

پاس آنکھوں کے رابطے کے بارے میں ناقابل یقین سچائی ہ، ایک اور مطالعہ کیا، جس کے بارے ے

بار، س ےکا خیال تھا کہ 'آنکھوں س رابطہ جتنا زیدہ ہوگا، اتنا ہ زیدہ مثبت احساسات ہوں گے۔' امیں ان ے

انہوں نے مضامین کو ہدایت کی کہ وہ ذاتی طور پر ظاہر ہونے والا ایک مونالوگ پیش کریں۔ انہوں ے

نے سامعین س کہا کہ جب ان کے پارٹنر بات کر رہ ہوں ت وہ آنکھوں کے رابطے کے سلائیڈنگ ے

 اسکیل کے سات رد عمل ظاہر کریں۔ے

کہا ذاتی  اپنی  کو  خواتین  نے  خواتین  جب  ہوا۔ ےنتائج؟  مطابق  کے  تق  کچھ  سب  ت  بتائی  نیاں 

واہ، مردوں  افزائی کرتا ہ۔ لیکن،  آنکھوں کے رابطے میں اضافہ قربت کے احساسات کی حوصلہ 

کے سات ایسا نہی تھا. جب کوئی دوسرا شخص بہت دیر تک دیکھتا رہا ت کچھ مردوں نے دشمنی محسوس ے

گوں کو یہ بھی شبہ تھا کہ ان کا ساتھی اس س کہیں ےکی۔ دوسرے مردوں نے خطرہ محسوس کیا. کچھ لوے

 زیدہ دلچسپی رکھتا تھا اور اس دھوکہ دینا چاہتا تھا۔ے

جب آپ کسی کو غور س ےآپ کی گہری نظر پر آپ کے ساتھی کے جذباتی رد عمل کی حیاتیاتی بنیاد ہ۔ ے

میں ایک ایڈرینالین جیسا مادہ دیکھتے ہیں ت اس س ان کی دل کی دھڑکن بڑھ جاتی ہ اور ان کی رگوں ے

جاتا ہ۔ے بہہ 

 ے7

پڑنا شروع کرتے ے وہ محبت میں  ہوتا ہ جب  کا  جو لوگوں  رد عمل ہ  وہ جسمانی  یہ 



ں تک کہ عام ہیں۔ اور جب آپ شعوری طور پر اپنی آنکھوں کے رابطے میں اضافہ کرتے ہیں ، یہا

کاروباری ی معاشرتی تعامل کے دوران بھی ، لوگ محسوس کریں گے کہ انہوں نے آپ کو اپنی طرف ے

 متوجہ کیا ہ۔ے

والی خواتین: مندرجہ ے ی عورتں س بات کرنے  اور مردوں  وال مرد  خواتین س بات کرنے 

ی آئیےذیل تکنیک کا استعمال کریں ، جسے میں ے

ن ک

 

سی

اور اپنے ے ے-کننہ کی خوشی کے لئے ےکہتا ہوں ، وصول ے ےا

کی ے انسان  س  انسان  میں  اس تکنیک  لئے  کے  آپ  میں  ایک لمحے  میں  )مردو،  فائدے کے لئے۔ 

 تبدیلی کروں گا.ے

 

 :ے2تکنیک ے

 چپکی آنکھیے

ظاہر کریں کہ آپ کی آنکھی چپچپا گرم ٹافی کے سات اپنے بات چیت کے ساتھی س چپکی ہوئی ے

، ےآےبعد بھی ےہیں۔ بولنے کے ے ت  ہو  دور دیکھنے کی ضرورت  کو  نہ تڑیں۔ جب آپ  رابطہ  کا  نکھوں 

اس آہستہ آہستہ ، ہچکچاہ کے سات کریں ، گوئے ٹافی کو اس وقت تک پھیلائی جب تک کہ ے

 چھوٹی س تار آخر کار ٹوٹ نہ جائے۔ے

 

 مردوں کی آنکھوں کے بارے میں کیا خیال ہ؟ے



ی آئی کا استعمال کر سکتے ے

ن ک

 

سی

دوسرے ے ے. ےہیںےاب حضرات: مردوں س بات کرتے وقت، آپ بھی ا

، ایسا نہ ہو کہ ے مردوں کے سات ذاتی معاملات پر تبادلہ خیال کرتے وقت انہی تھوڑا سا کم چپکا دیں 

کی بات ے ےآپ کے سننے وال کو خطرہ محسوس ہو ی آپ کے ارادوں کی غلط تشریح کریں۔ لیکن روزانہ

 چیت پر مردوں کے سات اپنی آنکھوں کے رابطے کو معمول س تھوڑا زیدہ بڑھائی۔ے

 خواتین س بات کرتے وقت بہت کچھ. یہ تفہیم اور احترام کا ایک اندرونی پیغام نشر کرتا ہ۔ے اور 

پر ایک مغرور شخص کے ے نادانستہ طور  طور پر میرا ایک دوس سیمی ہ، جو ایک سیلز مین ہ، جو 

سامنے آتا ہ۔ ان کا مطلب ایسا نہی ہ، لیکن کبھی کبھار ان کے جارحانہ انداز س ایسا لگتا ہ کہ 

 وہ لوگوں کے جذبات پر قابو پا رہ ہیں۔ے

ی ےایک بار جب ہم ایک ریستوراں میں ایک سات رات کا کھانا کھا رہ تھے ت میں نے اس ے

ن ک

 

سی

ا

مجھے لگتا ہ کہ اس نے اس دل میں لیا. جب ویٹر آی ت سیمی نے مینو ےتکنیک کے بارے میں بتای۔ ے ےآئی ے

وہ مسکرای، ے دیکھا۔  کی طرف  ویٹر  پر جھٹلانے کے بجائے  طور  واضح  کو  آرڈر  اپنے  ناک س  اپنی  میں 

کھانے پینے کا آرڈر دی، اور ایک اضافی سیکنڈ کے لئے ویٹر پر اپنی نظریں جمائے رکھا اور پھر مین ڈش کا ے

ب کرنے کے لئے مینو کی طرف دیکھا۔ میں آپ کو بتا نہی سکتا کہ سیمی اس وقت مجھے کتنا مختلف ےانتخاے

لگ رہا تھا! وہ ایک حساس اور دیکھ بھال کرنے وال شخص کے طور پر سامنے آی، اور اس میں صرف دو ے

کا اث دیکھاے ۔ ہم نے باقی شام کو غیر سیکنڈ کی اضافی آنکھوں س رابطہ کرنا پڑا۔ میں نے ویٹر پر بھی اس 

 معمولی طور پر شاندار خدمت حاصل کی۔

ی آئی ےایک ہفتے بعد سیمی نے مجھے فون کیا اور کہا، 'لائل، 

ن ک

 

سی

نے میری زندگی بدل دی ہ۔ میں ےا

طور پر چپکا دیتا ہوں، اور ےحقیقی ےخواتین کے سات اس کی پیروی کر رہا ہوں، میں اپنی آنکھوں کو ے

ڑا سا چپکا رہتا ہوں. اور اب ہر کوئی میرے سات اتنا احترام س برتاؤ کر رہا مردوں کے سات تھوے



ہ۔ مجھے لگتا ہ کہ یہ اس وجہ کا حصہ ہ کہ میں نے پچھلے تمام مہینوں کے مقابلے میں اس ہفتے زیدہ 

ےفروخ کی ہ! اگر آپ اپنی پیشہ ورانہ زندگی میں گاہکوں ی گاہکوں س نمٹتے ہیں ت ، 

 

سی

ی آئی ےا

ن ک

آپ 

 کی نچلی لائن کے لئے ایک یقینی نعمت ہ۔ ہماری ثقافت میں زیدہ تر لوگوں کے لئے، گہری آنکھے

 رابطہ اعتماد، علم، 'میں یہاں آپ کے لئے ہوں' کے رویے کا اشارہ کرتا ہ.ے

 

کی ے ےایک قدم آگے ل جائی۔ ایک طاقتور دوا کی طرح جو مارنے ی علاج کرنےےچپکی آنکھوں کو ےآئیے ے

 طاقت رکھتی ہ ، اگلی آنکھوں س رابطے کی تکنیک میں دلکش ی ختم کرنے کی صلاحیت ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 بڑی بندوقیں ل آؤے

 

سوار ہیں: ے تپ خانے میں  بھاری آنکھوں کے  ہم  آئیے ےبہت ےاب  گلو آنکھی۔  ی سپر  چپکی آنکھی 

کا جائزہ ےایپوکسی آئی کہتے ہیںےانہی ے آئی ے۔ بگ باس  ملازمین  کا استعمال کرتے لینے کے لئے ایپوکسی 

۔ ےایپوس آئی کا استعمال کرتے ہیںےہیں۔ پولیس تفتیش کار مشتبہ مجرموں  کو ڈرانے دھمکانے کے لیے ے

ان س محبت کرنے کے لئے ے کو  خواتین  رومیو   آئی ےاور ہوشیار  )اگر ے ےایپوس  کا استعمال کرتے ہیں۔ 

ن ک ہ۔ےایپوکسی آنکھی ےآپ کا مقصد ہ،   ےرومانس
 ش
ن

 ایک ثابت شدہ کاموڈ

آپ، آپ کا ہدف، اور ایک دوسرا ے ے-تکنیک کو کھینچنے میں کم از کم تین افراد لگتے ہیں ےایپوکسی آئی ے 

 کر رہ ے

 

 
 

زیدہ لوگوں کے سات چ ی  دو  پر ، جب آپ  شخص۔ یہ کس طرح کام کرتا ہ: عام طور 

تکنیک س پتہ چلتا ہ ےایپوکسی آئی ےشخص کو دیکھتے ہیں جو بول رہا ہ۔ تاہم ، ے ےہوتے ہیں ت ، آپ اس

پر تجہ مرکوز کریں۔ یہ ہدف کو تھوڑا سا پریشان ے ے–اپنے ہدف ے ے–کہ آپ اسپیکر کے بجائے سننے وال ے



س ے؟ ہدف محسوے ے'یہ شخص اسپیکر کے بجائے مجھے کیوں دیکھ رہا ہ ےکرتا ہ اور وہ خاموشی س پوچھتا ہ، ے

رد عمل میں انتہائی دلچسپی رکھتے ہیں. یہ کچھ کاروباری حالات میں فائدہ مند ےکرتا ہ کہ آپ ے اس کے 

 ہوسکتا ہ جب یہ مناسب ہو کہ آپ سننے وال کا فیصلہ کریں۔ے

اکثر ے افراد  ور  کا استعمال کرتےانسانی وسائل کے پیشہ  آئی  پر  ےایپوکسی  طور  ، ایک تکنیک کے  ہیں 

، بلکہ ے رد عمل میں مخلصانہ دلچسپی ےنہی  وال کچھ خیالات پر ممکنہ ملازم کے  وہ پیش کیے جانے  کیونکہ 

رکھتے ہیں۔ وکلاء، باسز، پولیس تفتیش کاروں، ماہر نفسیات اور دیگر جنہیں مضامین کے رد عمل کی جانچ ے

 ایپوکسی آئی کا استعمال کرتے ہیں۔ےتجزیتی مقاصد کے لئے پڑتال کرنی چاہیے وہ بھی ے

کرتے ہیں ت ، یہ اپنے آپ پر مکمل اعتماد کے سات مل کر دلچسپی ےایپوکسی آئی کا استعمال ےجب آپ ے

اور کا جائزہ لینے ی فیصلہ کرنے کی پوزیش ے کے سگنل بھیجتا ہ۔ لیکن چونکہ ایپوکسی آئی آپ کو کسی 

ورنہ آپ کو مغرور اور بے شرم کے میں رکھتا ہ ، لہذا آپ کو محتاط رہنا چاہئے۔ اس س تجاوز نہ کریں ے

 طور پر سامنے آ سکتا ہ۔ے

 

 :ے3تکنیک ے

 ایپوکسی آنکھیے



یہ بے شرم تکنیک ایک طاقتور پنچ پیک کرتی ہ۔ اپنے ہدف وال شخص پر نظر رکھیں یہاں 

ی ےتک کہ جب کوئی اور بات کر رہا ہو۔ اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ کون بول رہا ہ ، اس مرد ے

 عورت کو دیکھتے رہیں جس پر آپ اث انداز ہونا چاہتے ہیں۔ے

اوقات مکمل ے آئی ےبعض  ،  ےایپوکسی  نرم  ایک  ، لہذا یہاں  ہوتا ہ  کرنا بہت طاقتور  کا استعمال 

لیکن مؤث شکل ہ: اسپیکر کو دیکھی لیکن ہر بار جب اسپیکر کوئی نقطہ ختم کرتا ہ ت اپنی نظر کو ے

دیں۔ اس طرح مسٹر ی مس ٹارگیٹ اب بھی محسوس کرتے ہیں کہ آپ ان ے ےاپنے ہدف پر اچھلنے

 کے رد عمل س متاث ہیں ، پھر بھی شدت س راحت ملتی ہ۔ے

 

 جب محبت آپ کے ذہن میں ہوے

 

پر ہ، ے افق  رومانس  وہ کہتا ہ، ےایپوکسی آنکھی ےاگر  کرتا ہ.  اور پیغام منتقل  اپنی ےایک  'میں تم س 

سکتا ہٹا  بشریت ےنظریں نہی  ماہرین  ہیں۔'  آنکھی  لیے  پاس صرف تمہارے  'میرے  ی  کو '  آنکھوں 

'رومانس کا ابتدائی عضو' کہا جاتا ہ کیونکہ مطالعات س پتہ چلتا ہ کہ آنکھوں کا شدید رابطہ ہمارے ے

دل کی دھڑکن کو تباہ کرتا ہ۔ے

8 

یہ ہمارے اعصابی نظام میں منشیات جیسا مادہ بھی خارج کرتا ہ جسے ے

ہ۔ ے جاتا  انگیز ے.ےےphenylethellamineکہا  انسانی جسم میں شہوت  جو  ہ  ہارمون  وہ  یہ  چونکہ 

 جوش و خروش کے دوران پای جاتا ہ ، لہذا آنکھوں کا شدید رابطہ ایک موڑ ہوسکتا ہ۔ے

آئی ےمردوں، ے ہ ےایپوکسی  مؤث  انتہائی  پر  ہیں. ےاگر ے ے-خواتین  کرتے  کو پرکشش محسوس  آپ  وہ 

عورت آپ کی ناپسندیدہ نظروں پر اپنے اعصابی رد عمل کو ابھرتے ہوئے لالچ کے طور پر بیان کرتی ے

)کبھی ےبالکل ناپسندیدہ ہیں۔ ےکی ایپوکسی آنکھی ےکرتی ہ ت ، تاہم ، آپ ے ےپسند نہی ے ےہ۔ اگر وہ آپ کو ے



   ت میں اجنبیوں پر نظر رکھتا ہ ی آپ کو گرفتار کیا جاسکتا ہ!(ےایپوکسی عوامی ے استعمال نہ کریں 

ت

 ترت

 کیا آپ کو پرانے شرلی بسی گانے کے بول ید ہیں؟ے

 

 ے–جیسے ہ آپ اس جوڑ میں داخل ہوئے، میں دیکھ سکتا تھا کہ آپ ایک ممتاز شخص تھے ے

 .ےایک حقیقی بڑا خرچ کرنے والے

بہت اچھا لگ رہا ہ، بہت بہتر. کیا آپ یہ جاننا پسند نہی کریں گے کہ میرے ذہن میں کیا ے

 چل رہا ہ؟ے

 

کو ے اس پہلے سیکشن کا مقصد آپ کو ایک حقیقی بڑے خرچ کننہ کی طرح دکھانا نہی ہ۔ بلکہ یہ آپ 

 دینے کے لئے ہ جس لمحے لوگ آپ پر نظر ڈالتے ے

 

ٹ

 

 ش
کی
ہیں۔ اس مقصد ےایک حقیقی بڑے شخص کا 

کے لئے، اب ہم آپ کو ایک بہت اہم شخص کی طرح ظاہر کرنے کے لئے سب س اہم تکنیک کی ے

 تلاش کرتے ہیں.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 'جیسے ہ آپ جوائنٹ میں داخل ہوئے، مجھے پتہ چل گیا کہ آپ واقعی ایک بڑے فاتح ہیں'ے

 

جب ڈاکٹر اس گندے چھوٹے ہتھوڑے س آپ کے گھٹنے کو مارتا ہ، ت آپ کا پاؤں آگے کی طرف ے

۔ آپ کے جسم میں ایک اور فطری رد عمل ےگھٹنے ٹیکنے والا رد عمل ہےجھٹکا دیتا ہ۔ اس طرح یہ فقرہ ے

 ہیں ےہ. جب خوشی کا ایک بڑا جھٹکا آپ کے دل پر پڑتا ہ اور آپ ایک فاتح کی طرح محسوس کرتے

ت ، آپ کا سر خود بخود جھٹک جاتا ہ اور آپ اپنے کندھوں کو پیچھے پھینک دیتے ہیں۔ ایک مسکراہ ے

 آپ کے ہونٹوں کو فریم کرتی ہ اور آپ کی آنکھوں کو نرم کرتی ہ۔ے

وہ ے یہ وہ شکل ہ جو جیتنے والوں کے پاس مسلسل رہتی ہ۔ وہ یقین دہانی کے سات کھڑے ہیں۔ 

ت چلتے ہیں. وہ فخر س آہستہ س مسکراتے ہیں۔ اس میں کوئی شک نہی! اچھی پوزیش ےاعتماد کے ساے

 اس بات کی علامت ہ کہ آپ ایک مرد ی عورت ہیں جو سب س اوپر رہنے کے عادی ہیں۔ے

ظاہر ہ کہ لاکھوں مائی اپنے بچوں کے کندھوں کے درمیان اپنی انگلیاں چسپاں کر رہ ہیں اور ے



اساتے قوم ےکھربوں  کی  ہم بدمعاشوں  جاؤ!'  ہو  کہ 'سیدھے کھڑے  ہ طالب علموں س کہہ رہ ہیں 

ہیں۔ ہمیں اساتہ س زیدہ سخت، والدین س زیدہ حوصلہ افزا تکنیک کی ضرورت ہ، تاکہ ہمیں ے

 کسی کی طرح کھڑا کیا جا سکے۔ے

نہ صرف مطلوب ہ بلکہ تازن  کامل  تازن،  کامل  پوزیش،  کامل  میں،  اور ے ےایک پیشے  زندگی  یہ 

موت کا معاملہ ہ. ایک جھوٹی حرکت، کندھوں کا ایک جھٹکا، ایک ہینگ ڈاگ نظر، کا مطلب اونچے ے

 تار وال ایکروبیٹ کے لیے پردے ہو سکتے ہیں۔ے

اور ے مرد  بار سرکس میں ل گئے تھے۔ جب سات  ماما مجھے پہلی  گا جب  وں  میں کبھی نہی بھول 

ٹھی میں داخل ہوئے ت بھیڑ اس طرح اٹھی جیسے وہ سبھی کولہوں عورتیں دوڑ تے ہوئے مرکزی انگو

میں شامل ہو گئے ہوں۔ انہوں نے ایک گرج دار آواز س خوشی کا اظہار کیا۔ ماما نے اپنے ہونٹوں کو 

اور پیار س کہا کہ یہ عظیم والنڈاس تھے، جو دنیا کی واحد منڈلی تھی جس نے بغیر ے میرے کان پر دبای 

 افراد پر مشتمل اہرام کا مظاہرہ کیا تھا۔ےجال کے سات 

کو ے داروں  رشتہ  اعتماد  قابل  اپنے  والنڈا نے  اور ہرمن  کارل  گئ۔  ہو  خاموش  ایک لمحے میں بھیڑ 

ی کوک کی آواز نہی سنی گئ۔ یہ خاندان بڑی ے جرمن زبان میں اشارے دیے ت بڑی چوٹی پر کھانسی 

انسانی اہرام کی حیثیت میں پہنچ گیا۔ اس کے بعد انہوں نے ایک ےاحتیاط اور شان و شوکت کے سات ے

 پتلی تار پر غیر یقینی طور پر متوازن کیاے



اچانک موت۔ یہ نظارہ ے اور  درمیان کوئی جال نہی ہ  ان کے  اوپر  سخت گندگی س سینکڑوں فٹ 

 ناقابل فراموش تھا۔ے

 تنا ہ ناقابل فراموش تھا۔میرے لئے، سات والنڈوں کی خوبصورتی اور فضل بھی ا

اپنے کمان لینے کے لئے بڑی چوٹی کے وسط میں دوڑتے ہوئے۔ ان میں س ہر ایک کا سر اونچا تھا اور ے

کندھے پیچھے اتنے لمبے تھے کہ ایسا نہی لگ رہا تھا کہ ان کے پاؤں زمین کو چھو رہ ہیں۔ ان کے جسم ے

اور زندہ رہنے کی خوے شی کی وضاحت کرتے ہیں. )پھر بھی!( یہاں آپ ےکے ہر عضلات فخر، کامیابی 

کے جسم کو ایک فاتح کی طرح دیکھنے کے لئے ایک بصری تکنیک ہ جو اس فخر، کامیابی اور زندہ ہونے ے

 کی خوشی کو محسوس کرنے کی عادت میں ہ.ے

 

 

 آپ کی پوزیش آپ کی سب س بڑی کامیابی کا بیرومیٹر ہے

 

گ بروس اور بارنم اینڈ بیلی سرکس کے ےتصور کریں کہ آپ ایک عالمی شہرت ے

 

ن
گل

 

ن
یفتہ ایکروبیٹ ہیں، ر

کی ے اپنے جسم  آپ  ہ  ماہر ہیں۔ جلد  لوہ کے جبڑے کے عمل کے  وال  انتظار کرنے  میں  پروں 

 درستگی اور تازن کے سات ہجوم کو محظوظ کرنے کے لئے مرکزی انگوٹھی میں داخل ہوں گے۔ے

آپ کے دفتر کا دروازہ ، ایک پارٹی ، ایک میٹنگ ، یہاں ے ے–پہلے ےکسی بھی دروازے س گزرنے س ے

فریم س کیبل س لٹکا ہوا چمڑے کا ٹکڑا تصویر بنائی۔ یہ آپ کے سر س ے ے–تک کہ آپ کا باورچی خانہ ے

صرف ایک انچ اونچا جھول رہا ہ۔ جیسے ہ آپ دروازے س گزرتے ہیں ، اپنا سر پیچھے پھینکیں اور 

 گرفت پر چھلانگ لگائی جو پہلے آپ کے گالوں کو مسکراہ میں واپس کھینچتا ہ ، اور دانتوں کی خیالیے

پھر آپ کو اوپر اٹھاتا ہ۔ جیسے ہ آپ ہجوم س اوپر چڑھتے ہیں، آپ کا جسم کامل صف بندی میں ے



ج پر، ےسر اونچا، کندھے پیچھے، کولہوں س دھڑ باہر، پاؤں بے وزن۔ خیمے کے عروے ے–پھیلا ہوا ہوتا ہ ے

آپ ایک خوبصورت چوٹی کی طرح گھومتے ہیں اور آپ کو دیکھنے کے لئے اپنی گردنیں جھکائے ہوئے ے

 ہجوم کی حیرت اور تعریف کرتے ہیں۔ اب آپ کسی کی طرح نظر آتے ہیں۔ے

لئے، میں نے یہ گننے کا فیصلہ کیا کہ میں ایک ےکے ےایک دن، اپنے دانتوں س لٹکنے کی جانچ کرنے ے

بار اپنے ےدروازے س کتنی دو  بار، یہاں تک کہ گھر پر بھی. آپ حساب کریں:  بار گزرا ہوں. ساٹھ   

سامنے کے دروازے س باہر، دو بار بات روم میں، آٹھ بار باورچی خانے میں، اور آپ کے دفتر کے 

ان گنت دروازوں س۔ اس میں اضافہ ہوتا ہ۔ دن میں ساٹھ بار کسی بھی چیز کا تصور کریں اور یہ ے

  عادت بن جاتی ہ! عادتا اچھی پوزیش ایک بڑے فاتح کا پہلا نشان ہ۔ےایکے

 

 :ے4تکنیک ے

 اپنے دانتوں س لٹ جاؤے



ہر دروازے کے فریم س لٹکتے ہوئے سرکس لوہ کے جبڑے کا ٹکڑا دیکھی۔ ایک کاٹ لیں ے

چوٹی بڑی  کو  آپ  یہ   ، سات  اس کے  س  درمیان مضبوطی  کے  دانتوں  اپنے   ، پر ے ےاور  چوٹی  کی 

دیں۔ جب آپ ے دانتوں س لٹکتے ہیںےجھونکنے  کامل پوزیش پوزیش میں ے ےاپنے  کو  ، ہر پٹھوں  ت 

 پھیلای جاتا ہ۔ے

اب آپ بھیڑ کو مسحور کرنے ی فروخ کو بند کرنے کے لئے کمرے میں تیرنے کے لئے تیار 

 ہیں(.ےہیں )ی شاید کمرے میں سب س اہم شخص کی طرح نظر آنے کے لئے تیار ے

 

اب آپ کے پاس وہ تمام بنیادی باتیں موجود ہیں جو آرٹسٹ کو آپ کو ایک بڑے فاتح کے طور پر پیش ے

کرنے کی ضرورت ہ۔ جیسا کہ انہوں نے کہا، 'بہت عمدہ انداز، سر اٹھا کر دیکھنے کی صلاحیت، پراعتماد ے

  ہ.ےنظر۔ کسی ایسے شخص کے لئے مثالی تصویر جو کوئیمسکراہ اور براہ راس ے

 

اب آئیے پورے عمل کو حرکت میں لاتے ہیں۔ اب وقت آگیا ہ کہ آپ اپنی تجہ اپنے بات چیت ے

کے ساتھی کی طرف مبذول کریں۔ اس ایک ملین کی طرح محسوس کرنے کے لئے اگلی دو تکنیکوں کا 

 استعمال کریں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ہو؟''ے''ٹھیک ہ، تم مجھے اب تک کیسے پسند کرتے ے

 

ے ہیں، 'ٹھیک ہ، 

ت

کلی

 

ن
پرانا مذاق ید ہ؟ کامک اسٹیج پر آتا ہ اور اس کے منہ س سب س پہلے الفاظ 

آپ مجھے اب تک کیسے پسند کرتے ہیں؟ سامعین ہمیشہ ٹوٹ پھوٹ کا شکار رہتے ہیں۔ کیوں? کیونکہ ے

ری ی لاشعوری طور ہم سب خاموشی س یہ سوال پوچھتے ہیں۔ جب بھی ہم کسی س ملتے ہیں، ہم شعوے

 پر جانتے ہیں کہ وہ ہم پر کس طرح رد عمل ظاہر کر رہ ہیں.ے

وہ کسی طرح ے وہ ہماری طرف جھکے ہوئے ہیں؟ کیا  وہ مسکراتے ہیں؟ کیا  وہ ہمیں دیکھتے ہیں؟ کیا  کیا 

ان لوگوں کو پسند کرتے ہیں. ان کا ذائقہ ے ےتسلیم کرتے ہیں کہ ہم کتنے حیرت انگیز اور خاص ہیں؟ ہم ے

!ے

 

 

 

 اچھا ہ۔ ی پھر وہ ہماری عظمت س متاث نہ ہو کر منہ موڑ لیتے ہیں۔ کری

کا ایک دوسرے کو جاننا چھوٹے کتوں کی طرح ہ جو ایک دوسرے کو سونگھ رہ ہیں۔ ے افراد  دو 



ہمارے پاس ایسی دمیں ی بال نہی ہیں جو بالوں س بھرے ہوئے ہوں۔ لیکن ہماری آنکھی تنگ ی ے

پر نرم ہوتے ہیں ے ی لاشعوری طور  وہ ہات جو ہتھیلیوں میں چمکتے ہیں  اور  وہ 'میں سر ےچوڑی ہوتی ہیں۔ 

تسلیم خم کرتا ہوں' کی پوزیش میں ہوتا ہ۔ ہمارے پاس درجنوں دیگر غیر رضاکارانہ رد عمل ہیں جو 

 اتحاد کے پہلے چند لمحوں میں ہوتے ہیں۔ے

وکلاء اس بات س بخوبی آگاہ ہیں۔ وہ آپ کے جبلی جسم کے رد عمل پر گہری تجہ ے ےوائز کرنے وال ے

لئے دیکھتے ہیں کہ آپ ان کا کتنا مکمل طور پر سامنا کر رہ ہیں اور ان کے ےدیتے ہیں۔ وہ یہ دیکھنے کے ے

کو چیک ے ہاتھوں  کے  آپ  وہ  ہوئے ہیں۔  ی پیچھے جھکے  آگے  کتنی  آپ  وقت  دیتے  جواب  کا  سوالات 

اوپر اٹھا رہ ہیں، جو ان خیالات کی قبولیت کی ے وہ نرمی س کھلے ہوئے ہیں، ہتھیلیاں  کرتے ہیں. کیا 

ی آپ ہلکی س مٹھی بنا رہ ہیں، انگلیاں نکال رہ ےنشاندہ ے وہ اظہار کر رہ ہیں؟  کا  کرتے ہیں جن 

پڑتال کرتے ہیں جب آپ متعلقہ ے جانچ  کی  وہ آپ کے چہرے  رہ ہیں؟  دے  اشارہ  کا  انکار  ہیں، 

موضوعات پر بات کرتے ہیں جیسے نقصانات کے لئے بڑے انعامات پر آپ کے احساسات ، ی سزائے ے

بعض اوقات وکیل اپنے سات ایک قانونی معاون بھی لاتے ہیں جس کا واحد کام سائیڈ لائن پر ےموت۔ ے

 بیٹھنا اور آپ کی ہر پریشانی کا درس نوٹ لینا ہوتا ہ۔ے

کام ے کا  جاسوس  کو  خواتین  اکثر  وکلاء  وال  کرنے  کی سماعت  کہ مقدمے  ہ  یہ  پہلو  دلچسپ  ایک 

روایتی طور پر خواتین باریک بینی پر گہری نظر رکھنے والی ہوتی ے ےکرنے کے لیے منتخب کرتے ہیں کیونکہے

 ہیں۔ے



زیدہ ے بارے میں  اشارے. مردوں کے مقابلے میں جذبات کے  مردوں کے مقابلے میں جسم کے 

حساس خواتین اکثر اپنے شوہروں س پوچھتی ہیں، 'کیا کوئی چیز آپ کو پریشان کر رہ ہ، ہنی؟ )یہ ے

س عورتیں اپنے شوہروں پر جذبات کے تئیں اس قدر بے ح ہونے کا الزام لگاتی ہیں کہ انتہائی حساے

 جب تک ان کی گردنیں آنسوؤں میں نہی ڈوب جاتی ہیں تب تک انہی کچھ بھی غلط نظر نہی آتا۔ے

 اس کے بعد وکیل اور معاون درجنوں پر آپ کے 'اسکور' کا جائزہ لیتے ہیں۔ے

ئے۔ ان کی تعداد پر منحصر ہ، آپ خود کو جیوری ڈیٹی پر دیکھ سکتے ےلاشعوری اشارے آپ نے دکھاے

ہیں ی جیوری کے ویٹنگ روم میں اپنے انگوٹھے کو پیچھے دھکیل سکتے ہیں. مقدمے کی سماعت کرنے وال ے

کی دہائی میں شکاگو سیون کے مشہور مقدمے کے ے ے1960وکلا باڈی لینگویج س اس قدر باخبر ہیں کہ ے

ر  نے جج جولیس ہوف مین کے موقف پر قانونی اعتراض کیا تھا۔ استغاثہ ے دوران دفاعے
سل

 

ی

 

ن
ک

وکیل ولیم 

ر  کو تجہ ے
سل

 

ی

 

ن
ک

کی جانب س خلاصہ پیش کرنے کے دوران جج ہوف مین آگے جھک گئے جس نے ملزم 

ر  نے شکایت کی کہ اپنے دفاع کے دوران جج ہوف مین نے پیچھے جھک ے
سل

 

ی

 

ن
ک

کر ےاور دلچسپی کا پیغام بھیجا۔ 

 جیوری کو ایک ذیلی عدالت بھیج دی۔ے

 عدم دلچسپی کا پیغام۔ے

 

 اور آپ کے پاس صرف دس سیکنڈ ہیں!ے ے-آپ آزمائش پر ہیں ے

 

وہ آپ کو اپنے کیس پر چاہتے ہیں ی نہی، اس طرح آپ ے جس طرح وکلاء یہ فیصلہ کرتے ہیں کہ آی 

کو اپنی زندگی میں چاہتے ہیں ی نہی۔ وہ س ملنے والا ہر شخص لاشعوری فیصلہ کرتا ہ کہ آی وہ آپ ے

دیتی ے کا جواب  اس سوال  ان کے  باڈی لینگویج  کی  پر رکھتے ہیں، آپ  اشاروں  انہی  کی بنیاد  اپنے فیصلے 

 ہ، 'ٹھیک ہ، آپ مجھے اب تک کس طرح پسند کرتے ہیں؟'ے



ئے گا۔ اگر آپ ےآپ کے رد عمل کے پہلے چند لمحات نے وہ مرحلہ طے کیا جس پر پورا رشتہ چلای جاے

کبھی نئے جاننے وال س کچھ چاہتے ہیں، ت ان کے غیر بیان شدہ سوال کا جواب، 'آپ مجھے اب تک ے

 آپ کو پسند کرتا ہوں. "واقعی ؟ ' واہ! میں کیسے پسند کرتے ہیں 

 ےجب ایک چھوٹا سا چار سالہ بچہ پریشان محسوس کرتا ہ، ت وہ گر جاتا ہ، اپنے بازو اپنے سینے کےے

سامنے رکھتا ہ، پیچھے ہٹتا ہ، اور ممی کی اسکرٹ کے پیچھے چھپ جاتا ہ۔ تاہم، جب ننھا جانی والد کو 

گھر آتے ہوئے دیکھتا ہ، ت وہ اس کے پاس بھاگتا ہ، وہ مسکراتا ہ، اس کی آنکھی وسیع ہو جاتی ے

اور وہ گلے لگانے کے لئے اپنے بازو کھولتا ہ. ایک محبت کرنے وا ل بچے کا جسم ایک چھوٹے ےہیں، 

 س پھول کی کلی کی طرح ہوتا ہ جو دھوپ میں کھلتا ہ۔ے

زمین پر بیس، تیس، چالیس، پچاس سال کی زندگی س کوئی فرق نہی پڑتا۔ جب چالیس سالہ جونی ے

ڈرپوک محسوس کر رہا ہوتا ہ، ت وہ جھک جاتا ہ اور اپنے ہاتھوں کو اپنے سینے کے سامنے جوڑتا ہ۔ ے

، وہ منہ موڑ لیتا ہ اور اس جسم کے ےجب ی کاروباری ساتھی کو مسترد کرنا چاہتا ہ ت   وہ کسی سیلز مین 

بے شمار سگنلز کے سات بند کر دیتا ہ۔ تاہم ، جب غیر موجودگی کے بعد اپنے پیاروں کو گھر پر خوش ے

 ڈیل بارش کے ےآمدید کہتے ہیں ت ، بگ جانی اپنے جسم کو اس کے لئے کھولتا ہ جیسے 

 

 
ایک دی قامت ڈی

 طوفان کے بعد اپنی پتیاں دھوپ میں پھیلا رہا ہ۔ے



 چھپے ہوئے بچے کا جواب دیںے

 

ایک بار میں اپنے ایک پرکشش طلاق یفتہ دوس کے سات کارپوریٹ ستاروں س بھری پارٹی میں ے

پ رائٹر تھیں جو اس وقت بہت ےتھا۔ کارلا معروف ایڈورٹائزنگ ایجنسیوں میں س ایک کے سات کاے

 س کمپنیوں کی طرح ، کم سائز کی تھیں۔ میری گرل فرینڈ کام س باہر تھی اور رشتے س باہر بھی۔ے

اس خاص پارٹی میں، کارلا کے لئے انتخاب ذاتی اور پیشہ ورانہ طور پر اچھے تھے. کئی بار جب کارلا اور ے

آنے والا کارپوریٹ مرد جانور ی کوئی دوسرا خود کو ہم س چند میں باتیں کر رہ تھے، ت ایک اچھا نظر ے

دانت ے اپنے  پر  کارلا  ایک  مردوں میں س  ان پسندیدہ  اوقات،  اکثر  تھا۔  کرتا  پای  پر  فاصلے  فٹ کے 

دکھاتا تھا۔ وہ کبھی کبھار اپنے کندھے پر ایک تیز مسکراہ کے سات عارضی طور پر درباری مرد کی ے

لیکن پھر وہ ہماری دنیوی گفتگو کی طرف پلٹ جاتی جیسے وہ میرے ہر لفظ پر لٹ ے ےزینت بن جاتی تھی۔ے

رہ ہو۔ مجھے معلوم تھا کہ وہ پریشان نظر نہ آنے کی کوشش کر رہ تھی، لیکن اندر س کارلا چیخ رہ ے

 تھی، 'وہ ہم س بات کرنے کے لیے کیوں نہی آتا؟'ے

 کے فورا بعد، لیکن کارلا کے کم س کم رد عمل کی ایک انعام یفتہ کارپوریٹ بگ کیٹ کے مسکرانےے

م کے ے

 ن ک
ب

وہ کون تھا؟ وہ پیرس میں ینگ اینڈ رو 'کارلا، کیا آپ جانتے ہیں کہ  وجہ س، مجھے یہ کہنا پڑا، 

وہ ے وہ اکیلا ہ!' کارلا نے روتے ےاور ے ےنقل مکانی کے لئے تیار کاپ رائٹرز کی تلاش میں ہیں۔ ےسربراہ ہیں۔ 

 ہوئے کہا۔

بی وقت نیچے دیکھا۔ ے ہمیں کارلا کے بائی گھٹنے س ایک چھوٹی س آواز سنائی دی۔ ''ہیلو!'' ہم نے ےتبھی

تجہ ے تھا، ظاہر ہ کہ  کی اسکرٹ پہنے ہوئے  کارلا  تھا،  بیٹا  پیارا جوان  کا  ولی، جو ہوسٹس  پانچ سالہ  ننھا 

 حاصل کرنے کے لیے ترس رہا تھا۔ے



کارلا ے پر ایک بڑی مسکراہ پھیل گئ۔  ''ٹھیک ہ، ٹھیک ہ،'' کارلا نے چیخ کر کہا، اس کے چہرے 

اور کارلا نے گای،  اس کی طرف مڑ گئ۔ کارلا نے گھٹنے ٹیک دیے۔ کارلا نے ننھے ولی کی کہنی کو چھوا۔ 

 ' 'ٹھیک ہ، ہیلو، ولی. آپ ماں کی اچھی پارٹی س کیسے لطف اندوز ہو رہ ہیں؟ے

 ننھی ولی مسکرای۔ے

ت ے روانہ ہوئی،  والوں کے اگلے گروپ کے کپڑے پہننے کے لیے  ولی تجہ دینے  آخر کار جب ننھی 

 ، دوران  وال مکالمے کی طرف لوٹ آئے۔ ہماری بات چیت کے  اپنے بڑے ہونے  اور میں  کارلا 

اے کارلا نے  اور  کا پیچھا کرتے رہ۔  کارلا  اپنی آنکھوں س  جانور  آدھی مسکراہٹیں ےکارپوریٹ  پر  ن 

بکھیرنا جاری رکھا۔ وہ واضح طور پر مایس تھی کہ ان میں س کوئی بھی آگے کا راستہ اختیار نہی کر رہا 

تھا۔ مجھے اپنی زبان کاٹنی پڑی۔ آخر میں جب میں نے محسوس کیا کہ میرے دانتوں کے دباؤ س خون 

'کارلا، کیا تم دیکھ رے والا ہ ت میں نے کہا،  کو دیکھ کر ےبہنے  اور آپ  ی پانچ آدمی آئے ہیں  ہ ہو کہ چار 

 مسکرائے ہیں؟ے

''ہاں،'' کارلا نے سرگوشی س کہا، اس کی آنکھی گھبراہ س کمرے میں گھوم رہ تھیں کہ ے

 کہیں کوئی ہماری بات نہ سن ل۔ے

 ۔''اور تم انہی چھوٹی چھوٹی آدھی مسکراہٹیں دے رہ ہو۔'' میں نے اپنی بات جاری رکھی



 ''ہاں،'' وہ گڑگڑا کر بولی، اب میرے سوال پر الجھن میں پڑ گئ۔ے

'ید ہ جب ننھی ولی اوپر آئی تھی اور آپ کی اسکرٹ پہنی تھی؟ کیا آپ کو ید ہ کہ کس طرح ے

آپ نے اپنی اس خوبصورت بڑی مسکراہ کو مسکرای، اس کی طرف مڑ کر اس ہماری بڑی گفتگو میں ے

 آمدید کہا؟ےخوش ے

 ''جی ہاں۔'' اس نے رکتے ہوئے جواب دی۔ے

''ٹھیک ہ، میری ایک درخواس ہ، کارلا۔ اگلا آدمی جو آپ پر مسکراتا ہ، میں چاہتا ہوں کہ ے

آپ اس وہ بڑی مسکراہ دیں جو آپ نے ولی کو دی تھی۔ میں چاہتا ہوں کہ تم اس کی طرف اس ے

تھا۔ ہو سکتا ہ کہ آپ اس کے بازو کو بھی چھو لیں جیسا کہ ےطرح رجوع کرو جیسے تم نے اس وقت کیا ے

 آپ نے ولی کے ہات کو چھوی تھا، اور پھر اس ہماری گفتگو میں خوش آمدید کہتے ہیں۔ے

 ''اوہ لائل، میں ایسا نہی کر سکتا۔''ے

میں بھٹک ے ےیقینی طور پر، چند منٹوں کے اندر، ایک اور پرکشش آدمی ہمارے راستے''کارلا، یہ کرو!''  ے

اپنا کردار بہترین انداز میں نبھای۔ اس نے اپنے خوبصورت دانتوں کو چمکای، ے اور مسکرای. کارلا نے  گیا 

اور کہا، 'ہیلو، ہمارے سات آؤ۔ اس نے کارلا کی دعوت قبول  پوری طرح س اس کی طرف مڑ گیا، 

 کرنے میں کوئی وقت ضائع نہی کیا۔ے

 آپ کو معاف کر دی. دونوں میں س کسی نے بھی میری روانگی پر ےچند لمحوں کے بعد، میں نے اپنےے

تجہ نہی دی کیونکہ وہ متحرک گفتگو میں تھے۔ پارٹی میں میری دوس کی آخری جھلک یہ تھی کہ وہ ے

 اپنے نئے دوس کے بازو پر دروازے س باہر تیر رہ تھی۔ے

کو میں ے   پیوٹ ےتبھی جس تکنیک 
 
 

ب ہو ےبگ  وہ پیدا  ی ےکہتا ہوں  کو سماجی  ایک ہنر ہ جو آپ  یہ  ئی۔ 

کارپوریٹ جنگل میں کسی بھی قسم کے درندوں س جو بھی آپ کا دل چاہتا ہ اس جیتنے میں مدد ملے ے



 گی۔ے

 

 :ے5تکنیک ے

 بڑے بچے کا محورے

  پیوٹ ے
 
 

کو دیںےبگ ب وال ہر شخص  کا تعارف ہو جائے، اپنے ےس ملنے  دونوں  ۔ جیسے ہ آپ 

کو انعام دیں۔ گرم مسکراہ، پورے جسم کا رخ، اور غیر منقسم تجہ دیں جو ےنئے جاننے وال ے

آپ ایک چھوٹے س ٹائک کو دیں گے جو آپ کے پیروں تک رینگتا ہ، ایک قیمتی چہرہ آپ ے

کی طرف ے نیو پرسن  دکھاتا ہ.  دانت کے بغیر مسکراہ  بڑی  ایک  اور  ہ،  موڑتا  کی طرف 

  'مجھے لگتا ہ کہ آپ بہت، بہت خاص ہیں۔ےفیصد اشارہ کرتے ہوئے چیختے ہیںے ے100

 

ایک بڑا بچہ ہ جو پالنے کو جھنجھوڑ رہا ہ، جو اس بات کو تسلیم کرنے کے ےہر کسی  کے اندر ےید رکھیں، ے

 لئے رو رہا ہ کہ وہ کتنا خاص ہ.ے

 

 اگلی تکنیک ان کے اس شبہ کو تقویت دیتی ہ کہ وہ درحقیقت کائنات کا مرکز ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 لوگوں کو آپ جیسے بنانے کا رازے

 

کے مضحکہ خیز نام کے سات ایک بہت ہ عقلمند شخص ے9زگ ے

 ے

نے ایک بار مجھ س کہا، 'لوگوں کو اس ے

بات کی پرواہ نہی ہ کہ آپ کتنا جانتے ہیں جب تک کہ وہ یہ نہی جانتے کہ آپ کتنی پرواہ کرتے ے

ہیں ... ان کے بارے میں.' زیگ زگلر درس کہہ رہ ہیں۔ لوگوں کو اپنے جیسے بنانے کا راز یہ ظاہر ے

 !ےہیںےرہا ہ کہ آپ انہی کتنا پسند کرتے ےکر 

آپ کا جسم چوبیس گھنٹے کا براڈکاسٹنگ اسٹیشن ہ جو کسی کو بھی دکھاتا ہ کہ آپ کسی بھی لمحے کیسا ے

پوزیش ان کی عزت حاصل کر رہ ےلٹکنے  کی ےکے دانتوں س ےمحسوس کرتے ہیں۔ یہاں تک کہ اگر آپ ے

دنگ مسکراہ ےہ، آپ کی ے

 

  ےاور ےفلڈ
 
 

آپ ےٹ ےپیوےبگ ب اور  کر رہ ہیں،  کی چپکی ےانہی خاص محسوس 

ان کے دلوں اور ذہنوں پر قبضہ کر رہ ہیں، ت آپ کے جسم کا باقی حصہ کسی بھی عدم مطابقت ےآنکھی ے

 کو ظاہر کر سکتا ہ. ہر انچے



اگر آپ 'مجھے آپ کی پرواہ ہ' کا رویہ مؤث طریقے س پیش کرنا چاہتے ہیں ت آپ کی پیشانی س ے –

 کمانڈ پرفارمنس دینا ضروری ہ۔ے - کر اپنے پیروں کی پوزیش تک ےل

زیدہ حرکت میں ہوتے ہیں. ے دماغ حد س  ت ہمارے  کا ےبدقسمتی س، جب کسی س ملتے ہیں،  شیکسپیئر 

ش کے بارے میں کہا، 'وہ دبلے پتلے اور بھوکے نظر آتے ہیں۔ے

ے

ن ی
 ش
کی

 جولیس سیزر ید ہ؟ اس نے 

ایسے لوگ خطرناک ہیں۔ لہذا جب کسی نئے جاننے وال کے سات بات ے ے– ےوہ بہت زیدہ سوچتا ہ –

ت یہ ہمارے دماغ کے سات ہوتا ہ۔ ہمارا دماغ دبلا ہو جاتا ہ۔ )ہم میں س کچھ ے چیت کرتے ہیں 

)ہم  اور بھوکے  کر رہ ہیں۔  کو پریشان  حال  اس صورت  دوسرے لوگ  رہ ہیں۔  لڑ  شرم س 

ممکنہ تعلقات س کیا چاہتے ہیں( لہٰذا ہم بے باک اور بے ساختہ دوستی ے ےفیصلہ کر رہ ہیں کہ ہم اس

کے سات جواب دینے کے بجائے بہت زیدہ سوچتے ہیں۔ اس طرح کے اقدامات آنے والی دوستی، 

 محبت ی تجارت کے لئے خطرناک ہیں.ے

کچھ گولیاں غلط ےگولیاں مار رہ ہوتے ہیں، ت ے ے10،000جب ہمارے جسم ہر سیکنڈ میں محرکات کی ے

فائرنگ کرنے اور شرم ی پوشیدہ دشمنی کو ظاہر کرنے کے لئے موزوں ہوتی ہیں. ہمیں اس بات کو یقینی ے

بنانے کے لئے ایک تکنیک کی ضرورت ہ کہ ہر شاٹ کا مقصد ہمارے موضوع کے دل میں ہ۔ 

 .ےہمیں اپنے جسم کو مکمل طور پر رد عمل دینے کے لئے دھوکہ دینے کی ضرورت ہے



اپنی باڈی لینگویج کے ے ےاس تلاش کرنے کے لئے، آئیے صرف اس وقت کا جائزہ لیں جب ہمیں ے

ذریعے کسی بھی شرم ی منفی پن کے بارے میں فکر کرنے کی ضرورت نہی ہ. یہ تب ہوتا ہ جب ے

رہ ے ےہم کچھ محسوس نہی کرتے ہیں. یہ تب ہوتا ہ جب ہم قریب دوستوں کے سات بات چیت کرے

دہ  ہوتے ہیں. جب ہم کسی ایسے شخص کو دیکھتے ہیں جس س ہم محبت کرتے ہیں ی مکمل طور پر آرام 

ت ہم بغیر سوچے سمجھے سر س پاؤں تک گرمجوشی س جواب دیتے ہیں۔ ہمارے ے محسوس کرتے ہیں 

نرم اور ہونٹ خوشی س دھڑکتے ہیں۔ ہم قریب آتے ہیں. ہمارے بازو پہنچ تے ہیں۔ ہماری آنکھی 

چوڑی ہو جاتی ہیں۔ یہاں تک کہ ہماری ہتھیلیاں بھی اوپر آ جاتی ہیں اور ہمارے جسم پوری طرح س ے

 ہمارے پیارے دوس کی طرف مڑ جاتے ہیں۔ے

 

 اپنے جسم کو سب کچھ صحیح طریقے س کرنے کے لئے کس طرح دھوکہ دیںے

 

 ضمانت دیتا ہ کہ آپ س ےیہاں ایک بصری تکنیک ہ جو یہ سب مکمل کرتی ہ۔ یہ اس بات کیے

 ۔ےہیلو پرانا دوس کہتا ہوںےملنے والا ہر شخص آپ کی گرمجوشی کو محسوس کرے گا۔ میں اس ے

ایک ے اس   ، میں  آنکھ  کی  دماغ  اپنے  چال کھیلیں۔  ذہنی  ایک  پر  آپ  اپنے  ت  جب کسی س ملیں 

انگیز رشتہ تھا۔ لیکن ےپرانے دوس کے طور پر دیکھی ، جس کے سات آپ کا سالوں پہلے ایک حیرت 

کسی طرح آپ نے اپنے دوس کا سراغ کھو دی۔ آپ نے اپنے اچھے دوس کو تلاش کرنے کی بہت ے

کوشش کی ، لیکن فون بک میں کوئی فہرس نہی تھی۔ آن لائن کوئی معلومات نہی. آپ کے کسی ے

 بھی باہمی دوس کو کوئی سراغ نہی تھا۔ے

ان تما کیا تعجب ہ!  واہ!  آپ بہت ےاچانک،  مل گئے ہیں.  دوبارہ  دونوں  آپ  بعد،  م سالوں کے 



 خوش ہیں.ے

یہی وہ جگہ ہ جہاں دکھاوا رک جاتا ہ۔ ظاہر ہ، آپ نیو پرسن کو قائل کرنے کی کوشش نہی ے

اور یہ نہی ے کریں گے کہ آپ دونوں واقعی پرانے دوس ہیں. آپ گلے مل کر بوسہ نہی لیں گے 

 ؟' آپ صرف یہےکہیں گے کہ 'آپ س دوبارہ مل کر بہت اچھا لگا!' ی 'آپ اتنے سالوں س کیسے ہیں ے

اندر س، یہ ایک بہت مختلف ے 'آپ کیسے ہیں'، 'میں آپ س مل کر خوش ہوں۔ لیکن،  کہتے ہیں، 'ہیلو'، 

 کہانی ہ.ے

آپ اپنے آپ کو حیران کر دیں گے. دوبارہ دریفت کی خوشی آپ کے چہرے کو بھر دیتی ہ اور 

اگر آپ روشن ہوتے ے ےآپ کی جسمانی زبان کو تقویت دیتی ہ۔ میں کبھی کبھی مذاق میں کہتا ہوں کہ

کو ے کو جھٹکا دیتے۔ آپ نئے شخص  دم  اپنی  ت آپ  اگر آپ کتا ہوتے  دوسرے شخص پر چمکتے۔  ت آپ 

 واقعی بہت خاص محسوس کرتے ہیں.ے

 

 :ے6تکنیک ے

 ہیلو پرانے دوسے

کسی س ملتے وقت ، تصور کریں کہ وہ ایک پرانا دوس ہ )ایک پرانا گاہک ، ایک پرانا محبوب ، ے

آپ ی ے چڑھاؤ نے  اتار  کے  زندگی  ناک،  افسوس  تھا(۔ کتنا  پیار  کو بہت  آپ  اور جس س  کوئی 

دونوں کو جھنجھوڑ کر رکھ دی۔ لیکن، مقدس میکرل، اب پارٹی )میٹنگ، کنونشن( نے آپ کو اپنے ے

 دیرینہ گمشدہ پرانے دوس کے سات دوبارہ ملا دی ہ!ے



ایک حیرت انگیز زنجیر کا رد عمل شروع کرتا ہ جس میں ےیہ خوشگوار تجربہ آپ کے جسم میں ے

اور ے ے–آپ کی بھنوؤں کی لاشعوری نرمی س ل کر آپ کے پیروں کی انگلیوں کی پوزیش تک ے

 اس کے درمیان سب کچھ شامل ہ۔ے

 

میرے سیمیناروں میں ، میں سب س پہلے لوگوں کو ہیلو اولڈ فرینڈ تکنیک سیکھنے س پہلے کسی دوسرے ے

اپنا تعارف کرواتا ہوں ےشرکاے اس طرح بات چیت ے ےء س  ۔ گروپ ایک خوشگوار نیم رسمی اجتماع میں 

کرتا ہ جیسے۔ بعد میں میں ان س کہتا ہوں کہ وہ اپنا تعارف کسی اور اجنبی س کروائی، یہ سوچ کر 

تے ہیں ت ، ےہوہیلو اولڈ فرینڈ استعمال کر رہ ےکہ وہ پرانے دوس ہیں۔ فرق غیر معمولی ہ. جب وہ ے

کمرہ زندہ ہوجاتا ہ۔ ماحول اچھے احساس س بھرا ہوا ہ۔ ہوا خوش، اعلی تانائی وال لوگوں س ے

اور ایک دوسرے تک پہنچ رہ ے وہ قریب کھڑے ہیں، زیدہ خلوص س ہنس رہ ہیں،  چمکتی ہ. 

رہا ہوں جو ے کر  ایسا لگتا ہ جیسے میں ایک خوفناک تقریب میں شرکت  رہا ہیں. مجھے  گھنٹوں س چل 

 ہ۔ے

 

 ایک لفظ بھی بولنے کی ضرورت نہیے

 

تکنیک بھی زبان کی جگہ ل لیتی ہ۔ جب بھی آپ ان ممالک میں سفر کر رہ ہیں ےہیلو اولڈ فرینڈ ے 

ان ے کو  اگر آپ اپنے آپ  ، اس استعمال کرنا یقینی بنائی۔  ت  زبان نہی بولتے ہیں  مادری  جہاں آپ 

سات پاتے ہیں جو آپ کے لئے نامعلوم زبان بول رہ ہیں ت ، بس انہی اپنے ےلوگوں کے گروپ کے ے

پرانے دوستوں کا گروپ تصور کریں۔ سب کچھ ٹھیک ہ سوائے اس کے کہ وہ انگریزی بولنا بھول ے



اب بھی ے پورا جسم  کا  ، آپ  آپ ایک لفظ بھی نہی سمجھ پائی گے  کہ  باوجود  اس حقیقت کے  گئے۔ 

 کے سات جواب دیتا ہ۔ے ےاتفاق اور قبولیت

یرپ میں سفر کرتے ہوئے ے اولڈ فرینڈ ےمیں نے  کیا ہ. کبھی کبھی میرے ے ےہیلو  کا استعمال  تکنیک 

انگریزی بولنے وال دوس جو وہاں رہتے ہیں، مجھے بتاتے ہیں کہ ان کے یرپ ساتھی کہتے ہیں کہ 

بھی، ہم نے اپنے درمیان ایک لفظ ےمیں سب س دوستانہ امریکی ہوں جس س وہ کبھی ملے ہیں۔ پھر ے

 بھی نہی کہا!ے

 

 ایک خود ساختہ پیشن گوئیے

 

یہ ہ کہ یہ خود کو پورا کرنے والی پیشگوئی بن جاتی ہ۔ جب ےکا ایک اضافی فائدہ ےہیلو اولڈ فرینڈ  تکنیک ے

کی ایک ے ےان کو پسند کرنا شروع کرتے ہیں۔ ایڈلفی ینیورسٹیے ےواقعی ےآپ کسی کو پسند کرتے ہیں ت ، آپ ے

وال ے کرنے  ثابت  سچ  کو  رکھنا: عقائد  پر یقین  ناپسند  ی  پسند  کی  دوسرے  'کسی  کہ  تھا  عنوان  کا  تحقیق 

رویے'۔ ے
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وہ   ایسا برتاؤ کریں جیسے  وہ بے ح لوگوں کے سات  کہ  کہا  رضاکاروں س  محققین نے 

 پسند کرتے ہوں۔ جب بعد میں سروے کیا گیا ت نتائج س پتہ چلتا ہ کہ رضاکار زخمی ہو گئے ےانہیے

 تھے۔ے



مضامین کو واقعی پسند کرتے ہیں. غیر متعلقہ مضامین کا بھی سروے کیا گیا۔ ان جواب دہندگان نے ے

د کیا جنہوں نے  اظہار  کا  اور محبت  احترام  زیدہ  پسند ےرضاکاروں کے لئے بہت  انہی  وہ  کہ  کیا  کھاوا 

کرتے ہیں۔ اس میں جو بات سامنے آتی ہ وہ یہ ہ: محبت محبت کو جنم دیتی ہ، جیسے محبت ہوتی ہ، 

تکنیک کا استعمال کریں اور آپ کو جلد ہ بہت س نئے ے ےہیلو اولڈ فرینڈ ےعزت عزت حاصل کرتی ہ۔ ے

 ۔ے'پرانے دوس' ملیں گے جو واقعی آپ کو پسند کریں گےے

اب آپ کے پاس وہ تمام بنیادی باتیں موجود ہیں جن س آپ ایک شخص، دوستانہ شخص کے طور پر ے

کا کام ابھی ختم نہی ہوا ہ. پسند کیے جانے کے علاوہ، آپ قابل اعتماد، ذہین، ے ملتے ہیں۔ لیکن آپ 

کو ےاور اپنے آپ پر یقین رکھنا چاہتے ہیں. اگلی تین تکنیکوں میں س ہر ایک ان مقاصد ے میں س ایک 

 پورا کرتی ہ.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 فیصد قابل اعتماد کے طور پر کیسے سامنے آئیے ے100

 

کا نام ہیلن ہ۔ ہیلن اپنے گاہکوں کے  میرا ایک دوس ہ، ایک انتہائی قابل احترام ہیڈ ہنٹر جس 

کا ے بار اس س اس کی کامیابی  راز پوچھا۔ انہوں نے کہا، لئے زبردس کرایہ بناتی ہ۔ میں نے ایک 

 'شاید اس لیے کہ میں تقریبا ہمیشہ بتا سکتی ہوں کہ درخواس دہندہ کب جھوٹ بول رہا ہ۔ے

 ''آپ کیسے بتا سکتے ہیں؟''ے

کا کہنا تھا کہ 'ٹھیک ہ، ابھی پچھلے ہفتے ہ میں ایک چھوٹی س فرم میں مارکیٹنگ ڈائریکٹر کے ے ان 

خاتن کا انٹروی کر رہ تھی۔ انٹروی کے دوران درخواس دہندہ اپنی ےعہدے کے لیے ایک نوجوان ے

بائی ٹانگ کو دائی طرف س پار کرکے بیٹھی رہ۔ اس کے ہات آرام س اس کی گود میں تھے اور وہ 

 براہ راس میری طرف دیکھ رہ تھی۔ے



 مجھے بتای۔ میں نے ے''میں نے اس س تنخواہ مانگی۔ میری آنکھوں س آنکھی ہٹائے بغیر، اس نےے

وہ اپنے کام س لطف اندوز ہوتا ہ. پھر بھی براہ راس میری طرف دیکھتے ہوئے اس ے پوچھا کہ کیا 

 نے کہا، "ہاں۔ پھر میں نے اس س پوچھا کہ اس نے اپنی پچھلی نوکری کیوں چھوڑی۔ے

صل کرنے س پہلے ےہیلن نے کہا، 'اس موق پر، اس کی آنکھی مجھ س آنکھوں کا رابطہ دوبارہ حاے

عارضی طور پر ہ گئیں۔ پھر میرے سوال کا جواب دیتے ہوئے وہ اپنی نشست پر بیٹھ گئیں اور اپنی ے

 دائی ٹانگ کو بائی طرف س عبور کیا۔ ایک موق پر، اس نے اپنے ہات اپنے منہ پر رکھے۔ے

رہ تھی کہ اس لگتا ہ کہ ے ےہیلن نے کہا، 'مجھے بس یہی چاہیے تھا۔ اپنے الفاظ کے سات وہ مجھے بتا

اس کی پچھلی فرم میں ترقی کے مواق محدود تھے۔ لیکن اس کے جسم نے مجھے بتای کہ وہ مکمل طور پر ے

 واضح نہی ہ۔ے

گا ے ہیلن نے وضاحت کرتے ہوئے کہا کہ نوجوان خاتن کا اکیلے پریشان ہونا یہ ثابت نہی کرے 

وہ جھوٹ بول رہ تھی۔ اس کے باوجود، ے وہ اس موضوع کو مزید ےکہ  انہوں نے کہا کہ یہ کافی تھا کہ 

 آگے بڑھانا چاہتی تھیں۔ے

ہیلن نے مزید کہا، 'ت میں نے اس آزمای۔ میں نے موضوع تبدیل کیا اور زیدہ غیر جانبدار علاقے ے

میں واپس چلا گیا۔ میں نے اس س مستقبل کے لئے اس کے اہداف کے بارے میں پوچھا. ایک بار 

دی۔ اس نے اپنی گود میں ہات جوڑ کر مجھے بتای کہ کس طرح وہ ہمیشہ ایک ےپھر لڑے کی نے گھبرانا بند کر 

 چھوٹی س کمپنی میں کام کرنا چاہتی تھی تاکہ ایک س زیدہ پروجیکٹوں کا تجربہ حاصل کر سکے۔ے



ترقی کے مواق کی ےصرف ے یہ ے''پھر میں نے اپنا سابقہ سوال دہرای۔ میں نے ایک بار پھر پوچھا کہ کیاے

اپنی ے خاتن  پھر،  بار  ایک  پر،  طور  کیا۔ یقینی  مجبور  پر  اپنا سابقہ عہدہ چھوڑنے  اس  نے  کمی تھی جس 

نشست پر منتقل ہوگئ اور ایک لمحے کے لئے آنکھ کا رابطہ ٹوٹ گیا. جیسے ہ وہ اپنی آخری نوکری کے ے

 نا شروع کر دی۔ےبارے میں بات کرتی رہ، اس نے اپنے بازو کو رگڑ

کیا۔ ے کا انکشاف نہی  اس نے سچائی  کار  آخر  کہ  رہ جب تک  اس وقت تک تحقیقات کرتی  ہیلن 

وجہ س برطرف کردی گیا تھا ے کی  ڈائریکٹر کے سات شدید اختلاف  اس مارکیٹنگ  کو  درخواس گزار 

 جس کے لئے وہ کام کرتی تھی۔ے

ہیومن ریسورس پروفیشنلز اور مشتبہ مجرموں س پوچھ ےدرخواس دہندگان کا انٹروی کرنے وال ے

گچھ کرنے وال پولیس افسران کو جھوٹ کا پتہ لگانے کی تربیت دی جاتی ہ۔ وہ خاص طور پر جانتے ے

ہیں کہ کون س اشارے تلاش کرنے ہیں. ہم میں س باقی لوگ، اگرچہ دھوکہ دہ کے مخصوص ے

رہا ہوتا ہ ت ہمیں چھٹی ےاشارے کے بارے میں نہی جانتے ہیں، لیکن ے بتا  جب کوئی ہمیں سچ نہی 

 ح ہوتی ہ۔ے

ابھی حال ہ میں میرا ایک ساتھی ان ہاؤس بکنگ ایجنٹ کی خدمات حاصل کرنے پر غور کر رہا تھا۔ 

ایک ساتھی کا انٹروی کرنے کے بعد اس نے مجھ س کہا، 'میں نہی جانتی۔ مجھے نہی لگتا کہ اس کے ے

 ہ جس کا وہ دعویٰ کرتا ہ۔ے ےپاس وہ کامیابی

 ''تمہیں لگتا ہ کہ وہ تم س جھوٹ بول رہا ہ؟'' میں نے پوچھا۔

''بالکل۔ اور مضحکہ خیز بات یہ ہ کہ میں نہی بتا سکتا کیوں. اس نے میری طرف دیکھا۔ انہوں ے

 تھا. "ےنے میرے تمام سوالات کا براہ راس جواب دی۔ بس کچھ ایسا تھا جو صحیح نہی لگ رہا ے

آجر اکثر اس طرح محسوس کرتے ہیں. انہی کسی کے بارے میں احساس ہوتا ہ لیکن وہ اس پر ے



انگلی نہی اٹھا سکتے۔ اس کی وجہ س ، بہت ساری بڑی کمپنیاں پولی گراف کا رخ کرتی ہیں۔ پولی گراف ے

ر  ، ایک میکانی آلہ ہ جو یہ پتہ لگانے کے لئے ڈیزائن کیا گیاے

 

ن کٹ

 

ن ی

 ہ کہ آی کوئی جھوٹ بول ، ی لائی ڈ

زیدہ  اور گروسری اسٹورز ملازمت س پہلے اسکریننگ کے لئے اس پر بہت  رہا ہ۔ بینک، کیمسٹ 

افراد پر پولی ےایف بی آئیانحصار کرتے ہیں۔ ے اور پولیس کے زیدہ تر محکموں نے مشتبہ  ، محکمہ انصاف 

اور دلچسپ حصہ یہ ہ کہ پولی کا استعمال کیا ہ۔  والا ے ےگراف  کا پتہ لگانے  گراف بالکل بھی جھوٹ 

کا پتہ لگا سکتی ہ ے اتار چڑھاؤ  سانس لینے ے ے-نہی ہ! مشین صرف ہمارے خودمختار اعصابی نظام میں 

گ، دل کی دھڑکن، بلڈ پریشر، اور جذباتی جوش کی دیگر علامات.ے

 

ن

 

ش
فل
 کے طریقوں میں تبدیلی، پسینہ، 

 ہوتا ہ. کیوں? کیونکہ جب عام آدمی جھوٹ بولتا ہ ت وہ ےت کیا یہ درس ہ؟ جی ہاں، اکثر ایسا

جذباتی طور پر بیدار ہوتا ہ اور جسمانی تبدیلیاں واق ہوتی ہیں۔ جب ایسا ہوتا ہ، ت وہ گھبرا جاتے ے

 ہیں. تاہم تجربہ کار ی تربیت یفتہ جھوٹے پولی گراف کو بیوقوف بنا سکتے ہیں۔ے

 

 ہوشیار رہیں، یہاں تک کہ جب آپ سچ بول رہ ہوںےس ےظاہر ہونے ےجھوٹ بولنے کے ے



، بلکہ جس ے ہمارے لئے مسائل اس وقت پیدا ہوتے ہیں جب ہم جھوٹ نہی بول رہ ہوتے ہیں 

جو ایک ے ی خوفزدہ محسوس کرتے ہیں۔ ایک نوجوان  اس س جذباتی  کر رہ ہیں  شخص س ہم بات 

کاروباری ے کو اپنی  وزن تبدیل کرسکتا ہ۔ پرکشش عورت  کا  اس  وہ  کامیابی کے بارے میں بتارہا ہ 

اپنی ے خاتن  ایک  والی  کرنے  بات  بارے میں  ریکارڈ کے  ٹریک  اپنی کمپنی کے  اہم کلائنٹ س  ایک 

 گردن رگڑ سکتی ہ۔ے

ہ وہ ماحول س مزید مسائل پیدا ہوتے ہیں۔ ایک تاجر جو بالکل بھی گھبراہ محسوس نہی کرتا ے

حد س زیدہ پلکیں جھپک ےلر ڈھیلا کرسکتا ہ کیونکہ کمرہ گرم ہ۔ باہر تقریر کرنے والا سیاس داں ےاپنا کا

ان کے سننے ے حرکات  ہودہ  یہ بے  اگرچہ غلط ہ، لیکن  ہوتی ہ۔  دھول بھری  ہوا  سکتا ہ کیونکہ 

 ٹ بول رہ ہیں۔ےوالوں کو یہ احساس دلاتی ہیں کہ کچھ صحیح نہی ہ ی یہ محسوس ہوتا ہ کہ وہ جھوے

کو  وہ شعوری طور پر کسی بھی علامت  ر ز اس خطرے کے بارے میں ہوشیار ہیں۔ 

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

ور کمیو پیشہ 

جھٹلاتے ہیں جس س کوئی بھی تبدیلی کی غلطی کرسکتا ہ۔ وہ اپنے سننے وال پر لگاتار نظر رکھتے ہیں۔ 

کی ے بازو  اپنے  وہ  رکھا۔  ہات نہی  پر  اپنے چہروں  کی انہوں نے کبھی  اس  مالش نہی کرتے ہیں جب 

رنگت خراب ہوتی ہ، ی جب یہ کھانسی ہوتی ہ ت اپنی ناک کو رگڑتے ہیں۔ جب یہ گرم ی پلک جھپکتا ے

ہ ت وہ اپنا کالر ڈھیلا نہی کرتے کیونکہ یہ ریتیلا ہوتا ہ۔ وہ عوامی طور پر پسینے کے چھوٹے موتیوں کو 

ی اپنی آنکھوں ے وہ ےمسح نہی کرتے ہیں  وہ تکلیف اٹھاتے ہیں کیونکہ  کو دھوپ س نہی بچاتے ہیں۔ 

کو کمزور کرتی ہ۔ ے اور جان  ے1960ستمبر ے ے25جانتے ہیں کہ فضول خرچی ساکھ  رچرڈ ملہوس نکسن  کو 

غور کریں۔  پر  امریکی صدارتی مباحثے  وال  پر نشر ہونے  ویژن  درمیان ٹیلی  فٹزجیرالڈ کینیڈی کے 

ل ہ کہ نکسن کے میک اپ کی کمی، ان کی گھبراہ اور کیمرے کے سامنے سیاس تجزیہ کاروں کا خیاے

 ان کا منہ جھکانے کی وجہ س وہ انتخابات میں ہار گئے۔ے



 

 :ے7تکنیک ے

 کو محدود کریںے

 

ج ی ٹ
ف

 

ی ے اپنی ناک میں خارش، کان کی رنگت،  ت  واقعی اہمیت رکھتی ہ،  کی بات چیت  جب بھی آپ 

ہونے ے چڑچڑا  کو  پاؤں  ی ےاپنے  کریں،  نہ  ہوں، پھڑکیں، جھومیں، جھنجھلاہ  نہ  پریشان  دیں۔ 

کے ے آپ  دور رکھیں.  س  اپنے چہرے  کو  اپنے پنجوں  کر،  بڑھ  اور سب س  نہ کریں۔  خراش 

چہرے کے قریب ہات کی حرکات اور تمام جھنجھلاہ آپ کے سننے وال کو یہ احساس دلا سکتی ے

 ہ کہ آپ پھڑپھڑ رہ ہیں۔ے

 

 طور پر قابل اعتماد شخص کے طور پر سامنے آنا چاہتے ہیں ت ، جب آپ کی بات چیت ےاگر آپ ایک مکملے

کو ے کو روکنے کی کوشش کریں۔ میں اس تکنیک  ت تمام بیرونی حرکات  ہو   کہتاےکی اہمیت 

 

ج ی ٹ
ف

دی   

 

می ٹ
ل

 ے

 ہوں۔ے

 

زیدہ ذہین ہو سکتے ے ان س  'کیا لوگ  ''کیا؟'' تم نے پوچھا۔  ' ےاب آئیے انٹیلی جنس س نمٹتے ہیں۔  ہیں؟ 

ٹھیک ہ، کیا آپ نے کبھی گنتی کے گھوڑے ہنس کے بارے میں سنا ہ؟ ہنس کو تاری کا سب س ے

 نے والا ہوں۔ےذہین گھوڑا سمجھا جاتا تھا ، اور اس نے اس تکنیک کا استعمال کیا جو میں تجویز کر



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 انہی یہ کیسے کہا جائے کہ 'آپ کو گھوڑے کی سمجھ ہ'ے

 

افزائی کرتا ہ. ہانس ے اس اگلی تکنیک کی حوصلہ  برلن س ےایک گھوڑا، ہانس نامی ایک بہت ہوشیار گھوڑا، 

بازوے دائی  کو اپنے  وان اوسٹن کے مالک تھے، جنہوں نے ہانس  وال ہیر  کو ٹیپ کرکے ے ےتعلق رکھنے 

شہرت ے کی  گھوڑے  کہ  تھی  شاندار  اتنی  صلاحیت  کی  ہنس  تھی۔  دی  تربیت  کی  کرنے  ریضی  سادہ 

کی دہائی کے اوائل میں پورے یرپ میں تیزی س پھیل گئ۔ وہ گنتی کرنے وال گھوڑے ے ے1900

 کلیور ہنس کے نام س جانا جانے لگا۔ے

 زیدہ کرنا سکھای۔ جلد ہ گھوڑا گھٹ کر ےہیر وان اوسٹن نے ہانس کو صرف اضافہ کرنے س کہیںے

کر سکتا تھا۔ وقت گزرنے کے سات سات چالاک ہانس نے عددی جدولوں میں بھی مہارت  تقسیم 

حاصل کر لی۔ گھوڑا کافی حد تک ایک رجحان بن گیا. اپنے مالک کے ایک لفظ بھی کہے بغیر، ہنس اپنے ے



پہنے ہوئے نمبر پر ٹیپ کر سکتا تھا، ی گنتی کے کسی بھی سوال کا سامعین کے سائز کی گنتی کر سکتا تھا، عینک ے

 جواب دے سکتا تھا۔ے

زبان. ہنس  ے-آخر کار، ہانس نے وہ حتمی صلاحیت حاصل کی جو انسان کو جانوروں س الگ کرتی ہ ے

کا ےنے حروف تہجی کو 'سیکھا' ۔ ہر خط کے لیے خنجر کی دھڑکنوں کو ٹیپ کرکے، ے انہوں نے کسی بھی سوال 

جواب دی کہ انسان نے اخبار میں پڑھا ہ ی ریڈی پر سنا ہ۔ وہ تاری، جغرافیہ اور انسانی حیاتیات کے ے

 بارے میں عام سوالات کے جوابات بھی دے سکتا تھا.ے

کا مرکزی موضوع ے ےہانس نے ڈنر پارٹیوں میں بحث  اور یرپ بھر میں  بنائی  شہ سرخیوں میں جگہ 

ڈاکٹروں،  دانوں، نفسیات کے پروفیسروں، جانوروں کے  'انسانی گھوڑے' نے جلد ہ سائنس  تھا۔ 

یہاں تک کہ گھڑ سوار افسران کی تجہ اپنی طرف مبذول کروائی۔ فطری طور پر وہ شکوک و شبہات کا ے

 ، لہذا انہوں نے یہ فیصلہ کرنے کے لئے ایک سرکاری کمیشن قائم کیا کہ آی گھوڑا چالاک چال شکار تھےے

بازی کا معاملہ تھا ی گھوڑے کی ذہانت کا۔ ان کے شکوک و شبہات جو بھی ہوں، یہ سب کے لئے واضح ے

 .ےتھا، ہنس ایک بہت ہوشیار گھوڑا تھا. دوسرے گھوڑوں کے مقابلے میں، ہنس ایک کوئی تھا

آج تک کاٹ یں. ایسا کیوں ہوتا ہ جب آپ مخصوص افراد س بات کرتے ہیں ت آپ صرف یہ 

زیدہ ہوشیار ہیں ے دوسرے لوگوں س  وہ  پر ے ے-جانتے ہیں کہ  اعلی ٰ موضوعات  وہ  اکثر  وہ کوئی ہیں؟  کہ 

، 'وہ کوڑے ےجانتا ہ. لوگ کہتے ہیںبحث نہی کرتے ی لمبے الفاظ استعمال نہی کرتے۔ تاہم، ہر کوئی ے

 کی طرح ہوشیار ہ'، 'وہ ایک چال کو نہی بھولتا ہ'، 'وہ منتخب کرتا ہ.ے



 'اس کے پاس صحیح چیزیں ہیں'، 'اس گھوڑے کی سمجھ ہ۔' جو ہمیں ہنس کی طرف واپس لاتا ہ۔ے

 بڑے امتحان کا دن آ گیا۔ سب کو یقین تھا کہ یہ ایک چال ہونی چاہئےے

دانوں، ےہانس کے مالک ہیر کیا گیا تھا. آڈیٹوریم میں صرف سائنس  اوسٹن کی طرف س منظم  وان   

رپورٹروں، ماہرین نفسیات، نفسیاتی ماہرین اور گھوڑوں س محبت کرنے والوں س بھرا ہوا کمرہ تھا جو ے

ی کمیشن کے ارکان کو یقین تھا کہ یہ وہ دن ے

 

کی ی

اس کے جواب کا بے صبری س انتظار کر رہ تھے۔ 

جب وہ ہنس کو دھوکہ باز کے طور پر بے نقاب کریں گے کیونکہ ان کے پاس بھی ایک چال تھی۔ ہ ے

وہ وان اوسٹن کو ہال س باہر نکالنے جا رہ تھے اور اس کے گھوڑے کو اکیلے امتحان میں ڈال رہ 

 تھے۔ے

وان اوسٹن س کہا کہ انہی آڈیٹوریم چھوڑ دینا چاہیےے ت انہوں نے  ۔ حیرت ےجب بھیڑ جمع ہوئی 

اور پریشان سامعین ے اور ہنس ایک آڈیٹوریم میں پھنس گیا جہاں مشکوک  وہاں س چلا گیا،  زدہ مالک 

 موجود تھے۔ے

اس نے صحیح جواب دی! ایک سیکنڈ. ےپراعتماد کمیشن کے رہنما نے ہنس س پہلا ریضیاتی سوال پوچھا۔  ے

اٹھنے لگے۔  ےاس نے یہ صحیح سمجھا! پھر ایک تیسرا. اس کے بعد زبان کے ے کو ےسوالات  ان سب  اس نے 

 ٹھیک کر دی!ے

 کمیشن کو جھنجھوڑ کر رکھ دی گیا۔ ناقدین خاموش ہو گئے۔ے

 کمیشن پر زور ےلیکن عوام ایسا نہی کر رہ تھے۔ بڑے شور شرابے کے سات انہوں نے ایک نئے

دی۔ دنیا انتظار کر رہ تھی، ایک بار پھر، حکام نے دنیا بھر س سائنس دانوں، پروفیسروں، جانوروں 

 کے ڈاکٹروں، گھڑ سوار افسران اور رپورٹروں کو جمع کیا.ے

اس دوسرے کمیشن نے ہنس کو امتحان میں ڈالنے کے بعد ہ ہوشیار گھوڑے کے بارے میں سچائی ے

کا آغاز ایک سادہ اضافے کے مسئلے کے سات لاپرواہ س ےسامنے ے دو نے انکوائری  آئی۔ کمیشن نمبر 



کیا۔ تاہم، اس بار، سب کو سننے کے لئے اونچی آواز میں سوال پوچھنے کے بجائے، ایک محقق نے ہانس ے

کو ے دوسرے نے سرگوشی کی. سب  دوسرے محقق نے  اور ایک  کی،  کے کان میں ایک نمبر سرگوشی 

 تھی کہ ہنس جلد ہ اس رقم کو ٹیپ کرے گا۔ لیکن ہنس بے وقوف رہا! اچھا! محققین نے انتظار ےامیدے

 کرنے والی دنیا کے سامنے سچائی کا انکشاف کیا۔ کیا آپ اندازہ لگا سکتے ہیں کہ یہ کیا تھا؟ے

 ، ت ہنس نے بھی کیا.ےمعلوم تھایہاں ایک اشارہ ہ: جب سامعین ی محقق کو  جواب ے

 اندازہ لگا سکتے ہیں؟ےاب آپ ے

لوگوں نے جسم کی زبان کے بہت باریک سگنل دیے جیسے ہ ہنس کے خنجر نے صحیح تعداد میں نل ے

دیے۔ جب ہانس نے ایک سوال کا جواب ٹیپ کرنا شروع کیا، ت سامعین میں تناؤ کے معمولی اشارے ے

 کے اخراج ی پٹھوں کے معمولی ےنظر آئی گے۔ پھر، جب ہانس صحیح نمبر پر پہنچ گیا، ت انہوں نے سانسے

اس موق پر ٹیپ کرنا بند ے وہ  دی تھی کہ  کو تربیت  اوسٹن نے ہانس  وان  دی.  ذریعہ جواب  آرام کے 

 کردیں ، اور لہذا وہ صحیح جواب دیتے نظر آتے ہیں۔ے



ش کہتاہنس اس تکنیک کا استعمال کر رہا تھا جسے میں ے

 

ن ی
س

سامعین  ےہوں۔ انہوں نے اپنے ےہانس ہارس 

 کے رد عمل کو بہت احتیاط س دیکھا اور اس کے مطابق اپنے جوابات کی منصوبہ بندی کی۔ے

 

 اگر گھوڑا یہ کر سکتا ہ، ت آپ بھی کر سکتے ہیںے

 

کیا آپ نے کبھی ٹی وی دیکھا ہ جب فون کی گھنٹی بجتی ہ؟ کوئی آپ س ٹیلی ویژن پر خاموش بٹن ے

دبانے کے لئے کہتا ہ تاکہ وہ بات کرسکیں۔ چونکہ اب کوئی آواز نہی ہ ، لہذا آپ ٹی وی ایکشن کو ے

جھکتے اور بہت ے ےزیدہ احتیاط س دیکھتے ہیں۔ آپ اداکاروں کو مسکراتے ہوئے، مسکراتے، مسکراتے،ے

س دوسرے تاثات دیکھتے ہیں۔ آپ کہانی کا تھوڑا سا بھی حصہ نہی بھولتے ہیں کیونکہ ، صرف ان ے

ش ےکے تاثات س ، آپ بتا سکتے ہیں کہ وہ کیا سوچ رہ ہیں۔ ے

 

ن ی
س

 ے-صرف اتنا ہ ہ ےہانس کا ہارس 

ہیںے رہ  کر  ظاہر  رد عمل  طرح  وہ کس  کہ  دیکھنا  یہ   ، دیکھنا  کو  اپنی ے ےلوگوں  اس کے مطابق  پھر  اور   ،

پر ے والوں  ، اپنی نظریں اپنے سننے  ت  حرکتیں کر رہ ہیں۔ یہاں تک کہ جب آپ بات کر رہ ہیں 

 رکھیں اور دیکھی کہ وہ آپ کی بات کا جواب کیسے دے رہ ہیں۔ ایک چال مت بھولنا.ے

اے وپر ہیں؟ وہ جو کچھ سن رہ ہیں ےکیا وہ مسکرا رہ ہیں؟ کیا وہ سر ہلا رہ ہیں؟ کیا ان کی ہتھیلیاں 

 اس پسند کرتے ہیں.ے

 کیا وہ ناخوش ہیں؟ کیا وہ دور دیکھ رہ ہیں؟ کیا ان کی انگلیاں کٹی ہوئی ہیں؟ے

 شاید وہ نہی کرتے.ے

کیا وہ اپنی گردنیں رگڑ رہ ہیں؟ کیا وہ پیچھے ہ رہ ہیں؟ کیا ان کے پاؤں دروازے کی طرف ے

 ہاں س بھاگنا چاہتے ہیں۔ےاشارہ کر رہ ہیں؟ شاید وہ و



آپ کو یہاں باڈی لینگویج میں مکمل کورس کی ضرورت نہی ہ. پہلے ہ آپ کی زندگی کے تجربے ے

ان کے بات چیت کے ے کو اس میں ایک اچھی بنیاد دی ہ. زیدہ تر لوگ جانتے ہیں کہ اگر  نے آپ 

 نہی رکھتے ہیں کہ آپ کیا کہہ رہ ےساتھی پیچھے ہ جاتے ہیں ی دور دیکھتے ہیں ت ، وہ اس میں دلچسپی

ہیں۔ جب وہ سوچتے ہیں کہ آپ کو گردن میں درد ہ ت وہ ان کی گردن رگڑتے ہیں۔ جب وہ آپ ے

 س برتر محسوس کرتے ہیں ت اپنے ہاتھوں کو جھکا لیتے ہیں۔ے

گ ے77ہم تکنیک # ے

 

ن
ن ل
س
، ے۔ فی الحاےمیں مزید باڈی لینگویج کی تفصیلات تلاش کریں گےے: آئی بال  ل 

 آپ کو صرف اسپیکر کے ذریعہ نشر کیے جانے وال خاموش چینل کو ٹیون کرنے کی ضرورت ہ۔ے

 

 :ے8تکنیک ے

 ہنس کے گھوڑے کی حے

بات کرتے وقت دوہرے ٹریک پر آنے کی عادت ڈالیں۔ اپنے آپ کو ظاہر کریں ، لیکن اس ے

بات پر گہری نظر رکھیں کہ آپ کا سننے والا آپ کی بات پر کس طرح رد عمل دے رہا ہ۔ پھر ے

 اس کے مطابق اپنی چالوں کی منصوبہ بندی کریں۔ے

لوگے کر سکتا ہ۔  انسان بھی  ت  کر سکتا ہ  یہ  اٹھاتے ے ےاگر گھوڑا  کو  ہر چیز  کہیں گے کہ آپ 

 ہیں۔ آپ کبھی بھی ایک چال نہی بھولتے. آپ کو گھوڑے کی سمجھ ہ.ے



 

اب آپ کے پاس ایک پراعتماد ، قابل اعتماد اور کرشماتی شخص کے طور پر سامنے آنے میں مدد کرنے ے

ہیں جس س وہ رابطے میں ےکے لئے آٹھ تکنیک ہیں جو ہر اس شخص کو لاکھوں کی طرح محسوس کرتے ے

آتا ہ۔ آئیے اس سیکشن میں ایک آخری تکنیک کو تلاش کریں تاکہ یہ سب ایک سات رکھا جاسکے ے

 اور اس بات کو یقینی بنای جاسکے کہ آپ ایک دھڑکن س محروم نہ ہوں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 اس بات کو کیسے یقینی بنائی کہ آپ ایک دھڑکن س محروم نہ ہوںے

 

گ دیکھی ہ؟ پسٹ کے اوپری حصے میں موجود ایتھلیٹ، ے

 

ن

ے

ن ی
سک

کیا آپ نے ٹیلی ویژن پر پیشہ ورانہ ا

ہر عضلات مضبوط اور تیار تھے، بندوق کا انتظار کر رہ تھے کہ وہ اس حتمی فتح کی طرف ل جائے۔ ے

کر رہا ہ. اس ےاس کی آنکھوں میں گہرائی س دیکھو اور آپ دیکھی گے کہ وہ جسم س باہر کا تجربہ ے

 و ں کے درمیان آگے پیچھے چل رہا ہ، 
قطی
ر  ڈھلوان س نیچے اتر رہا ہ، 

ے

ن ٹ
سک

کے دماغ کی آنکھ میں، ا

 .ےکر رہا ہاور دنیا کے تصور س کہیں زیدہ تیز وقت میں اختتامی لائن کو پار کر رہا ہ. ایتھلیٹ تصور 

ش ایسا کرتے ہیں: غوطہ خور، دوڑنے وال، جمپے

 

ن ی
ھل

ت

ب ی

ا ز، جیولین تھرورز، لوگرز، تیراک، ےتمام 

وہ ے وہ ے ےاسکیٹرز، ایکروبیٹس۔  کو ے ےاس انجام دینے س پہلے اپنے جادو کا تصور کرتے ہیں۔  اپنے جسموں 

وہ ے ہوا کی آواز، پانی میں چھڑکاؤ، بھال کی چیخ،  ےجھکتے، مڑتے، پلٹتے، ہوا میں اڑتے ہوئے دیکھتے ہیں۔ 



ہیں۔ ے سنتے  آواز  کی  اترنے  کے  کو  ےانہی ےاس  پٹھوں  ہ۔  آتی  بو  کی  دھول  تالاب،  گھاس، سیمنٹ، 

 حرکت دینے س پہلے ، پیشہ ور کھلاڑی پوری فلم دیکھتے ہیں ، جو یقینا ، ان کی اپنی جیت پر ختم ہوتا ہ۔ے

اعلی سطح کے مسابقتی کھلاڑیں کے لئے ے ماہر نفسیات ہمیں بتاتے ہیں کہ تصور صرف  کھیلوں کے 

س پتہ چلتا ہ کہ ذہنی ریہرسل ہفتے کے آخر میں کھلاڑیں کو اپنے گالف، ان ےنہی ہ. مطالعات ے

اس ے کو تیز کرنے میں مدد ملتی ہ. ماہرین  ان کی پسندیدہ سرگرمی ہ،  دوڑ، جو بھی  کی  ان  کی ٹینس، 

اور  سرگرمی ے آوازیں سنیں  اگر آپ تصاویر دیکھی،  کہ  اتفاق کرتے ہیں  کرنے س پہلے ےبات س 

 کی حرکات کو اپنے دماغ میں محسوس کریں ت اس کا اث طاقتور ہوتا ہ۔ے ےجسم ےاپنے 

 

 'میرے گدے پر چھبیس میل کی دوری'ے

 

 و  جمبو؟ بالکل نہی! میرا ایک دوس رچرڈ ہ جو میراتھن دوڑتا ہ۔ کئی سال قبل نیو یرک ے
می
م

نفسیاتی 

 تھی اور اس وہاں ل جای گیا تھا۔ےمیراتھن س تین ہفتے قبل ایک گاڑی رچرڈ کی گاڑی س ٹکرا گئ ے



ہسپتال. وہ بری طرح زخمی نہی ہوا تھا۔ اس کے باوجود، اس کے دوستوں کو اس پر افسوس تھا کیونکہ ے

 دو ہفتے بستر پر لیٹنے س، قدرتی طور پر، اس بڑے اینٹ س باہر کر دی جائے گا.ے

کی میرے پارک میں نومبر  رچرڈ اپنے چھوٹے چھوٹے ےکیا حیرت ہوئی جب سینٹرل  اس صبح  کی  اتھن 

 شارٹ اور بڑے دوڑتے ہوئے جوتے پہنے نظر آئے۔ے

پر ے کی حالت میں نہی ہیں. آپ پچھلے کچھ ہفتوں س بستر  ہو؟'' آپ بھاگنے  پاگل  تم  کیا  ''رچرڈ، 

 ہیں!' ہم سب چیخ رہ تھے۔ے

''کیا؟''  ےمیں''ہو سکتا ہ میرا جسم بستر پر ہو،'' اس نے جواب دی، ''لیکن ے بھاگ رہا ہوں۔ 

 ہم نے ایک سات پوچھا۔ے

گز کی دوری پر، وہاں میرے گدے پر۔ رچرڈ نے وضاحت ے ے385''جی ہاں۔ ہر روز. چھبیس میل، ے

کی کہ اس کے تخیل میں اس نے خود کو کورس کے ہر قدم کو عبور کرتے ہوئے دیکھا۔ اس نے مناظر ے

اور اپنے پٹھوں میں پھڑکنے والی حرکات کو محسوس کیا۔ اس نے ےدیکھے، آوازیں سنی،  خود کو میراتھن ے 

 دیکھا۔ے ےمیں دوڑتے ہوئے

رچرڈ نے اتنی اچھی کارکردگی کا مظاہرہ نہی کیا جتنا اس نے ایک سال پہلے کیا تھا ، لیکن معجزہ یہ ہ 

 ےکہ اس نے میراتھن کو بغیر کسی چوٹ کے ، زیدہ تھکاوٹ کے بغیر مکمل کیا۔ یہ سب تصور کی وجہ سے

لاگو کرتے ہیں ے اس  پر آپ  کام کرتا ہ جس  بارے میں  ویژولائزیش کسی بھی کوشش کے   -تھا. 

ر  ہونا۔ے

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

 بشمول ایک زبردس کمیو

کام کرتا ہ۔ جب آپ پرسکون  ت نظارہ بہترین  جب آپ مکمل طور پر آرام محسوس کرتے ہیں 

 ہیں۔ پارٹی ، کنونشن ، ی بڑی میٹنگ میں ےذہنی حالت رکھتے ہیں ت ہ آپ کو واضح ، روشن تصاویر مل سکتیے

جانے س پہلے اپنے گھر ی گاڑی کی خاموشی میں اپنا تصور کریں۔ یہ سب کچھ وقت س پہلے اپنے دماغ ے



 کی آنکھ میں دیکھی.ے

 

 :ے9تکنیک ے

 منظر بنانے س پہلے منظر دیکھیے

بننا چاہتے ہیں۔ ے آپ وقت س پہلے  کی مشق کریں جسے  کوئی شخص بننے  اپنے ے ےسپر  کو  آپ  اپنے 

س ے ہوئےلٹکتے ےدانتوں  مسکراتے  کو  مسکراہ  سیلابی  ہوئے،  ملاتے  ہات  چپکی ےہوئے،  اور   ،

اپنے آپ کو سب کے سات آرام س بات چیت کرتے ہوئے ے  ے۔ ےدیکھیےبناتے ہوئے ے ےآنکھی

شی محسوس کریں کہ آپ عروج کی شکل میں ہیں اور ہر کوئی آپ کی طرف ےجان کر خوےیہ ے ےسنیں۔ ے

 اپنے آپ کو ایک سپر کوئی تصور کریں۔ پھر یہ سب خود بخود ہوتا ہ.ے  راغب ہو رہا ہ۔ 

 

اب آپ کے پاس اپنی زندگی میں کسی بھی نئے شخص کے سات دائی پاؤں پر شروع کرنے کے لئے ے

لمحات میں اپنے بارے میں ایسے سوچیں جیسے کوئی راکٹ اڑان بھر رہا ضروری مہارت ہ۔ ان پہلے ے

ہو۔ جب کیپ کینیڈی کے لوگ چاند کے لیے خلائی جہاز کو نشانہ بناتے ہیں، ت شروع میں ایک ڈگری ے

کے دس لاکھ ویں حصے میں غلطی، جب جہاز ابھی بھی زمین پر ہ، کا مطلب ہ کہ چاند ہزاروں میل ے

 اس طرح، ایک چھوٹا ساے تک غائب ہو جائے۔ے



تعلقات کے آغاز میں باڈی لینگویج بلوپر کا مطلب یہ ہوسکتا ہ کہ آپ اس شخص کے سات کبھی بھی ے

دنگ مسکراہےہ نہی ہوں گے۔ لیکن ے

 

، اپنے دانتوں س لٹکنا، ےایپوکسی آنکھیے، ےچپکی آنکھیے، ےفلڈ

  پیوٹے
 
 

 کو محدود کریں، ےہیلو اولڈ فرینڈ، ےبگ ب

 

ج ٹ
ف

منظر بنانے س پہلے اور ےہانس کے گھوڑے کی سمجھ ے، ے

، آپ کسی س بھی وہ سب کچھ حاصل کرنے کی راہ پر گامزن ہوں گے جو آپ آخر کار منظر دیکھیے

 چاہ وہ کاروبار ہو، دوستی ہو ی محبت۔ے -چاہتے ہیں ے

 

 اب ہم خاموش دنیا س بول جانے وال لفظ کی طرف بڑھتے ہیں۔



 

 

 

 

 

 

 

 

 

جس طرح پہلی جھلک ان کی آنکھوں کو خوش کرتی ہ، اس طرح آپ کے پہلے الفاظ کو ان کے کانوں ے

چلے جاؤ' لکھا ہوا ےکو خوش کرنا چاہئے. آپ کی زبان ایک خوش آمدید چٹائی ہ جس پر 'خوش آمدید' ی ' ے

کو خوش آمدید محسوس کرنے کے لئے، آپ کو چھوٹی چھوٹی ے باتں میں ےہ۔ اپنے بات چیت کے ساتھی 

 .مہارت حاصل کرنی چاہئے ے

کیا آپ کانپنے کی آواز سن سکتے ہیں؟ یہ دو چھوٹے چھوٹے الفاظ کچھ بے خوف اور  ےچھوٹی س باتیں! ے

کو ے وہ کسی  داؤ پر لگا دیتے ہیں۔ انہی ایسی پارٹی میں مدعو کریں جہاں  بے باک روحوں کے دلوں میں 



 پیدا کرتا ہ۔ےنہی جانتے، اور یہ ان کی رگوں میں ہلچل ے

وہ  ہ،  ہوتا  روشن  فرد جتنا  کہ  کریں  اس حقیقت س تسلی حاصل  ت  ہ  مانوس لگتی  بات  یہ  اگر 

 چھوٹی چھوٹی باتں س اتنا ہ نفرت کرتا ہ۔ فارچیون کے لئے مشاورت کرتے وقتے

اپنےے ے500 ی  بڑی بات چیت کرنے  ڈائریکٹرز کے سات  آف  بورڈ  اپنے  گیا.  رہ   ےکمپنیاں، میں حیران 

اسٹاک ہولڈرز س خطاب کرنے میں مکمل طور پر آرام دہ رہنے وال اعلیٰ عہدیداروں نے اعتراف ے

ہوتا ے کم  کی طرح محسوس کرتے ہیں جہاں پریٹر غیر معمولی س  پارٹیوں میں چھوٹے بچوں  وہ  کہ  کیا 

 ہ۔ے

کہ ے کریں  مزید تسلی حاصل  اس حقیقت س  والوں،  کرنے  باتں س نفرت  آپ ےچھوٹی چھوٹی 

ستاروں س بھری ہوئی کمپنی میں ہیں۔ چھوٹی چھوٹی باتں کا خوف اور اسٹیج کا خوف ایک ہ چیز ہ۔ 

والی تتلیاں ٹاپ ے ت آپ اپنے پیٹ میں محسوس ہونے  جب آپ اجنبیوں کے کمرے میں ہوتے ہیں 

شکایت کی۔ ےپرفارمرز کے پیٹ کے ارد گرد گھومتی ہیں۔ پابلو کاسلز نے زندگی بھر اسٹیج کے خوف کی ے

کام کرنے ے ڈائمنڈ کے سات  کردی۔ نیل  کو محدود  پرفارمنس  لائیو  وجہ س  کی  اس  کارلی سائمن نے 

 وال میرے ایک دوس نے بتای کہ انہوں نے 'سونگ سنگ بلیو' کے الفاظ پر زور دی۔ے



  پر آویزاں کی جاے

 

 
ئے، کہیں ایسا نہ ہو ایک دھن جو وہ چالیس سال س گا رہ تھے، ان کے ٹیلی پرم

 کہ خوف انہی بھول جانے س روک دے۔ے

 

 کیا چھوٹی بات چیت اور فوبیا قابل علاج ہ؟ے

 

سائنس دانوں کا کہنا ہ کہ کسی دن مواصلات کے خوف کا علاج ادویت کے ذریعے کیا جا سکتا ہ۔ 

 رہ ہیں. لیکن ےوہ پہلے ہ لوگوں کی شخصیت کو تبدیل کرنے کے لئے پروزاک کے سات تجربات کرے

کچھ لوگوں کو تباہ کن ضمنی اثات کا خوف ہ۔ اچھی خبر یہ ہ کہ جب انسان کچھ جذبات کو سوچتا ہ ے

جیسے اعتماد کہ ان کے پاس واپس آنے کے لئے مخصوص تکنیک ہیں ے ے-اور حقیقی طور پر محسوس کرتا ہ ے

باتں ے- اگر چھوٹی چھوٹی  کرتا ہ۔  تیار  ڈوٹ  اینٹی  اپنے  ت  ےدماغ  بیماری ہ،  اور ناپسندیدگی  کا خوف 

 ٹھوس تکنیک وں کو جاننا جو ہم اس حصے میں تلاش کرتے ہیں، علاج ہ.ے

اتفاق س، سائنس نے یہ تسلیم کرنا شروع کر دی ہ کہ یہ کوئی موق ی پرورش نہی ہ کہ ایک ے

دماغ میںے پاس نہی ہ. ہمارے  دوسرے کے  اور  ہ  کا پیٹ  پاس تتلیوں  نیورونز نیورو شخص کے   

ر  کی حد س زیدہ 

 

ن ٹ
م
س

 

ن

ر  نامی کیمیکلز کے ذریعے بات چیت کرتے ہیں۔ کچھ لوگوں میں نیورو ٹرا

 

ن ٹ
م
س

 

ن

ٹرا

ر ین کہا جاتا ےسطح ہوتی ہ جسے ے
ف

 

 ی
 ن ی
ب

ہ ، جو ایڈرینالین کا ایک کیمیائی کزن ہ۔ کچھ بچوں کے لئے، نور

  بھاگنا اور چھپنا چاہتے ہیں.ےصرف کنڈرگارٹن کے کمرے میں چلنے س وہ ایک میز کے نیچےے

ایک بچے کے طور پر، میں نے میز کے نیچے بہت وقت گزارا. لڑکیوں کے ایک بورڈنگ اسکول میں ے

ٹانگیں ے میری  تھی،  پڑتی  کرنی  بات چیت  سات  کے  مرد  کسی  مجھے  بھی  پر، جب  طور  کے  نوعمر  ایک 

ی کی طرف مڑ جاتی تھیں۔ ہائی اسکول میں، مجھے ایک باے

 

 ن گی ی
سی

ر ایک لڑکے کو اپنے اسکول کے پروم ےا



کا پورا انتخاب ہمارے بھائی کے اسکول کے ہاسٹل میں ے میں مدعو کرنا پڑا. رقص کرنے وال مردوں 

رہتا تھا۔ اور میں صرف ایک رہائشی کو جانتا تھا، یجین. میں نے یجین س ایک سال پہلے سمر کیمپ ے

 ہوئے میں نے اس بلانے کا فیصلہ کیا۔ےمیں ملاقات کی تھی۔ اپنی ساری ہمت جمع کرتے ے

رقص س دو ہفتے پہلے، مجھے پسینے س بھری ہتھیلیوں کی شروعات محسوس ہوئی۔ میں نے کال بند ے

کر دی۔ ایک ہفتہ پہلے، دل کی دھڑکن تیز ہو گئ۔ میں نے کال بند کر دی۔ آخر کار، بگ بیش س تین ے

 رہا تھا۔ےدن پہلے، سانس لینا مشکل ہو گیا۔ وقت ختم ہو 

میں نے کہا کہ اگر میں اسکرپٹ س پڑھوں ت نازک لمحہ آسان ہو جائے گا۔ میں نے مندرجہ ذیل ے

ید ہ؟'' )میں نے ایک وقفے میں ےلکھا: 'ہیلو، یہ لیل ہ. ہم پچھلے موسم گرما میں کیمپ میں ملے تھے. ے

درلپروگرام کیا جہاں مجھے امید تھی کہ وہ ہاں کہیں گے۔ 'ٹھیک ہ، ے

 

ن ڈ
ھ

ت

کی ی

اس ے ےنیشنل  کا پروم  اسکول 

میری ڈیٹ بنی۔ )میں نے ایک اور وقفے میں پروگرام کیا ےہفتے کی رات ہ اور میں چاہتا ہوں کہ آپ ے

 کہ وہ ہاں کہے گا۔(ےدعا کی  جہاں میں ے

اور ڈائل کیا۔  جمعرات کو رقص س پہلے، میں مزید تاخیر نہی کر سکتا تھا۔ میں نے ریسیور اٹھای 

ر کرتے ہوئے فون تھامے میری آنکھی پسینے کے قطروں کو اپنے بازو س ےیجین کے جواب کا انتظا

نیچے گرنے اور میری کہنی س ٹپکنے کے قطروں کا پیچھا کر رہ تھیں۔ میرے پیروں کے ارد گرد ایک ے

کا جواب ے آواز نے ہاسٹل کے فون  ی، گہری مردانہ 

ن کس
س

''ہیلو؟'' ایک  رہا تھا۔  چھوٹا سا نمکین گڑھا بن 

 دی۔ے



مارکیٹر کی طرح، میں ے آواز میں، ایک اعصابی نوآموز ٹیلی  رفتار  نے کہا، 'ہیلو، یہ لائل ہ۔ ہم ےتیز 

رضامندی کے لیے رکنا بھول کر میں نے کہا، ےپچھلے موسم گرما کو ید ہ؟'' ان کی ے ے–کیمپ میں ملے تھے ے

درل اسکول کا پروم اس ہفتہ کی رات ہ اور میںے

 

ن ڈ
ھ

ت

کی ی

 آپ کو اپنی ڈیٹ بنانا چاہتا ہوں۔ے 'ویل نیشنل 

'اوہ یہ بہت اچھا ہ، میں پسند ے اور خوشی کے لئے، میں نے ایک بڑی، خوشگوار آواز سنی  میری راحت 

نے سارا دن اپنی پہلی معمول کی سانس چھوڑی۔ اس نے مزید کہا، 'میں تمہیں ساڑھے ےکروں گا!' میں ے

کے لئے گلابی رنگ کا کارنیشن رکھوں گا. کیا یہ ےسات بجے لڑکی کے کمرے میں ل جاؤں گا۔ میں آپ ے

 آپ کے لباس کے سات چلے گا؟ اور میرا نام ڈونی ہ. "ے

 ڈونی کے بارے میں کس نے کچھ کہا؟ےڈونی!  ڈونی؟  

ٹھیک ہ، ڈونی اس دہائی میں میری سب س بہترین تاری ثابت ہوئی. ڈونی کا سر سرخ بالوں س ے

 ے

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

 کی مہارت تھی جس نے مجھے فوری طور پر آرام دی۔ےبھرا ہوا تھا اور کمیو

اور چہرے پر مسکراہ۔ ے ہات میں کارنیشن  کیا،  پر میرا استقبال  دروازے  ڈونی نے  رات  کی  ہفتہ 

یہ جانتے ے  ، لہذا  رہا ہ  مر  پروم میں جانے کے لئے کس طرح  وہ  کہ  کہا  اڑاتے ہوئے  مذاق  اس نے 

اسے  ، ہ  کا معاملہ  غلط شناخ  یہ  کہ  کہ جب ے ےہوئے  بتای  انہوں نے مجھے  کرلیا۔  قبول  نے بہرحال 

'خوبصورت آواز والی لڑکی' نے فون کیا ت وہ بہت خوش ہوئے، اور انہوں نے مجھے دعوت نامے میں 

اور ے دہ  آرام  ڈونی نے مجھے  ت  کر رہ تھے  داری لی۔ جب ہم بات چیت  ذمہ  پوری  کی  'دھوکہ' دینے 

چھوے ہم نے  دی۔ پہلے  بنا  کی ےپراعتماد  ان موضوعات  مجھے  وہ  آہستہ  آہستہ  پھر  اور  باتیں کیں  ٹی چھوٹی 

 طرف ل گئے جن میں مجھے دلچسپی تھی۔ میں نے ڈونی کو پلٹ دی، اور وہ میرا پہلا بوائے فرینڈ بن گیا۔ے

ڈونی کے پاس چھوٹی چھوٹی باتیں کرنے کی مہارت تھی جسے اب ہم ایسی تکنیک وں میں ڈھالنے جا 

کو مکھن کے ذریعے گرم چاقو کی طرح چھوٹی چھوٹی باتں میں مدد فراہم کرنے کے ے ےرہ ہیں جو آپے



، ہر  ، آپ ڈونی کی طرح  ت  لئے تیار کرنے جا رہ ہیں۔ جب آپ ان میں مہارت حاصل کریں گے 

 اس شخص کے دل کو پگھلا سکیں گے جسے آپ چھوتے ہیں۔ے

نہی ہ کہ آپ ایک چھوٹی س بات چیت کریں ےکا مقصد یقینا یہ ےکیسے بات کی جائے  اس ےکسی س ے

بنانا  ر  

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

اور زبردس کمیو والا  کو ایک متحرک بات چیت کرنے  آپ  رک جائی۔ مقصد  وہیں  اور 

 ہ۔ تاہم، چھوٹی س بات چیت اس مقصد کی طرف پہلا اہم قدم ہ.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 گلا گھونٹے بغیر بات چیت کیسے شروع کریںے

 

وہاں ے ہات آپ  کاروباری میٹنگ میں کسی س متعارف کرای جاتا ہ۔ آپ  ی  پارٹی  کو کسی  تھے. آپ 

ملاتے ہیں، آپ کی آنکھی ملتی ہیں ... اور اچانک آپ کا علم کا پورا جسم خشک ہو جاتا ہ اور سوچنے کا ے

کام عمل رک جاتا ہ۔ آپ عجیب خاموشی کو پر کرنے کے لئے کسی موضوع کی تلاش کرتے ہیں۔ نا

 ہونے پر ، آپ کا نیا رابطہ پنیر ٹرے کی سمت میں پھسل جاتا ہ۔ے

افروز  مزاحیہ، بصیرت  چمکدار،  الفاظ  پہلے  وال  گرنے  س  ہونٹوں  ہمارے  کہ  ہیں  چاہتے  ہم 

ہوں۔ ہم چاہتے ہیں کہ ہمارے سامعین فوری طور پر پہچان لیں کہ ہم کتنے پرجوش ہیں۔ میں ایک بار 

بے چین ےچمکدار، مزاحیہ، بصیرت افروز اور دلکش تھا۔ اس نے مجھے ےہر کوئی ےایک اجتماع میں تھا جہاں ے

کر دی کیونکہ ان میں س زیدہ تر ہر جسم نے محسوس کیا کہ انہی اپنے پہلے دس الفاظ ی اس س بھی کم ے



 میں یہ ثابت کرنا ہوگا!ے

سا  آرگنائزیش، جو انتہائی ذہین افراد کا ایک سماجی گروپ ہ، جو ذہانت میں ملک ے

 

ن ی
م
کئی سال پہلے 

نے مجھے اپنے سالانہ کنونشن میں کلیدی مقرر کے طور پر ے ےفیصد نمبروں میں شامل ہ،ے ے2کے سرفہرس 

مدعو کیا تھا۔ جب میں وہاں پہنچا ت ہوٹل کی لابی میں ان کی کاک ٹیل پارٹی زوروں پر تھی۔ چیک ان ے

 کے ذخیرے س لفٹ تک پہنچای۔ دروازے ے

 

ن

ش

 

ن ی
م

ی آور   
می ی ہ

کو  کرنے کے بعد، میں نے اپنے بی 

پارٹی ے نے  میں  اور  گئے  ہو  اپنی ےالگ  نے  ہم  ہ  رکھا۔ جیسے  قدم  میں  س بھری لفٹ  والوں  جانے 

 منزلوں تک کا سفر شروع کیا، لفٹ نے کئی نیند کے جھٹکے دیے۔ے

۔ اچانک لفٹ ''ہمم،'' میں نے لفٹ کی سست روی کے جواب میں کہا، ''لفٹ تھوڑی ہلکی لگتی ہ ے

 گیا اور اس نے زور دار وضاحت کی۔ س زائد آئی کیو دکھانے پر مجبور ہوے ے132میں سوار ہر شخص اپنے ے

'ظاہر ہ کہ اس میں ریل گائیڈ کی صف بندی خراب ہ۔' ایک نے اعلان کیا۔ 'ریلے رابطہ نہی بنای ے

گیا ہ،' ایک اور نے اعلان کیا۔ اچانک مجھے ایسا لگا جیسے کوئی ٹڈی اسٹیری اسپیکر میں پھنس گیا ہو۔ میں ے

  انتظار نہی کر سکتا تھا۔ےذہنی دیتاؤں کے حملے س بچنے کا

 کے جوابات ے

 

ن

ش

 

ن ی
م

اس کے بعد، اپنے کمرے کی تنہائی میں، میں نے پیچھے مڑ کر سوچا اور غور کیا کہ 

 واقعی دلچسپ تھے. ت پھر مجھے منفی رد عمل کیوں آی؟ے



اور شدت تانائی  کی تیز  ان  ہوا تھا.  ہوا کہ یہ بہت جلد تھا. میں تھکا  نے میری سست ے ےمجھے احساس 

 حالت کو جھنجھوڑ کر رکھ دی۔ے

آپ دیکھی، چھوٹی س باتیں حقائق ی الفاظ کے بارے میں نہی ہیں. یہ موسیقی کے بارے میں ہ، ے

ایک سات ےدھن کے بارے میں ہ. ے یہ  بارے میں ہیں۔  آرام دینے کے  کو  س باتیں لوگوں  چھوٹی 

بارے میں ہ جیسے بلیوے آوازیں کرنے کے  دہ  ی گروپ نعرے آرام  مارنا، بچے گنگناناتے ہیں،  کو  ں 

 لگاتے ہیں۔ آپ کو سب س پہلے اپنے سننے وال کے مزاج س مطابقت رکھنی ہوگی۔ے

ر ز اپنے سننے وال کی آواز کے 

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

میوزک ٹیچر کے ہارمونیکا پر نوٹ دہرانے کی طرح ، ٹاپ کمیو

 ے ےلہجے کو اٹھاتے ہیں اور اس نقل کرتے ہیں۔ اتنی شدتے

 

ن

ش

 

ن ی
م

کے سات چھلانگ لگانے کے بجائے، 

ایک لمحے کے لئے یہ کہہ کر میرے سست مزاج کا مقابلہ کر سکتے تھے، 'ہاں، یہ سست ہ، ہ نا؟ کیا ے

ہوا ہ کہ لفٹ سست ے کو کبھی تجسس  آپ  'کیا  اپنی معلومات پیش کی تھیں،  اس کے بعد  انہوں نے 

ں، میں نے کیا ہ۔' تانائی کی سطح کو مساوی بنانے ےنے خلوص دل س جواب دی ہوتا 'ہاکیوں ہ؟ میں ے

، میں ریل گارڈ کی صف بندی کے بارے میں ان کی وضاحتوں کا خیرمقدم کرتا ی ےکے ایک لمحے کے بعد 

 جو بھی ہو۔ اور شاید دوستی شروع ہو گئ ہو۔ے

آپ نے کبھی آرام کیا مجھے یقین ہ کہ آپ کو موڈ عدم تازن کی جارحیت کا سامنا کرنا پڑا ہ۔ کیا ے

ہ جب کوئی پرجوش گرم سانس لینے والا ساتھی آپ کو سوالات س پیٹنا شروع کر دیتا ہ؟ ی اس ے

کے برعکس: آپ دیر س کسی میٹنگ میں جاتے ہیں، جب کوئی ساتھی آپ کو روکتا ہ اور ایک لمبی، 

 کہانی کتنی دلچسپ ہ، آپ اس ےلچکدار کہانی سنانا شروع کر دیتا ہ۔ اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ

 اب سننا نہی چاہتے ہیں.ے

بات چیت کو گلا گھونٹے بغیر شروع کرنے کا پہلا قدم یہ ہ کہ آپ اپنے سننے وال کے موڈ س ے



ت ے کی بات آتی ہ  باتں  دو جملے کے لئے۔ جب چھوٹی چھوٹی  ی  ایک  اگر صرف   ، مطابقت رکھتے ہیں 

ظ نہی۔ کیا آپ کا سننے والا پاگل ہ ی الزامی؟ اس رفتار کا مقابلہ ےموسیقی کے بارے میں سوچیں، الفا

 کریں. میں اس موڈ میچ بنانے کا نام دیتا ہوں۔ے

 

 موڈ س مطابقت رکھنے س فروخ ہوسکتی ہ ی ٹوٹ سکتی ہے

 

ین ےاپنی بہترفروخ کننگان کے لئے گاہکوں کے موڈ س مطابقت رکھنا اہم ہ۔ کچھ سال پہلے، میں نے ے

والی تھی ے وامی پارٹی ہونے  دوس سٹیلا کے لئے ایک سرپرائز پارٹی کرنے کا فیصلہ کیا. یہ ایک ٹرپل 

وہ نئی منگنی کر چکی ے دوم،  وہ تین تقریبات کا جشن منا رہ تھی۔ ایک، یہ سٹیلا کی سالگرہ تھی.  کیونکہ 

اور تیسری بات، سٹیلا نے ابھی اپنے خواب کی نوکری حاصل کی تھیے وہ ہمارے اسکول کے ےتھی۔  ۔ 

دنوں س ہ میری دوس تھی اور میں اس کی سالگرہ کی منگنی اور مبارکباد کی تقریب میں پرواز کر رہا 

 تھا۔ے

میں نے سنا تھا کہ شہر کے بہترین فرانسیسی ریستورانوں میں س ایک میں پارٹیوں کے لئے ایک ے

خوشی خوشی ریستوراں میں داخل ہوا اور  ےپرکشش بی روم تھا۔ ایک سہ پہر پانچ بجے کے قریب میں

 ے اپنی ریزرویش بک کو دیکھ رہ ہیں۔ میں نے سٹیلا کے ٹرپل ویمی جشن ے

ت

 
دیکھا کہ بیٹھے ہوئے م

کے بارے میں پرجوش انداز میں چیخنا شروع کر دی اور اس شاندار بی روم کو دیکھنے کے لئے کہا جس ے

 اہ کے بغیرےکے بارے میں میں نے بہت کچھ سنا تھا۔ مسکر



ی پٹھوں کو حرکت دیتے ہوئے، انہوں نے کہا، 'زی روم واپس آتا ہ۔ آپ اپنی پسند کے مطابق جا ے

 سکتے ہیں۔'ے

حادثے. کیا پارٹی پوپر ہ! اس کے مضحکہ خیز مزاج نے پارٹی کی تمام روح کو مجھ س نکال دی، اور ے

میں اب اس کی احمقانہ جگہ کرایہ پر نہی لینا چاہتا تھا۔ اس س پہلے کہ میں نے کمرے کو دیکھا، اس ے

ایک ایسی جگہ تلاش ےنے کرایہ کھو دی۔ میں نے اس کے ریستوراں کو اس عزم کے سات چھوڑ دی کہ ے

 نظر آئے  گی۔ے ےاس خوشی کے موق کی خوشی میں شریکےکروں گا جہاں انتظامیہ کم از کم 

ماما ے ہر ماں اس بات کو فطری طور پر جانتی ہ۔ ایک روتے ہوئے بچے کو خاموش کرنے کے لیے، 

اٹھاتی ہ. ے کو  ماں بچے  رہو۔' نہی،  'خاموش  ہلا کر نہی پکارتی،  انگلی  اپنی  اوہ، ماصرف  'اوہ،  روتی ہ،  ما 

دردی س مماثلت رکھتی ہ۔ ماما پھر آہستہ آہستہ ان ے
م
اوہ'، کچھ لمحوں کے لیے بچے کی تکلیف س ہ

دونوں کو خاموش خوشی کی آوازوں میں تبدیل کر دیتی ہیں۔ آپ کے سننے وال سب بڑے بچے ہیں! ے

، ی آپ کے سوچنے کے انداز میں آئی ت اگر آپ چاہتے ہیں کہ وہ رونا بند کردیں ، خریدنا شروع کریں ے

 ان کے موڈ س مطابقت رکھیں۔ے

 

 :ے10تکنیک ے

 موڈ کو میچ بنائیے

اپنا منہ کھولنے س پہلے ، اپنے سننے وال کی ذہنی حالت کا پتہ لگانے کے لئے اس کا 'صوتی نمونہ' 

ی ے۔ اظہار کی ایک 'نفسیاتی تصویر' لیں یہ دیکھنے کے لئے کہ ےلیں ے بور،  والا پرجوش،  کا سننے  آپ  آی 

، ے ےبوکھلاہ کا شکار نظر آتا ہ۔ اگر آپ کبھی بھی لوگوں کو اپنے خیالات میں ت  لانا چاہتے ہیں 

 آپ کو ان کے موڈ اور آواز کے لہجے س مطابقت رکھنا چاہئے ، اگر صرف ایک لمحے کے لئے۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 'جب میں لوگوں س ملتا ہوں ت اچھی اوپننگ لائن کیا ہوتی ہ؟ 'ے

 

کو دیکھا جو شوقین سامعین کے ایک فین ے پارٹی میں تھا جہاں میں نے ایک ساتھی  بار ایک  ایک  میں 

کلب س گھرا ہوا تھا۔ چیپ مسکرا رہا تھا، غصہ کر رہا تھا، ظاہر ہ کہ اپنے سامعین کو محظوظ کر رہا تھا۔ 

والوں کے ہجوم ے ان کے چاہنے  کو سننے کے لئے گیا۔ میں  اس دلچسپ مقرر  اور ےمیں  گیا  ہو  میں شامل 

نازیبا ے زیدہ  وہ شخص سب س  ہوا:  یہ احساس  اچانک مجھے  وہاں س چلا گیا۔  دو منٹ کے لیے  ی  ایک 

باتیں کہہ رہا تھا! ان کا اسکرپٹ بے ح، بے ح، بے ح تھا۔ اوہ، لیکن وہ اپنے مشاہدات کو اس ے

وگر بنا رکھا تھا۔ اس نے مجھے یقین دلای ےجذبے کے سات پیش کر رہا تھا۔ لہٰذا انہوں نے اس گروہ کو جادے

 کہتے ہیں.ےکہ آپ اس کس طرح ے آپ کہتے ہیں، یہ ہ جو کہ یہ سب کچھ نہی ہ ے

ت اچھی اوپننگ لائن کیا ہوتی ہ؟ میں ے اکثر لوگ مجھ س پوچھتے ہیں، 'جب میں لوگوں س ملتا ہوں 



میں کام کرتی تھی، ہمیشہ مجھے دیتی تھی۔ ے ےانہی وہ جواب دیتا ہوں جو ایک خاتن جو کبھی میرے دفترے

ڈوٹی اکثر دوپہر کے کھانے کے دوران کام کرنے کے لئے اپنی میز پر رہتی تھی۔ کبھی کبھی، جب میں ے

دوپہر ے کو  'ارے ڈوٹی، میں آپ  ت میں اس س پوچھتا تھا،  رہا ہوتا تھا،  سینڈوچ کی دکان کے لیے نکل 

 ں؟ےکے کھانے کے لیے واپس کیا لا سکتا ہوے

 ڈوٹی، خاموش رہنے کی کوشش کرتے ہوئے، کہتا، 'اوہ میرے سات کچھ بھی ٹھیک ہ۔ے

میں چیخنا چاہتا تھا. ''مجھے بتاؤ کہ تم کیا چاہتے ہو۔ ہیم اور پنیر؟ چکن سلاد میونائز کے ے''نہی، ڈوٹی!''  ے

 نی ہ. "ےایک پریشاےکچھ بھی ےسات؟ کٹے ہوئے کیلے کے سات مونگ پھلی کا مکھن؟ مخصوص رہیں. ے

'کچھ بھی!' کیونکہ ے کا میرا جواب ہ  ، لیکن افتتاحی لائن کے سوال  مایس کن ہوسکتا ہ  اگرچہ یہ 

جب تک کہ یہ لوگوں کو آرام دیتا ہ اور پرجوش ے ے-ٹھیک ہ ے ےتقریبا جو کچھ بھی آپ کہتے ہیں وہ واقعی ے

 لگتا ہ۔ے

قائل ے انہی  دیتے ہیں؟  آرام  کو کس طرح  لوگوں  آپ آپ  کہ  یہ  اور  ہیں  وہ ٹھیک  کرنے س 

تڑ ے دیاریں  کی  اعتماد  عدم  اور  آپ خوف، شک  ت  ایسا کرتے ہیں  آپ  ایک جیسے ہیں۔ جب  دونوں 

 دیتے ہیں۔ے

 

 بانڈ کیوں بناتا ہے

 

 

 ی



ہمیں ے ےسیموئیل آئی ہیاکاوا ایک کال کے صدر، امریکی سینیٹر اور جاپانی نژاد ذہین لسانی تجزیہ کار تھے۔ وہے

یہ کہانی سناتے ہیں، جیسا کہ وہ کہتے ہیں، 'غیر اصلی تبصروں' کی اہمیت کو ظاہر کرتا ہ۔ ے
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دوسری جنگ عظیم کے آغاز کے چند ہفتوں بعد ے ے1942  ، اوائل میں  ایک ایسے وقت میں ے ے-کے 

 میں ایک ریلوے اسٹیشن میں کئی ے ے-کی افواہیں تھیں ے ےجب جاپانی جاسوسوںے

 

 

ہیاکاوا کو اوشکوش ، وسکون

گھنٹے انتظار کرنا پڑا۔ اس نے دیکھا کہ اسٹیشن میں انتظار کر رہ دوسرے لوگ اس شک کی نگاہ س ے

دیکھ رہ تھے۔ جنگ کی وجہ س، وہ اس کی موجودگی کے بارے میں خوفزدہ تھے. بعد ازاں انہوں 

اور ایک دوسرے ےنے لکھا رہا تھا   کہ 'ایک چھوٹے بچے کے سات ایک جوڑا خاص بے چینی س گھور 

 س سرگوشی کر رہا تھا۔ے

آرام دینے کے لئے غیر حقیقی تبصرے کیے۔ اس نے شوہر انہی ےت ہیاکاوا نے کیا کیا؟ انہوں نے ے

 س کہا کہ یہ بہت برا ہ کہ اتنی سردی میں ٹرین لیٹ ہو جائے۔ے

 ضی ہو گیا۔ےآدمی راے

کا شیڈول بہت غیر ہایکاوا نے لکھا کہ 'میں نے یہ تبصرہ کرتے ہوئے کہا کہ ے سردیں میں جب ٹرین 

یقینی ہوتا ہ ت ایک چھوٹے بچے کے سات سفر کرنا خاص طور پر مشکل ہوتا ہ۔ ایک بار پھر شوہر ے

 اپنی عمر کے لحاظ س بہت بڑا ےراضی ہو گیا۔ اس کے بعد میں نے بچے کی عمر پوچھی اور کہا کہ ان کا بچہ

 اور مضبوط نظر آتا ہ۔ ایک بار پھر اتفاق، اس بار ہلکی س مسکراہ کے سات. تناؤ آرام دہ تھا۔ے

دو ی تین مزید تبادلوں کے بعد، اس شخص نے ہایکاوا س پوچھا، 'مجھے امید ہ کہ آپ کو میرے ے

جاپانی ہیں، کیا آپ نہی ہیں؟ کیا آپ کو لگتا ہ کہ ےاس لانے پر کوئی اعتراض نہی ہوگا، لیکن آپ ے

 جاپانیوں کے پاس یہ جنگ جیتنے کا کوئی امکان ہ؟ے

''ٹھیک ہ،'' ہایکاوا نے جواب دی، ''آپ کا اندازہ بھی اتنا ہ اچھا ہ جتنا میرا۔ میں اخبارات میں ے



ں ، مجھے نہی لگتا کہ جاپانی ، پڑھنے س زیدہ کچھ نہی جانتا۔ لیکن جس طرح س میں اس سمجھتا ہو

کوئلے اور اسٹیل اور تیل کی کمی کے سات کس طرح ... امریکہ جیسے طاقتور صنعتی ملک کو کبھی شکست ے

 دے سکتے ہیں۔ے

ریڈی ے آگاہ تھا۔ سینکڑوں  س  اچھی طرح  ہ  نہ  اور  تھا  اصلی  ت  نہ  'میرا تبصرہ  کہا،  ہائیکاوا نے مزید 

دے ... ان ہفتوں کے  وران بھی یہی بات کہہ رہ تھے۔ لیکن صرف اس لیے کہ وہ تھے، یہ مبصرین 

 تبصرہ جانا پہچانا لگ رہا تھا اور دائی طرف تھا تاکہ اس س اتفاق کرنا آسان ہو۔ے

 کے آدمی نے فوری طور پر اس بات س اتفاق کیا جو حقیقی راحت کی طرح لگ رہا تھا۔ ان ے

 

 

وسکون

'کہو، مجھےے اگلا تبصرہ یہ تھا کہ  وہاں موجود نہی ےکا  ت آپ کے لوگ   امید ہ کہ جب جنگ جاری ہ 

 ہوں گے۔'ے

 ''ہاں، وہ ہیں۔'' حیاکاوا نے جواب دی۔ ''میرے والد اور ماں اور دو چھوٹی بہنیں وہاں موجود ہیں۔ے

''میں ے پوچھا۔  نے  آدمی  سنا ہ؟''  ان س  تم نے کبھی  ''کیا 

 کیسے کر سکتا ہوں؟'' حیاکاوا نے جواب دی۔ے



درد نظر آ رہ تھے۔ 'کیا آپ کا مطلب یہ ہ کہ آپ ے
م
شوہر اور اس کی بیوی دونوں پریشان اور ہ

 جنگ ختم ہونے تک انہی نہی دیکھ سکیں گے ی ان س سن نہی سکیں گے؟'ے

 تھا ےبات چیت میں اور بھی کچھ تھا لیکن نتیجہ یہ نکلا کہ دس منٹ کے اندر انہوں نے ہایکاوا کو مدعو کیاے

تاکہ وہ ان کے شہر ے ے–جس کے بارے میں انہی ابتدائی طور پر شبہ تھا کہ وہ ایک جاپانی جاسوس تھا ے ے–

اور یہ سب اس ذہین ے کا کھانا کھائی۔  رات  ان کے گھر میں  اور  ان س ملاقات کریں  میں کسی وقت 

ے

ن ک

 

ب

ر ز جانتے ہیں کہ سب س ےاسکالر کی عام اور غیر اصلی چھوٹی چھوٹی گفتگو کی وجہ س ہ۔ ٹاپ کمیو

 

ن ٹ

زیدہ آرام دہ اور مناسب پہلے الفاظ ہونے چاہئیں، جیسا کہ سینیٹر ہایکاوا کے، غیر اصلی، یہاں تک کہ 

 بھی۔ لیکن لاتعلق نہی. ہائیکاوا نے اپنے جذبات کو خلوص اور جذبے کے سات پیش کیا۔ے

 

  

 ب

 

 بینالٹی س چڑھائیے

 

سات رہنے کی کوئی ضرورت نہی ہ. اگر آپ کو لگتا ہ کہ آپ کی ےظاہر ہ، دنیوی تبصروں کے ے

کمپنی چالاکی ی ذہانت کا مظاہرہ کرتی ہ ت ، آپ اس س مطابقت رکھتے ہیں۔ اس کے بعد بات چیت ے

 کی طرح ، آپ کو ایسا لگتا ہ جیسے آپ ے

 

ن

ش

 

ن ی
م

فطری طور پر بڑھ جاتی ہ۔ اس میں جلدی نہ کریں ی ، 

ہیں۔ آپ کے پہلے الفاظ کی بنیادی بات یہ ہ کہ آپ کو اپنی تدبیر کی ہمت حاصل ہو۔ دکھاوا کر رہ ے

 کیونکہ ، ید رکھیں ، لوگ آپ کے متن س زیدہ آپ کے لہجے میں ٹیون کرتے ہیں۔ے

 

 :ے11تکنیک ے

 جوش و جذبے کے سات پروفیشنے



 ے80 سننے وال کے ےاپنے پہلے الفاظ کے بارے میں فکر مند ہیں؟ خوف نہ کریں، کیونکہ آپ کے

فیصد تاث کا ویسے بھی آپ کے الفاظ س کوئی لینا دینا نہی ہ. شروع میں آپ جو کچھ بھی کہتے ے

دردانہ موڈ ، ے
م
ہیں وہ ٹھیک ہ۔ اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ متن کتنا ہ پرکشش ہ ، ایک ہ

 ایک مثبت رویہ ، اور پرجوش ترسیل آپ کو دلچسپ بناتی ہ۔ے

 

 ، سوائے جگر کے!''ے''کچھ بھیے

 

اور ے باہر نکلتا  دروازے س  کر رہ ہ۔ کبھی کبھار جب میں  انتظار  کا  پر اپنے سینڈوچ  اپنی میز  ڈوٹی 

ت وہ میرے پیچھے پکارتی تھی، ے 'جگر کے علاوہ کچھ بھی نہی، وہ ہ۔' شکریہ، ےسوچتا کہ اس کیا لای جائے 

 ڈوٹی، یہ تھوڑی س مدد ہ.ے

چھوٹی س بات چیت پر 'لیور ورسٹ کے علاوہ کچھ بھی' ہ۔ آپ جو کچھ بھی کہتے ہیں وہ یہاں میری ے

اس وقت تک ٹھیک ہ جب تک کہ وہ شکایت، بدتمیزی ی ناخوشگوار نہ ہو۔ اگر آپ کے منہ س نکلنے ے

ت لوگ آپ کو شکایت کننہ قرار دیتے ہیں۔ کیوں? کیونکہ یہ شکایت ے وال پہلے الفاظ شکایت ہیں، 

 فیصد نمونہ ہ۔ے ے100آپ کے نئے جاننے وال کا ے



اب تک. آپ اب تک کی سب س زیدہ خوش ہو سکتی ہیں، لیکن انہی کیسے پتہ چلے گا؟ اگر آپ کا ے

پہلا تبصرہ ایک شکایت ہ، ت آپ ایک گریپر ہیں. اگر آپ کے پہلے الفاظ بدتمیز ہیں ت ، آپ رینگنے ے

 الفاظ ناگوار ہیں، ت آپ ایک بدبو دار ہیں. کھولیں اور بند کریں۔ے ےوال ہیں۔ اگر آپ کے پہلے

 ان گرانے والوں کے علاوہ، کچھ بھی ہوتا ہ. ان س پوچھیں کہ وہ کہاں س آئے ہیں، کیسےے

وہ خوبصورت سوٹ خریدا جو انہوں نے پہنا ہوا  وہ پارٹی کے میزبان کو جانتے ہیں، جہاں انہوں نے 

اپنا ےی سیکڑوں وغیرہے ے–ہ ے ۔ چال یہ ہ کہ دوسرے شخص س بات کرنے کے لئے جوش کے سات 

ک سوال پوچھیں۔ے

 

 ن
سی
 پرو

اب بھی اجنبیوں س رابطہ کرنے پر تھوڑا سا ہچکچاہ محسوس کرتے ہیں؟ آئیے بامعنی بات چیت ے

کو پارٹیوں میں لوگوں س ملنے کے لئے تین تیز ے کے لئے اپنے راستے پر فوری چکر لگائی۔ میں آپ 

 پھر چھوٹی باتں کو اتنا چھوٹا نہ بنانے کے لئے مزید نو۔ے ے-تراکیب دوں گا 



 

 

 

 

 

 

 

 کیا چیز ہ؟ے

 

تعارف کے فائدے کے بغیر ممکنہ محبوبین س ملنے میں مہارت رکھنے وال اکیلے افراد )مقامی زبان 

کارپوریٹ نیٹ ے ی  جو سماجی  ہ  کی  تیار  پر مضحکہ خیز تکنیک  طور  لذیذ  ایک  بنانا( نے  اپ'  'پک   ، میں 

آے اس تکنیک کے لئے  کرتی ہ۔  کام  اچھی طرح س  پر  طور  کی ورکنگ مقاصد کے لئے یکساں  پ 

کی ے ایک سادہ بصری پروپ کھیلنے  ، صرف  کی ضرورت نہی ہ  طرف س کسی غیر معمولی مہارت 

 ۔ےواٹسٹ کہا جاتا ہےہمت کی ضرورت ہ جسے ے

ایک انوکھا پن،  ے-چیز ہ جو آپ پہنتے ہیں ی ل جاتے ہیں جو غیر معمولی ہ ےوہ ے؟ واٹسٹ ےچیز ہکیا ے

کوئی بھی چیز ہ جو لوگوں کی تجہ ےواٹ ٹ ےایک دلچسپ پرس، ایک عجیب ٹائی، ایک تفریحی ٹوپ۔ ے

ہ، 'اوہ، یہ کیا اپنی طرف مبذول کرواتی ہ اور انہی آپ کے پاس آنے اور پوچھنے کی ترغیب دیتی ے

کا واٹ ٹ ے ےکی ے ےہ؟ آپے اور موق کی اجازت کے مطابق آپ  اتنا ہ لطیف ی مضحکہ خیز ہوسکتا ےشخصیت 

 ہ۔ے



میں نے اپنی گردن میں عینک کا ایک جوڑا پہنا ہوا ہ جو ڈبل مونوکل س ملتا جلتا ہ۔ اکثر متجسس ے

یہ میری دادی ےلوگ کسی اجتماع میں میرے پاس آتے اور پوچھتے، 'کیا چیز؟ میں وضاحت کرتا ہوں کہ ے

کی طرف س مجھ پر چھوڑی گئ ایک کتاب ہ، جو یقینا عینک س نفرت، عمر رسیدہ آنکھوں، دادی کی ے

راہ ہموار کرتی ہ ے کی  پر بات کرنے  زیرات کی پرستش  ی محرومی، قدیم  کسی بھی طرح س ے ے-محبت 

 تفتیش کار اس لینا چاہتا ہ.ے

والی اس افسانوی تکنیک کا شکار ہو گئے ہیں. کسی اجتماع میں، ےشاید، نادانستہ طور پر، آپ جلد ہ بننے ے

کیا آپ نے کبھی کسی ایسے شخص کو دیکھا ہ جس س آپ بات کرنا چاہتے ہیں؟ پھر آپ نے اپنے ے

دماغ کو اس نقطہ نظر کو بنانے کے لئے ایک بہانہ تیار کرنے کے لئے تیار کیا ہ. یہ جاننا کتنا اچھا تھا کہ ے

 ، جنگلی، ی حیرت انگیز لباس پہنا ہوا تھا جس پر آپ تبصرہ کرسکتے ہیں.ےاس نے کچھ عجیبے

 

 محبت کرنے کا کیا طریقے

 

کا ے کریں۔  ےواٹسٹ ےآپ  تلاش  رومانس  نیا  ی  انعامات  کاروباری  آپ  چاہ  ہ  مدد  سماجی  ایک ےایک  میرا 

 تا ہ۔ےدوس الیگزینڈر ہ، جو جہاں کہیں بھی اپنے سات ینانی فکر مند موتیاں ل جاے



جاتا. وہ فکر مند نہی ہ. وہ جانتا ہ کہ جو بھی عورت اس س بات کرنا چاہتی ہ وہ آئے گی اور کہے ے

 گی کہ یہ کیا ہ؟ے

اس کے بارے میں سوچو، حضرات. فرض کریں کہ آپ کسی پارٹی میں ہیں. ایک پرکشش عورت 

آپ کو پورے کمرے میں دیکھتی ہ۔ وہ آپ س بات کرنا چاہتی ہ لیکن وہ سوچ رہ ہ، 'ٹھیک ے

کوئی ے واٹ ٹ ےہ، مسٹر، آپ پرکشش ہیں. لیکن، میں آپ س کیا کہہ سکتا ہوں؟ آپ کے پاس 

 ہ. "ےنہی ے

 

 متلاشی بھی بنیےٹ ٹ کے ےواے ے

 

کی جانچ پڑتال میں مہارت  ان کے ملبوسات  کرنا چاہتے ہیں  رابطہ  آپ  ، جن لوگوں س  اس طرح 

حاصل کریں۔ کیوں نہ ٹائیکون کی جیکٹ کی جیب میں رومال، امیر طلاق یفتہ کے سینے پر بروچ، ی اس ے

ر کیا جائے جس کی کمپنی کے لیے آپ کام کرنا ڈائریکٹر کی انگلی پر اسکول کی انگوٹھی میں دلچسپی کا اظہا

 چاہتے ہیں؟ے

 خرید سکتا ہ اس کے پاس ایک چھوٹا سا ے

 

  
 

آپ کو شک ہ کہ جو بڑا خرچ کننہ آپ کے سو وی

ل پن کو دیکھے بغیر نہ رہ سکا۔ ے
 ن 
لی

ل پن ہ؟ کہو، 'معاف کیجئے گا، میں آپ کے پرکشش 
 ن 
لی

گالف کلب 

 . تم نے کون سا کورس کھیلا ہ؟''ےکیا آپ ایک گولفر ہیں؟ میں بھی

آپ لفٹ میں سوار ہوں، ےاہم سماجی نوادرات ہیں۔ چاہ ےکے واٹسٹ ےآپ کے بزنس کارڈز اور آپ ے

کا ے ےدروازے پر چڑھ رہ ہوں، ی پارٹی کے راستے کو پار کر رہ ہوں، اس بات کو یقینی بنائی کہ آپ ے

 سب کے دیکھنے کے لئے گھوم رہا ہ.ےواٹ ٹ ے



 

 :ے12تکنیک ے

 ہمیشہ واٹ ٹ پہنیںے

جب بھی آپ کسی اجتماع میں جاتے ہیں ت کوئی غیر معمولی چیز پہنیں ی اپنے سات رکھیں تاکہ ان ے

لوگوں کو جو آپ کو بھیڑ بھاڑ وال کمرے میں اجنبی پاتے ہیں، ان س رابطہ کرنے کا بہانہ مل 

 سکا... یہ کیا ہ؟''ےسکے۔ 'معاف کیجئے گا، میں آپ کو دیکھے بغیر نہ رہ 

 

فرار نہی ے کو  رکن  ایک  پارٹی کے کسی  جو  کیا  دانوں نے  پرعزم سیاس  آغاز  کا  رفتار تکنیک  تیز  اگلی 

اس ے مددگار ثابت ہوسکتا ہ۔ میں  انتخابی مہموں میں  کی  ان  وہ  کہ  وہ سوچتے ہیں  اگر  دیتے  ہونے 

 ہوں۔ے ےہوزٹ تکنیک کہتا 



 

 

 

 

 

 

 

 

 اس کے پاس کوئی چیز نہی ہےکیا کرنا ہ جب ے

 

کی جانچ پڑتال کی ہ جس س آپ ملنا چاہتے ہیں۔ ے رابطے  کاروباری  اہم  اس  کہتے ہیں کہ آپ نے 

آپ نے اس کے گاؤلیک کی نوک س ل کر اس کے جوتں کی انگلیوں تک بے کار تلاش کی ہ۔ 

 ۔ےواٹزٹ نہی پہنا ہاس نے ایک بھی 

ت کی کوشش کرتے ہیں  ، ےاگر آپ تبصرہ کرنے کے لئے کچھ تلاش کرنے  کا سہارا ے ےوہزٹ ے  تکنیک 

لیں۔ ایک مستقل سیاس داں کی طرح، پارٹی دینے وال کے پاس جائی اور کہیں، 'وہاں وہ مرد / ے

عورت دلچسپ لگ رہا ہ. وہ کون ہ؟'' پھر ایک تعارف طلب کریں. تبذب کا شکار نہ ہوں۔ پارٹی ے

 لگتا ہ۔ےدینے وال کو خوشی ہوگی کہ آپ کو مہمانوں میں س ایک دلچسپ ے

تاہم ، اگر آپ پارٹی دینے وال کو اس کے دوسرے مہمانوں س دور کھینچنے س نفرت کرتے ہیں ے

۔ اس بار، رسمی تعارف کے لئے مت پوچھیں. بس پارٹی ےوہزت انجام دے سکتے ہیںےت ، آپ پھر بھی ے



ملاے کی  کو لانچ کرنے کے لئے کافی معلومات کے لئے پمپ کریں۔ اجنبی  کو آپ  وال  زمتوں، ےدینے 

 دلچسپیوں، مشاغل کے بارے میں جانیں.ے

'اوہ، یہ جو اسمتھ ہ. مجھے یقین نہی ہ کہ اس کا کام کیا ے فرض کریں کہ پارٹی دینے والا کہتا ہ، 

ہ ، لیکن میں جانتا ہوں کہ وہ اسکی کرنا پسند کرتا ہ۔ آہ، آپ کو ابھی وہ آئس بریکر دی گیا ہ جس ے

نا؟ کی آپ کو ضرورت ہ۔ اب ے آپ جو اسمتھ کے لئے ایک بیلائن بناتے ہیں۔ ''ہیلو، تم جو سمتھ ہو 

ر  ہیں۔ تم کہاں اسکی کرتے ہو؟'' آپ کو خیال آتا ے

ے

ن ٹ
سک

ا سوسن صرف مجھے بتا رہ تھی کہ آپ کتنے عظیم 

 ہ.ے

 

 :ے13تکنیک ے

 واہ واہ؟ے

دانوں کےےوہوزٹ ے )غیر سیاس  والا  ہونے  استعمال  کم  مؤث، سب س  کا سب س  تک   اب 

ی ے  ، ذریعہ( لوگوں س ملنے کا آلہ ہ۔ بس پارٹی دینے وال س تعارف کرنے کے لئے کہیں 

 کچھ حقائق کے لئے پمپ کریں جو آپ فوری طور پر آئس بریکر میں تبدیل کرسکتے ہیں۔ے

 

 اب ہماری چھوٹی ملاقاتں میں تیسرے نمبر پر ہیں، آپ کون چاہتے ہیں۔ے



 



 

 

 

 

 

 

 

 

 'میں نے سوچا تھا کہ میں اندر جاؤں گا اور 'ہیلو' کہوں گا۔ے

 

؟ ہوزٹ تکنیک کے ےواٹ ٹ نہی پہنا ہےجس عورت س آپ نے ملنے کا فیصلہ کیا ہ اس نے کوئی ے

وہ اپنے دوستوں کے ےکر سکتے ہیںےلئے میزبان تلاش نہی ے ؟ معاملات کو مزید خراب کرنے کے لئے، 

بات چیتے گروپ کے سات گہری  میں ےایک  ایک میٹنگ  آپ  کہ  ناامید لگتا ہ  رہ ہ. بہت  کر   

 مداخلت کریں گے، ہ نا؟ے

دان کو نہی روک سکتی، جس کے پاس ہمیشہ ایک چال ہوتی ے کوئی بھی رکاوٹ اس پرعزم سیاس 

ان تکنیک کا سہارا ل  ےاییسڈراپ ےہ ی اس کی آستین میں دس گنا اضافہ ہوتا ہ۔ ایک سیاس دان ے

 کہ اس میں خفیہ سرگرمیوں کی تصاویر بھی دکھائی جاتی ہیں جن میں وائر ٹیپنگ، واٹر گیٹ ےگا۔ ظاہر ہے

سات ے کے  دانوں  سیاس  ہیں۔  پھرتے  گھومتے  میں  سائے  دھندل  کے  وں  جاسوس  ان،  بریک 

 اییسڈرپنگ کی تاریخی مثالیں موجود ہیں لہذا، ایک چٹکی میں، یہ فطری طور پر ذہن میں آتا ہ.ے



پارٹیوں میں، ان لوگوں کے گروپ کے قریب کھڑے ہوں جن میں آپ دراندازی کرنا چاہتے ے

ہیں۔ پھر ایک ی دو الفاظ کا انتظار کریں جو آپ گروپ میں داخل ہونے کے لئے ایک ویج کے طور پر ے

یہاں س ےاستعمال کرسکتے ہیں۔ 'معاف کیجئے گا، میں آپ کی بات سن کر نہ رہ سکا...' اور پھر جو کچھ بھی ے

متعلق ہ. مثال کے طور پر 'میں برمودا کے بارے میں آپ کی گفتگو سننے کے بغیر نہ رہ سکا۔ میں پہلی ے

 بار اگلے مہینے وہاں جا رہا ہوں. کوئی مشورہ ہ؟''ے

 اب آپ دائرے میں ہیں اور اپنے تبصروں کو اپنے مطلوبہ کے مطابق بھیج سکتے ہیں۔ے

 

 :ے14تکنیک ے

Eavesdropےin 

! بس ان لوگوں کے جھنڈ ےہ ےنہی کیاے
 
م

 

؟ ہوزات کے لئے کوئی میزبان نہی ہ؟ کوئی مسئلہ ن

کے پیچھے کھڑے ہو جائی جن میں آپ دراندازی کرنا چاہتے ہیں اور اپنے کان کھولیں۔ کسی بھی ے

اور یہ کہتے ہوئے چھلانگ لگائی کہ 'معاف کیجئے گا، میں سنے بغیر نہ ر کا انتظار کریں  ہ ےکمزور عذر 

 سکا۔ے

 ...'ے

کیا وہ اس ےکیا وہ حیران رہ جائی گے؟ ایک لمحے کے لئے. 

 پر قابو پا لیں گے؟ ایک لمحے کے لئے.ے



 کیا آپ بات چیت میں ہوں گے؟ بالکل!ے

 

آئیے اب ہم اس ٹرین پر واپس آتے ہیں جس نے سب س پہلے چھوٹے ٹاک سٹی کی تلاش کی اور 

 سفر کیا۔ےبامعنی مواصلات کی سرزمین کا ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 ان کی تھالی پر منجمد اسٹیک نہ ڈالیںے

 

امید ہ کہ آپ خواب میں بھی ے اور مجھے  دیکھ سکتے۔  کا خواب بھی نہی  پارٹی میں جانے  آپ برہنہ 

ناگزیر حملوں 'آپ کہاں س ہیں؟ ' اور 'آپ کیا کرتے ہیں' کے ےنہی سوچیں گے کہ آپ اپنی گفتگو کو دو ے

  اور بے دفاع ہونے دیں گے۔خلاف برہنہ

اسٹیک ے پر منجمد  تھالی  کی  چین  لوگ، جیسے  تر  زیدہ  ت  ہیں  جاتے  پوچھے  سوالات  یہ  س  ان  جب 

چھڑکنا، منجمد جغرافیہ کی ایک اینٹ گرا دیتے ہیں ی نوکری کا حیران کن عنوان اسکر کی بات چیت کی ے

 تھالی پر ڈال دیتے ہیں۔ پھر وہ منہ پر تھپڑ مارتے ہیں۔ے

'اور تم کہاں س ہو؟'  گا کہ  والا ہر شخص یقینا یہ پوچھے  آپ ایک کنونشن میں ہیں. آپ س ملنے 

جب آپ انہی مختص شکل کے برہنہ شہر کا جواب دیتے ہیں ت 'اوہ، میں مسکٹائن، آئیووا س ہوں' )ی 

ی ے نیواڈا;  ونیموکا،  ے؛ 

 

ی
 
می
و کٹ، 

 

 ی
ملی

بھی ے بارے میں نہی سناکہیں  اس کے  خالی ےانہوں نے  آپ   ہ( 



ا  بڑے شہر کے ے

ت

 ن
سی

 

ن
نظروں کے علاوہ کیا تق کر سکتے ہیں؟ یہاں تک کہ اگر آپ ڈینور، کولوراڈو س 

ر  ہیں۔ ڈیٹرائٹ، مشی گن ی سان ڈیگو، کیلیفورنیا، آپ کو امریکی تاری کے پروفیسروں کے علاوہ ے
ن ک
سل

اپنے دماغ کو یہ سوچنے پر مجبور کر رہ ےسبھی کی طرف س گھبراہ کا سامنا کرنا پڑے گا. وہ تیزی س 

ہیں کہ 'میں آگے کیا کہوں؟' یہاں تک کہ نیو یرک، لندن، پیرس اور لاس اینجلس جیسے عالمی معیار 

کے برگوں کے نام بھی کم دلچسپ ردعمل کی ترغیب دیتے ہیں۔ جب میں لوگوں کو بتاتا ہوں کہ میں ے

تق کیے کیا  ان س  ت  ہوں،  یرک شہر س  کوئی اچھی شراب نوشی ےنیو  ''اوہ، حال ہ میں   جاتی ہ؟ 

 دیکھی ہ؟''ے

انسانیت اور اپنے آپ پر احسان کریں۔ کبھی بھی، کبھی بھی، اس سوال کا صرف ایک جملے کا جواب ے

، اس کے گڑھے کے ے، 'آپ کہاں س آئے ہیں؟ اسکر کو اس کے ٹینک کے لئے کچھ ایندھن دوےنہ دیںے

ر  کو بات چیت کرنے کے لئے کچھ دیں۔ آپ کے شہر کے بارے میں ےلئے کچھ چارہ۔ بھوکے ے

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

کمیو

تاکہ اسکر ے ے–کچھ دلچسپ حقیقت، کچھ مزاحیہ مشاہدے ے ے–صرف ایک ی دو اضافی جملے درکار ہوتے ہیں ے

 کو گفتگو میں شامل کیا جا سکے۔ے

ت چیت کرنے وال ےکئی ماہ پہلے، ایک ٹریڈ ایسوس ایش نے مجھے نیٹ ورکنگ اور لوگوں کو بہتر باے

بننے کے بارے میں اپنا کلیدی مقرر بننے کے لئے مدعو کیا. میری تقریر س ٹھیک پہلے، میرا تعارف ے

 مسز ڈیلن س ہوا، جو ایسوس ایش کی سربراہ تھیں۔ے



''تم  پوچھا۔  نے  اس  ہو؟''  کیسے  ''تم 

 کیسے ہو؟'' میں نے جواب دی۔ے

پھر مسز ڈیلن مسکرائی اور بے چینی س میری حوصلہ افزا گفتگو کی مہارت کے نمونے کا انتظار کر ے

رہ تھیں۔ میں نے اس س پوچھا کہ وہ کہاں س ہ؟ اس نے میری تھالی پر منجمد 'کولمبس، اوہائیو' 

والی گفتگو ےاور ایک بڑی امید بھری مسکراہ ڈال دی۔ مجھے جلدی س اس کے جواب کو ہضم ہونے ے

اوہائیو. ے ، کولمبس،  'گلٹ  کا نمونہ:  آ گیا۔ لیل کے خیالات  دماغ حرکت میں  کرنا پڑا۔ میرا  میں تبدیل 

میں وہاں کبھی نہی گیا، ہمم. میں کولمبس کے بارے میں کیا جانتا ہوں؟ میں جیف نامی ایک ساتھی کو 

 پوچھنے کے لئے بہت بڑا ہ کہ آی وہ ےجانتا ہوں، ایک کامیاب اسپیکر جو وہاں رہتا ہ. لیکن کولمبس یہے

... اور ے فلاں فلاں" گیم کھیلتے ہیں۔ میری گھبرائی ے-لو-ی-اس کے علاوہ صرف بچے ہ "ڈوےاس جانتا ہ 

تلاش جاری رہ۔ 'میرے خیال میں اس کا نام کرسٹوفر کولمبس کے نام پر رکھا گیا ہ... ےہوئی خاموش 

میرے ہ کہ میں اس پر اپنا منہ بند رکھوں۔ چار ی پانچ دیگر امکانات ے ے، لہذا بہترےلیکن مجھے یقین نہی ہ ے

دیار س باہر ے ی  واضح، بہت کم عمری،  ان سب کو بہت  ذہن میں گردش کر رہ تھے لیکن میں نے 

 قرار دے کر مسترد کر دی۔ے

کھڑی تھیں ے ےمجھے اب تک احساس ہو چکا تھا کہ چند سیکنڈ گزر چکے ہیں، اور مسز ڈیلن اب بھی وہاں

وہ 'ماہر' جس س تق کی ےاور ان کے چہرے پر آہستہ آہستہ مسکراہ تھی۔ وہ میرا انتظار کر رہ تھی ) ے

شاندار گفتگو کا سبق سکھائے گا( عقل ےجا رہ تھی کہ وہ ایک گھنٹے کے اندر اندر اپنی ٹریڈ ایسوس ایش کو ے

 مندی ی دانشمندی کے الفاظ نکال گا۔ے

کو ایک مریض کے پریشان کن تاثات ے''اوہ کولمبس، ے اس کے چہرے  مایس س  جی،'' میں نے 

 میں گرتے ہوئے دیکھا، جس کے ہات میں چاقو تھا، 'تیرا اپینڈکس کہاں ہ؟'



میں کولمبس کے بارے میں کبھی حوصلہ افزا گفتگو نہی کر سکا۔ لیکن، اس کے بعد، چاقو کے نیچے، 

 ۔ےکبھی ننگا شہر نہی کہتاےرجہ ذیل تکنیک تیار کی. میں اس ےمیں نے آنے والی نسلوں کے لئے مند

 

 :ے15تکنیک ے

 کبھی ننگا شہر نہیے

'اور آپ کہاں س آئے ہیں؟' کبھی بھی، کبھی ے جب بھی کوئی آپ س یہ سوال پوچھتا ہ کہ 

کرتے ےبھی، ایک لفظ کے جواب کے سات ان کی تخیل کی طاقتوں کو غیر منصفانہ طور پر چیلنج نہی ے

 ہیں.ے

دار ے اپنے آبائی شہر کے بارے میں کچھ دلچسپ حقائق جانیں جن پر بات چیت کے شراکت 

ت وہ سوچتے ےوہ ےتبصرہ کرسکتے ہیں۔ پھر، جب ے آپ کے بیٹ کے جواب میں کچھ ہوشیار کہتے ہیں، 

 ہیں. ےآپ ایک عظیم بات چیت کرنے والے ہیں کہ 

 

 جھینگے ی شارک کے لئے مختلف چارہے



ایک ماہ گیر باس ی بلیو فش کو پکڑنے کے لئے مختلف چارہ استعمال کرتا ہ۔ اور آپ واضح طور پر سادہ 

جھینگے ی نفیس شارک کو تڑنے کے لئے مختلف بات چیت کے چارے پھینک دیں گے۔ آپ کا ہک اس ے

پر واشنگٹن ے ےقسم کے شخص س متعلق ہونا چاہئے جس کے سات آپ بات کر رہ ہیں۔ میں بنیادی طور

ت میں ے کوئی مجھ س پوچھے کہ میرا تعلق کہاں س ہ  اگر کسی آرٹ گیلری میں  ڈی س س ہوں. 

کا ڈیزائن اس شہر کے منصوبہ ساز نے تیار کیا تھا جس نے ے 'واشنگٹن ڈی س  جواب دے سکتا ہوں کہ 

وں کے منصوبوں، یرپ ےپیرس کا ڈیزائن تیار کیا تھا۔' اس س شہر کی منصوبہ بندی، پیرس، دیگر شہرے

 سفر وغیرہ کی فنکارانہ صلاحیتوں کے لئے بات چیت کے امکانات کھل جاتے ہیں۔ے

واشنگٹن س ے گا۔ "میں  کا انتخاب کروں  اور جواب  ایک  پارٹی میں میں  کی ایک سوشل  افراد  اکیلے 

 ہوں،ے

ت ہر مرد کے لیے ساے ت عورتیں ےڈی س۔ میرے جانے کی وجہ یہ ہ کہ جب میں بڑی ہو رہ تھی 

کہ  تک  کمی، یہاں  کی  مردوں  ہر جگہ مطلوبہ  اذیت،  ی  خوشی  کی  رہنے  اکیلے  بات چیت  اب  تھیں۔ 

 فضول امکانات کی طرف مڑ سکتی ہ۔ے

ایک سیاس گروپ میں، میں نے واشنگٹن کے مسلسل بدلتے ہوئے سیاس چہرے س ایک موجودہ 

کی ے کرنے  آرائی  قیاس  میں  بارے  کے  کثرت  کی  امکانات  کے  چیت  بات  تھا۔  کیا  پیش  کو  حقیقت 

 ہ۔ ےضرورت نہی ے

یخی آپ اپنی بات چیت کا چارہ کہاں س حاصل کرتے ہیں؟ اپنے شہر کے چیمبر آف کامرس ی تارے

سوسائٹی کو فون کرکے شروع کریں۔ ورلڈ وائڈ ویب تلاش کریں اور اپنے شہر پر کلک کریں ، ی ایک ے

مستقبل میں حوصلہ افزا گفتگو کے لئے تمام امیر ذرائع۔ مستقبل ے ے-پرانے طرز کا انسائیکلوپیڈی کھولیں ے

، کاروباری اعداد و شمار ، ی شاید ےمضحکہ خیز ہڈیں کو گڑگڑانے کے لئے کچھ تاری ، جغرافیہ ےکے دوستوں کی ے



 کچھ دلچسپ حقائق سیکھیں۔ے

آف ے کولمبس چیمبر  نے  میں  ہ  گھر پہنچتے  کی۔  افزائی  حوصلہ  کی  مزید تحقیق  نے  ناکامی  کی  ڈیلن 

کامرس اور تاریخی سوسائٹی کو فون کیا۔ کہتے ہیں کہ آپ کا تعلق بھی کولمبس، اوہائیو س ہ اور آپ 

والا ے الزام لگاتا ہ: 'آپ کہاں س آئے ہیں؟' جب آپ کسی کاروباری شخص ےکا نیا جاننے  آپ پر یہ 

'میں کولمبس، اوہائیو س ہوں. آپ جانتے ہیں کے سات بات کر رہ ہیں، ت آپ کا جواب ہوسکتا ہ، ے

کی جانچ کرتی ہیں کیونکہ یہ تجارتی طور پر بہت کہ بہت س بڑی کارپوریشنیں کولمبس میں اپنی مصنوعات ے

اگر ے کہ  ہ  کہنا  کا  ان  جاتا ہ.  کہا  شہر'  امریکی  زیدہ  س  کا سب  'امریکہ  اس  درحقیقت،  عام ہ. 

 کولمبس میں بم دھماکے ہوتے ہیں ت یہ قومی سطح پر بوم ی بم باری کرتا ہ۔ے

کسی جرمن نام کے سات بات کر رہ ہیں؟ اس کولمبس کے تاریخی جرمن گاؤں کے بارے میں ے

اور ےبتائی جس میں ے کی سڑکیں  یہ ے ے1850اینٹوں  انگیز چھوٹے گھر ہیں۔  کی طرز کے حیرت  دہائی  کی 

پرانے ملک کی کہانیوں کو متاث کرنے کے لئے لازمی ہ. کیا آپ کے بات چیت کے ساتھی کا لقب ے

 اطالوی ہ؟ اس بتائی کہ جینوا، اٹلی، کولمبس کا بہن شہر ہ.ے

کا نام دراصل ے ےایک امریکی تاری کے شوقین کے سات باتے کر رہ ہیں؟ اس بتائی کہ کولمبس 

انداز ہ۔ ایک ے دریئے سیوٹو میں لنگر  ماری کی نقل  اور سانتا  تھا  پر رکھا گیا  نام  کرسٹوفر کولمبس کے 

 طالب علم کے سات بات کرنا؟ اس کولمبس کی پانچ ینیورسٹیوں کے بارے میں بتائی۔ے



کا فنکارانہ جھکاؤ ہ؟ ے ےامکانات جاری ہیں. کیا آپے کو شک ہ کہ آپ کے بات چیت کے ساتھی 

 ''اوہ،'' آپ نے اچانک کہا، ''کولمبس آرٹسٹ جارج بیلوز کا گھر ہ۔ے

نہ ے والوں کے لئے کچھ لذیذ ناشتے تیار کریں، بھلے ہ آپ ان کے بارے میں کچھ  کولمبس، پوچھنے 

اوہائیو' کہنا پڑتا ے ےجانتے ہوں۔ یہاں ایک اچھی بات ہ. انہی بتائی کہ ہ ے ےآپ کو ہمیشہ 'کولمبس، 

کولمبس، ے میں  امریکہ  کولمبس، ے ےآرکنساس ےکیونکہ  ہ۔   کنساس کولمبس، ے ےانڈینا ےکولمبس، ے ےجارجیا ےبھی 

ی کولمبس، 

ک

 

ن

 

ن ی
ک

ی کولمبس، ے   
 شی
سی
م

  اسکا کولمبس، ے مونٹانا کولمبس، ے ے
 

 

 نیو میکسیکو کولمبس، ے نیو جرس کولمبس، ے ےن

ےاور کولمبس، ےٹیکساس ےکولمبس، ے ےپنسلوانیا ےڈکوٹا کولمبس، ےشمالی ےکیرولائنا کولمبس، ےشمالی ےکولمبس، ے

 

 

 ےوسکون

اس س بات چیت کے امکانات پندرہ دیگر ریستوں تک پھیل جاتے ہیں۔ ید رکھیں، جیسا کہ ایک ے

س معلوم نہ ہو کہ اب ےقابل ذکر شخص نے ایک بار کہا تھا، 'کوئی بھی شخص آپ کی بات نہی سنتا اگر اے

 اس کی باری ہ۔ے

کولمبس کے سات میرے جہنمی تجربے کا ایک پوسٹ اسکرپٹ۔ مہینوں بعد، میں نے کولمبس س ے

تعلق رکھنے وال اپنے اسپیکر دوس جیف کو اس صدمے کا ذکر کیا. جیف نے وضاحت کی کہ اس کا ے

 قصبے میں تھا۔ےگھر کولمبس س چند منٹ وں کے فاصلے پر ایک چھوٹے س ے

 ''کون سا شہر جیف؟''ے

وضاحت ےگاہانا، اوہائیو. انہوں نے کہا کہ عبرانی زبان میں گاہنا کا مطلب "جہنم" ہ، اور پھر انہوں نے ے

 کی کہ وہ قدیم عبرانی مورخین کو کیوں ناپسندیدہ سمجھتے تھے۔ے

 ہنہ شہر نہی رکھیں گے۔ےشکریہ جیف، میں جانتا تھا کہ آپ اپنے سننے والوں میں س کسی پر بھی برے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ناگزیر کا جواب دیناے

 

موت اور ٹیکس کے علاوہ تیسرا یہ یقین دہانی ہ کہ ایک نیا جاننے والا جلد ہ یہ یقین دہانی کرائے گا کہ ے

چپچپا وکٹ ے'اور تم کیا کرتے ہو؟' )کیا یہ مناسب اور مناسب ہ کہ انہی یہ سوال کرنا چاہئے؟ ہم اس ے

کو ے اسناد  ر  

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

کمیو کریکر جیک  اپنی  کو  آپ  اقدامات  دفاع  چند  یہ   ، الحال  فی  اٹھائی گے۔  میں  بعد  کو 

 برقرار رکھنے میں مدد کرتے ہیں جب آپ س ناگزیر پوچھا جاتا ہ۔ے

د سٹی کی طرح، اسکر ےسب س پہلے، ے

 

ن ڈ
ن ک

 

ب
دی  والی پوچھ گچھ کے جواب میں ایک ےنیور  کی سانس لینے 

نہ دیںےمختصے آڈیٹر، ایک مصنف، ے. جب آپ ے جواب  اپنا عنوان کہتے ہیں: میں ایک ایکٹیوری،  صرف 

ایک فلکی طبیعیات دان ہوں ت آپ بیچاری مچھلی کو ڈیک پر فلاپ چھوڑ دیتے ہیں۔ رحم کرو تاکہ وہ کسی ے

کاری ی تخریب  )آڈٹنگ، تحریر،  کی حرکت  'آپ کس طرح  کہ  نہ پوچھے  یہ  کی طرح  ( ےبیرونی شخص 



 کرتے ہیں؟ے

کرتے ہیں۔ ایک چھوٹی س کہانی ےواقعی  کیا ےآپ ایک وکیل ہیں. یہ عام لوگوں پر نہ چھوڑیں کہ آپ ے

اگر آپ کسی ے پر،  کا ساتھی ہینڈل حاصل کرسکتا ہ۔ مثال کے طور  کا بات چیت  پر آپ  بتائی جس 

م روزگار کے قانون ےنوجوان ماں کے سات بات کر رہ ہیں ت کہیں، 'میں ایک وکیل ہوں. ہماری فرے

ایک ایسے معاملے میں ملوث ہوں جہاں ایک کمپنی نے ے اب میں  میں مہارت رکھتا ہ. درحقیقت، 

دی تھا جو ے ایک طبی ضرورت تھی۔ ایک ماں اس س ےایک خاتن کو زچگی کی اضافی چھٹی لینے پر فارغ کر 

 متعلق ہو سکتی ہ.ے

کے ے روزگار  فرم  ہماری  ہوں۔  وکیل  ایک  میں  کہ  کہو  کرنا؟  بات  سات  مالک کے  کاروباری  ایک 

اس کا ایک عملہ ابتدائی ےقانون میں مہارت رکھتا ہ. میرا موجودہ کیس ایک آجر س متعلق ہ جس پر ے

اس س ےکاروباری مالک ےملازمت کے انٹروی کے دوران ذاتی سوالات پوچھنے پر مقدمہ کر رہا ہ۔ ایک ے

 متعلق ہو سکتا ہ.ے

 

 :ے16تکنیک ے

 کبھی ننگا کام نہیے

جب آپ س پوچھا جائے کہ 'اور آپ کیا کرتے ہیں'، ت آپ سوچ سکتے ہیں کہ 'میں ایک ماہر ے

 معاشیات ہوں'، 'ایک معلم'، 'ایک انجینئر' کافی معلومات دے رہا ہ۔ے



ی   ، ماہر تعلیم   ، ماہر معاشیات  جو  ایسے شخص کے لئے  ، کسی  تاہم  دیں.  فروغ  کو  بات چیت  اچھی 

ہوں'، ے ایک پیلیانٹولوجسٹ  'میں  کہ  یہ بھی کہہ سکتے ہیں  آپ   ، ہ  ی انجینئر نہی  ماہر'  'نفسیاتی 

 'پورنوگرافر'۔ے

باے اپنی ملازمت کے  کو کھانے کے لئے  والوں  باہر نکالو. نئے جاننے  رے میں کچھ لذیذ ےاس 

حقائق پھینک دیں۔ بصورت دیگر، وہ جلد ہ اپنے آپ کو معاف کردیں گے، پنیر ٹرے پر ناشتے ے

 کو ترجیح دیں گے.ے

 

ر ز کی دردناک یدیںے

 

 ش
فلی

 برہنہ نوکری کے 

 

مجھے اب بھی زبان بند ہونے کی دردناک یدیں ہیں جب ننگے کام کرنے والوں کا سامنا ہوتا ہ۔ جیسا ے

قت ایک ڈنر پارٹی میں ایک ساتھی نے مجھ س کہا تھا، 'میں ایک جوہری سائنسدان ہوں۔ ےکہ اس وے

 و ل بنا دی.ے
ن کی
ل

 میرے کمزور 'اوہ، یہ دلچسپ ہونا چاہئے' نے مجھے اس کی آنکھوں میں ایک دماغی ما

میری دوسری طرف موجود چیپ نے اعلان کیا، 'میں صنعتی بحران میں ہوں'، اور پھر میرے متاث 

کا انتظار کرتے ہوئے رک گیا۔ میرا 'ٹھیک ہ، ارے، گولی، آپ کو صنعتی میدان میں رہنے ےہو نے 

کے لیے کردار کا ایک ہوشیار جج بننا ہوگا' بھی پرواز نہی کر سکا۔ باقی کھانا ہم تینوں خاموشی س بیٹھے ے

 رہ۔ے

نٹی کال میں تبتی بدھ مت ےابھی پچھلے مہینے ہ ایک نئے جاننے وال نے کہا، 'میں ٹرکی میڈوز کمیوے

کی تعلیم دینے کا منصوبہ بنا رہا ہوں۔' میں تبتی بدھ مت کے مقابلے میں ٹرکی میڈوز کے بارے میں کم 

جانتا تھا۔ جب بھی لوگ آپ س پوچھتے ہیں کہ آپ کیا کرتے ہیں، ت انہی کچھ منہ س کان کی بحالی ے



 ۔ےدیں تاکہ وہ اپنی سانس پکڑ سکیں اور کچھ کہہ سکیںے



 

 

 

 

 

 

 

 

 نئے آنے والوں کو ان کے پہلے لمحات میں مدد کریںے

 

آپ جان اور سوسن س ے''سوسن، میں چاہتا ہوں کہ تم جان سمتھ س ملو۔ جان، یہ سوسن جونز ہ. " ڈوہ، ے

 کیا تق رکھتے ہیں؟ے

 ایچ ہ، ہ نا؟"ے-ٹیے-آئی-ایم-"سمتھ؟ ام، یہ ایے

 ٹھیک ہ، اب، ایک دلچسپ نام ہ. ''اوہ، ار، گولی، سوسن، 

یہ. جان ی سوسن کو اس بات کا الزام نہ لگائی کہ وہ شاندار س ے ے-بھول جائیے ے-اچھی کوشش کریںے

تر لوگ  زیدہ  کرای جس طرح  اس طرح متعارف  کو  دونوں  کا ہ جس نے  کم ہیں۔ قصور اس شخص 

ف کرواتے ہیں۔ انہوں نے ایک ےاپنے دوستوں کو برہنہ ناموں کے سات ایک دوسرے س متعارے

 ایسی لکیر نکالی جس میں لوگوں کو دانت ڈبونے کے لئے کوئی چارہ نہی تھا۔ے



بڑے جیتنے وال زیدہ بات نہی کر سکتے ہیں ، لیکن بات چیت ان کے درمیان کبھی بھی غیر ارادی ے

۔ جب وہ کو یقینی بناتے ہیںےطور پر نہی ختم ہوتی ہ۔ وہ کبھی ننگا تعارف جیسی تکنیکوں کے سات اس ے

جس میں کچھ سادہ  ےلوگوں کا تعارف کرواتے ہیں، ت وہ بات چیت پر ایک انشورنس پالیسی خریدتے ہیںے

اضافی شامل ہوتے ہیں: 'سوسن، میں چاہتا ہوں کہ آپ جان س ملیں۔ جان کے پاس ایک حیرت ے

سوسن ے ہ.  اسمتھ  سوسن  یہ  جان،  تھا۔  کیا  سفر  میں  گرما  موسم  نے پچھلے  ہم  کا  جس  ہ  کشتی  انگیز 

 میگزین کی ایڈیٹر ان چیف ہیں۔ے ےشوسٹرنگ گورمیٹ 

یہ پوچھنے کا موق ملتا ہ کہ جان کے پاس کس قسم کی کشتی ہ ی تعارف پیش کرنے س سوسن کو ے

گروپ کہاں گیا تھا۔ یہ جان کو لکھنے کی اپنی محبت پر تبادلہ خیال کرنے کا موق دیتا ہ۔ ی کھانا پکانے ے

کے بارے میں. ی کھانے کے بارے میں. اس کے بعد یہ گفتگو فطری طور پر عام طور پر سفر، کشتیوں ے

ادارتی پالیسی تک ےپر زندے گی، ماضی کی تعطیلات، پسندیدہ ترکیبوں، ریستورانوں، بجٹ، غذا، میگزین، 

 پھیل سکتی ہ۔ے

 

 :ے17تکنیک ے

 کبھی ننگا تعارف نہیے

لوگوں کا تعارف کرواتے وقت، ایک بے داغ ہک نہ پھینکیں اور بگ کلیم کی طرح مسکراتے ہوئے ے

 پنجوں اور مچھلیوں کو پھاڑنے کے لئے چھوڑ دیں۔ے ےوہاں کھڑے رہیں، اور نئے آنے والوں کو اپنے



ایک موضوع کے لئے. انہی چیزوں کے تیرنے میں لانے کے لئے بات چیت کے ہک کو ختم ے

 کریں۔ پھر آپ اگلے نیٹ ورکنگ کے موق پر رہنے ی تیرنے کے لئے آزاد ہیں۔ے

 

ی ے ، اس کے شوق  ت  دہ نہی ہیں  آرام  کا ذکر کرنے میں  دوران کسی کی ملازمت  اگر آپ تعارف کے 

یہاں تک کہ کسی ٹیلنٹ کا ذکر کریں۔ دوسرے دن ایک اجتماع میں میزبان نے گلبرٹ نامی شخص کا ے

کا ے کہا، 'لیل، میں چاہتی ہوں کہ تم گلبرٹ س ملو۔ گلبرٹ  اس نے  کرای۔  سازی ے ےمجسمےتحفہ ےتعارف 

تھا، ے رہا  سوچ  میں  کہ  ہ  ید  مجھے  ہ۔  کرتا  نقاشی  کی  موم  خوبصورت  وہ  کو ےتحفہےہ۔  کسی  یہ  اب   ،

 متعارف کرانے اور بات چیت کو ترغیب دینے کا ایک خوبصورت طریق ہ.ے

 

ان دو شخصیت بڑھانے وال، تین بات چیت کے آگے بڑھانے وال اور تین چھوٹے تسیع کاروں 

س لیس، اب وقت آگیا ہ کہ مواصلات کی سیڑھی پر ایک قدم بڑھای جائے۔ آئیے اب چھوٹی ے

بات چیت ےچھوٹی باتں س اٹھیں اور زیدہ بامعنی مکالمے کا راستہ تلاش کریں۔ اگلی تکنیک آپ کے ے

 ضمانت ہ۔ے ےساتھی کے لئے تبادل کو دلچسپ بنانے کیےکے ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ان کی زبان کی پھسلن پر جاسوس بنیے

 

یہاں تک کہ ایک نیک نیت شوہر جو محبت کرتے ہوئے اپنی بیوی س پوچھ سکتا ہ کہ 'کیا یہ تمہارے ے

وہ اپنے ساتھی س یہ نہی پوچھتا کہ کیا ے اچھا ہ، بیٹا؟'  بات چیت تمہارے لیے بھی اچھی ےلیے بھی 

ہ؟ پھر بھی وہ حیران ہ ... ہم سب کرتے ہیں. مندرجہ ذیل تکنیک کے سات ، اپنے دماغ کو آرام 

پر رکھیں۔ آپ یقینی طور پر بات چیت کو کسی بھی شخص کے لئے گرم بنا سکتے ہیں جس کے سات آپ ے

انہ طور پر اپنے سامعین کو محظوظ کرنے ےبات کرتے ہیں۔ میری پروم ڈیٹ کی طرح، ڈونی، آپ کو معجز

کے لئے مضامین مل یں گے. اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ یہ سراغ کتنا ہ گمبھیر ہ ، شرلاک ہومز ے

فا ئنگ گلاس کے ذریعے اس گھورنے لگے گا۔ بے لگام جاسوس کی ے

 

ن گی
م
کو یقین ہ کہ وہ جلد ہ اپنے 

ق نہی پڑتا ہ کہ کوئی سراغ کتنا ہ مشکل کیوں نہ ہو ، طرح ، بگ ونرز جانتے ہیں ، اس س کوئی فرے



 ۔ےہیںےوہ صحیح موضوع تلاش کریں گے۔ کیسے? وہ لفظ جاسوس بن جاتے ے

میری ایک نوجوان دوس نینسی ہ، جو ایک نرسنگ ہوم میں کام کرتی ہ۔ نینسی عمر رسیدہ افراد ے

میں ے بارے  اس  اکثر  لیکن  ہ  کرتی  پرواہ  گہری  میں  بارے  کچھ ےکے  کے  اس  کہ  ہ  کرتی  شکایت 

مریض کتنے پریشان اور لیکونک ہیں۔ وہ افسوس کا اظہار کرتی ہیں کہ انہی ان س متعلق مشکلات کا 

 سامنا ہ۔ے

نینسی نے مجھے مسز اوٹ نامی ایک خاص طور پر بوڑھی عورت کے بارے میں بتای، جسے وہ کبھی بھی 

تھی۔ نینسی نے بتای کہ 'ایک دن گزشتہ ہفتے بارش کے  ےاس کے سامنے کھولنے کا موق نہی دے سکتی

ان تمام طوفانوں کے فورا بعد، صرف بات چیت کرنے کے لیے، میں نے مسز اوٹ س کہا، 'پچھلے 

نینسی نے اپنی بات جاری رکھتے ہوئے ے ہفتے ہمارے پاس خوفناک طوفان آئے تھے، کیا آپ کو نہی لگتا؟ ے

ایک چھوٹی س آواز میں کہا، "یہ پر میرے گلے س چھلانگ لگا دی۔ اس نے کہا، 'مسز اوٹ نے عملی طور 

 پودوں کے لئے اچھا رہا ہ." میں نے نینسی س پوچھا کہ اس نے اس کا کیا جواب دی۔ے

 ''میں کیا کہہ سکتا ہوں؟'' نینسی نے جواب دی۔ 'ظاہر ہ کہ وہ عورت مجھے کاٹ رہ تھی۔'ے

یہ پوچھنے کے بارے میں سوچا تھا کہ ے ے'کیا آپ نے کبھی مسز اوٹ سے

 ''پودے؟'' نینسی نے پوچھا۔ کیا انہی پودے پسند ہیں؟' 

وہ ''جی ہاں۔'' میں نے مشورہ دی۔ 'مسز اوٹ نے اس موضوع کو اٹھای۔' میں نے نینسی س کہا کہ ے

 نے اصرار کیا۔ ےمجھ پر احسان کرے۔ ''اس س پوچھو،'' میں نے التجا کی۔ نینسی نے مزاحمت کی، لیکن میں

اوٹ' س پوچھے گی کہ کیا اس ے 'بوڑھی مسز  وہ  بس مجھے خاموش کرنے کے لیے، نینسی نے وعدہ کیا کہ 

 پودے پسند ہیں۔ے



اگلے دن نینسی نے مجھے کام س بلای۔ ''لیل، تمہیں کیسے پتہ چلا؟'' مسز اوٹ کو نہ صرف  پودوں ے

ی کہ ان کی شادی ایک باغبان س ہوئی ہ۔ آج مجھے مسز اوٹ ےتھی بلکہ انہوں نے مجھے بتاےس محبت ے

کے سات ایک مختلف مسئلہ تھا۔ میں اس خاموش نہی کر سکا! وہ اپنے باغ، اپنے شوہر کے بارے میں ے

 آگے بڑھتی چلی گئ...'ے

ر ز جانتے ہیں کہ خیالات کہیں س نہی آتے ہیں۔ اگر مسز اوٹ نے پودے لگانےے

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

 ےٹاپ کمیو

کا ے کا سوچا ت ان کے سات ان کا کوئی نہ کوئی تعلق ضرور ہوگا۔ مزید برآں، لفظ کا ذکر کرنے س، اس 

 مطلب لاشعوری طور پر وہ پودوں کے بارے میں بات کرنا چاہتی تھی.ے

'یہ پودوں ے  ، کا جواب دینے کے بجائے  مثال کے طور پر، بارش کے بارے میں نینسی کے تبصرے 

مسز اوٹ نے کہا تھا ، 'بارش کی وجہ س ، میرا کتا باہر نہی جا سکا۔ اس کے بعد نینسی ےکے لئے اچھا ہ' ے

اپنے کتے کے بارے میں پوچھ سکتی ہ۔ ی فرض کریں کہ اس نے گڑگڑا کر کہا، 'یہ میرے گٹھیا کے ے

 لیے برا ہ۔ کیا آپ اندازہ لگا سکتے ہیں کہ مسز اوٹ اب کس بارے میں بات کرنا چاہتی ہیں؟ے

اور، ایک اچھے جاسوس کی طرح، اشارے کے ے کسی س بات کرتے وقت، اپنے کان کھلے رکھیں 

لئے سنیں. کسی بھی غیر معمولی حوالہ جات کی تلاش میں رہیں: کسی دوسری جگہ، وقت، شخص کی کوئی 

بے قاعدگی، انحراف، انحراف، ی دعوت۔ اس کے بارے میں پوچھیں کیونکہ یہ اس بات کا اشارہ ہ ے

 پر تبادلہ خیال کرنے س لطف اندوز ہوگا۔ےواقعی  کس چیز ے آپ کا بات چیت کا ساتھی ےکہ

اگر دو لوگوں میں کوئی چیز مشترک ہو، جب مشترکہ مفاد سامنے آتا ہ، ت وہ فطری طور پر اس پر ے

جمع اسٹامپ  ی  دیکھنے  کو  )پرندوں  کھیلنے  اسکواش  کوئی  اگر  پر،  طور  کے  مثال  ہیں۔  لگادیتے   ےچھلانگ 

کرنے( کا ذکر کرتا ہ اور سننے والا اس جذبے کو شیئر کرتا ہ، ت وہ کہتا ہ، 'اوہ، آپ بھی اسکواشر ے

 )ی برڈر ی فلیٹ لس( ہیں!ے



یہاں چال ہ: جوش و خروش کے سات پائپ کرنے کے لئے سکواشر ، برڈر ، ی فلیٹ لس ہونے کی ے

. جب آپ اس حوالہ کو اس طرح ے ہیںےایک ورڈ جاسوس بن سکتےکوئی ضرورت نہی ہ۔ آپ صرف ے

اٹھاتے ہیں جیسے یہ آپ کو بھی پرجوش کرتا ہ، ت یہ آپ کو بات چیت میں مشغول کرتا ہ جس کے ے

لئے اجنبی پرجوش ہوتا ہ۔ )موضوع آپ کے پاؤں کو سونے کے لئے رکھ سکتا ہ، لیکن یہ ایک ے

 اور کہانی ہ.ے

 

 :ے18تکنیک ے

 لفظ جاسوس بنیے

و  کی طرح ، اپنے بات چیت کے ساتھی کے ہر لفظ کو اس کے پسندیدہ موضوع کے ےایک اچھے ے

 

ش
م
گ

اشارے کے لئے سنیں۔ ثبوت ختم ہو جائی گے۔ پھر اس موضوع پر اس طرح نمودار ہوتے ے

ہیں جیسے زبان کی پھسلن پر ایک جاسوس آ جائے۔ شرلاک ہومز کی طرح ، آپ کے پاس اس ے

  لئے گرم ہ۔ےموضوع کا سراغ ہ جو دوسرے شخص کےے



 اب جب کہ آپ نے حوصلہ افزا گفتگو کو جلا بخشی ہ، آئیے ایک تکنیک تلاش کریںے

 اس گرم رکھیں.ے 



 

 

 

 

 

 

 

 

 اپنے آپ کو اعلی فروخ کی تکنیک کے سات فروخ کریںے

 

تھی، جس میں لوگوں کئی سال پہلے، میں اور میری ایک گرل فرینڈ نے ایک ایسی پارٹی میں شرکت کی ے

کی بڑی تعداد موجود تھی۔ ہم نے جن لوگوں س بات کی وہ ایک اچھی زندگی گزار رہ تھے۔ اس ے

کے بعد پارٹی کے بارے میں بات کرتے ہوئے میں نے اپنے دوس س پوچھا، 'ڈین، پارٹی کے تمام 

 دلچسپ لوگوں میں س، آپ کو کس س بات کرنا سب س زیدہ پسند آی؟ے

''ڈین کیا کرتا ے بغیر کسی ہچکچاہ کے کہا، 'اوہ، ڈین سمتھ۔  اس نے

 ہ؟'' میں نے اس س پوچھا۔

 ے"اوہ، ٹھیک ہ، مجھے یقین نہی ہ،" اس نے جواب دی. 

 ''وہ کہاں رہتا ہ؟''ے

''اوہ، میں نہی جانتی،'' ڈین نے جواب دی۔  ے



 ''ٹھیک ہ، وہ کس چیز میں دلچسپی رکھتا ہ؟''ے

'ٹھیک ہ، ہم نے واقعی اس کی دلچسپیوں کے بارے میں بات 

بارے میں بات ےنے  کس ''ڈینا،'' میں نے پوچھا، ''تم  نہی کی. ' ے

'مجھے لگتا ہ کہ ہم زیدہ تر میرے بارے میں بات ےکی تھی؟''  

 کرتے تھے۔'ے

 ی ہ۔ے''آہ،'' میں نے اپنے آپ س کہا۔ ڈین نے ابھی ایک بڑے فاتح کے سات ناک رگڑ

جیسا کہ یہ پتہ چلتا ہ، مجھے کئی ماہ بعد بگ ونر ڈین س ملنے کی خوشی ملی. اپنی زندگی کے بارے میں ے

ڈین کی لاعلمی نے میرے تجسس کو بڑھا دی لہذا میں نے اس س تفصیلات کے لئے پوچھ گچھ کی۔ جیسا ے

اور الپس ےکہ یہ پتہ چلا ہ، ڈین پیرس میں رہتا ہ، فرانس کے جنوب میں ایک ساے حل ی گھر ہ، 

اور روشن کے شو تیار کرنے کے ے اور قدیم کھنڈرات کے لئے آواز  وہ اہرام  میں ایک پہاڑی گھر ہ. 

وہ ایک شوقین ہینگ گلائیڈر اور اسکوبا غوطہ خور ہ۔ کیا اس شخص ےاور ے ے-لئے دنیا بھر میں سفر کرتا ہ ے

ن س ملاقات کرتے ہوئے اپنے بارے میں ےکی زندگی دلچسپ ہ ی کیا؟ اس کے باوجود ڈین نے ڈیے

 ایک لفظ بھی نہی کہا۔ے

میں نے ڈین کو بتای کہ ڈین اس س مل کر کتنی خوش تھی لیکن اس نے اس کی زندگی کے بارے ے

میں کتنا کم سیکھا۔ ڈین نے صرف جواب دی، 'ٹھیک ہ، جب میں کسی س ملتا ہوں، ت اگر میں ان کی ے

. میں ہمیشہ دوسرے شخص پر تجہ مرکوز ے ے ہوں ت میں بہت کچھ سیکھتا ہوں ےزندگی کے بارے میں پوچھتاے

کرنے کی کوشش کرتا ہوں۔ واقعی پراعتماد لوگ اکثر ایسا کرتے ہیں. وہ جانتے ہیں کہ وہ بات کرنے ے

 کے بجائے سننے س زیدہ ترقی کرتے ہیں۔ ظاہر ہ، وہ بات کرنے وال کو بھی مسحور کر دیتے ہیں۔ے



رہا تھا. برائن ے کر  بات  ماہ پہلے ایک اسپیکر کے کنونشن میں، میں اپنے ساتھی، برائن ٹریسی س  کئی 

ٹاپ سیلز مین کو تربیت دینے کا شاندار کام کرتا ہ۔ وہ اپنے طالب علموں کو ایک بہت بڑی روشن کے ے

، امکان ے ت  ان کی مصنوعات پر چمکتا ہ  ، جب  اتنا دلچسپ نہی ہوتا ےبارے میں بتاتا ہ جو  کے لئے 

 ، ت یہی چیز فروخ کو بناتی ہ۔ےہیںےہ۔ جب سیلز مین امکان پر بڑی تجہ مرکوز کرتے ے

 لنگ اسپاٹ لائٹ ےسیلز مین، یہ تکنیک آپ کے لئے خاص طور پر اہم ہ. اپنے ے

ے

کو آپ س دور ےسوئ

، اور سب س زیدہ روشن اپنے  خریدار پر۔ آپ اپنے ےرکھیں ، صرف آپ کی مصنوعات پر ہلکے س 

 .ے آپ کو اور اپنی مصنوعات کو فروخ کرنے کا بہت بہتر کام کریں گے 

 

 :ے19تکنیک ے

 لنگ اسپاٹ لائٹے

ے

 سوئ

ت ، اپنے درمیان ایک بہت بڑی گھومتی ہوئی روشن کا تصور کریں۔ ے جب آپ کسی س ملتے ہیں 

نیا شخص بول رہا ہوتا ہ، ت ےجب آپ بات کر رہ ہوتے ہیں، ت روشن آپ پر ہوتی ہ. جب ے

اس ے ت اجنبی  انداز میں روشن کرتے ہیں  روشن  کافی  اگر آپ اس  رہا ہوتا ہ.  اس پر چمک  یہ 

حقیقت س اندھا ہو جائے گا کہ آپ نے اپنے بارے میں شاید ہ ایک لفظ کہا ہو۔ جتنی دیر تک ے

 ش کرتا ہ۔ےآپ اس آپ س دور رکھتے ہیں ، اتنا ہ زیدہ دلچسپ وہ آپ کو تلاے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دوبارہ کچھ کہنے کے لئے مت پھنسیے

 

یقینا ایسے لمحات پیدا ہوتے ہیں جب بات چیت کرنے وال بھی دیار س ٹکراتے ہیں۔ کچھ لوگوں 

 ن ک گڑگڑاہ یہاں تک کہ بی اے ورڈ جاسوس تکنیک کے ماہرین کے لئے بھی پتلی چناؤ 
ن لی
س

کی مونو

 ۔ےہ چھوڑ دیتی ے

 )اور اگر آپ کو ےاگر آپ اپنے آپ کو مرتے ہوئے گفتگو کے انگارے کو بے کار محسوس کرتے ہیںے

کو ے دردی کی وجہ س بات چیت جاری رہنی چاہئے( ت یہاں آگ 
م
ی انسانی ہ لگتا ہ کہ سیاس وجوہات 

پرندے کے ےدوبارہ بھڑکانے کے لئے ایک فول پروف چال ہ۔ میں اس اس  خوبصورت ٹراپیکل ے

کے دل پر قبضہ کر لیتا  ےکا نام دیتا ہوں جو صرف دوسرے لوگوں کی باتیں دہرا کر ہر کسیےپیچھے طوطے ے

 ہ۔ے



کیا آپ نے کبھی گھر کے ارد گرد گھومتے ہوئے پس منظر میں ٹی وی کو ٹینس کے کھی کے لیے تیار ے

... ے-کلن، کلنے-کلنے ے-کیا ہ؟ آپ گیند کو نیٹ پر آگے پیچھے چلتے ہوئے سنتے ہیں ے کلن، کلن 

ک   ہوا? آپ ےاس بار آپ کو کلن کی آواز سنائی نہی دے رہ ہ۔ گیند ے کورٹ س نہی ٹکرائی۔ 

 فوری طور پر سیٹ کو دیکھتے ہیں۔ے

اس طرح بات چیت میں بات چیت کی گیند آگے پیچھے جاتی ہ۔ پہلے آپ بولتے ہیں، پھر آپ کا ے

ساتھی بولتا ہ، آپ بولتے ہیں ... اور اس طرح یہ آگے پیچھے چلتا ہ. ہر بار، 'ام ہم' ی 'ام' جیسے سر ے

اور تسلی بخش چیخوں کے ذریعے، آپ اپنے بات چیت کے ساتھی کو بتاتے ہیں کہ گیند آپ ے ےجھکانے 

 ۔ یہ آپ کا 'مجھے مل گیا' سگنل ہ. بات چیت کا تال ایسا ہ ہ۔ےکے کورٹ میں اتر گئ ہ ے

 

 ''میں آگے کیا کہوں؟''ے

 

ہوتی ہ لیکن ے ےاس خوفناک طور پر جانے پہچانے لمحے پر واپس جائی جب آپ کی بات کرنے کی باری

آپ ےآپ کا ذہن خالی ہوجاتا ہ۔ گھبرائی نہی. زبانی ی غیر زبانی طور پر یہ اشارہ دینے کے بجائے کہ 

دردانہ، سوالیہ لہجے میں ےکو، آخری دو ی تین الفاظ کو دہرائی جو آپ کے ساتھی طوطے کو یہ 'مل گیا'  ی 
م
نے ہ

 کے کورٹ میں واپس پھینک دیتا ہ۔ے ےکہے تھے۔ یہ بات چیت کی گیند کو آپ کے ساتھی



میرا ایک دوس فل ہ، جو کبھی کبھی مجھے ہوائی اڈے پر اٹھا لیتا ہ۔ عام طور پر میں اتنا تھکا ہوا 

ہوتا ہوں کہ مسافر کی نشست پر بے رحمی س سو جاتا ہوں اور فل کو ایک چوکیدار کے سوا کچھ نہی ے

 دیتا۔ے

ڈگی میں ے کی  اس  اپنا بی  وال سفر کے بعد، میں نے  دینے  پر تھکا  ایک خاص طور  کچھ سال پہلے 

پھینک دی اور اگلی سیٹ پر فلاپ ہو گیا۔ جب میں وہاں س جا رہا تھا ت اس نے بتای کہ وہ ایک رات پہلے ے

اس خاص سفر پر ، میں نے ے ےتھیٹر گیا تھا۔ عام طور پر میں صرف چیختا اور بے ہوشی میں ڈوب جاتا۔ تاہم ،ے

 تکنیک سیکھی تھی اور اس آزمانے کے لئے بے چین تھا۔ ''تھیٹر؟'' میں نے سوالیہ انداز میں کہا۔ےطوطے  کی 

'جی ہاں، یہ ایک بہت اچھا شو تھا،' اس نے جواب دی، اس امید کے سات کہ یہ اس موضوع پر آخری ے

 نیند میں گر جاؤں۔ےاس س پہلے کہ میں اپنی معمول کی ےلفظ ہوگا، 

''بہت اچھا شو ہ؟'' میں نے طوطا کیا۔ میری دلچسپی دیکھ کر خوشگوار حیرت ہوئی، انہوں نے کہا، 

 سونڈہیم کا ایک نیا شو ہ جسے ے

 

ن

 ف
ی

 

سی

 ہ۔ےسوینی ٹوڈ کہا جاتا ے'جی ہاں، یہ ا

ٹوڈ'' 'جیےسوینی  تھا۔  رہا  جا  کیا  برطرف  کو  فل  اب  کیا۔  طوطہ  پھر  بار  ایک  نے  زبردس ے؟'' میں  ہاں،   

 موسیقی اور ناقابل یقین حد تک عجیب کہانی...'ے

''عجیب کہانی ہ؟'' میں نے طوطا کیا۔ ٹھیک ہ، فل کو بس یہی چاہیے تھا۔ اگلے آدھے گھنٹے تک ے

فل نے مجھے شو کی کہانی لندن کے ایک قصائی کے بارے میں بتائی جو لوگوں کو قتل کرتا رہا۔ میں آدھا ے

جلد ہ مجھے لگا کہ سوینی ٹوڈ کی جانب س لوگوں کے سر کاٹنے کی کہانی میری نیند کو ے ےپریشان تھا، لیکنے

پریشان کر رہ ہ۔ لہٰذا میں نے بس پیچھے ہ کر اس کے پچھلے جملے میں س ایک جملے کو طوطے کیا ے

 تاکہ اس دوسرے راستے پر لای جا سکے۔ے

 ''تم نے کہا تھا کہ اس میں بہت اچھی موسیقی ہ؟''ے



'پریٹی ے کی. میرے گھر کے پینتالیس منٹ کے سفر کے بقیہ حصے میں، فل نے مجھے  چال  اس نے 

کے دیگر گانے گائے ۔ مجھے یقین ہ، آج تک، فل اس ے ےسوینی ٹوڈ ویمن'، 'دی بیسٹ پیز ان لندن' اور ے

کے ے ےسفر کو ہماری اب تک کی بہترین گفتگو میں س ایک کے طور پر سوچتا ہ. اور میں نے صرف اسے

 کچھ جملے طوطے کیے۔ے
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 طوطےے

پھر کبھی خاموش نہ رہیں۔ ایک طوطے کی طرح ، بس اپنے گفتگو کے ساتھی کے آخری چند الفاظ ے

کی ے کو صرف سننے  آپ  پھر  اور   ، ہ  دیتا  ڈال  میں  دربار  کے  اس  واپس  کو  یہ گیند  دہرائی۔  کو 

 ضرورت ہ۔ے

فروخ کننگان، گاہکوں کے حقیقی اعتراضات کے لئے جنگلی ہنس کا تعاقب کیوں کرتے ہیں 

 ؟ےجب انہی طوطے س درختوں س باہر نکالنا اتنا آسان ہ ے

 

 منافع حاصل کرنے کا راستہ طوطاے



س اپنے متوق بھی لوگوں کے حقیقی احساسات کو کھولنے کا ایک ذریعہ ہ۔ اسٹار سیلز مین اےطوطے لگانا 

وہ اکثر خود کو بھی واضح نہی ے ، جو  کرتے ےکے جذباتی اعتراضات تک پہنچنے کے لئے استعمال کرتے ہیں 

حال ہ میں ےہیں۔ میرے ایک دوس، پال، جو ایک استعمال شدہ کار فروخ کننہ ہیں، نے مجھے بتای کہ وہ 

 و رگینی کی فروخ کا سہرا طوطے کو ے
 می
لی

 ۔ےدیتے ہیںے

'سمجھدار کار' میں دلچسپی کا اظہار کیا تھا۔ ےامید کے سات گھوم رہا تھا اور اس کی بیوی، جس نے ےپال ایک ے

کی ےوہ انہی ہر سمجھدار شیوی ے گاڑی  ایک سمجھدار  کی  خاندان  وہ  رہا تھا۔ جب  دکھا  پر  کو لاٹ  فورڈ  اور 

پال ے ت  وہ اس کے بارے میں کیا سوچتاطرف دیکھ رہ تھے  ہ۔ ''ٹھیک ہ،'' ے ےنے شوہر س پوچھا کہ 

میرے لیے صحیح ہ۔ اگلی سمجھدار گاڑی کی طرف بڑھنے ےاس نے کہا، ''مجھے یقین نہی ہ کہ یہ گاڑی ے

کے بجائے، پال نے طوطے س کہا 'آپ کے لیے ٹھیک ہ؟ پولوس کے سوالیہ انداز نے اس امکان ے

 کی نشاندہ کی کہ اس مزید کچھ کہنے کی ضرورت ہ۔ے

ہاں۔'' امکان نے بوکھلاکر کہا۔ 'مجھے یقین نہی ہ کہ یہ میری شخصیت کے مطابق ے''ٹھیک ہ، جی 

 ہ۔' 'آپ کی شخصیت کے مطابق ہ؟' پولس نے ایک بار پھر طوطا لگای۔ے

'آپ جانتے ہیں، شاید مجھے کچھ اور اسپورٹی کی ضرورت ہ۔' ''تھوڑا سا زیدہ ے

 کھی کود؟'' پولس نے طوطا لگای۔

 ں وہ گاڑیں تھوڑی زیدہ اسپورٹی لگ رہ ہیں۔ے'ٹھیک ہ، وہا

پر  لاٹ  وہ  ہ  دکھانی ہیں۔ جیسے  گاڑیں  س  کون  کو  گاہک  کہ  تھا  پوچھا  پال کے طوطے نے  اچھا! 

 و رگینی کی طرف بڑھے، پولس نے دیکھا کہ اس شخص کی آنکھی چمک رہ ہیں۔ ایک گھنٹے بعد، 
 می
لی

 ۔ےپال نے چربی کا کمیشن جیب میں ڈال دی تھا

 



اپنے گلے کو بچانے کے لئے بات کرنے س آرام کرنا چاہتے ہیں؟ یہ اگلی تکنیک آپ کے بات چیت ے

کے ساتھی کو بند اور بھاگنے پر مجبور کرتی ہ لہذا آپ کو صرف سننا ہ )ی یہاں تک کہ جب وہ بات ے

 چیت کرتا ہ ت اس پر تجہ نہی دی جاتی ہ(۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 وقت کے بارے میں بتاؤ جب تم نے...'ے'مجھے اس ے

 

ڈیڈی، مجھے تین ےہر باپ مسکراتا ہ جب اس کا چھوٹا سا بچہ اس سونے کے وقت پکارتا ہ، 'ڈیڈی، ے

ی آپ اور ممی کی ملاقات کیسے ہوئی(۔ والد چھوٹے کی کہانی دوبارہ سنائی' )ی رقص کرنے والی شہزادیں، 

 نی س اتنا لطف اٹھای، وہ اس بار بار سننا چاہتا ہ۔ےجانتے ہیں کہ جونیئر نے پہلی بار کہاے

جس س دو مقاصد حاصل ہوتے ےہ!  ےجونیئر اینکور نامی مندرجہ ذیل تکنیک کی حوصلہ افزائی کرتا ے

ایک ساتھی کو ایک خوش والد کی طرح محسوس کرتا ہ ، اور یہ مرنے والی گفتگو کو دل کی ےانور!  ے ےہیں۔ ے

 یک عمدہ طریق ہ۔ےپیوند کاری دینے کا اے

میں نے ایک بار ایک جہاز پر کام کیا تھا جس میں اطالوی افسران اور زیدہ تر امریکی مسافر تھے۔ ہر ے

ہفتے، ڈیک افسران کو کپتان کی کاک ٹیل پارٹی میں شرکت کرنے کی ضرورت تھی. کپتان کے خطاب ے



زباے اطالوی  افسران ہمیشہ  میں،  انگریزی  پھوٹی  ٹوٹی  دلکش  بعد،  جاتے ےکے  ہو  جمع  سات  ایک  میں  ن 

میکرونی،  گرفت  پر  زبان  اطالوی  کی  مسافروں  تر  زیدہ  کہ  ہ  نہی  ضرورت  کی  کہنے  یہ  تھے۔ 

ی، سلامی اور پیزا پر ختم ہوئی۔ے

 

 ن گی ی
سی

 ا

داری میرے ے ذمہ  کی  ل کرنے 
م
ھل

گ

کو مسافروں کے سات  افسروں  ڈائریکٹر کی حیثیت س  کروز 

میرا غیر معمو پڑی۔  پر  مند ےکندھوں  امید  اس  اور  لوں  پکڑ  بازو  کا  افسر  ایک  میں  کہ  تھا  یہ  حربہ  لی 

مسافروں کے مسکراتے ہوئے ہجوم کے پاس گھسیٹ لوں۔ اس کے بعد میں افسر کا تعارف کرواتا اور ے

دعا کرتا کہ ی ت بلی اپنی زبان چھوڑ دے، ی کوئی مسافر اس س زیدہ اصل سوال ل کر آئے گا کہ 'جی، ے

وار کپتان کی کاک ےاگر آپ تما م افسران یہاں ہیں، ت کشتی کون چلا رہا ہ؟' کبھی نہی ہوا. مجھے ہفتہ 

 ٹیل پارٹی س ڈر لگتا تھا۔ے

ایک رات، اپنے کیبن میں سو تے ہوئے، مجھے اس جہاز نے ایک طرف س دوسری طرف س ے

ایک بری علامت. میں نے اپنا ے ےزور دار انداز میں ہلاتے ہوئے دیکھا۔ میں سن رہا تھا اور انجن بند تھے۔ے

لباس پکڑا اور ڈیک کی طرف دوڑا۔ شدید دھند کے درمیان، میں مشکل س ایک اور جہاز کو دیکھ سکتا ے

اور جہاز ے ی چھ افسران اسٹار بورڈ گارڈریل کو پکڑ رہ تھے  تھا جو ہم س آدھا میل دور نہی تھا۔ پانچ 

پہنچا اور دیکھا کہ چاند کی روشن میں ایک شخص جس ےکے اوپر جھک رہ تھے۔ میں عین وقت پر وہاں ے

 کی ایک آنکھ پر پٹی لگی ہوئی ہ، وہ ہمارے سات تشدد کرنے کی کوشش کر رہا ہ۔ے



دوبارہ  انجن  جای۔  ل  اسپتال  کے  جہاز  ہمارے  اس  پر  طور  فوری  نے  افسروں  ہوئی سیڑھی۔  ہلتی 

 تھے۔ےاسٹارٹ ہو گئے اور ہم اپنے راستے پر ے

 اگلی صبح مجھے پوری کہانی ملی۔ دوسرے جہاز پر ایک مزدور، ایک مال بردار،ے

کا ایک تیز سوئی پتلا ٹکڑا  دھات  ت  تھا  رہا  کر  کام  وہ  رہا تھا۔ جب  وہ ایک انجن سلنڈر میں سوراخ کھود 

ا جہاز نے ہنگامی ےمیزائل کی طرح اس کی دائی آنکھ میں گر گیا۔ مال بردار جہاز پر کوئی ڈاکٹر نہی تھا لہذے

 سگنل نشر کیا۔ے

دینا ے کو بحران کا سگنل سننے کے لئے جواب  الاقوامی سمندری قوانین کے مطابق کسی بھی جہاز  بین 

ہوگا۔ ہمارا جہاز بچانے کے لیے آی اور سیمین نے اپنی خون بہنے والی آنکھ کو تھام کر ایک لائف بوٹ ے

آئی۔ ے پر ل  جہاز  ہمارے  اس  جو  دی  اتار  کامیابی کے سات ےمیں  روس  ڈاکٹر  ڈاکٹر  کے  جہاز  ہمارے 

 مزدور کی آنکھ س سوئی ہٹانے میں کامیاب رہ اور اس طرح اس کی بینائی بچ گئ۔ے

بار پھر مجھے افسروں کو مسافروں کے سات ے پارٹی میں کٹوتی کریں۔ ایک  اگلے کپتان کی کاک ٹیل 

اور چھوٹی چھوٹی باتیں کرنے کے معروف پڑا ے ےگھل مل جانے  کرنا  کا سامنا  دو کو ےچیلنج  ی  ۔ میں نے ایک 

کیا اور اس بار میرا ہات جہاز کے ڈاکٹر کے بازو پر ےگھسیٹنے کے لیے لیکونک افسروں کے ہجوم میں ہفتہ وار سفر 

کا  اس  اور  جای  پاس ل  اس مسکراتے ہوئے مسافروں کے قریب ترین گروپ کے  پڑا۔ میں نے 

ڈرامائی طور پر تعارف کرای۔ اس کے بعد میںے کو  ڈاکٹر روس نے آدھی رات   نے کہا، 'ابھی پچھلے ہفتے 

بچانے کے بعد ایک دوسرے جہاز پر ایک سیمین کی بینائی بچائی۔ ڈاکٹر روس، مجھے یقین ہ کہ یہ لوگ ے

 اس کے بارے میں سننا پسند کریں گے۔ے

ری طور پر فرشتوں کی زبانوں ےیہ جادو کی چھڑی کی طرح تھا۔ مجھے حیرت ہوئی کہ ڈاکٹر روس کو فو

س نوازا گیا۔ ان کی پہلے س ٹوٹی پھوٹی انگریزی موٹے لہجے والی فصاحت بن گئ۔ انہوں نے اپنے ے

ارد گرد جمع ہونے وال مسافروں کے بڑھتے ہوئے گروپ کے لئے پوری کہانی سنائی۔  میں نے اس ے



 کے سامنے ایک اور افسر کو کھینچنے کے لئے ےہجوم کو چھوڑ دی جسے ڈاکٹر روس نے انتظار کر رہ سامعین

 کہا تھا۔ے

اور گروپ ے ایک  بازو پکڑا، اس مسکراتے ہوئے مسافروں کے  ہوا  کا پٹی س ڈھکا  میں نے کپتان 

 و  کے بارے میں کیوں نہی ے
سکی
ن 

ر کو اس ڈرامائی   ر و، آپ ان لوگوں 
ی فٹ
ک

اور کہا، 'کیپٹن  کے پاس گھسیٹا 

 ر و کی زبان چھوڑ دی اور وہ بھاگ رہا تھا۔ےبتاتے جو آپ نے گزشتہ ہفتے آ
ی فٹ
ک

 دھی رات کو کیا تھا؟ بلی نے 

اگلے گروپ کے لئے پہلے افسر کو حاصل کرنے کے لئے ہجوم پر واپس جائی۔ اب تک میں جانتا تھا ے

کہ میرے پاس ایک فاتح ہ. 'سگنور سلواگو، آپ ان لوگوں کو کیوں نہی بتاتے کہ آپ نے گزشتہ ے

 آدھی رات کو کپتان کو ڈرامائی طور پر بچانے کے لیے کیسے بیدار کیا تھا؟'ےہفتے ے

تب تک جہاز کے ڈاکٹر کو پہلی کشتی س نکالنے اور اس مسافروں کے اگلے گروپ میں ل جانے ے

دوسرے ے!  ےکا وقت آ چکا تھا۔ اس نے دوسری بار بھی بہتر کام کیا. اس نے خوشی س اپنا اینکور شروع کیاے

کے لئے. جیسے ہ وہ باتیں کر رہ تھے، میں کپتان کے پاس واپس چلا گیا تاکہ ایک اور ہجوم سامعین ے

ر  کی طرح محسوس ہوا جو تمام ے
ج گل
کے سات ایک سیکنڈ کے لیے انہی دور کھینچ سکوں۔ مجھے سرکس کے 

 پلیٹوں کو گھومتا رہتا ہ۔ے



ملا موق  کا  چیت  بات  ایک  مجھے  ہ  جیسے  اس ےلاٹھیاں۔  تاکہ  پڑا  بھاگنا  پاس  کے  مقرر  پہلے  مجھے   ،

 دوسرے سامعین پر بھنور ڈال سکوں۔ے

کپتان کی کاک ٹیل پارٹیاں باقی سیزن کے لئے میرے لئے ہوا کا جھونکا تھیں۔ تینوں افسران کو ہر 

نے دیکھا کہ ے ےکروز میں نئے لوگوں کو اپنی بہادری کی ایک ہ کہانی سنانا پسند تھا۔ واحد مسئلہ یہ تھا کہ میںے

کہانیاں ہر بار لمبی اور زیدہ وسیع ہوتی جارہ ہیں۔ مجھے اگلے ناظرین کے لئے انہی دوبارہ پرفارمنس ے

 کرنے کے لئے اپنی ٹائمنگ کو ایڈجسٹ کرنا پڑا۔ے

 

 اس دوبارہ کھیلیں، سیے

 

یک اور رقص، ےتعریف کرنے وال سامعین جب گلوکار س ایک اور گانا چاہتے ہیں، ڈانسر س اے ےانور! 

یہ اس ےانور!  شاعر کی ایک اور نظم، اور میرے معاملے میں، افسروں س ایک اور کہانی سنانا چاہتے ہیں.  

تکنیک کا نام ہ جسے آپ کسی ممکنہ ، ممکنہ آجر ، ی قابل قدر جاننے وال س دوبارہ کہانی کی درخواس ے

کے ایک گروپ کے سات بات چیت ےکرنے کے لئے استعمال کرسکتے ہیں۔ جب آپ دونوں لوگوں ے

وقت کے ے اس  کوئی  ہر  کہ  'جان، مجھے یقین ہ  اور کہیں،  یں  مڑ  کی طرف  اس  ت بس  ہوں  رہ  کر 

بارے میں سننا پسند کرے گا جب آپ نے تیس پاؤنڈ کی پٹی دار باس پکڑی تھی۔ ی ، 'سوسن، ہر کسی کو ے

بلی کے بچے کو درخ س کیسے بچای۔ یقینا، وہ  ےوہ کہانی بتائی جو آپ نے مجھے ابھی بتائی تھی کہ آپ نے

مایس ہو جائے گا. اصرار کرنا! آپ کا بات چیت کا ساتھی خفیہ طور پر اس س محبت کر رہا ہ. آپ کی ے

کہ میرے ے ہوں  چاہتا  میں  تھی،  خوفناک  کہانی بہت  وہ  کی  'آپ  کہ  ہ  یہ  ذیلی متن  کا  درخواس 

کو اینکور کرنے کے ے ےدوسرے دوس اس سنیں۔ سب کے بعد، صرف والوں  کو خوش کرنے  ہجوم 



 !ےلئے کہا جاتا ہ

 

 :ے21تکنیک ے

 پھر!ے

'اینکور! انور! چلو اس دوبارہ ےسب س پیاری آواز جو ایک پرفارمر تالیوں س سن سکتا ہ وہ ہ ے

ایک گروپ کے سات بات کر رہ ہوتے ہیں ت آپ کے بات ےسنتے ہیں!' جب آپ لوگوں کے ے

ساتھی آپ کے ہونٹوں س سب س پیاری آواز سن سکتے ہیں 'انہی اس وقت کے ےچیت کے ے

 بارے میں بتائی جس وقت آپ ...'ے

جب بھی آپ کسی ایسے شخص کے سات کسی میٹنگ ی پارٹی میں ہوں جو آپ کے لئے اہم ہ ے

، کچھ کہانیوں کے بارے میں سوچیں جو اس نے آپ کو سنائی ہیں۔ ان کے مجموعے میں س  ےت 

ایک مناسب کا انتخاب کریں جس س ہجوم لطف اندوز ہوگا۔ اس کے بعد دوبارہ کارکردگی کی ے

 درخواس کرکے سرخیوں کو چمکائی۔ے

 

تنبیہ کا ایک لفظ: اس بات کو یقینی بنائی کہ آپ جس کہانی کی درخواس کرتے ہیں وہ ایسی ہو جس میں ے

بتانا نہی چاہتا جب انہوں نے فروخ کھو دی، گاڑی ے ےبتانے والا چمکتا ہو۔ کوئی بھی اس وقت کو دوبارہ

 کو تڑ دی، ی



یہ ایک مثبت کہانی ہ ےاینکور!  بار تڑ دی اور رات جیل میں گزاری۔ یقینی بنائی کہ آپ کی درخواس 

 و ن۔ے
ن فی

 جہاں وہ بگ ونر کے طور پر سامنے آتے ہیں، نہ کہ 

 ۔ے کہانیاں بانٹنے س متعلق ہ  ےاگلی تکنیک آپ کی زندگی کی کچھ مثبتے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 پیار کرنے وال چھوٹے بچے؟ے

 

اکثر لوگ سوچتے ہیں کہ جب وہ کسی ایسے شخص س ملتے ہیں جسے وہ پسند کرتے ہیں، ت انہی کوئی راز 

ی ایک طرح کا اعتراف کرنا چاہئے تاکہ یہ ے ظاہر ہو سکے ےشیئر کرنا چاہئے، قربت کا انکشاف کرنا چاہئے، 

ی گوئٹر کے سات آپ کی  ی گٹھیا  ی انگوٹھے چوسنے  وہ بھی انسان ہیں. بستر گیلا کرنے، دانت پیسنے،  کہ 

 آپ کی جوانی کی لڑائی کو ہوا دینا آپ کو عوام تک پہنچا دیتا ہ۔ے –موجودہ جدوجہد ے

 قد میں آپ س اوپر ےٹھیک ہ، کبھی کبھی ایسا ہوتا ہ. ایک مطالعے س پتہ چلا ہ کہ اگر کوئی

ہ، ت اس کا انکشاف آپ کے قریب لاتا ہ. ے
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 کے جوتں کے ے ے

 

 

صدارتی امیدوار ایڈلائی اسٹیون

 تھا کہ ےنچلے حصے میں سوراخ نے ایک قوم کو مسحور کر دی، جیسا کہ جارج بش نے حیران کن اعتراف کیاے



 وہ بروکولی کا پیٹ نہی بھر سکتے تھے۔ے

دوستی کرنا چاہتا ہ، آگے ے اسٹار جو کسی مداح کے سات  ت ایک سپر  اگر آپ یقینی بنیادوں پر ہیں، 

بڑھی اور اپنے عقیدت مندوں کو اس وقت کے بارے میں بتائی جب آپ کام س باہر اور غریب ے

ت بہتر ہ کہ اس محفوظ طریقے س کھیلیں اور بعد میں الماری ے ےسپر اسٹار نہی ہیںے ےتھے. لیکن اگر آپ ے

و سباق میں رکھ  کو اتنی اچھی طرح نہی جانتے کہ آپ کے خیالات کو سیاق  میں رکھیں۔ لوگ آپ 

 سکیں۔ے

آپ ے ہیں،  چکی  ہو  شادیں  کی تین  آپ  کہ  بتانا  یہ  کو  دوس  نئے  اپنے  میں،  رشتے  ایک  میں  بعد 

نوجوانی میں شاپنگ چوری کرتے ہوئے پکڑے گئے، اور آپ کو ایک بڑی نوکری کے لئے مسترد کر ے

 نہ دی گیا، شاید کوئی بڑی بات نہی ہ. اور یہ اس حد تک ہو سکتا ہ کہ ٹھوس تعلقات، کوئی بدسلوکی

جا سکتا ے پر سیاہ نشانات کے طور پر سمجھا  ورانہ ریکارڈ کی بے عیب زندگی  اور ایک متاث کن پیشہ  کرنے 

ہ. لیکن رشتے کے شروع میں ہ جبلی رد عمل یہ ہوتا ہ کہ 'اور کیا آنے والا ہ؟ اگر وہ اتنی جلدی ے

رہا ہ؟ سابق کیا چھپا  اور  وہ  ت  کرتا ہ،  اشتراک  کا  اس  ایک ےمیرے سات  الماری،  کی   میاں بیوی 

ریکارڈ، دیاریں جن پر مسترد ہونے کے خطوط لکھے ہوئے ہیں؟'' آپ کے نئے جاننے وال کے مجرمانہ ے

جاننے کا کوئی طریق نہی ہ کہ آپ کا اعتراف آپ کی طرف س ایک فراخدلانہ عمل تھا، پاس یہ ے

 ایک نیک نیتی س کیا گیا انکشاف تھا۔ے



 :ے22تکنیک ے

 ٹیو کھایے-آئیے-نے پوسے-تے-سیے-اے سے

کو ے اور بعد میں اپنے ڈھانچے  دروازہ بند کریں  کا  ، اپنی الماری  ت  ہو  بار کسی س ملاقات  جب پہلی 

محفوظ کریں۔ آپ اور آپ کا نیا اچھا دوس ہڈیں کو باہر مدعو کرسکتے ہیں ، اچھی ہنسی کرسکتے ہیں ے

کی ہڈیں پر رقص کرسکتے ہیں۔ لیکن اب وقت آ گیا ہ، جیسا کہ ے، اور تعلقات میں بعد میں ان ے

'۔ے-ایے-ایے-ایٹو اور ایلیے-ٹیو-تے-سیے-پرانے گانے میں کہا گیا ہ، 'ایک سے

 

 

 

 ب

اور چھوٹی چھوٹی باتں میں مہارت حاصل کرنے ے ، آپ کو لوگوں س ملنے  ، اس سیکشن میں  اب تک 

مضبوے ایک  اگلا  ہیں۔  ملے  طریقے  لئے مضبوط  ی ےکے 

 

 شی
ن ی

اس  کو  آپ  تاکہ  ہ  اقدام  دفاع  اور  ط 

مسکراہ س بچنے میں مدد ملے جو ہم کھیلتے ہیں جب ہمیں معلوم نہی ہوتا کہ لوگ کس بارے میں ے

 بات کر رہ ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 آپ کا سب س اہم تحفہے

 

میرے پاس پہننے کے لیے کچھ بھی ےآپ نے لوگوں کو چیختے ہوئے سنا ہ، 'میں پارٹی میں نہی جا سکتا، ے

نہی ہ۔ آپ نے آخری بار کب سنا تھا، 'میں پارٹی میں نہی جا سکتا، میرے پاس کہنے کے لیے کچھ ے

 نہی ہ؟'ے

پر ے ، آپ قدرتی طور  ت  اجتماع میں جاتے ہیں  امکانات کے سات کسی  جب عظیم نیٹ ورکنگ کے 

اس باتے اور  کہ آپ کے جوتے میچ کریں ے ےاپنے لباس کی منصوبہ بندی کرتے ہیں  کو یقینی بناتے ہیں 

گے۔ اور ، یقینا ، آپ کے پاس صرف صحیح ٹائی ی صحیح رنگ کی لپ اسٹک ہونی چاہئے۔ آپ اپنے بالوں ے



 کو پھونکتے ہیں، اپنے کاروباری کارڈ پیک کرتے ہیں، اور آپ بند ہو جاتے ہیں.ے

آپ کی تصویر کو بہتر بنانے کے لئے ے؟ ےواہ! اي  منٹ ٹھرو. کیا آپ سب س اہم بات نہی بھول

جو اس وقت ذہن میں آتا ے ےصحیح گفتگو کے بارے میں کیا خیال ہ؟ کیا آپ واقعی کچھ کہنے جا رہ ہیں ے

؟ آپ اندھیری الماری میں اپنے ہاتھوں س ٹکرانے والا پہلا لباس نہی پہنیں گے ، لہذا نہیےہ، ی ے

کو اس پہلے خیال پر نہی چھوڑنا چاہئے جو متوق ، مسکراتے ہوئے چہروں کے ایک ے ےآپ کو اپنی گفتگو 

گروپ کا سامنا کرتے وقت ذہن میں آتا ہ۔ یقینا، آپ بات چیت میں اپنی جبلت کی پیروی کریں ے

 گے. لیکن کم از کم اس صورت میں تیار رہیں جب حوصلہ افزائی نہ ہو۔ے

وں کے جھول میں بات چیت کر رہ ےاس بات کو یقینی بنانے کا بہترین طریق یہ ہ کہ آپ چیز

تمام آگ ، سیلاب ،  ے–ہیں کہ آپ جانے س پہلے نیوز کاسٹ سنیں۔ اس وقت دنیا میں جو کچھ ہو رہا ہ ے

اس س کوئی فرق نہی پڑتا ہ ے ے–فضائی آفات ، گرتی ہوئی حکومتیں ، اور اسٹاک مارکیٹ کے حادثے ے

 کہ آپ کسی بھی ہجوم میں گردش کر رہ ہیں۔ے

دنیا کے سب س پرانے پیشے میں ےیہ ے کو  کچھ شرمندگی کے سات ہ کہ میں مندرجہ ذیل تکنیک 

ایک کاروباری خاتن س منسوب کرنا چاہوں گا۔ ایک میگزین کے مضمون کے لیے میں نے ان کے ے

شعبے کے سب س زیدہ پسند آپریٹرز میں س ایک سڈنی بڈل بیروز، مشہور مے فلاور میڈم کا انٹروی 

 ۔ےکیا



ت اس کے پاس گھر کا قاعدہ تھا۔ ان کی تمام ے وہ کاروبار میں تھی  خواتین سڈنی نے مجھے بتای کہ جب 

روزانہ کی خبروں کے سات رہیں تاکہ ے وہ  کو ہدایت کی گئ تھی کہ  گاہکوں کے ے'آزاد ٹھیکیداروں'  اپنے  وہ 

سات اچھی بات چیت کرسکیں۔ یہ صرف سڈنی کی خواہش نہی تھی۔ ان کے ملازمین کی رائے س ے

گ میں اور صرف ےفیصد ے ے60پتہ چلا تھا کہ ان کی لڑکیوں کے کام کا ے

 

ن

 

ن ی  
ج
فیصد گاہکوں کی ضروریت ے ے40گھنٹہ 

کو پورا کرنے میں خرچ ہوتا ہ۔ لہٰذا انہوں نے انہی ہدایت کی کہ وہ ملاقات کے لیے جانے س پہلے ے

ریڈی نشریت سنیں۔ سڈنی نے مجھے بتای کہ جب اس نے یہ قاعدہ شروع کیا ت اس ےروزانہ اخبار پڑھی ی 

اس ےکے کاروبار میں نمایں اضافہ ہوا۔ اس کے گاہکوے ں کی طرف س رپورٹ واپس آئی جن میں 

خاتن، مس ے کاروباری  کی۔ بہترین  کی تعریف  اس  پر  خواتین  والی دلچسپ  کرنے  کام  اپنے لئے  نے 

 بیروس نے ہمیشہ اپنے گاہکوں کی تقعات س تجاوز کرنے کی کوشش کی.ے

 

 :ے23تکنیک ے

 تازہ ترین خبر ... اس کے بغیر گھر س باہر نہ نکلیے

یہاں تک کہ آئینے میں اپنے آپ کو حتمی منظوری دینے ے ے- جانے س پہلے آخری قدم ےپارٹی میں

وہ اچھا مواد ے ےریڈی نیوز آن کرنا ی اپنے اخبار کو اسکین کرنا ہ۔ آج جو کچھ بھی ہوا ے ے-کے بعد بھی ے

 ےہ۔ اس وقت کی بڑی خبروں کو جاننا بھی ایک دفاع اقدام ہ جو آپ کو یہ پوچھ کر اپنے منہے

میں پاؤں ڈالنے س بچاتا ہ کہ ہر کوئی کس بارے میں بات کر رہا ہ۔ عوامی مقامات پر پاؤں 

 میں منہ زیدہ لذیذ نہی ہوتا ہ ، خاص طور پر جب یہ انڈے س گھرا ہوا ہو۔ے

 

...ے  
م
 بات چیت کی بڑی لیگوں کے لئے تیار ہیں؟ چلو چلتے ہ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ت وہ ایک دوسرے کی طرف ےجب دو شیر جنگل س ے گزرتے ہوئے ایک دوسرے پر حملہ کرتے ہیں 

دیکھتے ہیں۔ وہ منجمد ہو جاتے ہیں۔ فطری طور پر وہ حساب لگاتے ہیں، 'اگر ہماری گھورنے کی کیفیت ے

ختم ہو جائے، کھنچاؤ ہو جائے، پنجے مارے جائی ت کون جیتے گا؟ ہم میں س کس کے پاس زندہ رہنے کی ے

 ط مہارت ہ؟''ےزیدہ مضبوے

  ز ے

ت

راس شہری  وال  رہنے  میں  سماجی جنگل(  ی  جنگل  )ی سنگل  جنگل  کارپوریٹ  شیر  میں  بیابان 

کا آغاز ے اور باتیں کرکے اس عمل  کر  کو دیکھ  جانوروں س بہت کم مختلف ہیں۔ انسان ایک دوسرے 

'آپ کیسے ہیںے کہ  اور کہتے ہوئے  دنیا میں، مسکراتے ہوئے  کاروباری  ی کرتا ہ۔  'ہاؤڈی'،  'ہیلو'،  ؟ 



 'ہیلو'، وہ شیروں کی طرح، فطری طور پر، فوری طور پر، ایک دوسرے کو جھنجھوڑتے ہوئے ہیں۔ے

وہ ایک ے ی دانتوں کی تیز رفتاری کا حساب نہی لگا رہ ہیں۔  وہ ایک دوسرے کے پنجوں کی لمبائی 

 ہیں جیسا کہ انہوں نے اس کی ےدوسرے کو زندہ رہنے کے لئے کہیں زیدہ طاقتور ہتھیار پر جانچ رہ

. اگرچہ وہ پہلے اس کو ےمواصلات کی مہارتےتعریف کی ہ۔ انسان ایک دوسرے کا فیصلہ کر رہ ہیں ے

وہ سچائی کو محسوس کرتے ہیں: ے ثابت کرنے وال مخصوص مطالعات کے نام نہی جانتے ہیں ، لیکن 

.ے وجہ س ہوتی ہ۔ےفیصد کامیابی براہ راس مواصلات کی مہارت کیے ے85زندگی میں ے

13

 

وہ امریکی مردم شماری بیورو کے حالیہ سروے س واقف نہی ہوسکتے ہیں جس میں دکھای گیا ہ کہ ے

کاے امیدواروں  وال  رویے  اور  مہارت  مواصلاتی  اچھی  بجائے  کے  تربیت  اور  تجربے  تعلیم،   ےآجر 

انتخاب کرتے ہیں۔ے

14

لیکن وہ جانتے ہیں کہ مواصلات کی مہارت لوگوں کو سب س اوپر لاتی ہ۔  ے

اس طرح، آرام دہ گفتگو کے دوران ایک دوسرے کو احتیاط س دیکھنے س، یہ دونوں کے لئے فوری ے

 تا ہ جو انسانی جنگل میں بڑی بلی ہ.ےطور پر واضح ہو جاے



کلچ، ایک غیر حساس تبصرہ، ےلوگوں کو یہ پہچاننے میں زیدہ وقت نہی لگتا کہ کون 'اہم' شخص ہ۔ ایک ے

ایک حد س زیدہ اشتعال انگیز رد عمل، اور آپ کو پیشہ ورانہ طور پر ی ذاتی طور پر مایس کیا جا سکتا ہ. 

اہم دوستی ی کاروباری رابطہ کھو سکتے ہیں. ایک احمقانہ اقدام اور آپ کارپوریٹ ی سماجی ے آپ ممکنہ طور پر

 سیڑھی س گر سکتے ہیں۔ے

اس سیکشن کی تکنیک آپ کو یقین دلانے میں مدد کرے گی کہ آپ تمام صحیح اقدامات کریں تاکہ 

 بھی سیڑھی کی چوٹی پر چڑھنے ےایسا نہ ہو۔ مندرجہ ذیل مواصلاتی مہارتیں آپ کو اپنے منتخب کردہ کسی

 کا آغاز کرنے کے لئے ایک ٹانگ فراہم کرتی ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 ''اور تم کیا کرتے ہو؟'' ہمم؟"ے

 

ایک دوسرے کو بڑا کرنے کے لئے، چھوٹی بلیاں ایک دوسرے س پہلا سوال پوچھتی ہیں، 'اور آپ 

ہیں؟ اس کے بعد وہ وہاں جھک جاتے ہیں، اپنی مونچھیں کانپتے ہیں اور اپنی ناک یں ہلاتے ے ےکیا کرتے ے

جا رہا ہیں، واضح طور پر 'آپ کے جواب دینے کے بعد میں آپ کے بارے میں خاموش فیصلہ سنانے ے

 '۔ےہوں 

)اوہ انہی پتہ چلتا ہ، ٹھیک ےکبھی بھی ےبڑی بلیاں ے 'آپ کیا کرتے ہیں؟  براہ راس نہی پوچھتی ہیں، 

اور لڑکیاں زیدہ اصول  ےہ، ے انداز میں.( سوال نہ پوچھنے س بگ بوائے  اس س کہیں زیدہ لطیف 

 کہتی ہ، 'آخر کار، ایک مرد ی پسند، یہاں تک کہ روحانی طور پر بھی سامنے آتے ہیں۔ ان کی خاموشی

 عورت اس کے کام س کہیں زیدہ ہ۔ے

کی ے کارپوریشنوں  دنوں  ان  کو ظاہر کرتا ہ۔  ان کی حساسیت  پرکشش سوال کی مخالفت کرنا بھی 



تعداد میں اتنی کمی، حقوق کی درجہ بندی اور بے دخلی کے سات، دوٹوک پوچھ گچھ بے چینی کو جنم دیتی ے

جو 'مصروفیات کے درمیان' ہیں۔ سوال صرف ان لوگوں کے لئے ناخوشگوار نہی ہ ےہ۔ ملازمت کا ے

کیا کرتے ےمیرے بہت س فائدہ مند دوس ہیں جو ے 'اور آپ  یہ پوچھے جانے س نفرت کرتے ہیں، 

ہیں؟ )ان میں س ایک شخص پوسٹ مارٹم کے لیے لاشیں کاٹتا ہ، دوسرا ٹیکس جمع کرنے والا ایجنٹ ے

 ہ۔ے

اور قابل خواتین ہیں جنہوں نے خود کو ماں بننے کے لئے وقف ےاس کے ے علاوہ، لاکھوں باصلاحیت 

کو قصوروار ے خود  وہ  ت  جاتا ہ،  تھوپا  پر  ان  سوال  کا ظالمانہ  کارپوریٹ  کیا ہ. جب  انتخاب  کا  کرنے 

۔ محسوس کرتے ہیں۔ غیر مہذب پوچھ تاچھ ان کے اہل خانہ کے سات ان کی وابستگی کو کم کرتی ہے

اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ عورتیں کس طرح کا جواب دیتی ہیں، انہی ڈر ہ کہ اسکر کو صرف ے

 ایک عاجزانہ آواز سننے کو ملے گی 'میں صرف ایک گھریلو خاتن ہوں۔'ے

'آپ کیا کرتے ہیںے اور گرلز یہ پوچھنے س گریز کرتے ہیں،  بوائز  اور وجہ ہ کہ بگ  ؟ اس ےایک 

اونچی پرواز کرنے وال ےب سننے والوں کو یہ یقین دلانے پر مجبور کرتا ہ کہ انہی ےسوال س ان کا اجتناے

میں ے پارٹی  پوش  ایک  پر  اسٹریٹ  ایزی  ہ میں میں نے  حال  عادت ہ۔  کی  اڑنے  ہجوم کے سات 

شرکت کی۔ )مجھے شک ہ کہ انہوں نے مجھے اپنے علامتی محنت کش طبقے کے شخص کے طور پر مدعو ے

کیونکہ ان سوجنوں ے ے– نے دیکھا کہ کوئی بھی کسی س یہ نہی پوچھ رہا تھا کہ انہوں نے کیا کیا ےکیا تھا۔ میں

۔ اوہ، کچھ لوگوں کے پاس سرمایہ کاری کو ٹریک کرنے کے لئے ان کی حویلی کے بستر ےکچھ نہی کیاے ےنے ے

 کام نہی کرتے تھے۔ےروزی روٹی کے لئے ے کی میز پر ایک ٹیکر ٹیپ ہوسکتا ہ. لیکن وہ یقینی طور پر 



یہ نہ پوچھنے کا آخری فائدہ یہ ہ کہ 'آپ کیا کرتے ہیں؟' یہ لوگوں کو محتاط کر دیتا ہ۔ یہ انہی ے

یقین دلاتا ہ کہ آپ ان کی کمپنی س لطف اندوز ہو رہ ہیں کہ وہ کون ہیں ، نہ کہ کسی کراس نیٹ ے

 ورکنگ کی وجہ س۔ے

 

 :ے24تکنیک ے

 نہی!ے ے-آپ کیا کرتے ہیں ے

ایک یقینی علامت یہ ہ کہ آپ کسی کے ہیں، اس سوال کی واضح غیر موجودگی، 'آپ کیا کرتے ے

( ایک بے رحم ے1ہیں؟ )یقینا آپ اس کا تعین ان چار گندے الفاظ س نہی کرتے جو آپ کو )ے

کوئی  ے(4( سونے کی کھدائی کرنے وال شوہر ی بیوی شکاری، ی )3( سماجی کوہ پیما، )ے2نیٹ ورکر، )ے

 ایسا شخص قرار دیتے ہیں جو کبھی ایزی اسٹریٹ پر نہی چلتا ہ۔ے

 

 معلوم کرنے کا صحیح طریقے

 

ت آپ کو کیسے پتہ چلتا ہ کہ کوئی شخص زندگی گزارنے کے لئے کیا کرتا ہ؟ )میں نے سوچا تھا کہ ے

الفاظ پر عمل کریں۔ اب ے سب مل کر: آپ کبھی نہی پوچھیں گے.( آپ صرف مندرجہ ذیل آٹھ 

 'کیسے... کرنا... تم... خرچ کرنا... اکثر... کا... تمہارا... وقت ہ؟''ے

ی ے وال،  وال، ٹیکس جمع کرنے  تر وقت کیسے گزارتے ہیں؟' یہ ایک لاش کاٹنے  زیدہ  اپنا  'آپ 

کو ے انتخاب  کے  ماں  کامیاب  ایک  یہ  ہ۔  طریق  اچھا  ایک  کا  ہٹانے  س  ہک  کو  ملازم  وال  ڈوبنے 

دینے کا طریق ہ۔ یہ ایک روحانی روح کو یقین دلانے کا طریق ہ کہ آپ اس کی اندرونی تقویت ے



پر  ایزی اسٹریٹ  کا ایک طریق ہ کہ آپ  کو مشورہ دینے  کو دیکھتے ہیں۔ یہ ایک سوجن  خوبصورتی 

 بھی رہتے ہیں۔ے

رے میں ےاپنے کام کے بااب، فرض کریں کہ آپ نے ابھی کسی ایسے شخص س شناسائی کی ہ جو ے

؟ یہ پوچھتے ہوئے کہ 'آپ اپنا زیدہ تر وقت کیسے گزارتے ہیں؟ ' کام کرنے والوں ےکرتا ہبات کرنا پسند ے

اپنا سارا وقت صرف کام ےکے لیے دروازہ بھی کھل تا ہ: 'اوہ گولی'، وہ مذاق اڑاتے ہوئے کہتے ہیں، 'میں ے

پوچھ گچھ کرنے کے لئے آپ کی دعوت ےکرنے میں گزارتا ہوں۔' یہ، یقینا، تفصیلات کے لئے ان س ے

کو جو  الفاظ ان لوگوں  وہ آپ کے کان بند کر دیں گے.( پھر بھی آپ کے سوال کے نئے  ہ. )پھر 

'فارغ وقت' اور 'کام کے عادی' کے درمیان کہیں ہیں، آپ کو اپنی ملازمت کے بارے میں بتانے ی نہ ے

'اور آپ کیا ے  ، کا انتخاب کرتے ہیں۔ آخر میں  تر وقت ےبتانے  اپنا زیدہ  'آپ  ' کے بجائے  کرتے ہیں؟ 

 اپنی بگ کیٹ کی پٹیاں فوری طور پر مل جاتی ہیں۔ےس آپ  کو  ےکیسے گزارتے ہیں؟ ' پوچھنے 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 سماجی طور پر اپنے زبانی آغاز کو جمع کرناے

 

ان میں س ے 'اور  ے99اب، یہ کہنے کے بعد، آپ جن لوگوں س ملتے ہیں،  فیصد یقینا پوچھیں گے کہ 

پوچھے گا ، پوچھ گچھ کے لئے ہمیشہ ےآپ کیا کرتے ہیں؟' بڑے فاتحین ، یہ محسوس کرتے ہوئے کہ کوئی ے

 مکمل طور پر تیار ہیں۔ے

ریز ایک تحریری  کی تلاش کے لئے  پاس ملازمت  اس ٹائپ ےبہت س لوگوں کے  وہ  یم ہ۔ 

اور پھر پرنٹر کے پاس جاتے ہیں تاکہ تمام ممکنہ آجروں کو بھیجنے کے لئے ایک اچھا صاف ے کرتے ہیں 

ستھرا اسٹیک حاصل کیا جاسکے۔ ریزیم میں ان کی سابقہ پوزیشنوں، ملازمت کی تاریخوں اور تعلیم کی ے

ٹھیک ہ، یہ میں ہوں. اس ل لو ی اس ےفہرس دی گئ ہ۔ پھر، نیچے، انہوں نے بھی لکھا ہوگا، 'ے

چھوڑ دو. " اور عام طور پر وہ چھوڑ جاتے ہیں. کیوں? کیونکہ ممکنہ آجروں کو ریزیم میں کافی مخصوص ے



 ان کی فرم کی تلاش س متعلق ہیں۔ےبراہ راس ےنکات نہی ملتے ہیں جو ے

کام کے تجربے کے ٹکڑ اپنے پورے  اور لڑکیاں  اپنے ےتاہم بگ لیگز میں لڑکے  کو  اور بائٹس  وں 

کمپیوٹرز میں چھپا دیتے ہیں۔ نوکری کے لئے درخواس دیتے وقت ، وہ صرف مناسب اعداد و شمار کو ے

 پنچ کرتے ہیں اور اس پرنٹ کرتے ہیں تاکہ ایسا لگتا ہ کہ یہ صرف پرنٹر س آی ہ۔ے

لئے درخواس دی۔ ان ے ےمیرا دوس رابرٹو پچھلے سال کام س باہر تھا۔ انہوں نے دو عہدوں کے

ج ک ے

 

ب ی

میں س ایک آئس کریم کمپنی کے سیلز منیجر کے لیے تھا۔ دوسرا فاسٹ فوڈ چین کے لئے اسٹر

منصوبہ بندی کا سربراہ تھا۔ انہوں نے وسیع پیمانے پر تحقیق کی اور پای کہ آئس کریم کمپنی کو فروخ ے

بین الاقوامی خواہشات ہیں۔ کیا اس نے ہر میں گہری مشکلات کا سامنا ہ اور فوڈ چین کی طویل مدتی ے

ایک کو ایک ہ ریزیم بھیجا تھا؟ بالکل نہی. ان کا بیان نامہ کبھی بھی اپنے پس منظر کی سچائی س ذرہ ے

کی ے اس  میں  انہوں نے تین سال  کریم کمپنی کے لیے  آئس  تاہم  تھا۔  کرتا  انحراف نہی  بھی  برابر 

کمپنی کو تبدیل کرنے کے اپنے تجربے پر روشن ڈالی۔ فوڈ چین ےفروخ کو دوگنا کرکے ایک چھوٹی س ے

کے لیے انہوں نے یرپ میں کام کرنے کے اپنے تجربے اور غیر ملکی منڈیں کے بارے میں اپنے ے

 علم کو اجاگر کیا۔ے

خلاف ے دوسرے کے  ایک  انہی  وہ  اب  کی۔  کی پیش کش  ملازمت  کو  رابرٹو  نے  دونوں کمپنیوں 

ہر ایک کے پاس گیا اور وضاحت کی کہ وہ ان کے لئے کام کرنا چاہتا ہ لیکن ایک اور کھی سکتا تھا۔ وہ ے

 فرمے



وہ زیدہ تنخواہ ی زیدہ مراعات دے رہ تھے۔ دونوں فرموں نے رابرٹو کے لئے ایک دوسرے کے ے

 تنخواہ پر کیا جو خلاف بولی لگانا شروع کردی۔ آخر کار انہوں نے فوڈ چین کا انتخاب اس س تقریبا دوگنی

 انہوں نے اس پیش کی تھی۔ے

ہر ملاقات س زیدہ س زیدہ فائدہ اٹھانے کے لئے ، اپنے زبانی ریزیم کو اتنی ہ احتیاط کے سات ے

' کا  کو ویٹو کرتے ہیں۔ ہمہ گیر سوال 'آپ کیا کرتے ہیں؟  ذاتی بنائی جتنی آپ اپنے تحریری نصاب 

ی اس س زیدہ تغیرات تیار کریں، اس بات پر منحصر ہ ےایک جواب دینے کے ے بجائے ایک درجن 

کی ملازمت کے ے کوئی آپ  بار جب  ہر   ، زیدہ نیٹ ورکنگ کے لئے  زیدہ س  رہا ہ۔  کہ کون پوچھ 

اپنا ے آپ  کہ  اس س پہلے  دیں۔  ریزیم  زبانی  شدہ  ایک حساب  ، مختص میں  ت  ہ  بارے میں پوچھتا 

س بات پر غور کریں کہ اسکر کی آپ اور آپ کے کام میں کیا ممکنہ دلچسپی ہوسکتی ےجواب پیش کریں ، اے

 ہ۔ے

 

 'میری زندگی آپ کو کس طرح فائدہ پہنچا سکتی ہ'ے

 

وہ جانتے ہیں، جب ے پر بات کرتے ہیں۔  'فوائد کے بیان' کے بارے میں بڑے پیمانے  ٹاپ سیلز مین 

انہیے ت  ہیں،  کرتے  بات  سات  کے  کھولنا ےکسی ممکنہ کلائنٹ  سات  کے  بیان  کے  فائدہ  کو  اپنی گفتگو   

چاہئے. جب میرا ساتھی برائن کولڈ کال کرتا ہ ت 'ہیلو' کہنے کے بجائے میرا نام برائن ٹریسی ہ۔ میں ے

سیلز ٹرینر ہوں،' وہ کہتے ہیں، 'ہیلو، میرا نام انسٹی ٹیوٹ فار ایگزیکٹو ڈیلپمنٹ س برائن ٹریسی ہ۔ کیا 

کو ےآپ کسی ثابتے  ے20 شدہ طریق کار میں دلچسپی رکھتے ہیں جو اگلے بارہ مہینوں میں آپ کی فروخ 

فیصد تک بڑھا سکتا ہ؟ یہ ان کے فائدے کا بیان ہ۔ وہ اپنے امکان کو جو پیش کرنا ہ اس ے ے30س ے



 کے مخصوص فوائد پر روشن ڈالتا ہ۔ے

 زبردس فائدہ بیان دیتی ہ جس س وہ ےمیری ہیئر ڈریسر گلوری، مجھے پتہ چلا، ہر اس شخص کو ایک

اس نے ے اس طرح  اس کے بہت سارے گاہک ہیں. درحقیقت،  وجہ ہ کہ  مجھے ےملتی ہ. شاید یہی 

ایک گاہک کے طور پر پای. جب میں گلوری س ایک کنونشن میں ملا، ت اس نے مجھے بتای کہ وہ ایک ہیئر ے

 اسٹائل میں مہارت رکھتی ہ۔ انہوں نے کہا کہ ان ےڈریسر ہ جو کاروباری خاتن کے لئے لچکدار ہیئرے

وہ ے کا انتخاب کرتے ہیں جسے  اسٹائل  کام کے لئے قدامت پسند ہیئر  جو  کے پاس بہت س گاہک ہیں 

انداز میں تبدیل کرسکتے ہیں ے ''ارے، یہ میں ہوں۔'' ےفوری طور پر معاشرتی حالات کے لئے نسوانی  ۔ 

ا پر  اپنی ننھی پونی ٹیل  گلوری ےنگلی اٹھاتے ہوئے اپنے آپ س کہا۔ ےمیں نے  اور  مانگا  کارڈ  کا  اس  نے  میں 

 میری ہیئر ڈریسر بن گئ۔ے

پر  اور تقریب میں دیکھا. میں نے اس بوفے کی میز  کو ایک  پھر، کئی مہینوں کے بعد، میں گلوری 

 سرمئی بالوں والی عورت کے سات بات چیت کرتے ہوئے سنا۔ گلوری کہہ

 

ش

ل

ے

ن

رہ تھی '... ے ےایک اسٹا

اور ہم نیلے رنگ کے دھونے کی ایک حیرت انگیز صف میں مہارت رکھتے ہیں. " اب یہ میرے لئے ے

 خبر تھی! مجھے ید نہی تھا کہ اس کے سیلون میں ایک بھورا سر دیکھا تھا۔ے

س ےجب میں پارٹی س نکل رہا تھا ت گلوری لان میں میزبان کی نوعمر بیٹیوں کے سات جوش و خروش ے

ان بہت اچھے انداز میں مہارت رکھتے ہیں۔ آپ ےبات کر رہ تھی۔ 'اوہ ہاں،' وہ کہہ رہ تھی، 'جیسے ہم ے

 کے لئے اچھا ہ، گلوری!ے



ہیئر ڈریسر گلوری کی طرح ، ناگزیر 'آپ کیا کرتے ہیں؟ ' کا جواب دینے س پہلے اپنا جواب ایک بار ے

دیں۔ جب کوئی پوچھتا ہ، ت کبھی بھی صرف ایک لفظ کا جواب نہ دیں. یہ شکلوں کے لئے ہ. اگر 

ورا ، 'میرا پیشہ  ، اپنے آپ س پوچھیں  ت  اس  ےنہ تجربہ ےکاروباری نیٹ ورکنگ آپ کے ذہن میں ہ 

کو کیسے فائدہ پہنچا سکتا ہ؟ مثال کے طور پر، یہاں کچھ تفصیلات ہیں جو مختلف لوگ  شخص کی زندگی 

 اپنے ٹیکس ریٹرن پر ڈال سکتے ہیں:ے

 

اسٹیٹ ایجنٹ ے

 فنانشل پلانرے

مارشل آرٹ انسٹرکٹر ے

ک سرجن ہیئر ڈریسرے

 

 ن
می
س

 کا

 

ور کو اس بات ے پر غور کرنا چاہئے کہ اس کے کام س بنی نوع ےمندرجہ بالا پیشوں کے کسی بھی پیشہ 

انسان کو کیا فائدہ ہوتا ہ۔ )ہر کام کا کچھ فائدہ ہوتا ہ ی آپ کو اس کرنے کے لئے تنخواہ نہی ملے ے

 گی۔ مندرجہ بالا لوگوں کے لئے مشورہ یہ ہ:ے

 

'اسٹیٹ ایجنٹ' مت کہو۔ کہو کہ 'میں اپنے علاقے میں آنے وال لوگوں کو صحیح گھر تلاش کرنے میں ے

 ۔مدد کرتا ہوں 

'فنانشل پلانر' مت کہو۔ کہتے ہیں کہ 'میں لوگوں کو ان کے مالی مستقبل کی منصوبہ بندی کرنے میں مدد کرتا ے

 ہوں۔



مارشل آرٹ سکھا کر لوگوں کو اپنا دفاع کرنے میں ے'مارشل آرٹ انسٹرکٹر' مت کہو۔ کہو کہ میں ے

 مدد کرتا ہوں۔ے

دوبارہ تعمیر کرتا ے کو  'میں حادثات کے بعد لوگوں کے چہروں  ک سرجن' مت کہو۔ کہتے ہیں کہ 

 

 ن
می
س

'کا

۔' )ی، اگر آپ 'ایک خاص عمر کی' خاتن کے سات بات کر رہ ہیں، جیسا کہ فرانسیسی بہت ےہوں 

ک سرجری کے ذریعے اتنی جوان ےخوبصورتی س کہتے ہیںے

 

 ن
می
س

کو کا ، ت اس بتائی، 'میں لوگوں 

 نظر آنے میں مدد کرتا ہوں جتنا وہ محسوس کرتے ہیں۔ے

'ہیئر ڈریسر' مت کہو۔ کہو کہ 'میں ایک عورت کو اس کے مخصوص چہرے کے لئے صحیح ہیئر اسٹائل ے

 تلاش کرنے میں مدد کرتا ہوں۔ )جاؤ، گلوری!(ے

 

آپ کے کام کو زندگی میں لاتا ہ اور اس یدگار بناتا ے ےمختص ریزیم میں فوائد کا بیان ڈالنا ےاپنے زبانی ے

ہ۔ یہاں تک کہ اگر آپ کا نیا جاننے والا آپ کی خدمات کا استعمال نہی کرسکتا ہ، ت اگلی بار جب ے

 کی منصوبہ بندی کرنا ےوہ کسی ایسے شخص س ملتا ہ جو اس علاقے میں منتقل ہوتا ہ، اپنے مالی مستقبلے

ک سرجری پر غور کرتا ہ، ی کسی نئے ہیئر ے

 

 ن
می
س

چاہتا ہ، اپنے دفاع کے بارے میں سوچنا چاہتا ہ، کا

وہ لوگ نہی جنہوں نے اپنی ملازمتوں کی ے اسٹائل کی ضرورت ہوتی ہ، ت کون ذہن میں آتا ہ؟ 

ت مند لوگوں کی مدد کرنے کی تصویر ےٹیکس ریٹرن کی تفصیل دی، بلکہ بڑے فاتحین جنہوں نے ضرورے

 بنائی۔ے

 

 آپ کی نجی زندگی کے لئے ایک مختص آغازے



غیر کاروباری حالات میں بھی کام کرتا ہ۔ چونکہ نئے جاننے وال ہمیشہ آپ پر ریزیم ےمختص طور ے

دوس ی عزیز  ےس اپنے بارے میں پوچھیں گے ، لہذا کچھ دلچسپ اسٹاک جوابات تیار کریں۔ کسی ممکنہ

س ملاقات کرتے وقت ، اپنی زندگی کو ایسا بنائی جیسے آپ جاننے کے لئے ایک تفریحی شخص ہوں 

 گے۔ے

ایک نوجوان لڑکی کے طور پر، میں نے اپنی زندگی کے بارے میں اپنے ذہن میں ناول لکھے. 'لیل ے

سات کھڑکی س باہر برفانی ےنے موسلا دھار بارش کے خلاف اپنی آنکھی جھکاتے ہوئے بہادری کے ے

وال ے آنے  کو  خاندان  اور  سکے  جا  کھینچا  س  کو مضبوطی  وں  شٹر  تاکہ  کی  حاصل  رسائی  میں  طوفان 

جب بارش شروع ہوئی ت ماما نے مجھے کھڑکیاں بند کرنے ے ے-طوفان س محفوظ رکھا جا سکے۔ بڑی بات ے

نے اپنے آپ کو خاندان کا بہادر نجات ےکے لئے کہا۔ پھر بھی، کھلی کھڑکی کی طرف بڑھتے ہوئے، میں ے

 دہندہ سمجھا۔ے

از کم اپنی زندگی کو ے اتنا ڈرامائی ہونے کی ضرورت نہی ہ ، لیکن کم  آپ کو اپنی خود کی تصویر میں 

 دلچسپ اور وقف ہونے کے لئے پنچ کریں۔ے

 

 :ے25تکنیک ے

 مختص طور پر دوبارہ شروعے

ٹاپ مینیجرز وال  کی تلاش کرنے  س ے ےجس طرح ملازمت  اپنے پرنٹرز  ہر پوزیش کے لئے 

ورانہ زندگی کے بارے میں ے ، اس طرح آپ کی پیشہ  ایک مختلف تحریری ریجوم تیار کرتے ہیں 

'آپ کیا کرتے ہیں؟ ' ےایک مختلف سچی کہانی ہر سننے وال کے لئے اپنی زبان س باہر آنے دیں۔ ے

ے جواب میں کیا ممکنہ دلچسپی ہو ےاس شخص کو میرےکا جواب دینے س پہلے اپنے آپ س پوچھیں، ' ے



پر رکھیں؟ ے نوکری  کا حوالہ دے سکتا ہ؟ مجھ س خریدیں؟ مجھے  کاروبار  وہ مجھے  کیا  سکتی ہ؟ 

 میری بہن س شادی کریں؟ میرے دوس بن جاؤ؟"ے

آپ جہاں بھی جائی ، اپنی زندگی کے بارے میں مختص پیک کریں تاکہ اپنے مواصلاتی بی ے

 میں کام کریں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 زبانی اشرافیہ کے لئے آسان راستہے

 

کیا آپ نے کبھی کسی کو ایسا لفظ کہنے کی کوشش کرتے ہوئے سنا ہ جو اس کی زبان کے لئے بہت بڑا 

کی ے کی آنکھوں  اس  ے ہ 

ت

کلی

 

ن
اس کے ہونٹوں س لفظ  اور  وال کے چہرے پر مسکراہ  تھا؟ بولنے 

واقعی اس پر فخر ہ۔ )معاملات کو مزید خراب کرنے کے لئے، چمک س آپ جانتے تھے کہ اس ے

 انہوں نے شاید اس لفظ کو غلط، نامناسب طور پر استعمال کیا، اور شاید اس کا غلط استعمال بھی کیا. اوہ.(ے

الفاظ رکھنے وال ے کو زیدہ تخلیقی، زیدہ ذہین سمجھتی ہ۔ بڑے  دنیا امیر الفاظ رکھنے وال لوگوں 

تیزی س ملازمت دی جاتی ہ، تیزی س ترقی دی جاتی ہ، اور بہت کچھ سنا جاتا ہ. لہذا لوگوں کو ے

بڑے جیتنے وال امیر ، مکمل الفاظ استعمال کرتے ہیں ، لیکن وہ کبھی بھی نامناسب نہی لگتے ہیں۔ ان ے

مناسب ےلفاظ ےکی گفتگو کو بہتر بنانے کے لئے جملے ان کی زبانوں س خوبصورتی س پھسل جاتے ہیں۔ اے



. اس بات کا خیال رکھتے ہوئے کہ وہ اپنے ٹائی ی اپنے بلاؤز کا انتخاب کرتے ہیں ، زندگی میں بڑے ےہیںے

 کھلاڑی اپنی شخصیت اور ان کے پوائنٹس س مطابقت رکھنے وال الفاظ کا انتخاب کرتے ہیں۔ے

 درمیان فرق صرف پچاس ےاور دنیوی الفاظ کےحیران کن اچھی خبر یہ ہ کہ ایک قابل احترام الفاظ ے

زیدہ ضرورت نہی ے آواز دینے کے لئے بہت  کو بڑے فاتح کی طرح  کا ہ! آپ  چند الفاظ  ہ. صرف 

 درجن حیرت انگیز الفاظ ہر کسی کو یہ تاث دیں گے کہ آپ کے پاس اصل اور تخلیقی ذہن ہ۔ے

ناممکن برطانوی لہجے کے ے ےاس سپر الفاظ کا حصول آسان ہ۔ آپ کو الفاظ کی کتابوں پر غور کرنے یے

سات دھوم دھام کرنے والوں کی ٹیپ سننے کی ضرورت نہی ہ۔ آپ کو دو ڈالر کے الفاظ سیکھنے کی ے

 ضرورت نہی ہ جو آپ کی دادی، اگر وہ سنیں گی، ت آپ کے منہ س صابن س دھو دیں گی.ے

آپ کو صرف کچھ تھکے ہوئے ، زیدہ کام وال الفاظ کے بارے میں سوچنے کی ضرورت ہ جو آپ 

و رس ےاچھاے، ی ے ےخوبصورتے، ےاچھا ے، ے ےجیسے اسمارٹے ے-ہر روز استعمال کرتے ہیں ے
 ش
ھی

ت

ت

۔ اس کے بعد شیلف س 

کو ہر روز بولتے ےآپ ےی مترادف الفاظ کی کتاب پکڑیں۔ اس عام لفظ کو دیکھو یہاں تک کہ آپ اپنے ے

 ہوئے سن کر بور ہوجاتے ہیں۔ متبادل کی اپنی طویل فہرس کی جانچ پڑتال کریں.ے

کوے ، آپ  ت  اسمارٹ لفظ کی طرف رجوع کرتے ہیں  اگر آپ   ، پر  درجنوں مترادف ے ےمثال کے طور 

  ےہوشیار، ہوشیار، اور ، وسائل س مالا مالے، ذہینےالفاظ ملیں گے۔ رنگین، امیر الفاظ ہیں جیسے ے



کی ے آپ  س  کون  میں کہیں۔  آواز  اونچی  کو  ایک  ہر  اور  چلائی  نیچے  کو  کچھ. فہرس  بھی بہت  اور 

کو کپڑوں کے سوٹ کی طرح ےشخصیت کے مطابق ہیں؟ کون سا آپ کے لئے صحیح لگتا ہ؟ ہر ایک  

آزمائی تاکہ یہ دیکھا جاسکے کہ کون سا آرام دہ محسوس کرتا ہ۔ کچھ پسندیدہ چیزوں کا انتخاب کریں ے

اور انہی اونچی آواز میں کہنے کی مشق کریں جب تک کہ وہ آپ کے الفاظ کا فطری حصہ نہ بن جائی۔ 

  چاہتے ہیں ت ، کہتے ہیں ، آپ خوش ہوں گے۔ےاگلی بار جب آپ کسی کو ہوشیار ہونے پر تعریف کرنا

۔'' ےہوشیار  تھا''اوہ، یہ  تم میں بہت ے

 ۔''ےوسائل ہیںے''میرے پاس کتنی 

 تھی۔''ے بہت عمدہ باتے''یہ 

 ہو۔'ےکتنے ہوشیار ی ہو سکتا ہ، '  تم ے

 

 اور اب، صرف مردوں کے لئےے

 

گزارتی ہیں )جیسے آپ کو معلوم ہ نہ ہو(۔ حضرات، ہم عورتیں آئینے کے سامنے بہت زیدہ وقت ے

جب میں کال میں تھا، ت مجھے ڈیٹ کے لئے خود کو ٹھیک کرنے میں پورے پندرہ منٹ لگتے تھے۔ اس ے

کے بعد س ہر سال، مجھے کچھ منٹ کا اضافہ کرنا پڑا ہ. میں اب ڈیڑھ گھنٹے تک خود کو شام کے وقت ے

 باہر کے لئے تیار کر رہا ہوں۔ے

جب آپ کی بیوی سیڑھیوں س اتر کر رات بھر کے لیے اٹھتی ہ، ی آپ کسی عورت کو ے ےحضرات،ے

کوئی تبصرہ نہی ے سوا  اس کے  آپ  اگر  کیا کہتے ہیں؟  آپ  ت  اٹھاتے ہیں،  رات کے کھانے کے لیے 

کہ 'ٹھیک ہ، کیا آپ جانے کے لیے تیار ہیں؟' آپ کے خیال میں اس س خاتن کو کیسا محسوس ےکرتے ے



 ؟ےہوتا ہ

میرا ایک دوس گیری ہ، جو ایک اچھا آدمی ہ جو کبھی کبھار مجھے رات کے کھانے پر ل جاتا 

ہماری ڈیٹ ےہ۔ میں ان س تقریبا بارہ سال پہلے ملا تھا، اور میں کبھی نہی بھول وں گا جب وہ پہلی بار ے

۔ میں نے اس کے ےکے لئے میرے دروازے پر آئے تھے۔ اس نے کہا، 'لائل، تم بہت اچھے لگ رہ ہوے

 !رد عمل کو پسند کیا 

میں نے گیری کو ایک مہینے بعد دیکھا۔ میرے دروازے پر ایک بار پھر، 'لائل، تم بہت اچھے لگ ے

 رہ ہو۔' بالکل وہ الفاظ جو پہلی بار تھے ، لیکن میں نے پھر بھی اس کی تعریف کی۔ے

۔ میں انہی ہر دو مہینے میں ایک بار ےہو چکے ہیںےدوس بنے ہوئے بارہ سال ے ےمجھے اور اس صاحب کو ے

دیکھتا ہوں، اور ہر بار ایک ہ پرانا تبصرہ ہوتا ہ، 'لائل، آپ بہت اچھے لگ رہ ہیں۔ )مجھے لگتا ہ ے

ل نائٹ شرٹ اور اپنے چہرے پر مٹی کے پیکٹ میں نظر آؤں گا۔ میں قسم کھا کر ے

 

 ن
فلی

کہ میں ایک شام 

 ہو۔'ےکہوں گا، 'لیل، تم بہت اچھے لگ رہ ے

اپنے سیمیناروں کے دوران، مردوں کو گیری کی غلطی س بچنے میں مدد کرنے کے لئے، میں ہر مرد 

کا مترادف ےوہ خوبصورتس کہتا ہوں کہ ے ی  عظیم  اور کئی مردوں کی ےسوچیں،  . پھر میں ایک عورت 

وہ رات کے  ےپرورش کرتا ہوں۔ میں ہر ایک س کہتا ہوں کہ وہ یہ ظاہر کرے کہ وہ اس کا شوہر ہ۔ے

کھانے کے لئے باہر جانے کے لئے تیار ہوکر سیڑھیوں س نیچے آئی ہ۔ میں ہر ایک س اس کا ہات ے

 پکڑنے اور اس کی تعریف کرنے کے لئے کہتا ہوں۔ے

رہ ے لگ  'تم خوبصورت  کہا،  نے  ایک  ۔ ےہوے'ڈارلا'، 

''اوہ!'' کمرے میں موجود ہر عورت سانس ل رہ ے

 ہ۔



حیرت انگیز لگ رہ ے'ڈارلا'، ایک اور نے اس کا ہات پکڑتے ہوئے کہا، 'تم ے

 ۔ ''اوہ!'' کمرے میں موجود ہر عورت رو رہ ہ۔ےہوے

۔ ''اوہ!'' اب تک ےرہ ہوے''ڈارلا،'' تیسری نے اس کے درمیان اپنا ہات ڈالتے ہوئے کہا، ''تم دلکش لگ 

 کمرے میں موجود ہر عورت لنگڑا چکی ہ۔ے

  مردو! الفاظ ہم خواتین پر کام کرتے ہیں.ےدھیان رکھو

 

 مزید یک جنس تجاویزے

 

یہ ے کہ  کو مت بتائی  اور یہ حیرت انگیز تھا. میزبانوں  پارٹی میں تھے  حیرت ےفرض کریں کہ آپ کسی 

پارٹی تھی، ایک ےشاندار ےپارٹی تھی، ایک ےشاندار ے. ہر کوئی یہی کہتا ہ. انہی بتائی کہ یہ ایک ےانگیز تھا

اور انہی بتائی کہ آپ کے پاس ایک ےلی ےغیر معمو وقت، ےشاندار ےپارٹی تھی۔ میزبانوں کو گلے لگائی 

 وقت تھا.ےشاندار وقت، ایک قابل ذکر ایک ے

نہ ے آرام س  زبان س  کی  وہ آپ  ت شاید  و شوکت جیسے لفظ کہتے ہیں  بار جب آپ شان  پہلے چند 

س ےفل ے-ڈیرے-وناوس میں ے-گلورے. ہمم، ےہے ےنکلے۔ پھر بھی آپ کو لفظ حیرت س کوئی پریشانی نہیے

ہ. نہ ہ اس کے پاس تلفظ کرنے کے لئے کوئی اور مشکل آواز ہ۔ الفاظ کا ے ےزیدہ کوئی حرف نہی ے

ذخیرہ سب واقفیت کا معاملہ ہ۔ اپنے نئے پسندیدہ الفاظ کو چند بار استعمال کریں اور ، بالکل جوتے کی ے

 پنے شاندار نئے الفاظ پہننے میں بہت آرام دہ ہوں گے۔ےایک نئی جوڑی تڑنے کی طرح ، آپ اے
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و رسے
 ش
ھی

ت

ت

 آپ کا ذاتی 

کو  و رس میں ہر روز استعمال کرتے ہیں۔ پھر، جیسے اپنے پاؤں 
 ش
ھی

ت

ت

کچھ عام الفاظ دیکھی جو آپ 

دیکھی کہ جوتں کے ایک نئے جوڑے میں پھسلنا، اپنی زبان کو کچھ نئے الفاظ میں گھسیٹیں تاکہ ے

 وہ کس طرح فٹ ہوتے ہیں۔ اگر آپ انہی پسند کرتے ہیں ت ، مستقل متبادل بنانا شروع کریں۔ے

ید رکھیں، صرف پچاس الفاظ ایک امیر، تخلیقی الفاظ اور ایک اوسط، درمیانی راستے کے الفاظ 

اور آپ  ےکے درمیان فرق پیدا کرتے ہیں. دو ماہ کے لئے ایک دن میں ایک لفظ کو تبدیل کریں

 زبانی اشرافیہ میں ہوں گے.ے



 

 

 

 

 

 

 

 دریفت کرنے  دیںےمماثلت ےانہی آپ کی ے

 

شیر شیروں کے سات گھومتے ہیں، شیر شیروں کے سات چھپتے ہیں، اور چھوٹی گلی بلیاں دیگر چھوٹی گلی ے

بلیوں کے سات گھومتی رہتی ہیں۔ مماثلت کشش کو جنم دیتی ہ۔ لیکن انسانی جنگل میں، بگ بلیوں کو ے

انہی اس کو دریفت ے ےاپنی مماثلت ظاہر کرنے میں تاخیر کرتے ہیں ، یے ےایک راز معلوم ہ. جب آپ ے

 کرنے دیتے ہیں ت ، اس میں بہت زیدہ پنچ ہوتا ہ۔ے

'ارے، میں ے کا ذکر کرتا ہ، ت سانس لینے کے بجائے،  جب بھی کوئی کسی مشترکہ دلچسپی ی تجربے 

اپنے بات چیت کے ے جانتا ہوں'،  بارے میں سب کچھ  اس کے  'میں  ی  ہوں'  کرتا  ایسا  بھی! میں بھی 

ساتھی کو اس کے بارے میں بات کرنے س لطف اندوز ہونے دیں. اس س پہلے کہ آپ اس یہ ے

اس کے رکن ہیں، اس کنٹری کلب کے بارے میں بات کرنے دیں۔ اس س ےبتاے ئی کہ آپ بھی 

کرنا  موازنہ  کا  کے جھولوں  آرنی  اور  ٹائیگر   ، ، جیک  کھلاڑیں گریگ  گالف کے عظیم  آپ  کہ  پہلے 

وہ آپ کو بتائی کہ آپ نے ے کا تجزیہ کرنے دیں۔  ، اس آرنلڈ پالمر کے گالف سوئنگ  شروع کریں 



 ۔ے ای ٹی اے درجہ بندی کا ذکر کرنے س پہلے کتنے ٹینس کھی جیتے ہیں  اپنی یے

کئی سال پہلے، میں ایک نئے جاننے وال کو بتا رہا تھا کہ مجھے اسکی کرنا کتنا پسند ہ. وہ دلچسپی س سن ے

گ کی تھی۔ میں نے 

 

 ن
سکی
ا رہا تھا جہاں میں نے  رہ تھے جب میں ان جگہوں کا تفصیلی سفرنامہ لکھ 

کیا. میں نے مصنوع بمقابلہ ے تجزیہ  کا  حالات  بتای. میں نے مختلف  میں  بارے  کے  ریزورٹ  مختلف 

قدرتی برف پر تبادلہ خیال کیا. یہ میرے مونولوگ کے اختتام تک نہی تھا کہ آخر کار مجھے اپنے نئے ے

گ کرتا ہ۔ اس نے جواب دی،ے

 

 ن
سکی
'ہاں، میں اسپین ے ےجاننے وال س پوچھنے کا احساس ہوا کہ آی وہ ا

 میں ایک چھوٹا سا اپارٹمنٹ رکھتا ہوں۔ے

اگر وہ چھلانگ لگا تا اور مجھے اپنے اسکی پیڈ کے بارے میں بتاتا جب میں نے اس پہلی بار بتای ےٹھنڈا!  ے

گ کتنی پسند ہ، ت میں بہت متاث ہوتا۔ ہلکے س. تاہم،  ہماری گفتگو کے ے

 

ن

ے

ن ی
سک

تک ے ےاختتام ےتھا کہ مجھے ا

 اسکی پیڈ رکھا تھا ے ے–ر کرنا ےانتظا

 

ن
 
ن ی
 ش
ن

ا ر  کا اتنا شوقین تھا کہ اس نے 

ے

ن ٹ
سک

وہ ا  ے-اور پھر یہ انکشاف کرنا کہ 

 اس ناقابل فراموش بنا دی۔ے

وہ تکنیک ہ جسے میں ے ہوں!'  ےیہ  'میں بھی' کہتا  پر  طور  ی فوری  ایسی سرگرمی  جب بھی لوگ کسی 

کا ذکر کرتے ہیں جو آپ شیئر کرتے ہیںے ، انہی اپنے شوق پر تبادلہ خیال کرنے س لطف ے ےدلچسپی  ت 

ت ے کا اشتراک ےآسانی س ےاندوز ہونے دیں۔ پھر، جب صحیح وقت ہو،  ذکر کریں کہ آپ ان کی دلچسپی 

 کرتے ہیں.ے



 اوہ، میں نے آپ کو بور کیا ہوگا!ے

 

کار یہ لمحہ ایک کنوے کا ہفتوں انتظار کیا۔ آخر  نشن میں پیش ہوا۔ ایک ےمیں نے اس آزمانے کے موق 

نئے رابطے نے مجھے واشنگٹن ڈی س کے اپنے حالیہ دورے کے بارے میں بتانا شروع کیا )اس اندازہ ے

ل، واشنگٹن کی یدگار، 

 

 ن
 ن ی
کی

نہی تھا کہ واشنگٹن وہ جگہ ہ جہاں میں پلا بڑھا ہوں۔ انھوں نے مجھے 

کس طرح وہ اور ان کے شوہر راک کریک پارک ےکینیڈی سینٹر کے بارے میں سب کچھ بتای اور بتای کہ ے

میں سائیکل چلاتے تھے۔ )ایک لمحے میں میں بھول گیا کہ میں اپنی نئی تکنیک پر عمل کرنے کے لئے ے

اپنا منہ بند رکھ رہا تھا۔ میں ایک مہمان کے نقطہ نظر س ان معروف مقامات کے بارے میں سننے س ے

 واقعی لطف اندوز ہو رہا تھا.ے

س س پوچھا کہ وہ کہاں رہتی ہ، کہاں کھانا کھاتی ہ، اور کیا اس میری لینڈ ی ورجینیا ےمیں نے اے

کے کسی خوبصورت مضافات میں جانے کا موق ملا ہ۔ ایک موق پر، ظاہر ہ کہ ان کے دورے ے

'ایسا لگتا ہ کہ آپ واشنگٹن کے بارے میں بہت ے میں میری دلچسپی س خوش ہو کر، انہوں نے کہا، 

  جانتے ہیں۔ےکچھ

آی ے واپس نہی  وہاں  س  سالوں  کئی  میں  شہر ہ، لیکن  آبائی  میرا  'یہ  دی۔  جواب  نے  میں  ''ہاں۔'' 

 ''تیرا آبائی شہر!'' اس نے چیخ کر کہا۔ ''اے خدا، تم نے مجھے کیوں نہی بتای؟'' میںے ہوں۔' 

 آپ کو بور کر رہ ہوں گے.'ے

''بالکل نہی۔'' میں نے ایمانداری س جواب دی۔ 'میں آپ کے سفر کے بارے میں سن کر بہت ے

آے ت  بتای  کو  آپ  نے  میں  اگر  کہ  تھا  ڈر  مجھے  تھا،  رہا  ہو  اندوز  بڑی ےلطف  کی  اس  جائی گے۔  رک  پ 

 'اوہ خدا' نے مجھے بتای کہ میں نے ایک نیا دوس جیت لیا ہ۔مسکراہ اور مشکل س سنائی دینے والی 



جب کوئی آپ کو کسی ایسی سرگرمی کے بارے میں بتانا شروع کرتا ہ جو اس نے کی ہ، اس نے ے

 ے-جو کچھ بھی آپ شیئر کرتے ہیں ے ے– ہ ےکیا سفر کیا ہ، ایک کلب س اس کا تعلق ہ، اس کی دلچسپی

آپ کی زبان کاٹتے ہیں۔ ٹیلر کو اس کے اپنے مونولوگ کا لطف اٹھانے دیں۔ آرام کریں اور اس س ے

بھی لطف اٹھائی ، خفیہ طور پر یہ جانتے ہوئے کہ جب آپ ظاہر کرتے ہیں کہ آپ ایک ہ تجربے کا ے

بات چیت کے ساتھی ے آپ کے  ت  ہو اشتراک کرتے ہیں  وقت پختہ  ہوگی۔ پھر، جب  کو کتنی خوشی 

کی ے کو اس  کا ذکر کرنا یقینی بنائی کہ آپ  اور اس بات  ت آسانی س اپنی مماثلت ظاہر کریں.  جائے، 

 مشترکہ دلچسپی کے بارے میں سننے میں کتنا مزہ آی۔ے

 

 :ے27تکنیک ے

 جلدی س مار ڈالو 'مجھے بھی!'ے

مشترک ہوتی ہ، ت آپ اس ظاہر کرنے کے لئے جتنا ےجب بھی آپ کو کسی کے سات کوئی چیز ے

زیدہ انتظار کرتے ہیں، وہ اتنا ہ زیدہ متاث )اور متاث( ہوگا. آپ ایک پراعتماد بگ بلی کے طور پر ے

 ابھرتے ہیں، نہ کہ ایک تنہا چھوٹی آوارہ، کسی اجنبی کے سات فوری رابطے کے بھوکے.ے

 کرنے کے لئے زیدہ دیر تک انتظار نہ کریں ورنہ ایسا ےمشترکہ مفادات کو ظاہرےپ ای: اپنے ے

  لگے گا کہ آپ مشکل ہو رہ ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 سب س پہلے آپ بنیے

 

ن گ کا استعمال ے
گ
"جنسی! اب جب کہ مجھے آپ کی تجہ حاصل ہ...' ٹو بٹ کامکس ان دنوں س اس 

کر رہ ہیں جب دو بٹ نے چار اسکوائر کا کھانا خریدا تھا۔ تاہم ، بگ ونرز جانتے ہیں کہ لوگوں کی تجہ ے

 .ےآپ ہ۔ یہ لفظ  حاصل کرنے کے لئے سیکس س زیدہ طاقتور تین حروف کا لفظ ہ 

؟ کیونکہ جب ہم شیر خوار تھے ت ہم سمجھتے تھے کہ ہم کائنات کا مرکز کیوں ہیںےآپ  اتنا طاقتور لفظ ے

ہیں۔ میرے، میرے اور میرے علاوہ کچھ بھی اہمیت نہی رکھتا تھا. ہمارے ارد گرد گھومنے والی باقی ے

موجود تھیں کہ ے ےسایہ دار شکلیں )جو ہمیں بعد میں معلوم ہوا کہ دوسرے لوگ تھے( صرف اس لئے

وہ ہمارے لئے کیا کر سکتے ہیں۔ ہمارے چھوٹے دماغ وں نے ہر عمل، ہر لفظ کا ترجمہ کیا، 'یہ مجھ پر کس ے

 طرح اث انداز ہوتا ہ؟ے

افراد ے بالغ  ہیں.  ہوئے  سا بھی تبدیل نہی  تھوڑا  ہم  کہ  وال جانتے ہیں  اور ےبڑے جیتنے  تہذیب 



فوری طور پر، فطری ےچھپاتے ہیں۔ پھر بھی انسانی دماغ ابھی بھی ے ےشائستگی کے نقاب تلے اپنی خود غرضی کو

 طور پر، اور بلا روک ٹوک ہر چیز کا ترجمہ کرتا ہ 'یہ مجھے کس طرح متاث کرتا ہ؟ے

مثال کے طور پر، فرض کریں، حضرات، آپ کسی ساتھی، جیل س پوچھنا چاہتے ہیں کہ کیا وہ آپ ے

 چاہتی ہ. ت آپ اس س کہتے ہیں، 'شہر میں ایک بہت اچھا ےکے سات رات کے کھانے میں شامل ہونا

 نیا ہندوستانی ریستوراں ہ. کیا آپ آج رات کے کھانے میں میرے سات شامل ہوں گے؟''ے

جواب دینے س پہلے، جیل اپنے آپ کو سوچ رہ ہ، 'کیا "اچھے" س اس کا مطلب کھانا ی ماحول ے

کہتے ہیں کہ یہ اچھا ہ. لیکن ےوہ ےی دونوں ہ؟ ان کا کہنا ہ کہ 'ہندوستانی پکوان، مجھے یقین نہی ہ۔ ے

ہ کو ذاتی طور پر لیتے ےیہ پسند آئے گا؟'' سوچتے ہوئے جیل ہچکچاتی ہ۔ آپ شاید اس کی ہچکچاے ےکیا مجھے ے

 ہیں ، اور تبادل کی خوشی کم ہوجاتی ہ۔ے

ہندوستانی  نئے  اس  واقعی  آپ  'جیل،  تھا،  کہا  س  اس  نے  آپ  بجائے،  کے  اس  کریں،  فرض 

ریستوراں س محبت کریں گے. کیا آپ آج شام میرے سات رات کے کھانے پر جائی گے؟'' اس ے

، آپ پہلے ے کو ےاس طرح بیان کرتے ہوئے  وہ آپ  اور  کا جواب دے چکے ہیں  ہ جیل کے سوالات 

 فوری طور پر ہاں دینے کے لئے زیدہ موزوں ہ۔ے



خوشی درد کا اصول زندگی میں ایک رہنما قوت ہ۔ ماہر نفسیات ہمیں بتاتے ہیں کہ ہر کوئی خود بخود ے

دوے دہ چیز س  اور تکلیف  جو خوشگوار ہ  ہوتا ہ  راغب  کی طرف  چیز  ر ہوجاتا ہ۔ بہت س ےاس 

 تکلیف دہ ہ.ےسوچنا ےلوگوں کے لئے، ے

کرنا چاہتے ے پیار  افزائی کرنا چاہتے ہیں،  کرنا چاہتے ہیں، حوصلہ  وہ کنٹرول  لہذا بڑے فاتحین )جب 

ہیں، لوگوں کو فروخ کرنا چاہتے ہیں، ی انہی رات کے کھانے پر جانا چاہتے ہیں( ان کے لئے سوچنا ے

 کو دوسرے شخص کی اصطلاحات میں ترجمہ کرتے ہیں اور زیدہ س زیدہ جملے اس ےچاہتے ہیں. وہ ہر چیز

۔ اس طرح، میں تکنیک ےکرتے ہیںےطاقتور چھوٹے س تین حروف وال لفظ ، آپ کے سات شروع ے

 کہتا ہوں-ی-کامےکو ے

 

ن

 

 ش
کی ن 

 

ب

 .ے

 

 کریںے-یے-جب آپ کوئی احسان چاہتے ہیں ت کمے

 

 کی ٹ
ن

 

ب
 

 

 جواب ملتا ہ ، خاص طور پر جب آپ احسان مانگ رہ ہوں ، کیونکہ ےآپ کو پہلے رکھنے س بہت بہترے

یہ اسکر کے فخر کے بٹن کو دباتا ہ۔ فرض کریں کہ آپ ایک طویل اختتام ہفتہ لینا چاہتے ہیں. آپ 

اپنے باس س پوچھنے کا فیصلہ کرتے ہیں کہ کیا آپ جمعہ کی چھٹی ل سکتے ہیں۔ آپ کے خیال میں وہ 

درخواس پر ہوں ے ےکس  ''کیا میں جمعہ کی چھٹی ل سکتا  رہا ہ؟  جا  ردعمل ظاہر کرنے  ، ےزیدہ مثبت 

 باس؟'' ی یہ: 'باس، کیا آپ جمعہ کو میرے بغیر رہ سکتے ہیں؟

'کیا ے اس ملازم کے میں ےپہلے معاملے میں، باس کو آپ کے 'کیا میں جمعہ کی چھٹی ل سکتا ہوں' کا ترجمہ 

اے یک اضافی سوچ کا عمل ہ. )اور آپ جانتے ہیں کہ کس طرح کچھ مالکان بغیر جمعہ کر سکتا ہوں؟ یہ 

 سوچنے س نفرت کرتے ہیں!(ے



' آپ نے ے ، کیا آپ جمعہ کو میرے بغیر رہ سکتے ہیں  ، 'باس  ، دوسرے معاملے میں  کو ےتاہم  باس کی سوچ 

کی ے فخر  باس کے لئے  کو  انتظام  آپ کے بغیر  الفاظ نے  آپ کے نئے  کیا۔  دی۔ ےاس کے لئے  بنا  بات 

 ''بالکل،'' اس نے اپنے آپ س کہا۔ ''میں جمعہ کو تمہاری مدد کے بغیر چل سکتا ہوں۔''ے

 

 آپ کی تعریف کریںے-یے-کمے

 

کی ے-ی-کامے آپ   

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

کو ے ایک عورت  کہ  مال کرتا ہ۔ حضرات، کہتے ہیں  مالا  کو بھی  سماجی گفتگو 

کہتی ہ، 'مجھے آپ ےآپ کا سوٹ پسند ہ۔ کون س عورت آپ کو گرم جذبات دیتی ہ؟ وہ عورت جو ے

 کا سوٹ پسند ہ۔ ی وہ جو کہتا ہ، 'تم اس سوٹ میں بہت اچھے لگ رہ ہو۔

  ے

 

ر

 

ٹ

 

 س
ی

 

ن

 

ب

 ے-ی-کے لئے کامےبناتے ہیں  وہ بہترین فائدہ اٹھانے ےبڑے کھلاڑی جو کاروباری پریز

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

کا ے

استعمال کرتے ہیں۔ فرض کریں کہ آپ تقریر کر رہ ہیں اور ایک شریک ایک سوال پوچھتا ہ۔ 

وہ آپ کو یہ کہتے ہوئے سننا پسند کرتا ہ، 'یہ ایک اچھا سوال ہ. تاہم، غور کریں کہ جب آپ اس ے

 اچھا سوال پوچھا ہ ت وہ کتنا بہتر محسوس کرتا ہ.بتاتے ہیں کہ 'آپ نے ایک 

سیلز مین، صرف اپنے امکانات کو نہ بتائی، 'یہ اہم ہ کہ ...' انہی مطلع کرکے قائل کریں، 'آپ ے

 اس کی اہمیت دیکھی گے...'ے



 ...' گے مذاکرات کرتے وقت، اس کے بجائے، 'نتیجہ ہوگا ...' انہی بتائی، 'جب آپ نتائج دیکھیے

کام کرتا ہ۔ ایک ےکے سات جملے شروع کرنا ےآپ ے پر اجنبیوں س بات کرتے وقت بھی  سڑک 

بار، سان فرانسسکو کے ارد گرد گاڑی چلاتے ہوئے، میں نے فٹ پات پر چلنے وال لوگوں س پوچھا ے

جوڑے کو پہاڑی پر چڑھتے ہوئے روکا۔ ''معاف ےکہ گولڈن گیٹ برج تک کیسے پہنچنا ہ۔ میں نے ایک ے

کھڑکی س نے  میں  گا،''  ایک ے ےکیجیے  نے  جوڑے  اس  ہ۔  رہا  مل  نہی  برج  گولڈن گیٹ  ''مجھے  پکارا، 

احمق ہو سکتے ہیں' ان کے چہروں پر ےدوسرے کی طرف دیکھا اور کندھے جھکائے اور کہا کہ 'یہ سیاح کتنے ے

 جھلک رہ تھی۔ ''یہ سمت ہ،'' شوہر نے سیدھا آگے کی طرف اشارہ کرتے ہوئے کہا۔ے

نے ے گا، پھر بھی کھوئے ہوئے، میں  ''معاف کیجئے  ہوا۔  میرا سامنا  پکارا جس س  کو  اگلے جوڑے 

 گولڈن گیٹ پل کہاں ہ؟'' مسکرائے بغیر انہوں نے مخالف سمت کی طرف اشارہ کیا۔ے

 آزمانے کا فیصلہ کیا-ی-کامےاس کے بعد میں نے ے

 

ن

 

 ش
کی ن 

 

ب

۔ جب میں اگلے پیدل چلنے وال جوڑے ے

معاف کیجئے گا، کیا آپ مجھے بتا سکتے ہیں کہ گولڈن گیٹ برج ےکے پاس پہنچا ت میں نے کھڑکی س پکارا، 'ے

 کہاں ہ؟'ے

''بالکل،'' انہوں نے میرے سوال کا لفظی جواب دیتے ہوئے کہا۔ آپ دیکھ سکتے ہیں کہ اس سوال ے

مجھے ہدایت دے سکتے ہو؟' ے تم کو اس طرح بیان کرنے س یہ ایک لطیف چیلنج تھا۔ میں پوچھ رہا تھا، 'کیا ے

 میری گاڑی کے پاس گئے اور مجھے واضح ہدایت دیں۔ے فخر کے بٹن میں دباتا ہ۔ وہ یہ انہی

چیزیں واقعی کام کرتی ہیں. اپنے مفروضے کو جانچنے کے لئے، میں ےآپ کی ےارے، میں نے سوچا. یہ ے

اور بار آزمای. میں راہگیروں س سوال کی تین شکلیں پوچھتا رہا۔ یقینی طور پر، جب ے بھی ےنے اس کچھ 

اور مددگار ے ...' لوگ اس س کہیں زیدہ خوشگوار  میں پوچھتا ہوں، 'کیا آپ مجھے بتا سکتے ہیں کہ کہاں 

 تھا۔ےکیا ے  تھے جب میں نے میرے سات ی کہاں س سوال شروع 



زوال س فلائٹ ے انسان کے  انجیر کے پتے کے نیچے  باغ میں  وہ عدن کے  کہ جب  مجھے یقین ہ 

آدم کو سیب کھانے کے ے ےگے ت یہ دنیا کو لفظ ی کی طاقت کا یقین دلائے گا۔ حوا نے ےباکس کو بازیب کریں ے

چاہتا ہوں ےمیں ےدی۔ اس نے یہ بھی نہی کہا، 'آدم، ےحکم  نہی ےاس سیب کھانے کا ےلیے نہی کہا۔ اس نے ے

'ے ونرز کریں گے(،  تم یہ سیب کھاؤ۔ انہوں نے کہا )جیسا کہ تمام بگ  کریں ےاس سیب س محبت ےآپ ےکہ 

 گے۔ یہی وجہ ہ کہ اس نے کاٹ لیا.ے

 

 :ے28تکنیک ے

ے-یے-کامے

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

 

شروع ے آپ کے سات  کو  تجہ ےکریںےہر مناسب جملے  کی  وال  آپ کے سننے  پر  طور  فوری  یہ   .

اور انہی اس ےحاصل کرتا ہ. اس زیدہ مثبت ردعمل ملتا ہ کیونکہ یہ فخر کے بٹن کو دباتا ہ ے

 'میں' اصطلاحات میں ترجمہ کرنے س بچاتا ہ۔

آپ ے ت ے ےجب  پر چھڑکتے ہیں  طور  آزادانہ  کی طرح  کالی مرچ  اور  دوران نمک  اپنی گفتگو کے 

 کے سننے والوں کو یہ ایک ناقابل تسخیر مصالحہ لگتا ہ۔ے ےآپے



 پاکیزگی کی علامت ہے-یے-کمے

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

 

 

کہ ے کا حساب لگاتے ہوئے کہتے ہیں  اداروں کے قیدیں  ذہنی  دنیا کے ےمیں ےاور ےمیں ےتھراپسٹ  بیرونی 

مریضوں کے حالات بہتر ہوتے جاتے ےباشندوں کے مقابلے میں بارہ گنا زیدہ بار کہتے ہیں۔ جیسے جیسے ے

 م استعمال کرنے کی تعداد بھی کم ہوجاتی ہ۔ے

 

 
 ہیں ، ان کے ذاتی س

کو جاری رکھتے ہوئے، جتنی کم بار آپ مجھے استعمال کرتے ہیں، آپ اپنے سننے ے پاکیزگی کے پیمانے 

ساے دوسرے کے  ایک  کو  ونرز  آپ بگ  اگر  زیدہ سمجھدار لگتے ہیں۔  ہ  اتنا  کو  بات کرتے ےوالوں  ت 

 کو دیکھی گے۔ے ےآپ س  کہیں زیدہ گفتگو میں مجھ ے ےہوئے دیکھتے ہیں ت ، آپ ان کی 

 

 آپ پر مبنی ہوتے ہیں۔ےخاموشی س اگلی تکنیک اس طرح س متعلق ہ کہ بگ ونرز 



 

 

 

 

 

 

 

 'میں کسی پر مسکراتا نہی ہوں'ے

 

آرڈر ے وال میل  کم بجٹ  ان  آپ نے کبھی  استعمال کیا  کا  ماڈل  ہ  ایک  جو  ہیں  دیکھے  فیشن کیٹلاگ 

ی جزوی طور پر بکنی میں ملبوس ہوں، ان کے ے وہ شادی کے گاؤن میں ملبوس ہوں  کرتے ہیں؟ چاہ 

کی ے اس  اگر آپ  کہ  کو احساس ہوتا ہ  کر آپ  دیکھ  پر وہ پلاسٹک کی مسکراہ ہ۔ اس  چہرے 

آواز واپس آئے گی جس میں کہا جائے گا کہ 'یہاں کوئی نہی ےپیشانی پر ہات رکھیں گے ت ایک چھوٹی س 

 ہ۔'ے

پر  ایک صفحے  کی ہ:  تاثات میں مہارت حاصل  ماڈلز نے مختلف  رسالوں میں  زیدہ نفیس  جبکہ 

سوالیہ مسکراہ 'مجھے لگتا ہ کہ میں آپ کو جاننا چاہتا ہوں ے'میرے پاس ایک راز ہ' مسکراہ؛ ایک ے

اور تیسرے پر ایک پراسرار مونا لیزا مسکراتی ہ۔ آپ محسوس کرتے ہیں ے ےہ'۔ لیکن مجھے یقین نہی ے

 کہ اس خوبصورت سر کے اندر کہیں ایک دماغ آپریش چلا رہا ہ۔ے

اور کئی دیگر افسران کے سات جہاز کی وصول ی لائن میں کھڑا تھا ے ایک بار میں کپتان، ان کی اہلیہ 



ایک مسافر نے تھا۔  کرتا  کام  پر میں  ملانا جس  ہات  لائن س  ہماری  ہوئی مسکراہ کے سات   چمکتی 

شروع کر دی۔ جب وہ میرے پاس پہنچا، ت اس نے ایک چمکدار مسکراہ دکھائی، جس میں ایک نئے ے

پیانو پر چابیوں کی طرح دانت اور سفید دکھائی دے رہ تھے۔ مجھے تبدیل کر دی گیا تھا. ایسا لگ رہا تھا 

کی ےجیسے ایک شاندار ر دی ہو۔ میں نے اس ایک خوشگوار کروز  کر  روشن  کو  روم  بال  وشن نے مدھم 

 خواہش کی اور بعد میں اس دلکش آدمی کو تلاش کرنے کا عزم کیا۔ے

پھر اس اگلے شخص س متعارف کرای گیا۔ میری آنکھ کے کونے س میں نے اس کی ایک جیسی ے

 ی دلچسپی کم ہونے لگی۔ےمسکراہ دیکھی۔ ایک تیسرا شخص، وہ مسکراہ. میرے

 ئر بلی س مشابہت ے

 

جب اس نے اپنی چوتھی ناقابل شناخ مسکراہ اگلے شخص کو دی ت وہ چ  

روم کے ے بال  کی مستقل مسکراہ  اس  ت  گیا  کرای  پانچویں شخص س متعارف  اس  لگا۔ جب  رکھنے 

ایک کو ایک ہ مسکراہ ےماحول کو پریشان کرنے والی روشن کی طرح محسوس ہوئی۔ اسٹروب مین ہر ے

 دکھاتا رہا۔ مجھے اس س بات کرنے میں مزید دلچسپی نہی تھی۔ے



کیوں اس شخص کا اسٹاک ایک منٹ میں میرے ٹکر میں بلند ہوا اور اگلے منٹ گر گیا؟ کیونکہ اس ے

ں نے ےکی مسکراہ، اگرچہ دلکش تھی، مجھ پر کوئی خاص رد عمل ظاہر نہی کرتی تھی۔ ظاہر ہ، انہو

سب کو ایک ہ مسکراہ دی اور اس س، اس نے اپنی تمام خاصیت کھو دی. اگر اسٹروب مین نے ے

کو قدرے ے ایک  ہر  آتا۔ ےمختلف ےہم میں س  افروز نظر  اور بصیرت  وہ حساس  ت  ہوتی  دی  مسکراہ 

بھاڑ ے ے)یقینا، اگر اس کی مسکراہ دوسروں کے مقابلے میں میرے لئے تھوڑی بڑی ہوتی، ت میں بھیڑ

کا انتظار نہی کر سکتا ے وال بال روم میں اس تلاش کرنے کے لئے رسمی کارروائیوں کے ختم ہونے 

 تھا۔ے

 

 اپنی مسکراہٹوں کا جائزہ لیںے

 

اگر آپ کے کام کے لئے آپ کو بندوق ل جانے کی ضرورت ہوتی ہ ت ، یقینا ، آپ اس فائر کرنے ے

بارے میں سب ے آپ ےس پہلے چلتے ہوئے حصوں کے  اور ہدف بنانے س پہلے،  کچھ سیکھیں گے۔ 

زخمی ے ی صرف  گا،  زخمی کرے  گا،  کو قتل کرے  یہ آپ کے ہدف  آی  کہ  غور کریں گے  احتیاط س 

کرے گا. چونکہ آپ کی مسکراہ آپ کے سب س بڑے مواصلاتی ہتھیاروں میں س ایک ہ ، 

بارے میں سب اثات کے  پر  اپنے ہدف  اور  الگ ےلہذا حرکت پذیر حصوں  پانچ منٹ   کچھ سیکھیں۔ 

دروازے کو لاک کریں تاکہ آپ کے اہل خانہ کو یہ نہ لگے کہ ے ی بات روم کے  رکھیں۔ اپنے بیڈروم 

اور کچھ مسکراہٹیں ے ہو جائی  اب آئینے کے سامنے کھڑے  آپ گہرے سرے س چلے گئے ہیں۔ 

 دکھائی۔ اپنے فن پاروں میں باریک فرق کو دریفت کریں۔ے

لوگوں کے ایک گروپ س متعارف ہونے پر متبادل طور پر 'ہیلو'، 'آپ کیسے ہیں' ے ےجس طرح آپے



اور 'میں آپ س مل کر خوش ہوں' کہتے ہیں، اس طرح آپ کی مسکراہ کو تبدیل کریں۔ ہر ایک ے

کی ے پر ایک ہ استعمال نہ کریں. آپ کی ہر مسکراہ وصول کننہ کے بارے میں آپ کے جذبات 

 کرتی ہ۔ے ےباریکیوں کی عکاس

 

 :ے29تکنیک ے

 خصوصی مسکراہے

دیتا ے ، یہ قیمت کھو  ت  کو ایک ہ مسکراہ دکھاتے ہیں  ڈالر کی طرح ہر کسی  اگر آپ کنفیڈریٹ 

ہ۔ لوگوں کے گروہوں س ملاقات کرتے وقت، ہر ایک کو ایک الگ مسکراہ کے سات ے

والی خوبصورتی س ے ےخوش ے کو ملنے  کو ہر نئے چہرے میں بڑے کھلاڑیں  اپنی مسکراہٹوں  کریں. 

 بڑھنے دیں۔ے

 کسی گروپ میں س ایک شخص آپ کے لئے دوسروں کے مقابلے میں زیدہ اہم ہ ت ، اگر

 صرف اس کے لئے ایک خاص طور پر بڑی ، سیلابی مسکراہ محفوظ رکھیں۔ے

 

 تیز گیند باز کے دفاع میںے

 

میں نے دریفت کیا کہ ایسے اوقات ہوتے ہیں جب فوری مسکراہ کام کرتی ہ۔ مثال کے طور پر ، ے

  کرنا چاہتے ہیں جس س آپ نے واقفیت حاصل نہی ےجب آے

ے

 

 

 

 

پ کسی ایسے شخص کی شناسائی کو ان

 کی ہ۔ے



 متعارف کرانے کا موق ملا۔ )مقامی زبان میں، یہ ہ 'انہی اٹھائی۔'ے

ینیورسٹی آف مسوری کے سنجیدہ محققین نے اس مسکراہ کو آنے والی نسلوں کے لیے ثابت کیا ے

ں نے ایک انتہائی کنٹرول شدہ مطالعہ کیا جس کا عنوان تھا 'مردوں کو آنے کا موق دینا: بار ہ۔ انہوے

کے ماحول میں آنکھوں کے رابطے اور مسکراہ کا اث'۔ ے

15 

)میں بچہ تم نہی ہوں۔( اپنے مفروضے کو ے ے

س ے ےثابت کرنے کے تھوڑی  ادارے میں  وال  پینے  شراب  ایک مقامی  نے  خواتین محققین  لیے، 

لذت س لطف اندوز ہونے وال مردوں کے سات آنکھوں س رابطہ کیا۔ بعض اوقات خواتین ے

کوئی ے میں،  معاملات  دوسرے  تھیں۔  کرتی  تعاقب  کا  نظروں  کی  ان  ہوئے  مسکراتے  محققین 

 مسکراہ نہی.ے

فیصد، اس حالت میں دیکھا گیا ے ے60کا حوالہ دیتا ہوں: 'سب س زیدہ رویہ، ے ےنتائج؟ میں اس مطالعےے

فیصد س زیدہ ے ے60جس میں مسکراہ تھی۔ اس کا ترجمہ عام آدمی کی انگریزی میں ہوتا ہ: 'یہ لڑکا ے

فیصد وقت یہ طریق ے ے۲۰مسکراتی ہ۔ مسکراہ کے بغیر، انھوں نے 'صرف ےوقت آتا ہ جب عورت ے

 لہذا، ہاں، مسکراہ ان لوگوں کے لئے کام کرتی ہ جو کسی کو اٹھانا چاہتے ہیں.ے اختیار کیا۔ 

دنگ اسمائل کی کوشش کریں۔ےتاہم ، ایسے حالات میں جہاں داؤ زیدہ ہیں ، 

 

 فلڈ

 .ےخصوصی مسکراہےپہلے سیکشن س، اور اب ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 جھٹکا بتانے کا تیز ترین طریقے

 

 پہلی بار ووڈی ایلن س مل رہ ہیں؟ اینی ہال  کا وہ منظر ید ےکیا آپ کو فلم کلاسک ے

 

 

 

ہ جہاں ڈین ک

وہ اپنے آپ ے وہ اس کے سات بات چیت کر رہ ہوتی ہ، ت ہم اس کے نجی خیالات سنتے ہیں.  جب 

 س کہہ رہ ہ، 'اوہ مجھے امید ہ کہ وہ دوسروں کی طرح جھٹکا نہی ہ۔ے

بڑے فاتح کو یہ سوچنے پر مجبور کرنے کے تیز ترین طریقوں میں س ایک یہ ہ کہ آپ ایک جھٹکا ے

اور ے کر رہ ہیں  ر  کے سات بات چیت 

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

اگر آپ کسی ٹاپ کمیو کرنا ہ.  کا استعمال  کلچ  ایک  ہیں، 

'و ےایک کتے کی طرح تھکا ہوایہاں تک کہ معصومیت س کہتے ہیں کہ 'ہاں، میں ے ی  ایک بٹن کی ےہ ےتھا'، 

 '، ت آپ نے نادانستہ طور پر لسانی بم بچھا دی ہ۔ےطرح پیاری تھیے

بڑے جیتنے وال خاموشی س روتے ہیں جب وہ کسی کے منہ س ایک تلخ جملے کی آواز سنتے ہیں۔ ے



 محسوس  ےایک فیڈل کے طور پر فٹاوہ یقینی طور پر، ہم میں س باقی لوگوں کی طرح، بگ ونرز خود کو ے

باقی انسانیت کی طرح،  ےپتنگ کی طرح بلند محسوس کرتے ہیں.ہیں، ی ے ےہیں، لارک کی طرح خوش ےکرتے

والوں ے اپنے کچھ جاننے  لونوہ  فروٹ کیے، ےکو  کو  ی ےناٹی  پاگل سمجھتے ہیںے،  کی طرح  چمگادڑ  کو  ۔ اندھے 

کی ے کی مکھی  شہد  ان میں س بہت س   ، ہیں  کرتے  ان میں س بہت س سخت محنت  طرح ےچونکہ 

  ۔ےکروسس کی طرح امیر ہوجاتے ہیںےمصروف  ہیں اور ے

 ایک لاکھ سال میں نہی!  ےپھر بھی کیا ان میں س کوئی اپنے آپ کو ان الفاظ میں بیان کرے گا؟ ے

کی ے 'میری تخیل  ت آپ یہ بھی کہہ سکتے ہیں،  کی بات سنتا ہ،  بڑا فاتح آپ  کوئی  کیوں? کیونکہ جب 

آنا طاقتیں کمزور ہیں. میں کہنے کے لئے پر واپس  ان تلخ جملے   کچھ بھی اصل نہی سوچ سکتا، لہذا مجھے 

ہوگا. " غیر معمولی طور پر کامیاب لوگوں کے ارد گرد ایک عام بات کہنا آپ کو غیر معمولی طور پر عام 

 قرار دیتا ہ۔ے

 

 :ے30تکنیک ے

 کسی قصے کو ایک س نہ چھوئیے



 دس فٹ کا قطے

 کا استعمال نہ کریں۔ ے

 

چ

کلی 

 کرتے وقت کسی بھی 

 

 
 

دس فٹ کے ےمحتاط رہو. بگ ونرز کے سات چ

نہ لگائیے ہات بھی  کو  کہ ےکھمبے س کسی  بھی ے۔ کبھی نہی? یہاں تک  ت  ہو جائے  جب جہنم منجمد 

آپ ے ےنہی؟ ے کہ  بننا اس وقت تک نہی جب تک  کی طرح گونگا نہی  کی نوب  دروازے  ایک 

 چاہتے ہیں۔ے

 

 کھانسی کرنے کے بجائے ، اگلی تکنیک کا استعمال کرتے ہوئے اپنے ہوشیار جملے رول کریں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 آپ کے پاس پرو کا سامان ہے

 

وہ کہتے ہیں کہ قلم تلوار س زیدہ طاقتور ہ۔ ایسا ہ، لیکن زبان قلم س بھی زیدہ طاقتور ہ. ہماری ے

اور اکثر ان کے پیروں پر لاسکتی ہیں۔ خطیبوں نے قوموں کو جنگ کی ےزبانیں لوگوں کو ہنسنے، آنسوؤں ے

وہ ے ہ؟  کیا  سامان  کا  ان  اور  ہ۔  لای  پاس  کے  خدا  کو  روحوں  ہوئی  کھوئی  ی  ہ  کیا  طرف منتقل 

 آنکھی، کان، ہات، ٹانگیں، بازو اور آواز کی رگیں جو آپ اور میرے پاس ہیں۔ے

مضبوے جسم  کا  ایتھلیٹ  ور  پیشہ  ایک  زیدہ شاید  س کہیں  اس  کو  گلوکار  ور  پیشہ  ایک  ی  ہ  ہوتا  ط 

اس سامان کے ے ور اسپیکر  گیا تھا۔ لیکن پیشہ  دی  جاتا ہ جو ہمیں  نوازا  آواز س  کی  گانے  خوبصورت 

سات شروع ہوتا ہ جو ہم سب کے پاس ہ۔ فرق یہ ہ کہ ، یہ جبڑے اس سب کا استعمال کرتے ے

استعماے کا  ہاتھوں  اپنے  وہ  اث کے ہیں۔  وہ بھاری  اور  کا استعمال کرتے ہیں،  اپنے جسم  وہ  ل کرتے ہیں، 

سات مخصوص اشاروں کا استعمال کرتے ہیں. وہ اس جگہ کے بارے میں سوچتے ہیں جس میں وہ بات ے



کر رہ ہیں۔ وہ آواز کے بہت س مختلف لہجے استعمال کرتے ہیں، وہ مختلف تاثات کا استعمال کرتے ے

  کی رفتار کو مختلف کرتے ہیں ... اور وہ خاموشی کا موث استعمال کرتے ہیں۔ےہیں، وہ بولنے

ہوسکتا ہ کہ آپ کو جلد ہ باضابطہ تقریر نہ کرنی پڑے، لیکن امکان ہ کہ کبھی کبھی )شاید بہت ے

کو ے وہ آپ کے خاندان  جلد( آپ چاہیں گے کہ لوگ چیزوں کو آپ کے طریقے س دیکھی، چاہ 

کے ے کی دادی  ڈالر  ملین  ملٹی  کی  آپ  ی  ہو،  کرنا  قائل  لئے  کے  گزارنے  چھٹیاں  اگلی  اپنی  میں  گھر 

کارپوریش میں اسٹاک ہولڈرز کو قائل کرنا ہو کہ یہ ٹیک اوور کرنے کا وقت ہ، ایک پرو کی طرح ے

رامے ےکریں. عوامی تقریر پر ایک ی دو کتابیں حاصل کریں اور تجارت کی کچھ چالیں سیکھیں۔ پھر اس ڈے

 کو اپنی روزمرہ کی گفتگو میں شامل کریں۔ے

 

 ہر موق کے لئے ایک ہیراے

 

اگر حوصلہ افزا الفاظ آپ کی بات کرنے میں مدد کرتے ہیں ت ، طاقتور جملے کے اثات پر غور کریں۔ 

انہوں نے سیاس دانوں کو منتخب ہونے میں مدد کی ہ )'میرے ہونٹ پڑھی، کوئی نیا ٹیکس نہی'( 

 اورے



 مدعا علیہان کو بری کر دی جاتا ہ )'اگر یہ مناسب نہی ہ، ت آپ کو بری کر دینا چاہئے.'(

اگر جارج بش نے کہا ہوتا کہ 'میں ٹیکس نہی بڑھانے کا وعدہ کرتا ہوں' ی جونی کوچرن نے او جے ے

 کے فوجداری مقدمے کی سماعت کے دوران کہا تھا کہ 'اگر دستانے فٹ نہیے

 

ن

 ش
می
س

 ہوتے ت وہ بے ے

ہر  کہ  جیسا  جاتے۔  میں گھس  شعور  کے  جیوری  ی  ووٹر  جملے  بھرکم  بھاری  کے  ان  گے۔'  ہوں  قصور 

سیاستدان اور مقدمے کے وکیل جانتے ہیں، صاف ستھرے جملے طاقتور ہتھیار بناتے ہیں۔ )اگر آپ ے

میرے ہونٹ ے ے- ےمحتاط نہی ہیں، ت آپ کے دشمن بعد میں انہی آپ کے خلاف استعمال کریں گےے

 پڑھی!(ے

میرے پسندیدہ مقررین میں س ایک بیری فاربر نامی ایک ریڈی براڈکاسٹر ہ جو دیر رات ریڈی ے

روشن کرتا ہ۔ بیری کبھی بھی ے آوازوں س  پر بلی کی طرح گھبراہ ےکو جگمگاتی  گرم ٹن کی چھ 

 پریشان ہونے کے بارے میں ے۔ وہ اپنی نوکری کھونے کے بارے میںجیسے کلچ کا استعمال نہی کرے گا

رہا ہو جس کی دم ڈیزی س بندھی ہوئی ے بتاتے ہیں کہ 'مجھے ایسا لگا جیسے ایک ہاتھی ایک چٹان پر لٹ 

ہو۔ یہ کہنے کے بجائے کہ اس نے ایک خوبصورت عورت کو دیکھا، وہ کہتا، 'میری آنکھوں کی آنکھی ے

 باہر نکل آئی اور آپٹک اعصاب س ٹکرا گئیں۔ے

  ان س پہلی بار ملا، ت میں نے پوچھا، 'مسٹر فاربر، آپ یہ جملے کیسے کہتے ہیں؟ےجب میں

''میرے والد صاحب مسٹر فاربر ہیں۔ میں بیری ہوں،' اس نے کہا )اس کے کہنے کا طریق، 'مجھے ے

بیری کہو'(۔ اس کے بعد انہوں نے کھل کر اعتراف کیا، اگرچہ ان کے کچھ جملے اصلی ہیں، لیکن بہت ے

والد مسٹر پریسلے ہیں۔ مجھے ادھار لیے گئے ہیں۔ )ایلوس پریسلے کہا کرتے تھے، 'میرے   ایلوس ےس 

کو ے کی کتابوں  اور مزاح  ، بیری ہفتے میں کئی گھنٹے اقتباسات  ور مقررین کی طرح  کہتے ہیں۔' تمام پیشہ 

وہ مختلف ےبون موٹ جمع کرتے ہیں جو ےپڑھنے میں گزارتے ہیں۔ تمام پیشہ ور مقررین کرتے ہیں. وہ ے



ہیں ے استعمال کرسکتے  ہوتاے ے-حالات میں  پر جب کچھ غیر متوق  طور  ان کے چہروں س ے ےخاص  ت  ہ 

 انڈے کو کھرچنے کے لئے۔ے

کا استعمال کرتے ہیں، ے والٹرز کی فیس سیور لائنوں  اور اسپیکر کی ایجنٹ  بہت س مقررین مصنف 

. ےآپ پلیٹ فارم پر مر رہ ہیں ت کیا کہنا ہجب ے

 ے16

کوئی مذاق کہتے ہو اور کوئی نہی ہنستا ہ ت اگر تم ے

اگر مائکروفون ایک ے کام کیا۔'  اس نے  اور  تھا  بنای گیا  'یہ مذاق خاموش ہنسنے کے لیے  کہ  کرو  کوشش 

اپنے ے آج صبح  آتا ہ۔ میں نے  'مجھے سمجھ نہی   ، اور کہیں  ، اس دیکھی  ت  آواز نکالتا ہ  دردناک 

کوئی سوال پوچھتا ہ ت آپ اس کا جواب نہی دینا چاہتے ہیں، ے ےدانت صاف کیے۔ اگر کوئی آپ سے

کو اس وقت تک محفوظ رکھ سکتے ہیں جب تک کہ میں ختم نہی ہو جاتا ے اور گھر ے ے-'کیا آپ اس سوال 

جاتے ہوئے ٹھیک ہ؟ تمام پیشہ ور ان سوراخوں کے بارے میں سوچتے ہیں جن میں وہ گر سکتے ہیں ے

 ئنوں کو ید کرتے ہیں۔ آپ بھی ایسا ہ کر سکتے ہیں.ےاور پھر فرار کی عظیم لاے

کو دیکھی۔ ے   کی کتابوں 

 

ر
ن ل
م
س

کو بہتر بنانے کے لئے  روز مرہ کی گفتگو  پر خوش ےاپنی  لارک کے طور 

بجائے 'لاٹری جیتنے وال کی حیثیت س خوش' ی 'اپنے پہلے آئس کریم کون کے سات ایک ےہونے  کے ے

کوشش کی  ہونے  خوش'  طرح  کی  کریں۔ ےبچے  کے ے  ہونے  گنجا  طرح  کی  نئے ےعقاب  'ایک   ، بجائے 

ر گ کے پیٹ کی طرح گنجا' کی کوشش کریں۔ چوہ کی ے
 ن لف
ب

طرح خاموش ےسمندری کے طور پر گنجا' ی '

تیل میں تیرتے ہوئے ایل کی طرح خاموش' ی 'پنکھ کے ڈسٹر پر مکھی کی روشن کی طرح ےکے بجائے ، ' ےرہنےے

 خاموش' کی کوشش کریں۔ے

بجائے ، ےموت اور ٹیکس وں جیسے قیاس آرائیوں کے ےجملے تلاش کریں جو بصری اث رکھتے ہیں۔ ے ےایسے

کی کوشش ے ہوگا'  کا سایہ  آپ  پر  طور  'جتنا یقینی  ی  کی طرح یقینی'  پر ٹریفک  'جولائی میں ساحل سمندر 

 کریں۔ے



لیکن وہ یقینی طور پر جولائی میں ۔ ےدیکھ سکتےآپ کی پیروی کرو.' آپ کے سننے وال  موت ی ٹیکس نہی ے

 ساحل سمندر پر ٹریفک دیکھ سکتے ہیں ی ان کا سایہ سڑک پر ان کا پیچھا کر رہا ہ۔ے

اگر آپ کسی کے سات ے کو صورتحال س متعلق بنای جائے۔  وں  دماغ  کوشش کریں کہ آپ کے 

ی اث پڑتا ہ۔ اگر آپ اپنے کتے کو ےٹیکسی میں سوار ہیں ت ، 'یقینی طور پر ٹیکسی میٹر بڑھ جائے گا' کا فورے

کے ے درخ  اس  کتا  کا  آپ  کہ  'جتنا یقین ہ   ، ت  ہیں  رہ  کر  بات  چلتے ہوئے کسی شخص کے سات 

 بارے میں سوچ رہا ہ' مزاح کا لمس شامل کرتا ہ۔ے

 

 انہی ہنسائی، انہی ہنسائی، انہی ہنسائیے

 

طنز و مزاح کسی بھی گفتگو کو مالا مال کرتا ہ۔ لیکن مذاق س شروع نہی ہوتا، 'ارے کیا نے اس کے ے

اگر   ، پر  اور اس متعلقہ بنائی۔ مثال کے طور  بارے میں سنا...؟ اپنے مزاح کی منصوبہ بندی کریں 

، کوٹیشن ے ت   تنگ کاروباری ےبک میں رقم تلاش کریں۔ ایک ےآپ بجٹ پر کسی میٹنگ میں جا رہ ہیں 

 صورتحال میں، تھوڑی س لچک ظاہر کرتی ہ کہ آپ آرام س ہیں.ے

ایک بار، ایک جابرانہ مالی میٹنگ کے دوران، میں نے ایک اعلیٰ ایگزیکٹو کو یہ کہتے ہوئے سنا، 'فکر نہ ے

رہ سکتی ہ ے کاروبار میں  وہ سالوں تک   ےجب تک کہ ہم ے–کریں، اس کمپنی کے پاس اتنے پیسے ہیں کہ 

اپنے قرض دہندگان کو ادائیگی نہ کریں۔ اس نے تناؤ کو تڑا اور سب کی تعریف حاصل کی۔ بعد میں ے

کا ایک اقتباس ے اداکار جیکی میسن س منسوب ایک مزاحیہ کتاب میں بھی اس طرح  میں نے مزاحیہ 

ر  کے طور پر

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

 سامنے آی۔ے دیکھا۔ ت ک  ? ایگزیک اب بھی اپنے ہوشیار تبصرے کے سات کول کمیو

بڑے کھلاڑی جو میڈی میں اپنے نام کا حوالہ دینا چاہتے ہیں وہ رات کو جاگتے ہیں اور تکیے کو دباکر ایسے ے



ڈاکٹر ے ویٹرنری  ایک  کے  گن  مشی  گے۔  اٹھائی  پری  جو  ہیں  کرتے  کوشش  کی  کرنے  پیش  جملے 

 تھی، جو اپنے ہ کھیت میں ہیوی ہٹر تھے لیکن اس کے باہر مکمل طور

 

پر نامعلوم تھے، قومی سطح پر ے ےٹ

اس وقت سرخیوں میں آئے جب انہوں نے ایک مرغے کے سات پاؤں کا ایک جوڑا منسلک کرنے کا 

ن ل نٹ' کا نام دی تھا۔ے
ش

 

ن

 منصوبہ بنای۔ کیوں? کیونکہ انہوں نے اس 'ڈرم اسٹک ٹرا

، جو اس وقت باضابطہے

 

ٹ

 

می
ن ل
ک

طور پر دنیا کی معمر ترین ے ےمجھے نہی معلوم کہ ایک فرانسیسی خاتن جین 

ویں سالگرہ پر شہرت کی تلاش میں تھیں ی نہی۔ لیکن وہ بین الاقوامی سطح پر ے ے122خاتن تھیں، اپنی ے

اور  کو بتای کہ 'مجھے صرف ایک جھری ہوئی ہ  اس وقت سرخیوں میں آئی جب انہوں نے میڈی 

 میں اس پر بیٹھی ہوں۔'ے

اپنے میدان جو   ،

 

ن

ش

 

ن ی م
ہ

وکٹر  ا   ےمارک 

ت

 ن
سی

 

ن
باہر  س  اس  کھلاڑی تھے، لیکن کبھی  بڑے  ایک  میں 

نامعلوم تھے، قومی شہرت میں اس وقت آئے جب انہوں نے جیک کین فیلڈ کے سات مل کر لکھی ے

۔ انہوں نے مجھے بتای کہ ان کا ےسوپ فار دی سول کے لیے ایک دلچسپ نام پیش کیاگئ اپنی کتاب چکن ے

چکن سوپ برائے ے۔ یہ کہاں تک جا سکتا تھا؟ جلد ہ دنیا ان کے ےتھاے ےپریٹی اسٹوریز ے101اصل عنوان ے

 ےمسیحی روح کے لیےے ے، ےنوعمر روح، ماں کی روح کے لیے چکن سوپ ےبرائے ےخواتین کی روح، چکن سوپ ے

  اور دوسرے، تیسرے نمبر پر آنے لگی۔ےچکن سوپ ے



 میں چکن سوپ کی چوتھی خدمت۔ےہارڈ کور ، پیپر بی ، آڈی کیسٹ ، ویڈی کیسٹ ، اور کیلنڈر ے

 

 تنبیہ کا ایک لفظے

 

اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ آپ کا مواد کتنا اچھا ہ ، اگر یہ صورتحال کے مطابق نہی ہ ت یہ بم ے

باری کرتا ہ۔ میں نے اپنے کروز جہاز کے دنوں میں یہ مشکل طریقے س سیکھا. انگلینڈ کے سفر کے 

مسافروں کو الزبتھ بیرٹ اور رابرٹ براؤننگ کی انگریزی محبت کی نظمیں پڑھنے ےدوران میں نے اپنے ے

کا فیصلہ کیا۔ تم جانتے ہو، "میں تجھ س کیسے محبت کروں؟ مجھے راستوں کو گننے دو۔'' یہ ایک بڑی ہ ے

اور کئی دنوں تک روتے رہ۔ میں ڈیک پر اس وقت تک نہی جا ے تھی. مسافروں نے اس پسند کیا 

 تھا جب تک کوئی مسافر میری طرف مڑ کر پیار س یہ نہ کہے کہ میں تجھ س محبت کیسے کروں؟ےسکتا ے

فطری طور پر مجھے اس پرفارمنس پر کافی سوجن محسوس ہوئی اور میں نے خود کو ایک ممتاز شاعری ے

یبین کا کروز تھا ےپڑھنے والا سمجھا۔ میں نے اگلے کروز پر سوار مسافروں کو انعام دینے کا فیصلہ کیا )جو کیرے

اور انگلینڈ کے پڑوس میں کہیں بھی نہی گیا تھا( انگریزی محبت کی نظموں کے شاندار مطالعے س۔ ے

مجھے کیسے جنم دی؟'' مجھے ے ےکیا بم ہ! مسافروں نے باقی کروز کے لئے ڈیک پر مجھ س گریز کیا۔ ''تم نے ے

 راستوں کو گننے دو۔''ے

 

 :ے31تکنیک ے

 ل کریںےجبڑے کے جوائس کا استعماے

اپنے خاندان کے سامنے ے ی   ، ہوں  رہ  کر  کا سامنا  ہزاروں لوگوں  پوڈیم کے پیچھے  آپ  چاہ 



لطف ے  ، گے  کریں  حرکت  سات  کے  مہارت  اس  آپ   ، ہوں  کے پیچھے کھڑے  گرل   و  
 ن کی
ب

بار

 اٹھائی گے اور حوصلہ افزائی کریں گے۔ے

کی کتابیں پڑھی، حکمتے جمع کرنے کے لئے مقررین  کو  اور اقتباسات   کے موتی کھینچیں، 

منتخب مواق پر اپنی زبان  ےجواہرات حاصل کریں تاکہ ان کی مضحکہ خیز ہڈیں کو گڑگڑا سکیں۔ ے

س آسانی س پھسلنے کے لئے کچھ بون موٹ تلاش کریں۔ اگر آپ قابل ذکر بننا چاہتے ہیں ت ، 

 ایک پاگل حوالہ کا خواب دیکھی۔ے

ہوشیا انہی  بنائی،  نظم  کو  اس ےان  کر،  بڑھ  س  بنائی۔ سب  خیز  انہی مضحکہ  ی  بنائی،  ر 

 متعلقہ بنائی.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 بڑے فاتحین اس اس طرح کہتے ہیںے

 

اگر آپ ہنگری بولنے وال لوگوں س بھری لفٹ میں قدم رکھتے ہیں ت ، آپ کو یہ معلوم نہی ہوگا ے

، ے اپنا منہ کھولا  ، جیسے ہ آپ نے  کی زبان نہ بولیں۔ تاہم  ان  وہ ہنگری تھے جب تک کہ آپ  وہ کہ 

 ۔ے آپ ہنگری نہی ہیں پہچان لیں گے کہ 

پ ان میں س کئی کو بولتے ہوئے سنتے ہیں ت ، آپ کو بڑی بلیوں کے سات بھی ایسا ہ ہ۔ اگر آے

کہ ےپہچان لیں گے ےت وہ ےیہ معلوم نہی ہوگا کہ وہ بڑی بلیاں ہیں۔ تاہم ، جیسے ہ آپ نے اپنا منہ کھولا ے

 بگ بلی نہی ہیں ، جب تک کہ آپ ان کی زبان نہ بولیں۔ےآپ ے

اور ایک چھوٹی بلی کے غیر معمولی اس کے درمیان کچھ فرق کیا ہیں؟  ایک بڑی بلی کی گڑگڑاہ 



وہ  خوفزدہ نہی ہیں.  الفاظ س  بڑی بلیاں حقیقی  افواہیں ہیں۔  کھلا  زیدہ کھلم  ان میں س سب س 

بات روم ےں ےجیسے الفاظ انہی خوفزدہ نہی کرتے۔ چھوٹی بلیاےٹوائلٹ پیپر ےکودال کو کودال کہتے ہیں۔ ے

  کے پیچھے چھپ جاتی ہیںے

 
 

ت بڑی بلیاں اس امیر کہتی ہیں. چھوٹی بلیاں، کے ٹ اگر کوئی امیر ہ،  ۔ 

شائستہ کمپنی میں پیسے کے بارے میں بات کرنے کے تصور پر بہت شرمندہ ہیں، امیر لفظ کی جگہ ل ے

ت ےہیںےلیتی ے 'واہ، آپ مجھ ے. جب چھوٹی بلیاں کوئی متبادل لفظ استعمال کرتی ہیں،  وہ یہ بھی کہہ سکتی ہیں، 

 س بہتر ہیں. میں اب شائستہ صحبت میں ہوں اور اس لیے میں اچھا لفظ استعمال کروں گا۔ے

ا ء کے لئے کوئی خوبصورت الفاظ نہی ہیں. وہ  ے-بڑی بلیاں جسمانی طور پر درس ہیں ے

 

ض
ع
جسم کے ا

وہ ےگے ےچھاتی کہیں ے جب  ہ۔  چھاتی  کا مطلب  ان  دیتےجب  آرائشی ے ےدستک  مراد  س  ان  ت  ہیں، 

 دیار پر تجوری میں ہیں۔ےخاندانی زیرات ےڈھانچے ہیں جو سامنے کے دروازے پر لٹکے ہوئے ہیں۔ اور 

اگر کسی بگ بلی کو کبھی کسی لفظ کے بارے میں شک ہوتا ہ ت ، وہ صرف فرانسیسی کا سہارا لیتا ہ۔ ے

 بہت اچھا کام کرے گا، شکریہ.ےت ڈیریئ ے  ہ، کا لفظ قابل بحثےہ کہ نتھنوں  ےاگر انہی لگتا 

 

 :ے32تکنیک ے

 کودال کو کودال کہیںے



افواہوں کے پیچھے نہ چھپیں۔ کودال کو کودال کہیں۔ اس کا مطلب یہ نہی ہ کہ بگ کیٹس بے ے

الفاظ  اور چھ حروف کے  پانچ  الفاظ استعمال کرتی ہیں جب بالکل مہذب  چار حروف کے  ذائقہ 

 موجود ہوتے ہیں۔ انہوں نے صرف ملکہ کی انگریزی سیکھی ہ، اور وہ اس بولتے ہیں.ے

 

یہاں چھوٹے کھلاڑیں س بڑے کھلاڑیں کو صرف ان کی گفتگو کے چند منٹ سن کر بتانے کا ایک ے

 اور طریق ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ایک اور مردہ بچے کا تحفہے

 

گئ ے دی  ن ا ن کی طرف س 
ن ل
ل
اہلیہ  کی  ان  اور  ایڈورٹائزنگ ایجنسی کے صدر لوئس  بار میں ایک  ایک 

ایک چھوٹی س ڈنر پارٹی میں تھا۔ شام کا آغاز کاک ٹیل س ہوا، اس کے بعد عمدہ شراب کے انتخاب ے

 عمدہ تھی. کے سات گرم کھانا کھای گیا۔ بات چیت خوشگوار تھی، پکوان مزیدار تھے، اور شراب بہتے

اٹھای ے اپنا گلاس  ، لوئس نے ٹوسٹ بنانے کے لئے  زیدہ. شام کے آخر میں  ۔ شراب کے چند ےاور بہت 

 قطرے اس کے گلاس س نکل کر میز کے کپڑے پر بہہ رہ تھے۔ے

باب نامی ایک نئے آرٹ ڈائریکٹر کی ڈیٹ بننے والی ایک خوبصورت نوجوان خاتن نے ہنستے ہوئے ے

  ہوں کہ آپ کو کوئی درد محسوس نہی ہو رہا ہ۔ےکہا، 'میں بتا سکتیے

صدمے کی لہریں میز کے ارد گرد پھیل گئیں۔ سب منجمد ہو گئے۔ میزبان واقعی تھوڑا سا نشے میں ے



تھا۔ تاہم، لوئس کو تھوڑا سا لوپ کرنے کی طرف اشارہ کرتے ہوئے، یہاں تک کہ مذاق میں بھی، ے

 اچانک اپنی کھانے کی پلیٹ س میز کے اوپر کرسٹل فانوس کو تڑ دی ہو۔ےایسا لگتا تھا جیسے خاتن نے ے

ایک مہمان نے جلدی س لڑکی کی ہولناک غلطی پر پردہ ڈالتے ہوئے اس کا گلاس اٹھای اور کہا کہ ے

ن ا ن کی صحبت میں کوئی بھی کبھی درد محسوس نہی کر سکتا تھا۔ 
ن ل
ل
'ہم میں س کوئی نہی ہ۔ لوئس اور 

 واقعی ایک حیرت انگیز شام ہ. "ےیہاں 

اس کے بعد لوئس نے حیرت انگیز کمپنی میں اپنا ٹوسٹ جاری رکھا ، اور اب کسی کو بھی درد محسوس ے

باب کے۔ وہ جانتا تھا کہ اس کی تاری کی معصوم چھیڑ چھاڑ اس کی ذاتی فائل پر سوائے ے ےنہی ہو رہا تھا۔ ے

 ایک سیاہ نشان ہ۔ے اگر اس کی اہلکاروں کی فائل میں نہی ت

کو تھپتھپاتے ے پنجوں  دوستوں کے  اپنے  بلیاں  چھاڑ ہ۔ چھوٹی  اگلی یقینی علامت چھیڑ  کی  بلی  ننھی 

کو دیکھ کر کہتے ےہوئے کہتی ہیں، 'اس پنیر کی س لطف اندوز ہو رہ ہیں، ہ نا؟ ی ے ان کے گنجے سروں 

اور کی قیمت پر طنز کرنا اور یہ کہنا مضحکہ خیز  ہیں، 'ارے، آج، کل چلے گئے، ہ نا؟ وہ سوچتے ہیں کہ کسی

 ہ کہ 'آپ میں احساس کمتری نہی ہ۔ تم کم تر ہو! ہارڈی ہار ہار.'ے

 

 :ے33تکنیک ے



 چھیڑچھاڑ کو کوڑے دان بنائیے

اور کے خرچ پر ایک ے ایک چھوٹی س بلی کا مردہ عطیہ اس کی تضحیک کرنے کی خواہش ہ۔ کسی 

کو سستی ہنسی دلا سکتا ہ۔ بہرحال ، بگ بلیوں کے پاس آخری ہوگا۔ کیونکہ ےمعصوم مذاق آپ ے

ان کے ے کو  تاکہ چھوٹی بلیوں  وہ بناتے ہیں  جو  کو شیشے کی چھ س ٹکرائی گے  سر  اپنے  آپ 

 پنجوں پر قدم رکھنے س روکا جاسکے۔ے

بند کر دیں گے، کبھی بھی کسی اور کے خرچ پر مذاق نہ کریں۔ آپ اس کے لئے ادائیگی کرنا ے

 بہت مہنگے.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 اپنی نظر رکھیں کہ گیند کون پکڑ رہا ہے

 

تھا  کرتا  برتاؤ  کی طرح  وال کے سات شہزادے  دینے  عاجز پیغام  قدیم مصر میں فرعون سب س 

تھا، ے میں پہنچتا  وہ محل  دوڑنے ےاگر ےجب  ہوئے  اگر تھکے  تاہم،  تھا۔  آتا  کر  ل  کو ےوہ خوشخبری  وال 

 فرعون کی ناخوش خبر لانے کی بدقسمتی ہوئی، ت اس کا سر کاٹ دی گیا۔ے

اس جذبے کے رنگ آج کی گفتگو میں پھیلے ہوئے ہیں۔ ایک بار میں اور میرے ایک دوس نے ے

باہر جانے کے لئے مونگ پھلی کا مکھن اور جیلی سینڈوچ پیک کیا۔ جیسے ہ ہم ہات میں پکنک کی ٹوکری ے

خوے اپنے ےتھامے  نے  ہمسائے  ہوئے  مسکراتے  ایک  تھے،  رہ  نکل  باہر  س  دروازے  س  شی 

دن ہ۔ ے برا  'اوہ بیٹا، پکنک کے لیے  کہا،  اور  دیکھا  کی طرف  آسمان  پر جھومتے ہوئے  نیوز برآمدے 

اور جیلی ے اپنے مونگ پھلی کے مکھن  کو  اس کے چہرے  والی ہ۔ میں  بارش ہونے  کہ  کا کہنا ہ  کاسٹ 

 ۔ اس کی اداس موسم کی رپورٹ کے لئے نہی، اس کی مسکراہ کے لئے.ےنا چاہتا تھاےسینڈوچ میں رگڑ



کئی ماہ پہلے میں بس پکڑنے کے لئے دوڑ رہا تھا۔ جب میں نے اپنی مٹھی بھر نقدی گرے ہاؤنڈ کاؤنٹر ے

 'اوہ وہ بس پانچ منٹ پہلے چلی گئ تھی۔ سر قلم کرنے کے خواب!ےپر پھینکی ت سیلز ایجنٹ نے ہنستے ہوئے کہا، 

دردانہ ے ےیہ وہ خبر نہی ے
م
رویہ ہ جس کے سات اس پیش کیا ےہ جو کسی کو غصہ دلاتی ہ۔ یہ وہ غیر ہ

ور افراد اس مناسب رویے ے اور جیتنے وال پیشہ   ، جاتا ہ۔ ہر کسی کو وقتا فوقتا بری خبریں دینا چاہئے 

کی ضرورت ہ۔  اس آپریش  دیتا ہ کہ  کو مشورہ  ڈاکٹر کسی مریض  ایک  کے سات کرتے ہیں۔ 

کو یہ اطلاع دیتا ہ کہ اس نوے کری نہی ملی ہ۔ مہلک حادثوں کے بعد ہوائی ےایک باس کسی ملازم 

اڈوں پر غم زدہ مشیر رشتہ داروں کے غم زدہ جذبات میں شریک ہیں۔ بڑے جیتنے وال جانتے ہیں، 

 جب کوئی بری خبر دیتے ہیں، ت انہی وصول کننہ کے جذبات کا اشتراک کرنا چاہئے.ے

جب آپ لمبی پرواز س تھک ے ےبدقسمتی س، بہت س لوگ اس حساسیت س واقف نہی ہیں.

جاتے ہیں، ت کیا ہوٹل کے ایک کلرک نے خوشی س کہا ہ کہ آپ کا کمرہ ابھی تیار نہی ہ؟ جب ے

آپ کا دل بھنے ہوئے گائے کے گوشت پر لگا ہوا تھا، ت کیا آپ کے ویٹر نے خوشی س کہا تھا کہ اس ے

 لئے نقد رقم کی ضرورت ہوتی ہ، ت کیا نے ابھی آخری ٹکڑا پیش کیا ہ؟ جب آپ کو اختتام ہفتہ کے

 آپ کے بینک ٹیلر نے خوشی س آپ کو بتای ہ کہ آپ کا اکاؤنٹ حد س زیدہ نکال لیا گیا ہ؟ یہے



والا بناتا ہ جو اپنی بے ح مسکراہٹوں کے ذریعے اپنی ے والا، ی جمع کرنے  آپ کو مسافر، کھانا کھانے 

 مٹھی ڈالنا چاہتا ہ۔ے

دردی کے سات بتای ہوتا،  ےاگر
م
میرے پڑوس نے مجھے آنے وال بارش کے طوفان کے بارے میں ہ

 ت میں

دردانہ طور پر مجھے مطلع کیا ہوتا کہ ے
م
اس کی تنبیہ کی تعریف کی جاتی۔ اگر گرے ہاؤنڈ سیلز کلرک نے ہ

اگلے کو پکڑ لوں گا. " بڑے ے ےمیری بس پہلے ہ روانہ ہو چکی ہ، ت شاید میں کہتا، 'اوہ، یہ ٹھیک ہ. میںے

جیتنے وال، جب وہ بری خبریں برداشت کرتے ہیں، ت اس جذبات کے سات بم پھینکتے ہیں جس س ے

 بمباری کرنے وال شخص میں یقینی طور پر اضافہ ہوتا ہ۔ے

 

 :ے34تکنیک ے

 یہ وصول کننہ کی گیند ہے

سکتا ےایک فٹ بال کھلاڑی اگر نابینا پاس بنا ل ت وہ وقت کی گھڑی کی دو دھڑکنوں تک نہی چل ے

 تھا۔ ایک پرو ہمیشہ وصول کننہ کو ذہن میں رکھتے ہوئے گیند پھینکتا ہ۔ے

، اپنے وصول کننہ کو ذہن میں رکھیں۔ پھر اس مسکراہ، ے کسی بھی خبر کو پھینکنے س پہلے 

ی سوب کے ساے خبر کے بارے میں کیسا محسوس ےآپ ےت پہنچائی۔ اس کے مطابق نہی کہ ےآہ، 

 ل گا۔ے ےکرتے ہیں ، بلکہ وصول کننہ اس کس طرح 

 

کو ے ےبڑے جیتنے وال جانتے ہیں کہ لوگوں کو بری خبریں کیسے دی جاتی ہیں۔ وہ یہ بھی جانتے ہیں کہ کسی ے

ان ےکوئی خبر کیسے نہی ے کا ےدینا ہ، یہاں تک کہ جب لوگ  اس  ڈال رہ ہوں۔ آئیے آگے  دباؤ  پر 

 جائزہ لیتے ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 جب آپ جواب نہی دینا چاہتے ہیں )اور چاہتے ہیں کہ وہ ہیک اپ بند کردیں(ے

 

کاروبار ے اسٹار، حال ہ میں فرنیچر کے  میرے گاہکوں میں س ایک، فرنیچر کے کاروبار میں ایک منی 

شوہر اور کاروباری پارٹنر س الگ ہو گئ ہ. انہی ایک طویل اور گندی طلاق کا میں میگا اسٹار، اپنے ے

سامنا کرنا پڑا جس کے نتیجے میں انہوں نے کاروبار کو مشترکہ طور پر برقرار رکھا ، لیکن ایک دوسرے ے

 کے سات معاملہ نہی کرنا پڑا۔ے

ی کنونشن میں تھا. چونکہ وہ اور ان ےطلاق کے فورا بعد، میں اپنی کلائنٹ باربرا کے سات ایک انڈسٹرے

کے شوہر فرینک دونوں انڈسٹری میں محبوب تھے ، لہذا لوگ متجسس تھے کہ کیا ہوا تھا اور اس نے ان ے

کی کمپنی کو کس طرح متاث کیا تھا۔ لیکن، ظاہر ہ، کسی نے بھی صاف طور پر پوچھنے کی ہمت نہی کی. 

 ہ تھی۔ےاور باربرا کوئی وضاحت پیش نہی کر رے

میں گالا الوداع عشائیہ میں باربرا کے بغل میں بیٹھا تھا۔ بظاہر میز پر موجود ان کا ایک ساتھی ان ے



آواز میں ے دبی ہوئی  اور  باربرا کی طرف جھکی  وہ  دوران  نہ رکھ سکا۔ مٹھائی کے  کے تجسس پر مزید قابو 

 پوچھا، 'باربرا، تمہیں اور فرینک کو کیا ہوا؟ے

سوال س بے چین ہو کر صرف اپنی چیری جوبلی کا ایک چمچ لیا اور کہا، 'ہم الگ ہو ے ےباربرا نے اس تلخ

 گئے ہیں، لیکن کمپنی پر کوئی اث نہی پڑا ہ۔ے

''کیا تم اب بھی ایک ے اس جواب س مطمئن نہ ہونے کی وجہ س عورت نے زور س پمپ کیا۔ 

 سات کام کر رہ ہو؟''ے

ٹکڑا کھای اور بالکل اس لہجے میں دہرای، 'ہم الگ ہو گئے ہیں، لیکن ےباربرا نے اپنی مٹھائی کا ایک اور ے

 کمپنی پر کوئی اث نہی پڑا ہ۔ے

کر رہ ے کام  دونوں اب بھی کمپنی میں  تم  ''کیا  والا نہی تھا۔  ہار ماننے  کار آسانی س  مایس تفتیش 

 ہو؟''ے

پریشان دکھائی نہی دے رہ تھی، نے اپنی ےباربرا، جو اس عورت کے غیر معمولی اصرار س بالکل ے

ڈش س آخری چیری نکالی، مسکرای، براہ راس اس کی طرف دیکھا، اور اس لہجے میں کہا، 'ہم الگ ہو ے

 گئے ہیں، لیکن کمپنی پر کوئی اث نہی پڑا ہ۔ے



 اپنے بگ ونر کا ےاس نے اس خاموش کر دی. باربرا نے بروکن ریکارڈ تکنیک کا استعمال کرتے ہوئے

 ، جو ناپسندیدہ جرح کو روکنے کا سب س مؤث طریق تھا۔ے بیج دکھای تھا 

 

 :ے35تکنیک ے

 ٹوٹا ہوا ریکارڈے

اپنے ے ، صرف  ت  پر سوال کرنے میں لگا رہتا ہ  جب بھی کوئی آپ س کسی ناپسندیدہ موضوع 

الفاظ استعمال کریں۔ اس ےلہجے میں بالکل وہ ے ےایک ہ آواز کے ےبالکل ےاصل جواب کو دہرائی۔ ے

دوبارہ سن کر عام طور پر وہ خاموش ہو جاتے ہیں۔ اگر آپ کا بدتمیز پوچھ گچھ کرنے والا جونک کی 

 طرح لٹکا ہوا ہ، ت آپ کی اگلی تکرار کبھی بھی انہی ہٹانے میں ناکام نہی ہوتی ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 سنبھالتے ہیںےبڑے کھلاڑی ایک مشہور شخصیت کو کیسے ے

 

فرض کریں کہ آپ ابھی ایک اچھے ریستوراں میں رات کے کھانے کے لئے آئے ہیں. آپ اگلی میز ے

پر نظر ڈالتے ہیں، اور آپ کس کو دیکھتے ہیں؟ کیا یہ واقعی وہ ہ؟ کیا یہ ہو سکتا ہ؟ یہ ایک جیسا نظر ے

)یہاے ایلن.  ووڈی   ... واقعی ہ  یہ  ایسا نہی ہ!  کی جگہ ےآنا چاہئے. نہی،  ں کسی بھی مشہور شخصیت 

لیں: آپ کا پسندیدہ فلم اسٹار، سیاس دان، براڈکاسٹر، باس جو اس کمپنی کا مالک ہ جس کے لئے آپ ے

کام کرتے ہیں. اور وہاں آسمانی جسم گوشت میں ہ جو تم س دس فٹ دور نہی بیٹھا ہ۔ آپ کو کیا ے

 کرنا چاہئے؟ے

وہ آپ کی سمت ےستارے کو گمنامی کے ایکےکچھ نہی!  ے  مختص لمحے س لطف اندوز ہونے دیں۔ اگر 

کی ے اور سر ہلائی. پھر اپنی نظریں اپنے کھانے کے ساتھی  ڈالنا چاہتا ہ، ت مسکراہ  میں ایک نظر 



ت آپ اپنے رات کے کھانے کے ے طرف موڑ دیں۔ اگر آپ یہ سب کچھ اپنے قدموں میں لیتے ہیں 

 ہوں گے۔ےساتھی کی آنکھوں میں بہت ٹھنڈے ے

لئے ے بارے میں بتانے کے  اپنی تعریف کے  اس  اور  دبانے  کو  اسٹار کے جسم  آپ میگا  اگر  اب، 

ت یہاں یہ ہ کہ یہ کس طرح ے کا مقابلہ نہی کر سکتے ہیں،  اس موق  وال  بار ملنے  ایک  زندگی میں 

ریستوراں ے ےمہربانی کے سات کیا جائے. اس وقت تک انتظار کریں جب تک کہ آپ ی مشہور شخصیاتے

س باہر نہ نکل جائی۔ چیک کی ادائیگی کے بعد اور ظاہر ہ کہ آپ اس کا زیدہ وقت نہی لیں گے ، 

آپ اپنا نقطہ نظر اپنا سکتے ہیں۔ کچھ اس طرح کہو، 'مسٹر ایلن، میں آپ کو صرف یہ بتانا چاہتا ہوں کہ ے

  بہت بہت شکریہ. "ےآپ کی شاندار فلموں نے مجھے سالوں میں کتنی خوشی دی ہ۔ آپ کا

وہ ےہیں. 'آخر ے ےکے کام کی تعریف نہی کر رہ ےکیا آپ نے یہاں کی باریکی کو اٹھای ہ؟ آپ  اس ے کار'، 

اپنے آپ س پوچھ سکتا ہ، 'آپ کون ہیں جو فیصلہ کریں کہ میں ایک عظیم فلم ساز ہوں ی نہی؟ 

کر ایسا کرتے ہیں کہ اس کے کام نے ےآپ صرف اپنے نقطہ نظر س بات کر سکتے ہیں. آپ اس یہ بتا ے

 آپ کو کتنی خوشی دی ہ۔ے

اگر یہ آپ کے باس کے باس کے باس کا باس ہ جسے قسمت نے آپ کی تعریف میں غرق کرنے ے

ی 'مسٹر گیٹس' مت کہو، آپ واقعی ایک عظیم کمپنی چلاتے ے ، ایسا ہ کریں۔ 'بل'  ت  کے لئے بھیجا ہ 

 ہیں.ے

وہ ے ن ک،'' 
گ
سوچتا ہ، ''تم فیصلہ کرنے وال کون ہو؟'' اس کے بجائے، اس بتائی کہ اس ے''لوئی 

 کے لئے کام کرنا کتنا اعزاز ہ. ظاہر ہ کہ یہ تفصیل س بیان کرنے کا وقت نہی ہے



 تصاویر کو ڈیجیٹل ائز کرنے کے لئے امیج ایڈیٹنگ سافٹ ویئ پر آپ کی بہتری کی پیچیدگیاں۔ے

 ڈی لینگویج کو اس بات کا اظہار کرنے دیں کہ اگر ووڈی ی بل ی دیگر میگا اسٹارےپھر اپنی باے

اس اس پر چھوڑنا چاہتے ہیں، آپ تبادل س خوش ہیں. تاہم، اگر میگا اسٹار آپ س متاث ہوتا ہ 

)ی اس نے اتنی خوشی محسوس کی ہ کہ اس نے آج رات عوام کے سات گھل مل جانے کا فیصلہ کیا ے

آپ باڈی لینگویج کی پہلی ےجب تک ے( ت تمام شرطیں ختم ہو جاتی ہیں۔ آپ اکیلے ہیں. لطف اندوز! ےہے

علامت نہی اٹھاتے کہ وہ اس ختم کرنا چاہتے ہیں۔ اپنے آپ کو ایک بال روم ڈانس اسٹوڈنٹ کے ے

پیروی کرتے ہیں. اور طور پر سوچیں جو اپنے استاد کے سات والٹز کر رہا ہ۔ وہ رہنمائی کرتا ہ، آپ ے

 وہ آپ کو بتاتا ہ کہ والٹز کب ختم ہو جاتا ہ۔ے

اتفاق س، اگر میگا اسٹار کسی ساتھی کے سات ہ اور آپ کی بات چیت چند لمحوں س زیدہ جاری ے

وہ ے  ، ت  ل ئٹ اتنی شاندار کمپنی میں ہ 

 

 ن
سی
اگر  براہ راس کریں.  ت ساتھی پر کچھ تبصرے  رہتی ہ، 

 بل شخص بھی ہ۔ےشاید ایک قاے

ن ا  ایک باصلاحیت ٹرائل وکیل ہ جس کی شادی ایک مقامی ٹی وی شو کے ے

 

 ش
ن لی
ف

میری ایک دوس 

، اور ے میزبان س ہوئی ہ۔ چونکہ ٹام ٹیلی ویژن پر ہ ، لوگ جہاں بھی جاتے ہیں اس پہچانتے ہیں 

ن ا  مجھے بتاتی ہ کہ یہ کتناے
 ش
ن لی
ف

ن ا  کو نظر انداز کردی جاتا ہ۔ 
 ش
ن لی
ف

 مایس کن ہ، یہاں تک کہ ٹام کے ے

ن ا  ے

 

 ش
ن لی
ف

لئے بھی۔ جب بھی وہ کسی پارٹی میں جاتے ہیں، ت لوگ پورے ٹام میں جمع ہو جاتے ہیں، اور 

جانا پسند ے باہر  رات کے کھانے کے لئے  ٹام  اور  وہ  جاتا ہ۔  کیا  ذکر  کا شاید ہ کبھی  کام  کے دلچسپ 

پر چھپے گھر  کو  شام  وہ  اب  ، لیکن  پرجوش ے ےکرتے تھے  زیدہ  س  حد  وہ  کیونکہ  کیوں?  جاتے ہیں۔ 

 شائقین کی رکاوٹوں کو برداشت نہی کرسکتے ہیں۔ے

 

 ''مجھے اس س محبت ہ جو تم ہوا کرتے تھے۔''ے



 

اپنے ے دان،  اپنی آخری فلم، اپنے آخری انتخاب کے سات سیاس  اسٹار شاید  اور حساسیت: فلم  ایک 

وغیرہ کے ے ے–آخری انتخاب کے سات ایک کارپوریٹ مغل، اپنے آخری ناول کے سات ایک مصنف ے

جنون میں مبتلا ہیں۔ لہذا جب ستارے، سیاس دان، مغل، مصنف، ی کسی وی آئی پ کے کام پر بات ے

کریں ت ، اپنے تبصرے کو موجودہ ی حالیہ کام تک محدود رکھنے کی کوشش کریں۔ ووڈی ایلن کو یہ بتانا کہ 

س کتنا پیار کرتے ہیں، آپ کو ان س پیار نہی کرے ےاسٹارڈسٹ میموریز ےکی فلم ے ے1980آپ ان کی ے

 ہیں۔ اگر ممکن ہو ےگا۔ 'اس کے بعد میری تمام شاندار فلموں کے بارے میں کیا خیال ہ؟' وہ سوچتےے

 ت حال ی حالیہ ماضی پر قائم رہیں۔ے

 

 :ے36تکنیک ے

 بڑے شاٹ سست روی کا شکار نہی ہوتےے

ہیں وہ مشہور شخصیات پر بھروسہ نہی کرتے ہیں۔ جب آپ ےوی آئی پ وہ لوگ جو اپنے  آپ میں 

بتائی کہ کس ےکسی کے سات بات چیت کر رہ ہیں ت ، اس کے کام کی تعریف نہ کریں ، صرف یہ ے

 طرحے



اس نے آپ کو بہت خوشی ی بصیرت دی ہ. اگر آپ ستارے کی کامیابیوں میں س کسی ایک کا ے

کی ے اس  ید جو  نہ کہ ایسی   ، ، اس بات کو یقینی بنائی کہ یہ ایک حالیہ کامیابی ہ  ت  ذکر کرتے ہیں 

 اسکریپ بک میں پیلی پڑ رہ ہ۔ے

 ن بیٹھا ہ ت اس گفتگو میں شامل کرنے کا طریق تلاش کریں۔ےاگر ملکہ مکھی کے پاس ڈرو

 

ایک حتمی مشہور شخصیت: فرض کریں کہ آپ خوش قسمت ہیں کہ آپ کی پارٹی میں ایک ہ. اپنی ے

. ےپارٹی پر ستاروں کی روشن روشن کرنے کے لئے، ٹی وی میزبان کو 'چند الفاظ کہنے' کے لئے مت کہیں ے

ہ کیونکہ وہ کام ےگلوکار کو گانا گانے کے لئے مت کہیں۔ جو چیز ہم میں س باقی لوگوں کے لئے آسان لگتی ے

 مہمان کو اپنی کتابوں کی ے ےکرنے میں بہت آرام دہ لگتے ہیں ، ے

 
   

وہ ان کے لئے کام ہ۔ آپ کسی اکاؤن

کو چیک کرنے کے لئے ے داڑھ  ی آپ کے تیسرے بائی  دیکھ بھال کرنے کے لئے نہی کہیں گے۔ 

ر شخصیات بھی لوگ ہیں، اور وہ اپنی ےایک دانتوں کا ڈاکٹر. معزز کو پینے دو۔ روشن خیال کو ہنسنے دو۔ مشہوے

 چھٹی کا وقت پسند کرتے ہیں.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 آخری ٹچے

 

بگ بوائز اینڈ گرلز کی طرح آواز پر ہمارے سیکشن کو ختم کرنے کے لئے، یہاں ایک سادہ اور مہربان ے

ر  ے

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

ہیں ، بلکہ یہ ان کی ےچھوٹی س چال ہ. یہ نہ صرف ان لوگوں کو اشارہ کرتا ہ کہ آپ ٹاپ کمیو

حوصلہ افزائی کرتا ہ کہ وہ آپ کے لئے اچھی چیزیں کرتے رہیں۔ ی آپ کی تعریف کریں. ی آپ ے

ی آپ س محبت کریں. یہ بہت مختص ہ. یہ بہت میٹھا ہ. یہ بہت ے کے سات کاروبار کر رہ ہیں. 

ہیں. جب یہ فطری ہو جاتا ہ  ےآسان ہ. آپ اس اپنی زندگی میں ہر کسی کے سات استعمال کر سکتے

 ت ، آپ اپنے آپ کو ہر روز اس کا استعمال کرتے ہوئے پائی گے۔ے

اور اکیلا کھڑا نہ ہونے دیں۔ ہمیشہ کسی چیز کے لئے  ےسادہ الفاظ میں، شکریہ کے لفظ کو کبھی ے بھی ننگا 



اتنی بار کرتے ہیں کہ لوگ اب اس سنتے بھی ے ےکریں. لوگ بے نقاب شکریہ کا استعمال  ےآپ کا شکریہ ادا 

کرتے ہیں جب وہ ہمیں ےکا برہنہ شکریہ ادا ےنہی ہیں۔ جب ہم صبح کا اخبار خریدتے ہیں، ت ہم  دکاندار ے

ایک قابل قدر گاہک دینا چاہتے ہیں جو آپ آپ ےہماری نکل کی تبدیلی دیتا ہ۔ کیا یہ وہ شکریہ ہ جو 

 کے اسٹور میں ایک بڑی خریداری کرتا ہ؟ ی کوئی پیارا جو آپ کو لذیذ رات کا کھانا پکاتا ہ؟ے

کی وجہ کے سات اپنا شکریہ ہ، ت اس ےجب بھی یہ موق لاشعوری اعتراف س زیدہ کا تقاضا کرتا ے

  ادا کریں:ے

 

 آپ کا شکریہ.کے لئے آنے ے

کرنے ے.  انتظار آپ کا شکریہےاتنا سمجھنے کے لئے 

 آپ کا شکریہ.ے کے لئے 

.  اتنا پیار آپ کا شکریہےاتنے اچھے  گاہک ہونے کے لئے 

 آپ کا شکریہ.ے کرنے کے لئے 

 

کپتان اور فرسٹ آفیسر مسافروں کو الوداع کہنے کے لیے ےاکثر جب میں ہوائی جہاز س نکلتا ہوں ت ے

. کاک پٹ کے دروازے کے پاس کھڑے ہوتے ہیں۔ میں نے کہا، 'ہمیں یہاں لانے کے لئے شکریہ ے

 کو انتہا تک نہی ل جا رہا ہ، لیکن یہکبھی بھی ننگا شکریہ ظاہر ہ، یہ ے



کہتے ہوئے گرتے ہیں 'اوہ، ہمارے سات پرواز کرنے کے ےایک حیرت انگیز اث ہ. وہ اپنے آپ کو یہ ے

 لئے شکریہ!'ے

 :ے37تکنیک ے

 کبھی برہنہ نہی شکریہے

:   اکیلا کھڑا نہ ہونے دیں۔ اے س ل کر زیڈ تک، ہمیشہ اس پر عمل کریں کے الفاظ کو کبھی ےشکریہ ے

 'پوچھنے کے لیے شکریہ' س ل کر 'مجھے خوش کرنے کے لیے آپ کا شکریہ'۔ے

 

! اب آئیے بات ےکا شکریہے س بھی بات کرنے کے طریقے کے اس حصے کو پڑھنے کے لئے آپ کسیے

 چیت کے ایک اور چیلنج کی طرف بڑھتے ہیں، ہر ایک کے سات علم کے سات کیسے بات کی جائے۔ے

ش کے گروہوں س ل کر زین بدھ مت کے پیروکاروں تک ے –

 

ی

 

ن

 

ی

 

ن

اس س کوئی فرق نہی ے –اکاؤ

  ہ کم مشترک ہوسکتا ہ۔ےپڑتا کہ آپ میں کتناے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ناقص ے وہ سب  رہا ہ۔  بول  ی گوڈیگوک 

ن ل
گ

کوئی  ہر  پارٹی میں  ہوا ہ؟  ایسا  آپ کے سات کبھی  کیا 

اور آپ کو اندازہ نہی ہ ے ے-آڈٹ، کوڈ کی رکاوٹوں، ی لائبریری مارکیٹ پر تبادلہ خیال کر رہ ہیں ے

کر ے بارے میں بات  وہ کس  ، کہ 

 
   

اکاؤن پارٹی میں موجود ہر شخص  وجہ یہ ہ کہ  کی  اس  رہ ہیں. 

 اور آپ نہی ہیں۔ے ے–آرکیٹیکٹ ی پبلشر ہ ے

ی مسکراہ کے سات کھڑے ہیں۔ اگر 

 

 شی
ن ی

لہذا آپ اپنے منہ کو نہ کھول اپنے چہرے پر ایک 

جاتا ہ۔ ہر کوئی  ےآپ ایسا کرتے ہیں، ت آپ کو ڈر ہ کہ غلط چیز سامنے آئے گی. پاگل پن شروع ہوے

 لہٰذا آپ خاموشی س تکلیف اٹھاتے ہیں۔ے  آپ پر طنز کرے گا۔ آپ ایک بیرونی شخص ہیں. 



پر  طور  خاص   ، پڑا  کرنا  کا سامنا  بیرونی سنڈروم  پر خاموش  ایک بڑے پیمانے  اسکول میں مجھے  ہائی 

گا کرنا چاہتے تھے۔ میں  بات  بارے میں  گاڑیں کے  وہ صرف  پاس۔  آس  ڑیں کے ےمردوں کے 

 حاصل ےبارے میں کچھ نہی جانتا تھا. ے

 

  

میں نے صرف ایک بار 'باڈی شاپ' میں قدم رکھا تھا، وہ تھا س

 کرنا۔

ٹھیک ہ، ایک افسوسناک دن، ماں میرے لئے ایک تحفہ ل کر گھر آئی جس نے میرے نوعمر ے

اور ان کے اختلافات پر ایک ے ےوجود کو شرمیلے س ملنسار میں تبدیل کر دی. یہ تمام موجودہ ماڈل گاڑیں

اور میں فورڈز، چیویز اور بکس میں روانی حاصل کر لیا. جب لڑکے ے کاربوریٹر، کتاب تھی۔ ایک پڑھا، 

ا فٹ، ی ایگزوسٹ جیسے الفاظ بولتے ہیں ت مجھے زیدہ ے

 

س
 م
کی
مجھے بہت کچھ سیکھنے کی ےہوا نہی ملتی۔  ے ے ےالٹرنیٹر، 

کرنے کے لئے صحیح سوالات پوچھنے کے لئے کافی تھا. جب ے ےضرورت نہی تھی، صرف لوگوں کو باتے

 میں نے لڑکوں کے سات 'کار' بولنا سیکھا، ت اس نے میری معاشرتی زندگی کے لئے حیرت انگیز کام کیا.ے

میں عام طور آج تک کاٹ یں. ہم بڑے لڑکے اور لڑکیاں بھی اپنے پسندیدہ موضوعات رکھتے ہیں جن ے

مشاغل شامل ہوتے ہیں۔ جب ہم اپنے اپنے شعبے میں لوگوں کے سات ہوتے ےپر ہمارا کام ی ہمارے ے

ہیں ی جو مفادات کا اشتراک کرتے ہیں، ت ہم چھوٹے شہروں کی گپ شپ کی طرح کھلتے ہیں. )یہاں ے

تک کہ انجینئرز جن کے پاس بلی وں کی زبان کا مستقل کیس ہوتا ہ، وہ بھی اس بارے میں بات کرنا ے

 ہیں۔ےشروع کر دیتے ے



چکنی ٹربائن اور مختلف منصوبے جب وہ ایک سات ہوتے ہیں.( باہر کے لوگوں کے لیے، ہماری بات ے

چیت گوبلڈیگوک کی طرح لگتی ہ۔ لیکن ہم ٹھیک س جانتے ہیں کہ یہ کس بارے میں ہ. یہ ہمارا 

 مشغلہ ہ۔ےی ےجاب بیڈی گوک ےاپنا ے

کے شخص ہیں ےآپ کو ڈر ہ کہ آپ خود کو اسکواش کھلاڑیں کی پارٹی میں پائی گے جب آپ اس قسم ے

کی ےگےے ے ےجو عدالت میں ہونے کے بجائے عدالت میں رہنا پسند کریں ے زبانوں ے؟ سکواش کے کھلاڑیں 

کے سات واحد ے ےآپ کو اسکواشےجیسے الفاظ سن کر گھبرائی نہی۔ ت کیا ہوگا اگر  ےریل مارنے اور س رونے 

ش گیونگ کے سات آپ کی پلیٹ پر میش شدہ اکورن کی قسم تھی۔ آپ ے

ک

 

 ن
ھی

ت

ت

تجربہ ہوا ہ وہ گزشتہ 

 کو صرف چند تکنیکوں کی ضرورت ہ جو اس پر عمل کرتے ہیں۔ے

کو  ، اس طرح آپ  کو باہر پھینک دیتے ہیں  ر ز مچھلی کو کاٹنے کے لئے ڈریگن فلائی 
گل

 

 ی
ب

ا جس طرح 

سوالات پھینکنے ہوں گے۔ ڈیل کارنیگی کی کہاوت ہ کہ 'مخلصانہ ے ےلئے صحیح ے ے کے ےصرف لوگوں کو کھلنے

دلچسپی دکھائی اور لوگ بات کریں گے'۔ جیسا کہ وہ پوکر میں کہتے ہیں ، 'کھولنے کے لئے جیک ی بہتر ے

مات ی انہی واقعی کھلنے کے لئے اپنے شعبے کے بارے میں سرسری معلوے ےلگتا ہ۔ اور بات چیت میں، ے

بہتر معلومات کی ضرورت ہوتی ہ. آپ کے اندر علم کا تجسس ہونا ضروری ہ ، اس قسم کی جس س ے

 آپ کو ایسا لگتا ہ جیسے آپ بات کرنے کے قابل ہیں۔ے

ایک ے کو  لوگوں  تاکہ  ہیں  م' 

سی س

'اوپن  جو  ہیں  کرتے  تلاش  کی  ایسی تکنیکوں  ہم  میں،  اس سیکشن 

 جوڑ سکیں۔ے اندرونی شخص کی طرح آپ کے سات



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 جدید دور کا نشاۃ ثانیہ مرد ی عورت بنناے

 

جب بھی میرے دوس میرے آبائی شہر نیو یرک کا دورہ کرتے ہیں، ت میں انہی متنبہ کرتا ہوں کہ ے

 'کبھی بھی سب وے میں سوار کسی س بھی ہدایت کے لیے نہ پوچھیں۔ے

 گا؟'' وہ ڈرتے ہوئے پوچھتے ہیں۔''کیوں کہ مجھے پکڑ لیا جائے ے

''نہی، صرف اس لیے کہ تم کبھی وہاں نہی پہنچ سکو گے جہاں تم جا رہ ہو!'' زیدہ تر بڑے ایپل ے

اور کہاں  وہ کہاں جاتے ہیں  دو چیزیں جانتے ہیں:  سب وے سوار سب وے کے بارے میں صرف 

وہ باقی نظام کے بارے میں کچھ نہی جانتے ہیں۔ے کی ے ے ےاترتے ہیں۔  اور دلچسپیوں  جب ان کے مشاغل 

کو ے وہ اپنے اپنے مشغلوں  یرک اسٹریپ ہینگرز کی طرح ہوتے ہیں۔  نیو  تر لوگ  ت زیدہ  بات آتی ہ 

 جانتے ہیں، لیکن باقی سب غیر دیکھے گئے اسٹیشنوں کی طرح ہیں۔ے



 میری غیر شادی شدہ )اور کاش وہ نہ ہوتی( دوس ریتا کا ایک برا معاملہ ہ۔ے

وہ ہمیشہ اپنے ےگیندے کر رہ ہ۔  دوستوں کے سات طوفان برپا  وہ اپنے  رات  کی  کا انگوٹھا۔ ہر بدھ  باز   

اسکور، اپنے اوسط، اور اپنے اعلی کھی پر تبادلہ خیال کرتی رہتی ہ. ایک اور اکیلا اور تلاش کرنے والا 

محدود بات چیت کرتے ہیں ےدوس، والٹر، سفید پانی کی رافٹنگ میں ہ. وہ اپنے دوستوں کے سات لاے

کہ وہ کون س ندیں کو چلا رہ ہیں، وہ کن ندیں کے سات گئے ہیں، اور وہ کس کلاس کو ترجیح دیتے 

والٹر دی پیڈلر کو ریٹا بولر ے دو اکیلے دوس اس ختم کر دیں گے، میں نے  ہیں۔ یہ سوچ کر کہ میرے 

 س متعارف کرای اور ان کے اپنے جذبات کا ذکر کیا۔ے

 ''اوہ تم باؤلر ہو!'' والٹر نے کہا۔

''ہاں،'' ریتا مسکرائی اور اپنی بڑی بولنگ کے بارے میں مزید سوالات کا انتظار کر رہ تھی۔ والٹر ے

 خاموش تھا۔ے

واٹر رافٹنگ میں ہیں۔  بتای کہ آپ  'اوہ، لائل نے مجھے  کہا،  ریتا نے  کو چھپاتے ہوئے،  مایس  اپنی 

کر ے انتظار  کا  گچھ  پوچھ  دوستانہ  مزید  میں  بارے  کے  اور پیڈلنگ  فخر س مسکرای  یہ والٹر  "اوہ،  رہا تھا۔ 

 ۔ے تھی دلچسپ ہونا چاہئے. کیا یہ خطرناک نہی ہ؟'' ریٹا جو سب س بہتر کر سکتیے

''نہی، یہ خطرناک نہی ہ،'' والٹر نے اپنے عام بیرونی شخص کے سوال کا جواب دی۔ پھر گفتگو ے

 ختم ہو گئ۔ے



دری چلای ہوتا، اگر  ےایک ےمجھے ید ہ کہ خاموشی کے دوران میں سوچ رہا تھا کہ اگر ریتا نے صرف ے

ان کی زندگی مختلف ہوتی۔ بات چیت کا سلسلہ جاری رہ ے ےمیچ پھینکا ہوتا ت شاید ابےایک ےوالٹر نے صرف ے

 سکتا تھا، اور کون جانتا ہ کہ اس کے علاوہ اور کیا پھول آ سکتے تھے۔ے

 

 ایک پتنگ اڑانے جاؤ!ے

 

ل ے
ن 
 م
ت

دور کے ےتھراپ ےاسکر تکنیک اس طرح کے مایس کن مقابلوں س نجات ہ۔ یہ آپ کو جدید 

کر دے گا جو آرام س مختلف دلچسپیوں پر تبادلہ خیال کرسکتا ے ےنشاۃ ثانیہ کے مرد ی عورت میں تبدیل

 ہ۔ے

ل تھراپ ے
ن 
 م
ت

، بالکل آسان طور پر، آپ کی زندگی کو تڑنا اور ایک ایسی سرگرمی میں حصہ لینا ےاسکر

اختتام ہفتہ میں س ے چار  ہر  بارے میں نہی سوچیں گے.  ہ جس میں آپ کبھی شامل ہونے کے 

بالکل ہ کر کچھ کریں. کیا آپ عام طور پر اختتام ہفتہ پر ٹینس کھیلتے ے ےصرف ایک، اپنے پیٹرن س

ہیں؟ اس ہفتے کے آخر میں، پیدل سفر کریں. کیا آپ عام طور پر پیدل سفر کرتے ہیں؟ اس ہفتے کے ے

آخر میں، ٹینس کا سبق لیں. کیا آپ باؤلنگ کرتے ہیں؟ اس بار اس اپنے دوستوں پر چھوڑ دیں. اس ے

د چلانے کی منصوبہ بندی کر رہ تھے جیسا کہ ےکے بجائے، سفیدے

 

 پانی کی رافٹنگ کریں. اوہ، آپ کچھ ری  

 آپ ہر گرم اختتام ہفتہ کرتے ہیں؟ اس بھول جاؤ، بولنگ کرو.ے

کو ے ایک ڈاک ٹکٹ نمائش میں جائی. شطرنج کے لیکچر پر جائی۔ غبارے بازی میں جاؤ. پرندوں 

گ. ایک پتنگ اڑانے جاؤ! کیوں? کیونکہ یہ آپ کو آپ ے

 

ن
ن ک
ک

دیکھنے جاؤ. ایک تالاب ہال میں جاؤ. جاؤ 

گا۔ ےکی ے دے  چارہ  کا  بات چیت  ان تمام پیدل ےباقی زندگی کے لئے   آپ   ، آخر س  چلنے ےاس ہفتے کے 



و ں کے سات ے

 

سی

 

کی

والوں ، اسٹامپ جمع کرنے والوں ، غباروں ، پرندوں ، بلیئرڈز پلیئرز ، کایکروں اور 

اپنی سرگرمی ے بار  ایک  آپ کبھی ملتے ہیں۔ صرف  کی طرح لگیں گے جن س  اندرونی شخص  ایک 

 کرنے س.ے

 ڈبو دیں ت ، نوک ےاگر آپ نیلے لٹمس پیپر کا ایک ٹکڑا لیں اور اس تیزاب کے ایک بڑے ویٹ میں

ش کاغذ لیتے ہیں اور اس شیشے کی سلائڈ پر تیزاب ے

م

 

لی ی

گلابی ہو جاتی ہ۔ اگر آپ ایک اور نیلے رنگ کا 

کے صرف ایک چھوٹے س قطرے میں ڈبوتے ہیں ت ، نوک بالکل گلابی ہوجاتی ہ۔ اس کا موازنہ 

فیصد دیتا ے ے۸۰کو بات چیت کی قدر کا ے ےصرف ایک بار کسی سرگرمی میں حصہ لینے س کریں۔ ایک نمونہ آپے

ہیں. ہ۔ آپ اندرونی شخص کے سوالات پوچھنا سیکھتے ہیں۔ آپ صحیح اصطلاحات کا استعمال شروع کرتے ے

جو  ے–جب غیر نصابی دلچسپیوں کا موضوع سامنے آتا ہ ت آپ دوبارہ کبھی نقصان میں نہی ہوں گے ے

 ہمیشہ ہوتا ہ۔ے

 

 کیا آپ اسکوبا بولتے ہیں؟ے

 

میں ایک تصدیق شدہ اسکوبا غوطہ خور نہی ہوں. تاہم، چھ سال پہلے برمودا میں میں نے ایک نشان ے

$ ے ، کوئی اسکوبا تجربہ ضروری نہی ہ. صرف تین گھنٹوں میں، مجھے دنیا 25دیکھا: 'ریزورٹ ڈائیوز، 

 .ےبھر میں پیش کردہ اسکوبا غوطہ خوروں کے سات بات کرنے میں بہترین کریش کورس ملا



سب س پہلے مجھے تالاب میں ایک فوری سبق دی گیا۔ اس کے بعد، اپنے آکسیجن ٹینک، ریگولیٹر، ے

بونس معاوضہ، اور وزن بیلٹ کے وزن کے نیچے کھڑے رہنے کی جدوجہد کرتے ہوئے، میں غوطہ خور 

ں کو فکر مند موتیوں کی طرح ےکشتی میں پھنس گیا۔ وہاں ہلتی ہوئی ڈنگی پر بیٹھ کر، اپنے ماسک اور پنکھے

پوچھتے ے سوالات  اندرونی  س  دوسرے  ایک  کو  خوروں  غوطہ  سرٹیفائیڈ  نے  میں  ہوئے،  کرتے  پیار 

 ہوئے سنا:ے

 

 ےتھی؟'' ےہوئی ''آپ کی تصدیق کہاں 

 ہ؟''ے ےغوطہ لگایے''تم نے کہاں ے

؟'' کو ترجیح دیتے ہوے چٹانوں ی ''کیا تم ملبے 

 ؟''ےغوطہ خوری کی ہے''کبھی رات کو 

؟''  ےاندر فوٹو گرافی میں دلچسپی رکھتے ہیں''کیا آپ پانی کے 

 ؟''ےکمپیوٹر پر غوطہ لگاتے ہیںے''کیا آپ ے

''کیا  ہ؟'' وقت کیا ''آپ کا سب س لمبا 

 ؟''ےموڑ ملے ہیںےآپ کو کبھی ے

 

میں اب اسکوبا بولتا ہوں۔ آج تک، جب ےیہ الفاظ کیوں استعمال کیے جاتے ہیں؟ یہ اسکوبا لنگو ہیں۔ ے

بھی میں غوطہ خوروں س ملتا ہوں، میرے پاس پوچھنے کے لئے صحیح سوالات اور بحث کرنے کے لئے ے

موضوعات ہوتے ہیں. اور ان س بچنے کے لئے صحیح لوگ. )جیسے مجھے سمندری غذا کتنی پسند ہ۔ یہ 

کو نرے کو یہ بتانے کی طرح ہ کہ آپ   و  بلی کے بچے س کتنا پیار ہ۔ اب میں ےبلی کے عاشق 
 ن کی
ب

بار م 



، ے ے-اپنے نئے دوستوں س پوچھ سکتا ہوں کہ وہ کس اسکوبا ہاٹ اسپاٹ میں گئے ہیں ے

 

ن
 
 می
کی

کوزومل، 

ٹروک ے الکاہل میں  وہ بحر  کیا  کہ  ت میں پوچھتا ہوں  کرنا چاہتا ہوں،  دکھاوا  واقعی  اگر میں  ۔ پھر، 

 

ن

ک

 

 ن
کی

 بیریئ ریف، ی بحیرہ احمر میں گئے ہیں.ے ےلیگون، آسٹریلیا میں گریٹ

ل تھراپ کے ےتمام اندرونی اصطلاحات اب آرام س میری زبان س نکل جاتی ہیں۔ اپنے ے
ن 
 م
ت

اسکر

س پہلے میں ان کے پیارے ملبے اور چٹانوں کو 'ڈوبے ہوئے جہاز' اور 'مرجان' کہتا تھا۔ قابل ے ےتجربے ے

. ایک اسکوبا غوطہ خور س ملنے کے بعد، میں نے ےرونی  الفاظ نہیےاندےفہم الفاظ، لیکن اسکوبا الفاظ نہی. ے

شاید پوچھا ہوگا، 'اوہ اسکوبا ڈائیونگ. یہ دلچسپ ہونا چاہئے. کیا تم شارک س ڈرتے نہی ہو؟'' غوطہ 

 خور کے سات دائی پنجے پر اترنے کا ایک اچھا طریق نہی ہ۔ے

 

 :ے38تکنیک ے

 اسکریبل تھراپے

خواب میں بھی نہی ےکبھی ےر، اپنی زندگی کو جھنجھوڑ دیں. کچھ ایسا کریں جو آپ نے ےمہینے میں ایک باے

دیکھا ہوگا. کسی کھی میں حصہ لیں، کسی نمائش میں جائی، اپنے تجربے س مکمل طور پر باہر کسی ے

کا ے اور اندرونی سوالات  فیصد ملتا  ے۸۰چیز پر لیکچر سنیں. آپ کو صرف ایک نمائش س صحیح زبان 

 ۔ےہے



بدل جاتی ے ڈائیونگ میں  اسکوبا  پارٹی میں، میز کی گفتگو  ڈنر  کہ  بارے میں سوچو! فرض کریں  اس کے 

ت آپ اپنے غوطہ خور ساتھی س پوچھیں ے بار غوطہ خوری کی ہ  ہ۔ اگر آپ نے بھی صرف ایک 

چٹانوں پر غوطہ خوری کو ترجیح دیتا ےگے کہ کیا وہ رات میں غوطہ خوری کرنا پسند کرتا ہ، ی کیا وہ ملبے ی ے

اپنا ے کا  وہ آپ  ہ۔ )جب آپ اس بتائی گے کہ جس گہرے پانی میں آپ نے خود کو غرق کیا ہ 

 بات ٹب ہ ت وہ اس پر کبھی یقین نہی کرے گا۔ے

اور  پھر آپ بائی طرف بیٹھے بنجی جمپ کی طرف مڑتے ہیں اور اس س پوچھتے ہیں، 'کیا آپ سینے 

کیے ی کمر   ، بات چیت ٹینس  اگر  دیتے ہیں؟'  ترجیح  کو  کی چھلانگ  ی ٹخنے  دیتے ہیں  ترجیح  کو  وں   چھلانگ 

مارشل آرٹ ، ی شطرنج ، ی سکے جمع کرنے ، ی یہاں تک کہ پرندوں کو دیکھنے میں تبدیل ہوجاتی ہ ت ، 

 لڑکی ہ!ے ےآپ بات چیت جاری رکھ سکتے ہیں اور جاری رکھ سکتے ہیں۔ کیا آدمی ہ! کیاے



 

 

 

 

 

 

 

فلی گا بے
 زندہ بچ جانے وال ن 

 

شوق کی بات کرنے س بھی زیدہ مضحکہ خیز کام بولنا، ی گوبلڈیگوک ہ۔ مجھے اب بھی اس شام کے ے

ایک ے وال  کرنے  کام  میں  ڈیٹا بیس مینجمنٹ  کمپیوٹر  نے  میں  جب  ہیں  آتے  خواب  ڈراؤنے  سماجی 

دروازے میں داخل ہوا، میں ےجوڑے کی طرف س دی گئ ے پارٹی میں شرکت کی تھی۔ جیسے ہ میں 

و لس کو محفوظ اظہار تک ے
ن لک
ک

ل 

 

ن

 

 ش
ن لی

نے ایک شخص کو دوسرے س یہ کہتے ہوئے سنا، 'جب ڈومین ر

ل کے برابر ہوتا ہ ...'ے

 

ن

 

 ش
ن لی

 محدود کر دی جاتا ہ، ت یہ ٹرپل ر

وہ چیز ہ جس کے لیے میں یہاں رہ رہا تھا۔ میں جانتا تھا کہ میں شام کے ے باقی دنوں میں ے ےبس یہی 

کا ے ےسمجھ وں گا۔ اس نے مجھے ان دنوں کے لئے ترس دی جب چوہ ے ے ےبھی نہی ےبات چیت کا ایک ٹکڑا ے

آدمی س تھا، ے وال پیارے چھوٹے  لئے ے ےایسی تھیں جن کےکھڑکیاں ےمطلب پنیر س محبت کرنے 



اور ے ایک ایسی چیز تھی جس میں مکڑیں پھنسی ہوئی تھیں۔ میں ےجال ےآپ نے ڈریپس خریدے تھے، 

 کچھ تکنیکی مدد کی  ضرورت ہوگی۔ے ےاس ہجوم کے سات مطابقت رکھتا ہوں ت مجھےجانتا تھا کہ اگر میں ے

 کا فیصلہ کیا۔ جو ےمیں نے اس وقت اور وہاں ڈیٹا بیس مینجمنٹ کی اقسام کے کچھ ابتدائی سوالات سیکھنےے

میں نے کیا. اب میں اس ہجوم میں دوسرے موق کا انتظار نہی کر سکتا کیونکہ میں سوالات س لیس ے

ہیں ے رہ  کر  استعمال  کا  لیول  ریڈ  'آپ کس  ہاؤسنگ پروڈکٹ ےہوں جیسے  ویئ  ڈیٹا  سا  کون  'آپ  اور   ' ؟ 

 استعمال کرتے ہیں؟ے

کو کسی بھی گروپ کے سات شروع کرنے کے کی ےآپ  افتتاحی سوالات  اندرونی   لئے صرف کچھ 

کے ے ان کے میدان  ان کے سات  اور  جوابات سنتے ہیں،  سوالات پوچھتے ہیں،  آپ  ضرورت ہ۔ 

)پھر موضوع تبدیل ے ابتدائی بات چیت میں مشغول رہتے ہیں.  دو لمحے کے لئے  ی  ایک  بارے میں 

کے شعبے کے بارے میں اس س ے ے! آپ جعلی نہی بننا چاہتے ہیں آپ اناے ای اے پےکریں( ے

 کہیں زیدہ علم رکھتے ہیں جتنا آپ واقعی ہیں.ے

 

 یہ سب ابتدائی سوال میں ہے



کہ ے کی اوپننگ سروس کی تعریف کرنے س فوری طور پر بتا سکتا ہ  ایک ٹینس کھلاڑی صرف آپ 

ہ، ی ایک حقیقی بور؟ بات ے ےآپ کتنے اچھے کھلاڑی ہیں۔ کیا یہ آپ کے سات کھیلنا بہت اچھا ہونے والا

، کوئی جانتا ہ کہ آی آپ ے چیت میں بھی ایسا ہ ہوتا ہ۔ صرف آپ کی زبانی افتتاحی خدمت س 

ی بے ح ، بے ح ، بے ے ے-کے سات ان کی زندگی ی دلچسپیوں کے بارے میں بات کرنا دلچسپ ہوگا ے

 ح۔ے

ی گیا ہ اور اس کے منہ س پہلے الفاظ ےمثال کے طور پر، فرض کریں کہ مجھے کسی س متعارف کراے

'اوہ، آپ ایک مصنف ہیں. آپ عظیم امریکی ناول کب لکھیں گے؟ یکس، میں جانتا ہوں  ے ہیں، 

ت

کلی

 

ن

کہ میں کسی ایسے شخص کے سات بات کر رہا ہوں جو میری دنیا س ناواقف ہ. ہم بات کریں گے، 

 . اور جلد ہ، میری بات چیت کا ساتھی.ےلیکن میں موضوع کو تبدیل کرنے کو ترجیح دیتا ہوں

نان ے ی  کیا آپ فکشن لکھتے ہیں  'اوہ، آپ ایک مصنف ہیں.  والا کہتا ہ،  نیا جاننے  اگر، میرا  تاہم، 

و ! اب میں جانتا ہوں کہ میں ایک ایسے شخص کے سات ہوں جو میری دنیا کے بارے میں ے
گ

 

 ن
ب

فکشن؟'' 

اس ےتمام ےجو ےجانتا ہ. کیوں? کیونکہ یہ پہلا سوال ہ ے دوسرے س پوچھتے ہیں۔ مجھے  مصنفین ایک 

تفتیش کار س بات کرنے میں مزہ آتا ہ کیونکہ مجھے لگتا ہ کہ اس کے پاس لکھنے کی دنیا میں زیدہ 

بصیرت ہ۔ یہاں تک کہ اگر ہم جلد ہ لکھنے کے موضوع س باہر نکل جاتے ہیں، ت وہ ایک اچھی ے

 سامنے آئی ہیں.ےطرح س باخبر شخص کے طور پر ے

دلچسپی کے اندرونی سوالات ہوتے ہیں جو ایک ہ میدان میں ہر کوئی پوچھتا ہ ےہر ےکھی، ےہر ےکام، ہر ے

اور یہ احمقانہ بیرونی سوالات ہیں جو وہ کبھی ایک دوسرے س نہی پوچھتے ہیں۔ جب ایک خلا باز ے ے–

'آپ کس ے وہ پوچھتا ہ،  ت  دوسرے خلاباز س ملتا ہ،  'آپ وہاں ےکبھی بھی ے رہ ہیں؟ )مشن پرکسی 

 س پوچھتا ہ، 'کیا آپ عام طور پر ےبات روم میں کیسے جاتے ہیں؟'(  ے

 

شٹ

 

ی

 

 ن
ب

ڈ  دوسرے 

 

شٹ

 

ی

 

 ن
ب

ڈ ایک 



نہی سنا کہ 'حال ہ میں کوئی اچھا درد کا مذاق ےکبھی ےخصوصیت ہ؟ )پریکٹس کر رہ ہیں ی آپ کی کوئی ے

 سنا ہ؟'(ے

اچھی خبر یہ ہ کہ ، گوبلڈیگوک کا آغاز ایک آسان زبان ہ۔ بز ورڈز میں مہارت حاصل کرنے ے

ابتدائی  چند  آواز دینے کے لئے صرف  کی طرح  اندرونی شخص  کو  آپ   ، ہ  کوئی ضرورت نہی  کی 

ان کے ے کا حصہ ہ، جب آپ انہی بتاتے ہیں کہ آپ  میدان س ے ےسوالات ہیں۔ پھر، یہاں مزہ 

اپنے آپ س کہتے ے، ت وہ سب زیدہ متاث ہوتے ہیں. ''کیسا علم رکھنے والا شخص ہ!'' وہ ے ہیںےنہیمنسلک ے

 ہیں۔ے

 

 ''مدد کرو! وہاں ہر کوئی ایک آرٹسٹ ہو گا. "ے

 

پر ے افتتاح  کو ایک گیلری کے  کہ آپ  کی کٹائی کرنا مشکل نہی ہ۔ فرض کریں  اچھی جوبلڈیگوک 

فنکاروں س ملیں گے۔ اگر آپ آرٹسٹ نہی بولتے ہیں ت ، یہ مدعو کیا گیا ہ جہاں آپ بہت س ے

 دیکھنے کے لئے اپنے رولوڈیکس کو دیکھی کہ آی آپ کے پاس ایک آرٹسٹ دوس ی دو ہیں۔ے

اسکول میں تعلیم ے آرٹ  دوس سیلی نے  کی  آپ  ایک قسم.  گیا. ٹھیک ہ،  مل  ایک  کو  آپ  آہ، 

ہیں، 'سیلی، مجھے معلوم ہ کہ یہ احمقانہ لگتا ہ لیکن ےحاصل کی۔ آپ اس فون کرتے ہیں اور پوچھتے ے

مجھے ایک تقریب میں مدعو کیا گیا ہ جہاں میں بہت سارے فنکاروں کے سات بات کرنے کے لئے ے

 پابند ہوں. کیا آپ مجھے دے سکتے ہیںے



سکتا ہ ، لیکن آپ کی  پوچھنے کے لئے کچھ اچھے سوالات؟" سیلی کو آپ کا سوال تھوڑا سا غیر معمولی لگے

 محنت کو اس متاث کرنا چاہئے۔ے

میں کام کرتے ہیں۔  ےمیڈیم ےشاید وہ کہیں گی، 'ٹھیک ہ، فنکاروں س پوچھیں کہ وہ کس 

 ''میڈیم؟'' آپ پوچھتے ہیں۔ے

''ہاں،'' وہ تمہیں بتائے گی۔ 'یہ اندرونی شخص کا یہ پوچھنے کا طریق ہ کہ آی وہ ایکرن لک، تیل، 

 قلم وغیرہ کے سات کام کرتے ہیں ی نہی۔ے کوئلہ،ے

 ''اوہ۔''ے

وہ خبردار کرتی ہیں کہ 'فنکاروں س ان کے کام کو بیان کرنے کے لیے مت کہیں۔ 'انہی لگتا ہ 

 کہ ان کا ایک بصری ذریعہ ہ جسے بیان نہی کیا جا سکتا۔ے

 ''اوہ۔''ے

 ''اوہ؟''ے'اور ان س مت پوچھو کہ کیا ان کا کام گیلری میں ہ۔ 

'یہ ایک تکلیف دہ بات ہو سکتی ہ۔ اس کے بجائے پوچھیں "کیا کوئی ایسی جگہ ہ جہاں میں آپ کا ے

وہ اس پسند کریں گے کیونکہ ، یہاں تک کہ اگر وہ گیلری کے ذریعہ نمائندگی  کام دیکھ سکتا ہوں؟" 

  اسٹوڈی میں مدعو کرسکتے ہیں۔ےنہی کرتے ہیں ت ، وہ آپ کو ممکنہ طور پر اپنا کام خریدنے کے لئے اپنےے

 

 :ے39تکنیک ے

 تھوڑا سا گوبلڈیگوک سیکھیںے

یہ ے ہ؟  کیا  گوبلڈیگوک  ہیں۔  بولتے  پر  طور  کے  زبان  دوسری  کو  گوبلڈیگوک  فاتح  بڑے 

 دوسرے پیشوں کی زبان ہ.ے



 یہ کیوں بولتے ہیں؟ یہ آپ کو ایک اندرونی شخص کی طرح لگتا ہ۔ے

آپ ے ہیں؟  سیکھتے  کیسے  اس  کوئی ےآپ  میں  سیکشن  کے  زبان  کے  دکان  کی  کتابوں  اپنی  کو 

گوبلڈیگوک کیسٹ نہی ملے گی ، لیکن زبان اٹھانا آسان ہ۔ بس ایک دوس س پوچھیں جو 

آپ کے سات موجود ہجوم کی زبان بولتا ہ تاکہ آپ کو کچھ ابتدائی سوالات سکھا سکیں۔ الفاظ ے

 بہت کم ہیں اور انعامات کئی گنا ہیں۔ے

 

آرٹ کے دو اچھے ابتدائی سوالات اور سب ے ے- شروع کرنے کے لئے صرف یہی ضروری ہ ےآپ کوے

 س زیدہ پوچھے جانے وال گونگے بیرونی سوال کے خلاف ایک انتباہ۔ے

دی ہ.  افتتاحی خدمت  پر صحیح سوال کے سات ایک عمدہ  کام  ان کے  فرض کریں کہ آپ نے 

بات چیت کے کورٹ میں گرا دی ہ۔ خوشی کی بات ے ےآپ نے ایک تیز گیند کے مردہ مرکز کو ان کے

ہ، یہ سوچ کر کہ وہ ایک بہترین کھلاڑی کے سات ہیں، وہ آپ کے سوال کا جواب دیتے ہیں. اس ے

کے بعد وہ گیند پر تھوڑا سا اسپن لگاتے ہیں اور اس واپس آپ کے کورٹ میں بھیج دیتے ہیں اور اب ے

 اب کیا کرنا ہ؟ے ےفالو اپ سوال کا وقت آ گیا ہ۔ واہ،ے

 

اگر آپ ابھی تک دھوکے باز کی الماری س باہر نہی آنا چاہتے ہیں ت ، آپ کو اگلی تکنیک میں مہارت 

 ہاٹ بٹن کو بارنگ کرنا۔ےحاصل کرنی ہوگی ، ان کے 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

ElementaryےDoc-گفتگوے 

 

میں ایک دلکش جاپانی خاتن یمیکا ےمیرا ایک دوس جان ہ، جو ایک طبیب ہ، جس نے حال ہ ے

س شادی کی ہ۔ جان نے مجھے بتای کہ جب انہی پہلی بار جان کے بہت س ساتھیوں س ملنے کے ے

لئے ایک پارٹی میں مدعو کیا گیا تھا ت یمیکا گھبرا گئ تھی۔ وہ ایک اچھا تاث قائم کرنا چاہتی تھی، پھر بھی وہ 

کے بارے میں پریشان تھی. جان وہ واحد شخص تھا جس س وہ کبھی ےامریکی ڈاکٹروں س بات کرنے ے

 ملی تھی ، اور اپنے رومانس کے دوران انہوں نے دوا پر تبادلہ خیال کرنے میں زیدہ وقت نہی گزارا۔ے

وہ ے دوسرے س  ایک  وہ سب  یمی.  کرو،  بارے میں فکر مت  'اس کے  کہا،  اس س  جان نے 

، "آپ کی خصوصیت کیا ےپرانے سوالات پوچھتے ہیں۔ جب آے ت ، صرف پوچھیں  پ ان س ملتے ہیں 

 ہ" اور "کیا آپ کسی اسپتال س وابستہ ہیں؟"ے



انہوں نے مزید کہا کہ 'پھر گہری بات چیت میں شامل ہونے کے لیے آپ کے ہسپتال کے سات ے

ہ' جیسے ے رہا  کر  متاث  طرح  کو کس  آپ  ماحول  طبی  'موجودہ  ی  ہیں'  سوالات ےآپ کے تعلقات کیسے 

 نکالیں۔ یہ ڈاکٹروں کے سات گرم مسائل ہیں کیونکہ صحت کی دیکھ بھال میں سب کچھ بدل رہا ہ.ے

کی  ڈاکٹروں  پارٹی کو مختلف  جان نے کہا کہ یمیکا نے سطروں کو لفظی طور پر پیش کیا۔ انہوں نے 

رے میں پوچھ گچھ ےخصوصیات پوچھنے اور ان کے اسپتالوں کے سات ان کی وابستگی اور تعلقات کے باے

ا ، وہ پارٹی کا نشانہ بن گئیں۔ جان کے بہت س ساتھیوں نے بعد میں انہی ایسی دلکش اور 

ت

 ن
 ج
ی

ت

ی

 

ن

کی۔ 

 بصیرت افروز خاتن ملنے پر مبارکباد دی۔ے

 

 اصل پکڑنے وال کو پکڑناے

 

ہیں۔ تاہم، پیشے کے خدشات ہوتے ہیں جو صنعت کے اندر تمام چرچے ےہر ے ےیہ صرف ڈاکٹر نہی ہیں. ے

و ں کے بارے میں بہت کم جانتی ہ. مثال کے طور پر، آزاد کتاب فروش مسلسل ے

 

 ی
عی

ت

ن

ان  باقی دنیا، 

کو جاگتے ے راتں   

 
   

اکاؤن رہ ہیں.  کر  شکایت کرتے ہیں کہ بڑی سپر اسٹور زنجیریں صنعت پر قبضہ 

 ہوئے اس بارے میں فکر مند رہتے ہیںے



داری ے ذمہ  آڈٹ کے لئے  بارے میں پریشان ےناقص  اس  اوہ، ہم مصنفین بھی. ہم ہمیشہ  انشورنس. 

 رہتے ہیں کہ میگزین ہمیں اپنے قیمتی الفاظ کے الیکٹرانک حقوق کی ادائیگی نہی کرتے ہیں۔ے

کر ے وہ خود کو مصنفین کی پارٹی میں تلاش  فرض کریں کہ کوئی بدنصیب روح اتنی بدقسمت تھی کہ 

و نادر ہ جانتے ہیں کہ وہ کیا سوچتے ہیں جب ےسکتی تھی۔ ان لوگوں کے سات باے ت چیت کرنا )جو شاذ 

وہ کیا کہتے ہیں( اس شخص کے لئے کوئی آسان کام نہی ہ جو بول گئے ے وہ نہی دیکھتے کہ  تک کہ 

الفاظ میں بات چیت کرنے کا عادی ہ۔ تاہم، اگر پارٹی س پہلے نان رائٹر نے صرف ایک مصنف کو ے

جلتے ہوئے مسائل کے بارے میں پوچھا ہوتا، ت وہ ساری شام لفظوں کے لوہاروں کے ےفون کیا ہوتا اور ے

 ۔ےبارنگ ان کے ہاٹ بٹن کہتا ہوںےسات گرم جوشی س بات چیت کرتا۔ میں اس تکنیک کو ے

 

 :ے40تکنیک ے

 ان کے گرم بٹن کو دباناے

ی دانتوں کے ڈاکٹروں کے ہجوم میں اندھا دھند چھلانگ لگانے س پہلے ، یہ معلوم ے ےبک بائنڈرز 

کریں کہ ان کے کھیتوں میں گرم مسائل کیا ہیں۔ ہر صنعت کے گہرے خدشات ہیں جن کے ے

کو بے ے گونج  کی  انڈسٹری  وہ  کہ  اپنے مخبر س کہیں  کم جانتی ہ۔  دنیا بہت  بیرونی  بارے میں 

 نقاب کریں۔ پھر، بات چیت کو گرم کرنے کے لئے، ان بٹنوں کو دبائی.ے

 

واپس پر  شو  ابھی تک لٹکنے نہی ے ےآرٹ  کو  آپ سیلی  وال ہیں۔  جائی جس میں آپ شرکت کرنے 

 ہیں۔ لیکن اس اس ے

ے

دو بہترین ابتدائی سوالات دی  دے سکتے۔ اس نے آپ کو فنکاروں کے لئے 

وقت تک نہ جانے دیں جب تک کہ آپ کو اصل بات چیت کرنے والا نہ مل جائے۔ اس س آرٹ 



دنیا میں سب س گرم مسائل ے اور پھر کہے، 'ٹھیک ےکی  وہ ایک منٹ سوچے  کہ  ہو سکتا ہ  پوچھیں۔ 

 ہ، آرٹ کی قیمتیں ہمیشہ ہوتی ہیں۔ے

 ''آرٹ کی قیمتیں؟'' آپ پوچھتے ہیں۔ے

کی دہائی میں آرٹ کی دنیا بہت زیدہ مارکیٹ ے ے1980''ہاں،'' وہ وضاحت کرتی ہیں۔ 'مثال کے طور پر، ے

بہت زیدہ ے. قیمتیں آسمان کو چھو گئیں کیونکہ کچھ سرمایہ کاروں اور حیثیت کے متلاشیوں نے ےپر مبنی تھی 

 گیا ہ۔رقم ادا کی۔ ہم محسوس کرتے ہیں کہ اس طرح کے فن کو عوام س چھین لیا ے

 واہ، اب آپ واقعی کچھ اچھی اندرونی آرٹ گفتگو س لیس ہیں!

 

 بڑی تقریب میں ملیں گے!ے

 

اندرونی ے کو خصوصی  اپنے مخبر  ت  ہوں  ان کے گینگ کے سات  آپ  ، جب  ت  ہوں  پر  اس  آپ  جب 

' سنتی ےمبارکباد کے لئے پوچھنا نہ بھولیں۔ مثال کے طور پر، اداکارائی اگر کسی شو س پہلے 'خوش قسمتی

 ہیں ت گھبرا جاتی ہیں، لیکن وہ ان خیر خواہوں پر مسکراتی ہیں جو کہتے ہیں کہ 'ایک ٹانگ تڑ دو!'ے



وہ آخری خیال ے تاہم میراتھن س پہلے دوڑنے والوں کے لیے 'ٹانگ تڑنا' مناسب نہی ہ۔ یہ 

ن کا ذاتی ریکارڈ ہ۔ کوشش کریں 'ذاتی ےہ جو وہ چاہتے ہیں! صرف ایک چیز جو وہ تڑنا چاہتے ہیں وہ اے

 طور پر بہترین گزاریں!'ے

شفٹ پر کام کرنے وال فائر فائٹرز شاید ہ کبھی ایک دوسرے کو دیکھتے ہیں سوائے اس کے کہ ے

 سب س بڑی آگ لگ جاتی ہ۔ اس طرح فائر فائٹرز نے سلام کیا 'آپ کو بڑے مقام پر دیکھو!'ے

شہر میں گاڑی چلاتے ہوئے، آپ کو گم ہونے پر کام کرنا پڑتا ہ، ت ےایک بار، ایک سوتے ہوئے ے

میں کامیاب ہو گیا. میں مایس ہو کر پیچھے مڑ گیا۔ خوشی کی بات یہ ہ کہ میں نے فائر ہاؤس اور کچھ بور 

 فائر فائٹرز کو سامنے کھڑے دیکھا۔ے

روٹ ے کیا آپ مجھے  گا،  بتا ے ے50'معاف کیجیے  راستہ  کا  واپس جانے  سکتے ہیں؟' میں نے کھڑکی س ےپر 

پکارا۔ میں ان کے رویے س بتا سکتا تھا کہ وہ مجھے احمق سمجھتے تھے۔ اس کے باوجود، انہوں نے سست ے

روی س مجھے صحیح سمت کی طرف اشارہ کیا. جیسے ہ میں وہاں س چلا گیا، میں نے پکارا، 'شکریہ دوستو، ے

اور آپ کو بڑی جگہ پر دیکھو!' ریئ وی آئینے ے میں میں نے دیکھا کہ جب وہ ایک سات کھڑے ہوئے 

گاڑی ے کی  رنگ  گورے  دار  چکر  نمودار ہوئی۔  بڑی مسکراہٹیں  بڑی  پر  چہروں  ان کے  ت  کہا  الوداع 

 چلانے وال شخص نے اپنی اندرونی سلامی س ان کی عزت حاصل کر لی تھی۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 بارے میں مزید جانیںےاضافی! اضافی! ان کی زندگی کے ے

 

کو آپ کے سامنے کے ے اخبار  اپنی موٹر سائیکل س  ابھی  فرض کریں کہ آپ کے کاغذی کیریئ نے 

دروازے پر پھینک دی ہ۔ آپ ایک کپ کافی ڈالتے ہیں اور دنیا میں جو کچھ ہو رہا ہ اس پکڑنے ے

پہلے بین الاقوامی خبروں ےکے لئے آرام دہ محسوس کرتے ہیں۔ آپ کی دنیا، یہ ہ. کیا آپ سب س ے

 سیکشن؟ شاید کامکس؟ے

 

ٹ

 

می

 

ی ی

 

ن
 کی طرف پلٹتے ہیں؟ فیشن سیکشن؟ کھیلوں کا صفح؟ انٹر

کی ے دوسرے سیکشن  نہ کریں۔ کسی بھی  ایسا  ، کل  کو پہلے پلٹتے ہیں  پر جس بھی سیکشن  طور  عام  آپ 

کریں ، ترجیحی طور پر ایک ایسا سیکشن جو آپ نے شاید ہ کبھی پڑھا ہو۔ کیوں? کیونکہ یہ  ےطرف رجوع ے

 پر تبادلہ آپ کو دوسری دنیاوں س واقف کرائے گا تاکہ آپ جلد ہ کسی کے سات بھی کسی بھی چیز

 خیال کرسکیں ، چاہ آپ میں کتنی ہ کم مشترک کیوں نہ ہو۔ے

رئیل اسٹیٹ سیکشن کے بارے میں کیا خیال ہ؟ جمائی۔ شاید آپ کو رئیل اسٹیٹ خاص طور پر 



دلچسپ نہی لگتا ہ۔ تاہم ، جلد ی بدیر آپ اپنے آپ کو ان لوگوں کے ایک گروپ کے سات تلاش ے

اور آج کی مارکیٹ پر تبادلہ خیال کر رہ ہیں۔ ہر چند ہفتوں میں ےکریں گے جو جائیدادو ، سودوں  ں 

 رہیں گے۔ے کی گفتگو س مطمئن ے ےایک بار رئیل اسٹیٹ سیکشن کو اسکین کرنے س آپ ان 

اشتہاری کالم؟ شاید آپ کو لگتا ہ کہ میڈیسن اینیو کے بغیر دنیا کہیں زیدہ بہتر جگہ ہوگی۔ لیکن ے

 ایگزیکٹو کے سات معاملات پر تبادلہ خیال نہی کرسکتے ہیں جس س آپ نے ےاگر آپ اس مارکیٹنگے

ہوگی۔  نہی  بہتر  لائن  نچلی  کی  آپ  ت  ہ  کیا  معاہدہ  کا  کرنے  تشہیر  کی   

 

  
 

وی کے  کمپنی  اپنی  ابھی 

ایڈورٹائزنگ نیوز سیکشن میں صرف چند جھلکیاں اور آپ جلد ہ مہمات اور تخلیقی لوگوں کے بارے ے

 کریں گے میں ے

 

 
 

۔ الفاظ کہنے کے بجائے ، آپ کاپ کہیں گے۔ ایجنسی ےکریں گےے ےٹی ویےی ےپرنٹ ے ےاور ،   چ

 ۔ےآپ دکان جیسی حقیقی اندرونی اصطلاحات کے بارے میں بات کریں گےےبجائے ، کے ے

بیرونی الفاظ کا استعمال سب س بڑا تحفہ ہ جس کے بارے میں آپ کو علم نہی ہ۔ جہاز پر اگر 

وہ کراہتے ےکوئی مساے ت  فر میرے عملے میں س کسی س پوچھے کہ تم کشتی پر کب س کام کر رہ ہو؟ 

نے مسافر کو ایک حقیقی لینڈلبر کے ےکشتی ےاور لفظ ے، ےتھے۔ کروز کے عملے نے فخر س ایک جہاز پر کام کیا ے

 طور پر ظاہر کیا۔ے



انجام دے سکتا ہ۔ وصولکرنےے والی لائن میں جب بھی مسافر ے ےصحیح لفظ بات چیت کے معجزے 

بار ماسٹر کب بنےے ؟' ی 'آپ کا پہلا حکم کیا تھا؟' ت وہ بال ہمارے لاکونک کپتان س پوچھتے کہ 'آپ پہلی 

ارد گرد کھڑے لوگوں کی پوری قطار کو پکڑ کر ے  ر و ےروم کے 
ی فٹ
ک

کر رہ تھے۔ کیپٹن  انتظار  کا  ہات ملانے 

تاے کی  اپنی بحریہ  و خروش کے سات  کار کے سامنے بیان کرتے تھے ےجوش  کو ایک سمجھدار تفتیش  ری 

کے الفاظ سیکھے ہوں گے۔ )اگر کمانڈ ےی ےماسٹر ےجس نے شاید پچھلے ہفتے  اخبارات کے شپنگ نوٹ میں ے

مسافر نے صرف یہ کہا ہوتا کہ 'آپ کتنے عرصے س کپتان ہیں؟' ی 'آپ کی پہلی کشتی کون س تھی؟' 

 لوی آدمی کا بم کے رش کا ورژن مل جاتا۔ےت اس کپتان کے عام اطاے

جلد ہ آپ اس بلندی کے عادی ہو جائی گے جو آپ کو بہت سارے لوگوں کے سات تعلق قائم 

 کرنے س ملتی ہ۔ صرف اخبار کے مختلف حصوں کو پڑھنے کی ضرورت ہ۔ے

 

 مزید ایندھن کے لئے ان کے گودے کو پمپ کریںے

 

کی ے زبان  اندرونی  آپ  جرائد پڑھنا شروع ےپھر، جب  ت تجارتی  رکھتے ہیں،  خواہش  کی  بڑی ہ  ایک 

کریں. یہ بند گردش وال میگزین ہیں جو مختلف صنعتوں کے ممبروں کو جاتے ہیں۔ مختلف ملازمتوں 

میں اپنے دوستوں س کہیں کہ وہ آپ کو قرض دیں تاکہ آپ کے پاس بات چیت کی آگ کے لئے ے

 اور بھی زیدہ ایندھن ہو۔ے

دو ہیں. آپ ےتمام ے ی  اور سپا نیوز ، ٹرکنگ ےصنعتوں میں ایک  ، پول  کو آٹو موٹو نیوز ، ریستوراں بزنس 

جیسے ناموں کے سات بڑے ے ےکے کاروبار میں لوگوں کے لئے ہوگز ٹوڈے ے ےیہاں تک کہ ےانڈسٹری ، اور ے

کو کہتے ہیںے اپنے آپ  وہ  گا،  راگ نظر آئی گے۔ )معاف کیجئے  ارے، ( سوائن پریکٹیشنرز.  ےچمکدار 



آپ کبھی نہی جانتے کہ کب، آپ کی اگلی بڑی فروخ کرنے کے لئے، یہ بولنے میں مدد ملے گی. 

اس میدان میں سب س گرم  کو  اور آپ  گا  دے  کا نمونہ  زبان  کی  ان  کو  آپ  کوئی بھی ایک مسئلہ 

 مسائل کے بارے میں مطلع کرے گا.ے

کی بات آتی ہ ت ، دوڑنے ، ورزش کرنے ، سائیکل چلانے ،  ےجب لوگوں کے مشاغل اور دلچسپیوں

، تیراکی ، سرفنگ پر میگزین کے ذریعہ براؤز کریں۔ بڑے بڑے میگزین ے گ 

 

ن

ے

ن ی
سک

اسٹورز میں بائیکر ا

ہر ماہ شائع ےراگ، باکسر راگ، بولر راگ، یہاں تک کہ بیل سواری کے راگ بھی رکھے جاتے ہیں۔ آپ کو 

  دلچسپی کے رسال ملیں گے۔ےہونے وال ہزاروں خصوصی

کئی سال پہلے، میں ہر ہفتے ایک مختلف خریدنے پر مجبور ہو گیا تھا. یہ جلد ہ بدل گیا جب ایک ممکنہ ے

مشاورتی کلائنٹ نے مجھے اپنے گھر پر رات کے کھانے پر مدعو کیا۔ اس کے پاس ایک خوبصورت باغ ے

جیسی اندرونی اصطلاحات نکال ےاور  دائمی ےرائشی، سالانہ ےآےاینڈ گارڈن میگزین  کی بدولت میں ےتھا اور فلاور ے

جب بحث بیجوں ی بلبوں س بڑھنے کے فوائد کی طرف مڑ گئ ت میں اس بھی برقرار رکھ سکتا ے ےتھا۔ ےسکتا ے

 تھا۔ے

قدمی  اپنے سات طویل چہل  اس نے مجھے  اس لیے  تھا،  رکھتا  روانی  چونکہ میں پھولوں میں بہت 

 میں اپنے نجی باغات کو دیکھ سکوں۔ جیسے ہ ہم چلتے رہ، میں نے آہستہ ےکرنے کی دعوت دی تاکہ

 آہستہ اپنا رخ بدل دی۔ے



  س ل کر مشاورتی کام تک جو میں ان کی کمپنی کے لئے کر سکتا تھا۔ کون کس کو باغ کے ے

 

ر
م
 م
ھی

ت

ی

 

سی

ے

ن

کرا

 راستے پر ل جا رہا تھا؟ے
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 ان کے کپڑے پڑھیے

ش ی زین بدھ ے

 

ی

 

ن

 

ی

 

ن

ر  ہ؟ کیا آپ اکاؤ

ے

ن ٹ
سک

کیا آپ کا اگلا بڑا کلائنٹ گولفر ، رنر ، تیراک ، سرفر ، ی ا

کر رہ ہیں ے اس کے ے ے–مت کے پیروکاروں س بھری ہوئی کسی سماجی تقریب میں شرکت  ی 

 ےدرمیان کچھ اور؟ ہزاروں ماہانہ رسال ہیں جو ہر قابل تصور دلچسپی کی خدمت کرتے ہیں۔ آپ

کہ  کو کبھی ضرورت نہی ہوگی  کی آپ  کر سکتے ہیں جس  زیدہ معلومات حاصل  اس س کہیں 

آپ کو کسی کے سات ایک اندرونی شخص کی طرح محسوس کرنے کی ضرورت ہو۔ )کیا آپ نے ے

 ؟(ےابھی تک اپنی تازہ ترین کاپ پڑھی ہ؟ 

 

نیہ کا مرد ی عورت کہیں بھی آرام دہ اور ےکیا دنیا چھوٹی ہو رہ ہ ی ہم بڑے ہو رہ ہیں؟ آج کا نشاۃ ثاے

پراعتماد ہ اور اگلی تکنیک آپ کو سیارے پر جہاں بھی آپ خود کو پاتے ہیں ایک اندرونی شخص بننے ے

 میں مدد کرتی ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عالمی اندرونی شخص کیسے بنیے

 

آپ کے کام کی فہرس میں پہلی چیز کیا کہتے ہیں کہ آپ کاروبار کے لئے بیرون ملک سفر کر رہ ہیں. ے

ہ؟ پاسپورٹ اور جملے کی کتاب حاصل کریں، ٹھیک ہ؟ آخر کون روم کے ارد گرد گھومنا چاہتا ہ ے

اور یہ نہی جانتا کہ ریسٹ روم کیسے مانگا جائے؟ ی کوالالمپور میں پیاسا ہونا یہ نہی جانتا کہ کوک کیسے ے

دہ تر لوگ ایک ایسی چیز ہ جسے پیک کرنا بھول جاتے ہیں، اکثر سنگین ےمانگنا ہ؟ تاہم، ہم میں س زی

 بین الاقوامی رسم و رواج پر ایک کتاب۔ے ے–نتائج کا سامنا کرنا پڑتا ہ ے

میں ے بارے  کے  اپنی پہلی تقریر  میں  جاپان  ایک ساتھی مقرر،  نامی  دوس، جیرالڈین  ایک  میرا 

پرواے اپنی طویل  والی  جانے  ٹوکیو  تھا۔  اپنی پسندیدہ ےپرجوش  نے  انہوں  رہنے کے لیے  دہ  آرام  میں  ز 

اور چھ سات سو ستائیس میل بعد ناریتا ہوائی ے  کھی تھی۔ چودہ گھنٹے 

 

م
 

اور آرام دہ جیکٹ پ ڈیزائنر جینز 



اپنا ے اور جھک کر انہوں نے اس  اڈے پر چار جاپانی حضرات نے ان کا استقبال کیا۔ مسکراتے ہوئے 

دی۔ ایک ے ہات میں اپنا بی لیے، گیری نے دوسرے ہات س ان کے کارڈ لیے۔ اس ےبزنس کارڈ تھما 

اور انہی بحفاظت اپنی پچھلی جیب ے ڈالی،  دیر کے لیے کارڈوں پر نظر  ادا کیا، تھوڑی  ان کا شکریہ  نے 

میں پیک کر لیا۔ اس کے بعد انہوں نے اپنے پرس س اپنا ایک بزنس کارڈ نکالا اور اس حقیقت س ے

انہی جیرالڈین کا تلفظ کرنے میں دشواری ہوسکتی ہ ، انہوں نے اپنے چھپے ہوئے نام  ےحساس تھے کہ

کے اوپر اپنا عرفی نام 'گیری' لکھا۔ حضرات اس کے کارڈ کے اوپر گھومتے رہ اور اس چند بار دیکھنے ے

 کے لیے پلٹ تے رہ، اس س پہلے کہ ان میں س ایک نے اس اپنے بریف کیس میں ڈال دی۔ے

ت انہوں نے گیری کو لابی میں چائے پر مدعو کیا۔ چائے پیتے ہوئے ان ےجب وہ پانچوں ہوٹل پہنچے   

حضرات نے انہی ایک چھوٹا سا تحفہ پیش کیا جسے انہوں نے بڑے شوق س کھولا۔ گیری کی سب ے

وہ اس تحفے س ے و خروش ہ۔  اور جوش  س دلکش خصوصیات میں س ایک اس کی جبلی گرم جوشی 

نے چیخ کر کہا، 'اوہ، یہ خوبصورت ہ!' جب اس نے ہر ےش تھی اور روایتی گیری اسٹائل میں اس ےبہت خوے

 ایک حضرات کو تھوڑا سا گلے لگای۔ے

اس موق پر چار جاپانی حضرات سیامی جڑواں بچوں کی طرح ایک سات کھڑے ہو گئے اور تھوڑا سا 

 ان رہ گیا۔ اس نے کیا غلط کیا؟ےجھک کر 'سیونارا' کہہ کر فورا چلے گئے۔ بیچارہ گیری حیرے



چیز!  ے آپ ےہر   ، ت  اتر رہ ہیں  ایشیا میں سائیکل س  آپ  اگر  کہ  سب س پہلے، جینز. یہاں تک 

نازیبا ے کو  کارڈز  ان کے بزنس  کی  دوسری غلطی گیری  کو سادہ لباس پہنے ہوئے نہی ملتے ہیں۔  گاہکوں 

، ے بزنس کارڈ سب س اہم پروٹوکول ٹولز میں س ایک ہ۔ اس ےطریقے س سنبھالنا تھا۔ ایشیا میں 

ہمیشہ دونوں ہاتھوں س پیش کیا جاتا ہ اور احترام کے سات قبول کیا جاتا ہ۔ )سوائے مسلم ایشیا ے

 کے جہاں بائی ہات کو ناپاک سمجھا جاتا ہ۔ے

کاے کارڈ ہٹا دیے۔ ایشیا میں، لوگ بزنس  کو بات چیت ےاس کے بعد گیری نے بہت جلدی اپنے  رڈز 

اور کام کے بارے میں بات ے کے آغاز کے طور پر استعمال کرتے ہیں. آپ ایک دوسرے کے کارڈز 

اور احترام کے سات ے وہ نرمی  دور نہی کرتے جب تک کہ  کو اس وقت تک  ان  اور  چیت کرتے ہیں 

  عزتی تھی۔ےآپ کو محفوظ رکھنے میں نہ ڈالیں۔ اس اپنی پچھلی جینز کی جیب میں ڈالنا آخری بے

گیری کو اپنی چوتھی غلطی کا پتہ اس وقت تک نہی چلا جب تک کہ وہ گھر واپس نہی آئی۔ ان کے ے

ایک ساتھی، بل، جو ایک تجربہ کار کاروباری مسافر تھے، نے ان کے لیے اس ناکامی کا تجزیہ کیا۔ بل ے

ت ان حضرات نے اس بار بار نے اس بتای کہ جب وہ ہوائی اڈے پر جیرالڈین کا کارڈ دے رہ تھی ے

اور کمپنی چھپی ہوئی ہو۔ جیری کے  کا نام، عنوان  دی تھا تاکہ دوسری طرف جاپانی زبان میں اس  موڑ 

 کارڈ کا دوسرا رخ، یقینا، خالی تھا.ے

پھر، ہولناکیوں کی پانچویں ہولناکی، گیری کو کارڈ پر نہی لکھنا چاہئے تھا. ایشیا میں کارڈ بالکل مقدس ے

  ہیں ، لیکن کسی کو بھی کبھی بھی گندی ہینڈ رائٹنگ کے سات ان کی بے حرمتی نہی کرنی چاہئے۔ےنہیے

اپنے ے اس  دی:  خبر  بری  اس  نے  بل  ہ۔  جاتی  ہو  بدتر  کہانی  افسوسناک  کی  جاپانیوں  اور  گیری 

چہرے کو بچانا ےگاہکوں کے سامنے تحفہ نہی کھولنا چاہئے تھا۔ کیوں? کیونکہ ایک ایسی سرزمین میں جہاں ے

اہم ہ ، یہ جاننا شرمناک ہوگا کہ انہوں نے جو تحفہ دی تھا وہ اتنا اچھا نہی تھا جتنا انہی ملا تھا۔ )یکس، ے



 گیری نے انہی کوئی تحفہ بھی نہی دی تھا!( غلطی نمبر سات.ے

جتنا کم ہوگا، درجہ ےتحفہ وصول کرتے وقت گیری کی چھوٹی س چیخ بھی بو بو تھی۔ ایشیا میں آواز کا لہجہ ے

اتنا ہ بلند ہوگا۔ آخری جھٹکا یقینا ان حضرات کو شکریہ ادا کرنے کے لیے گلے لگانا تھا۔ گلے ملنا، جو دنیا 

ناقابل ے بالکل  ایک نئے کلائنٹ کے سات  جاپان میں،  احترام ہ،  انتہائی قابل  کے کچھ حصوں میں 

 قبول ہ.ے

پان واپس مدعو نہی کیا گیا ہ۔ تاہم ، اس کے پاس ایل ےیہ کہنے کی ضرورت نہی ہ کہ گیری کو جاے

ن گ آنے والا ہ۔ اس بار وہ ہوشیار ہ. وہ وہاں کے رسم و رواج پر تعلیم حاصل ے
گ
سلواڈور میں ایک 

کر رہ ہ۔ خوشی کی بات یہ ہ کہ وہ اپنے دل کے اطمینان کو گلے لگا سکتی ہ۔ تاہم اس اپنا )ی کسی 

اے کو 'امریکی' کے طور پر متعارف نہی کرانا اور کا( پہلا نام  اور اس خود  اوہ،  ستعمال نہی کرنا چاہئے۔ 

 چاہئے. آخر کار، سلواڈور کے باشندے بھی امریکی ہیں!ے

دنیا بھر میں اختلافات جاری رہتے ہیں۔ جب بھی میں سفر کرتا ہوں ت مجھے اپنے سر پر وار کرنا پڑتا ے

 امریکہ میں نہی ہوں۔ مجھے جینز میں سفر کرنا پسند ہ، میں ایک ےہ اور مجھے احساس ہوتا ہ کہ میںے

 لاعلاج گلے لگانے والا ہوں، اور میں یہ دیکھنے کے لئے انتظار نہی کر سکتا کہ تحفے میں کیا ہے



 ےباکس کوئی بھی مجھے دیتا ہ. تاہم، جب بھی میں انکل سام کے ساحلوں کو چھوڑنے کا ارادہ کرتا ہوں،

 ت میں غیر ملکی رسم و رواج کی جانچ پڑتال کرتا ہوں کہ میں خود کو کتنا ہو سکتا ہوں.

بین الاقوامی رسم و رواج پر کچھ عمدہ کتابیں موجود ہیں۔ آپ کو نوٹوں میں چند کے نام مل یں گے۔ ے

17–19
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 واضح 'رسم و رواج'ے

اور ممنوعات کے بارے ےغیر ملکی سرزمین پر ایک انگلی ڈالنے س پہلے، دنیا بھر میں کیا کرنا ے ہ 

ی ے  ، ، اشارے کریں  دیں  ، تحفہ  میں ایک کتاب حاصل کریں. اس س پہلے کہ آپ ہات ملائی 

یہاں تک کہ کسی کے مال کی تعریف کریں ، اس چیک کریں۔ آپ کی غلطی آپ کے پورے ے

ن گ کو نقصان پہنچا سکتی ہ۔ے
گ

 

 

 برازیلی کے سات ایک بڑا کاروباری ےمیرے ایک اور بدقسمت ساتھی کی طرح مت بنو جس نے ایک

معاہدہ اڑا دی۔ معاہدے پر دستخط کرنے س ٹھیک پہلے ، انہوں نے اپنے انگوٹھے اور اگلی انگلی س او ے

وہ اپنے نئے کاروباری ے وہ نہی جانتا تھا کہ  دی۔  پارٹنر کو اپنے سات جنسی تعلقات قائم کرنے ےکے نشان 

  جانتے جب تک کہ بہت دیر نہ ہو جائے.ےکے لئے کہہ رہا ہ۔ آپ کبھی نہی

اور قابل ے فوری، ٹھوس  ناطے  اندرونی شخص ہونے کے  ایک  اس طرف آتے ہیں جہاں  ہم  اب 

بالکل آپ ے ے-حساب انعامات ظاہر ہوتے ہیں۔ اور جہاں بیرونی شخص ہونے س واقعی تکلیف ہوتی ہ ے

 کی جیب ی پرس میں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 جو آپ چاہتے ہیں اس حاصل کرناےاندرونی قیمت پر ے

 

جب آپ جو چاہتے ہیں اس حاصل کرنے کے لئے انسانی ذہانت کو کبھی بھی نظر انداز نہ کریں۔ بہت ے

سب کے لئے ے ےمحبت میں سب کچھ منصفانہ ہ اور جنگ ےس لوگ اس کہاوت کو وسعت دیتے ہیں کہ ے

ایک مصروف رات میں کسی پاش ےمحبت، جنگ اور جو میں چاہتا ہوں اس خریدنے میں منصفانہ ہ۔  ے

مشہور شخصیت کا نام استعمال کرنا ایک پرانی چال ہ. میرے ےریستوراں میں میز حاصل کرنے کے لئے، ے

اس ے کہ  بتای  ڈی نے مجھے  فون ملتےپسندیدہ میٹرے  نیروس  ڈی  رابرٹ  سارے   ےریزرویش میں بہت 

ت وہ سنتا ہ، 'مجھے بہت افسوس ہ، روب آج شام  ی آٹھ رکنی پارٹی آتی ہ،  ہیں۔ جب ان کی چھ 

 ٹھیک محسوس نہی کر رہا تھا۔ے

ایک عورت، جب اس کا جعلی مشہور نام کام نہی کرتا تھا ت مایس ہو کر، اس پر چیخی، 'دیکھو، میز ے



وے ہ بنوں گا جو تم مجھے بننا چاہتے ہو، گولڈی ہان، حاصل کرنے کے لیے مجھے کون ہونا پڑے گا؟ میں 

ی گراف، فرگی ے

 ف
ی

 

سی

۔ کچھ لوگ آخری لمحے کی کوشش کرتے ہیں. وہ بس ایک اوور ےبتائیےبس  مجھے ے ے-ا

د ریستوراں کے میٹر ڈی کے پاس جاتے ہیں، ریزرویش بک پر موجود کسی بھی نام کی طرف اشارہ ے

 

 کڈ
ن

 ۔'ےکرتے ہیں اور کہتے ہیں، 'یہ ہم ہیںے

ایک مشہور ے ماہ پہلے میں  کا مشاہدہ کریں گے۔ کئی  چالاکی  اس  اوور بک شدہ ہوٹلوں میں بھی  آپ 

ہوٹل میں چیک کر رہا تھا جس کے لئے خوش قسمتی س میرے پاس تصدیق شدہ ریزرویش تھا۔ قطار ے

میں کھڑے میرے سامنے کھڑے ایک بلند آواز وال شخص نے ڈیسک کلرک پر چیخ تے ہوئے کہا، 

'ودای کا مطلب ہ، کوئی کمرہ نہی ہ؟ میں آج رات اس ہوٹل میں رہ رہا ہوں. اگر آپ کے پاس ے

 ، ت میں یہاں فرش پر سو رہا ہوں. " اس کا غصہ کام نہی کر رہا تھا۔کمرہ نہی ہ ے

برہنہ ے ''میں  کہا،  آگے  نے  اس  ہوں،''  کرتا  متنبہ  میں تمہیں  ''اور 

 کمرہ مل گیا۔ے ےاس ایک حالت میں سوتا ہوں!'' 

اصولی ے زیدہ  اس کے بجائے، میں ایک  کی جاتی ہ۔  ان چالاک بچگانہ ہتھکنڈوں کی سفارش نہی 

گ فار بارگینز کہا جاتا ہ.  ےتکنیک تجویز کرتا ہوں جسے ے

 

فن
ن ل

یہ ایک سہ پہر ایک انشورنس بروکر مسٹر ے

پالیسی بیچنے کی کوشش کر رہا تھا۔ یقینا ےکارسن کے سات بیٹھے ہوئے پیدا ہوا تھا۔ وہ مجھے گھر کے مالک کی ے

میں کم س کم نقد رقم کے لئے سب س زیدہ کوریج چاہتا تھا. کارسن ایک ہموار آپریٹر تھا اور وہ صبر ے

 کے سات مجھے عام آدمی کی اصطلاح میں کچھ سواروں کے فوائد سمجھا رہا تھا جو وہ دبا رہا تھا۔ے

طوفانوں جیسی آفات پر تبادلہ خیال کرنا شروع کیا، ان کے ے ےجیسے ہ انہوں نے جنگوں اور سمندری

فون کی گھنٹی بجی۔ معذرت کے سات، اس نے وصول کننہ اٹھای. یہ ان کے ساتھیوں میں س ایک ے

 تھا. اچانکے



سات ے کے  دوس  پرانے  اپنے  مین  سیلز  ہوئی۔ نفیس  واق  تبدیلی  ایک  سامنے  کے  آنکھوں  میری 

میں نے سوچا کہ وہ موسم ۔  ےرے میں بات چیت کرنے والا ایک فال پسند شخص بن گیاچھتریں کے باے

 کے بارے میں بات کر رہ ہیں.ے

کی طرف مڑ گئ وہ آنکھوں کے مسئلے کے ے۔  ےاس کے بعد گفتگو فلوٹرز  کہ  کیا  اب فرض  میں نے 

پالیسیے چھتری  کہ  لگا  وقت  کچھ  میں  یہ سمجھنے  مجھے  تھے.  رہ  کر  بات  میں  اس ےبارے  فلوٹرز  اور  ں 

 انشورنس کا حصہ تھے جس کی وہ بات کر رہ تھے۔ے

چند منٹ بعد کارسن نے کہا، 'ہاں، ٹھیک ہ، اتنا لمبا، دوس'، اور فون نیچے رکھ دی۔ اس نے اپنا گلا ے

سادہ لوح ے ایک  و تحمل کے سات  اور صبر  دی  کر  رسمی سیلز ایجنٹ میں منتقل  بار پھر  ایک  اور  کیا  صاف 

 کو نقصانات اور کٹوتی کی وضاحت کی۔ے ےکلائنٹے

: اگر کارسن کا ساتھی جس نے ابھی فون کیا تھا، انشورنس ےسوچنا شروع کر دیے ے ے ےوہاں بیٹھ کر  میں نے ے

میں، ے ہر صنعت  پر  طور  عملی  ہوتی۔  ہوتی، بہت سستی  پالیسی  بہتر  پاس بہت  کے  اس  ت  چاہتا  خریدنا 

 ایک اندرونی لوگوں کو، اور ایک آپ کو اور مجھے.ے ے- ہیں دکاندار سامان ی خدمات پر دو قیمتیں دیتےے

 

اس س پہلے کہ میں اپنے آپ کو اس بارے میں غصہ آنے دوں، میں نے اس کے بارے میں سوچا. 

کیا یہ غیر منصفانہ ہ؟ واقعی نہی. اگر فروخ کننہ کو نوآموز سوالات کے لامتناہ سلسلے کا جواب ے

ما ی  اپنی ےدینے کے لئے سیلز مین  وہ   ، ت  پر وقت خرچ کرنے کی ضرورت نہی ہ  ہر نفسیات کے طور 

بہترین قیمت دینے کا متحمل ہوسکتا ہ۔ کارسن کو اپنے ساتھی کو یہ سمجھانے میں بیس منٹ نہی لگتے ے

)جیسا کہ اس نے مجھ س کیا( کیوں، اگر کوئی طوفان آپ کے گھر کو اپنی لپیٹ میں ل لیتا ہ، ت اس ے

، 'خدا ے ت  ہیں  باخبر ساتھی مصنوعات خریدتے  ہار جاتے ہیں. جب  آپ  لہذا،  جاتا ہ۔  کا عمل' سمجھا 



وہ ایک ے دکاندار خوشی س ایک خریداری ایجنٹ س زیدہ کچھ نہی ہوتا ہ۔ بہت کم کام کے لئے، 

 چھوٹا سا منافع کماتا ہ اور مطمئن ہ.ے

رئیل ے اپنے  کو  آپ  اگر  جاتا ہ۔  آگے  سا علم بہت  ت تھوڑا  رہ ہوتے ہیں  خرید  آپ کچھ  جب 

اسٹیٹ بروکر کی نچلی لائن میں بصیرت ہ ت ، وہ آپ کو بہتر قیمت دینے کے لئے زیدہ موزوں ہ۔ ے

اور کار سیلز مین اپنے منافع کو پورا کرنے کے لئے استعمال ہونے وال اندروے نی الفاظ اگر آپ کیٹررز 

اور میکانکس کو منتقل کرنے والی تکنیکوں س واقف ہیں، اگر آپ ے س واقف ہیں، اگر آپ کمپنیوں 

اگر ےمختص طور پر، ے ے-وکیلوں کی جانب س موٹاپے کی فیس وں کو بڑھانے کے طریقوں کی تلاش میں ہیں ے

کی ضرورت نہی ہ، ے۔ آپ کو بہت کچھ جاننے ےآپ ٹوٹ نہی پائی گےے ےآپ رسیوں کو جانتے ہیں، ت ے

، چونکہ آپ کچھ خفیہ صنعت کی اصطلاحات میں ے صرف چند اندرونی اصطلاحات. پرو فرض کرتا ہ 

 بات چیت کرتے ہیں ، لہذا آپ کو بہترین سودے اور چٹان کی قیمت بھی معلوم ہ۔ے

، ''تمہیں پتہ ےاس میرے گھر کے مہمان س بہتر کوئی نہی کہہ سکتا، ایگی۔ ''یقینا،'' اس نے مجھ س کہاے

کہ کسی مصور س کیسے بات کرنی ہ۔ مجھے نہی، بلکہ دوسرے لوگوں کو، وہ جو کچھ بھی کر ےہونا چاہیے ے

سکتے ہیں وہ حاصل کرنے جا رہ ہیں. یہ صرف انسانی فطرت ہ. خاص طور پر اگر آپ ایک عورت 

، جیسے میں آپ کوے ان کے سات ہوشیار طریقے س نمٹتے ہیں  اور آپ  رہا ہوں کہ کس ے ےہیں  جا  بتانے 

 طرح ، ان کے بال کھڑے ہوں گے۔ے



آخر. وہ اپنے آپ س کہیں گے، "ارے، جنگل میں کوئی بچہ نہی ہ. بہتر ہ کہ میں سیدھی بات ے

 کر لوں۔''ے

 ''ٹھیک ہ، ایگی، کیسے؟''ے

سکریپنگ ےہ.  آپ کو ےانہوں نے کہا، 'ان لوگوں س کہو، "دیکھو دیاروں کو بہت کم تیاری کی ضرورت 

گ ےاور ے

 

 کلن
 ی
سی
نے ےہوگی۔ یہ ایک صاف ستھرا کام ہ. " ایگی ے ےمیں زیدہ وقت خرچ کرنے کی ضرورت نہی ے ےا

مجھے بتای کہ صرف یہ چند جملے آپ کو بہت سارے پیسے بچا سکتے ہیں۔ کیوں? فوری طور پر مصور جانتا ے

زی اس کے لئے سب س  اور  ہیں  کو جانتے  اسکور  آپ  کہ  تیاری ےہ  کی  سطح  والا حصہ  لینے  وقت  دہ 

 )مصوری میں تیاری( ہ۔ لہذا ، یہ اس کا سب س بڑا مارک اپ آئٹم ہ۔ے

دو رنگوں کو ےدوسرے کے بغل میں ے'پھر،' ایگی نے آگے کہا، 'جب آپ انہی بتاتے ہیں کہ  )ایک ے

 ہ۔ اس بات کو یقینی ےپینٹ کرنے( میں کوئی کٹوتی نہی ہوگی، ت آپ کی قیمت ایک بار پھر کم ہو جاتی

آپ کو ے)بغیر پینٹ شدہ ی کم پینٹ شدہ مقامات( نہ چھوڑیں اور ے ےبنائی اور انہی بتائی کہ کوئی چھٹیاں ے

زیدہ محتاط کام مل جائے۔ مجھے صرف افسوس ہ کہ میرے پاس ہر شعبے میں کوئی آئی جی جی نہی ہ جو ے

 اس س نمٹنے کے لئے کریش کورس دے سکوں۔ےمجھے 

 

 جب آپ کی زندگی میں کوئی ایگی نہی ہ ت کیسے نمٹا جائےے

 

کو  آئی مخبر  جی  آئی  اپنے  یہ ہ۔  کا طریق  سودا حاصل کرنے  اور بہترین  کسی س بھی بہترین قیمت 

تلاش کریں۔ اگر کاروبار میں آپ کا کوئی دوس ہ ت ، اس س زبان حاصل کریں۔ اگر نہی، ت براہ 

پاس جانے کے بجائے جس س آپ خریدنا چاہتے ہیں، پہلے کئی دوسرے لوگوں ےراس اس وینڈر کے ے



 س ملاقات کریں. ان س بات کریں. ہر ایک س تھوڑی س زبان سیکھیں۔ے

پر ے دکان  کی  زیرات  اپنی پسندیدہ  خریدنا چاہتے ہیں.  ہیرا  آپ  کہ  پر، فرض کریں  طور  مثال کے 

سوالات پوچھنے کے ے ل ہیرے کے 
ن 
م

ڈ اور  ، مقابلہ میں جائی۔ سیلز کلرک کے سات ےجانے  بجائے 

، ےدوستی کریں اور ہیروں کے کچھ جواہرات اٹھائی۔ آپ سیکھیں گے کہ زیرات وال پتھر کہتے ہیںے

 ےجب آپ پتھر کے اوپری حصے کے بارے میں بات کر رہ ہوتے ہیں، ت وہ کہتے ہیں نہی۔ ےہیرے ے

ےہ؛ نیچے ےگرڈل ے؛ سب س چوڑا حصہ ےکہ ٹیبے

 

ن
ک

 ہ

 

. اگر پتھر پیلا دکھائی دیتا ہ ت ، پیلا مت کہو ، لی ٹ

ت ے   کہیںےی ےشمولیت ےکہیں، ےنقائص نہ ےکیپ کہو۔ اگر آپ کو نقائص نظر آتے ہیں، 

 

ر

 

گلٹ
کو اب ے . اگر آپ 

پسند ے )مجھ س مت پوچھو کیوں. بھی پتھر  چاہتا ہوں'۔  دیکھنا  'میں کچھ بہتر  کہ  یہ مت کہو   ، ت   ےنہی ہ 

 اس طرح بات کرتا ہ۔(ے ہیروں کا ہجوم

 پھر ، جب آپ نے اپنی زبان بند کردی ہ ت ، جہاں آپ خریدنا چاہتے ہیں وہاں جائی۔ے

 چونکہ اب آپ ہیرا بولتے ہیں ، لہذا آپ کو بہت بہتر قیمت ملتی ہ۔ے

 

 :ے43تکنیک ے

 سودے بازی کے لئے دھوکہ دہے



ے
ی گ گ کی مہارت یں معاصر امریکہ میں بڑی ٹکٹ ےقدیم عرب مارکیٹوں میں استعمال ہونے والی ہم

 

ن
ل

آپ ے کم ہ جب  اور اچھی طرح س موجود ہیں۔ آپ کی قیمت بہت  زندہ  اشیاء کے لئے  والی 

 جانتے ہیں کہ کس طرح نمٹنا ہ.ے

اور ایک س ے ے–ہر بڑی خریداری س پہلے، کئی دکانداروں کو تلاش کریں ے کچھ سیکھنے کے لئے 

کا رخ کرنے کے لئے تیار ہیں ےخریدنے کے لئے. ے ، آپ اسٹور  انڈسٹری کے چند الفاظ س لیس 

 جہاں آپ خریدنے جارہ ہیں۔ے

 

کہاں ے کہ کھالیں  آپ فریئز س پوچھیں گے  ہ  ان کے ےکمپنیوں ے، ےپہنی گئ تھیںجلد  س کو  س   آئی 

اور ساے   

 

ر
لی گل

وکلاء س پیرا  اور  تھا،  گیا  کیا  ریکارڈ کے لئے منتقل  کی فی گھنٹہ شرح ےکارکردگی کے  تھیوں 

'ارے، جنگل میں کوئی بچہ  پوچھیں گے. پھر یہ لوگ، مصور ایگی کی طرح، اپنے آپ س کہیں گے، 

 بہتر ہ کہ میں سیدھا کام کروں۔ے ے-نہی ہ ے

آئیے اب ہم ایک اندرونی شخص ہونے کی دنیا میں گہرائی میں جائی۔ اس بار ہم تلاش کرتے ہیں کہ ے

تھی کو یہ احساس کیسے دی جائے کہ آپ نہ صرف تجربات بلکہ بھاری چیزوں ےآپ کے بات چیت کے ساے

 کا اشتراک کرتے ہیں۔ آپ زندگی میں عقائد اور اقدار کا اشتراک کرتے ہیں.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

اگر آپ اپنی آنکھوں کو جھکاتے ہیں اور پرندوں کی پرواز کو غور س دیکھتے ہیں ت آپ دیکھی گے کہ 

چڑھ ے پر  اس  اور پیلے پرندے پیلے پرندوں کے سات  رہ ہیں،  اڑ رہ ہیں، نگل   کے سات 

 

  

ف  

 

  

ف

نگلتے ہوئے ے ےرہ ہیں۔ پرندوں کی نسل پرستی میں اضافہ ہوتا ہ۔ آپ کبھی بھی کسی گودام کو بینکے

 کے سات لٹکا ہوا نہی ے

 

  

نہی دیکھی گے ، ی یہاں تک کہ پیلے رنگ کے پرندے کو پیلے رنگ کے ف

 پنکھ کے پرندے ایک سات جمع ہوتے ہیں۔ےدیکھی گے۔ کسی نے مختص کہا: ے

از کم: ہمارے پاس ایسے ے خوش قسمتی س، انسان پرندوں س زیدہ ہوشیار ہیں. ایک لحاظ س، کم 

غ ہیں جو تعصب پر قابو پانے کی صلاحیت رکھتے ہیں. واقعی ہوشیار انسان ایک سات کام کرتے ہیں، ےدماے

ایک سات کھیلتے ہیں اور ایک سات روٹی تڑتے ہیں۔ کیا اس کا مطلب یہ ہ کہ ان کے آرام کی سطح ے



 ر ستی کی مضحکہ ے
سلٹ

 

ن

خیزی کا جائزہ لینا نہی ےبلند ہ؟ ٹھیک ہ، یہ انسان پر منحصر ہ. یہاں ہمارا مقصد 

آپ کے سات کاروبار کرنے ی ہ۔ یہ اس بات کو یقینی بنانے میں کوئی کسر نہی چھوڑنا ہ کہ لوگ ے

 میں مکمل طور پر  آرام دہ ہیں۔ے ےخوشی کرنےے

یہ کسی شک و شبہ س بالاتر ثابت ہو چکا ہ کہ لوگ ان لوگوں کو سب س زیدہ قبول کرتے ہیں 

بارے میں ے کو ےجن کے  افراد  اقدار ہیں۔ ایک مطالعہ میں،  کی زندگی میں یکساں  ان  کہ  وہ سمجھتے ہیں 

سب س پہلے شخصیت اور عقائد کا ٹیسٹ دی گیا تھا.ے

 ے20

اس کے بعد انہی ایک ساتھی کے سات جوڑ دی ے

گیا اور ایک سات وقت گزارنے کے لئے کہا گیا۔ ملاقات س قبل آدھے جوڑوں کو بتای گیا کہ وہ اپنے ے

 نہی تھا۔ے ےساتھی س بہت ملتے جلتے ہیں۔ باقی آدھے کو بتای گیا کہ وہ مختلف ہیں. کوئی بھی بیان درسے

تاہم، بعد میں جب ان س پوچھا گیا کہ وہ ایک دوسرے کو کتنا پسند کرتے ہیں، ت وہ ساتھی جو سمجھتے ے

کو ان جوڑوں کے مقابلے میں بہت زیدہ پسند کرتے ہیں جو ے وہ ایک جیسے ہیں، ایک دوسرے  ہیں کہ 

رے میں رجحان رکھتے ہیں جن ےخود کو مختلف سمجھتے تھے، جس س ظاہر ہوتا ہ کہ ہم ان لوگوں کے باے

کو  ان لوگوں  کو  دوستی  اور  کاروبار  وہ ہمارے جیسے ہ ہیں۔ ہم اپنے  کہ  کے بارے میں ہم سمجھتے ہیں 

اشتراک کرتے ے کا  اور عقائد  اقدار  اپنی  ہم زندگی میں  دہ ہیں جنہیں  آرام  زیدہ  دینے میں سب س 

کے سات مماثلت کے احساسات ے ےہیں۔ اس مقصد کے لئے میں آپ کی مرضی کے مطابق ہر ایکے

 پیدا کرنے کے لئے چھ تکنیک پیش کرتا ہوں۔ے



گاہکوں ، دوستوں اور ساتھیوں کے سات زیدہ گہرا تعلق بنانے کے سات ، مندرجہ ذیل تکنیکوں کا 

دردی پیدا کرتا ہ۔ وہ ایسےے
م
 استعمال تمام نسلوں اور پس منظر کے لوگوں کے سات گہری تفہیم اور ہ

 دروازے بھی کھولتے ہیں جو بصورت دیگر آپ کے لئے بند ہوسکتے ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ان کی ہر حرکت پر نظر رکھیںے

 

 اپنے پروں کو گلائڈنگ عقاب کے مقابلے میں تیزی س پھاڑتا ہ ، اس طرح مختلف ے

 

  

جس طرح ف

میں ے انداز  لوگ مختلف  کے  کرتے ےپس منظر  کھلے ےحرکت  وسیع  میں  امریکہ  پر  طور  کے  مثال  ہیں۔ 

دور کھڑے ہوتے ہیں۔ شہر کے لوگ، جو منظم طریقے س ے میدانوں کے لوگ ایک دوسرے س 

اور بھیڑ امریکی معمولی ےسب وے  والی بسوں میں پھنسے ہوئے ہیں، قریب کھڑے ہیں۔ ایشیائی  بھاڑ   

 حرکات کرتے ہیں۔ اطالوی امریکی بڑے پیمانے پر بناتے ہیں۔ے

چائے کے وقت، اسکول کا اختتامی سیٹ کھل جاتا ہ اور خوبصورتی س ڈیریئز کو صوفے پر اتار ے

ہیںے لیے پہنچتی  کے  کپ  ایک  عورتیں  جب  ہ۔  اور دیتا  ہیں  پکڑتی  میں طشتری  ہات  ایک  وہ  ت   ،

لوگ جنہوں نے کبھی ے وہ  ہ۔  ہوتا  ہوا  سا پھیلا  تھوڑا  بھی  گلابی کبھی  ہات میں کپ،  کوئی دوسرے 



آداب اسکول مکمل نہی کیا وہ صوفے کے درمیان میں غوطہ لگاتے ہیں اور کپ کو دونوں ہاتھوں س ے

 پکڑتے ہیں۔ے

دوسرا کیا  ایک صحیح ہ؟  ڈیریئ ے ےکیا  وہ  ر ز جانتے ہیں کہ جب 

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

تاہم، ٹاپ کمیو  .
 
م

 

غلط ہ؟ ن

ی دو مٹھی وال مگ پکڑنے وال کے سات کاروبار کرتے ہیں، ت انہی بھی ایسا  در 

 

ڈ

 

 ن
ی

 

ن
ش
ن ک

ا ڈپنگ پنکی 

کی طرح حرکت ے ان  جو  دہ محسوس کرتے ہیں  آرام  پاس  آس  لوگوں کے  ان  لوگ  کرنا چاہئے۔  ہ 

 کرتے ہیں۔ے

دے ایک  ایک ےمیرے  کریں' کے عنوان س  شادی کیسے  'امیروں س  میں  جو ملک بھر  وس ہیں 

بار لاس ویگاس کے ایک کیسینو میں تھی جب ایک ٹیلی ے خوفناک سیمینار دے رہ ہیں۔ جینی ایک 

درز س حقیقی امیروں کو بتا سکتی ہ۔ے

 
 

 

 

 
 ویژن رپورٹر نے پوچھا کہ کیا وہ عظیم پری

 ''بالکل،'' جینی نے جواب دی۔ے

''اس کمرے میں سب س امیر آدمی کون ہ؟'' ے اگلی میز پر تین  ے''ٹھیک ہ،'' رپورٹر نے چیلنج کیا۔ 

ر  کے ہیورڈ، بلا شبہ(، ہات س بنی شرٹ )پیرس 

ے

ن ٹ
می ف

مرد تیار کردہ سوٹ پہنے ہوئے تھے )لندن کے 

اسلے ے )سکاٹ لینڈ کے جزیرے  رہ تھے  پ  اسکاچ  اور  چارویٹ(  وینڈوم کے  س تعلق ےمیں پلیس 

ان ممکنہ  تھا کہ جینی  لیا  کر  یہ فرض  پر  طور  رپورٹر نے فطری  (۔   

ے

لافروئ مالٹ  وال سنگل  رکھنے 

 امیدواروں میں س کسی ایک کا انتخاب کرے گا۔ے

کو ے اس کے بجائے، شکار کرنے وال کتے کی جانچ پڑتال کے سات، جینی کی آنکھوں نے کمرے 

یفتہ ے پر ایک لمبے سرخ ناخن کی ےاسکین کیا. ایک تربیت   شکاری کی طرح، اس نے فطری طور 

 

سی ٹ
ن ی 

 طرف اشارہ کیا۔ے



'وہ ے کہا،  اس نے بڑبڑاتے ہوئے  آدمی۔  کی میز پر پھٹی ہوئی جینز میں  بہت ےایک کونے 

 امیر ہ۔ پریشان ہوکر رپورٹر نے جینی س پوچھا، 'آپ کیسے بتا سکتے ہیں؟ے

کرتا ہ۔' اس نے کہا۔ 'آپ دیکھ رہ ہیں،' جینی نے وضاحت ے'وہ پرانے پیسے کی طرح حرکت ے

. اور پیسے نہ ہونے ے ے۔ نئے پیسے کی طرح چل رہا ہ ے ےکرتے ہوئے کہا، 'پرانے پیسے کی طرح چل رہا ہ ے

۔ جینی بتا سکتا تھا کہ کونے میں موجود غیر متوق شخص واضح طور پر بڑے ےہیں ےکی طرح حرکت کر رہ ے

  ، اور یہ سب اس کے حرکت کرنے کے طریقے کی وجہ س تھا۔ےاثاثوں پر بیٹھا تھا

 

 :ے44تکنیک ے

 ایک کاپ کیٹ بنیے

روزہ? ے تحریکیں؟  بڑی  حرکتیں؟  چھوٹی  دیکھو۔  کو  انداز  کے  حرکت  کی  ان  دیکھو.  کو  لوگوں 

 آہستہ? جھٹکا؟ سیال? بوڑھا? جوان? کلاسیکی؟ کوڑے دان؟ے

ظاہر کریں کہ جس شخص س آپ بات کر رہ ہیں وہ آپ کا ڈانس انسٹرکٹر ہ۔ کیا وہ ایک ے

، پھر ے پر نظر رکھیں  اس کے جسم  ک موور ہ؟ 

 

 ن
 ن لی
ب

ایک  وہ  کیا  حرکت کے ے ےجازی موور ہ؟ 

دہ ے انداز کی نقل کریں۔ یہ آپ کے بات چیت کے ساتھی کو آپ کے سات حقیقی طور پر آرام 

 بناتا ہ۔ے

 

 وہ آپ کو بھی خرید رہ ہیں ے

 

کاپ ے بھی  کلاس  کی  اپنی مصنوعات  بلکہ  کلاس  کی  گاہک  اپنے  نہ صرف   ، ت  ہیں  فروخ میں  آپ  اگر 



کریں۔ میں نیو یرک شہر کے ایک حصے میں رہتا ہوں جسے سوہو کہا جاتا ہ، جو مشہور کینال اسٹریٹ ے

اکثر اپنے پرس کو مضبوطی س تھاے اوپر ہ۔  کو چکمہ ےس چند بلاکس  پر بھیڑ  اور کینال اسٹریٹ  مے 

دیتے ہوئے، میں دن بھر کے لیے ایک جیب س گزر تا ہوں۔ وہ تیزی س چاروں طرف دیکھتا ہ ے

''پ ای ای ٹی، سونے کی زنجیر ے رومال دکھاتا ہ۔  اوپر ایک چکنا  کا ایک ٹکڑا میرے  اور زیرات 

 ویہ ہ اس گرفتار کر سکتا تھا۔؟'' صرف اس کے پریشان چور کا رےخریدنا چاہتے ہیں 

ی کے زیرات کی دکان مل جائے گی. ے

 

فی

 

ن

اب، تقریبا ساٹھ بلاک، آپ کو فیشن ایبل اور بہت مہنگے 

بڑے ے میں  ہوئے،  کو تھامے  خوابوں  اپنے  کے  ہونے  قابل  کے  خریدنے  کچھ  میں  اس  کبھار،  کبھی 

کا کے  کہ شیشے  کریں  ذرا تصور  ہوں۔  گزرتا  س  دروازوں  سیلز ےبڑے گلٹ  ملبوس  کے پیچھے  ؤنٹرز 

پروفیشنلز میں س ایک چاروں طرف دیکھ رہا ہ اور مجھ س کہہ رہا ہ، 'پ ای ای ٹی، ہیرا خریدنا ے

 چاہتا ہ؟'ے

 کوئی فروخ نہی!ے

برائے ے رہ ہیں؟  کر  ہات س بنے سوٹ فروخ  اپنی مصنوعات س جوڑیں۔  کو  اپنی شخصیت 

فروخ کر رہ ہیں؟ تھوڑا ٹھنڈا، براہ مہربانی. پسینے کے سوٹ فروخ ےمہربانی تھوڑا سا شائستگی۔ جینز ے

ید ے رہ ہیں.  کر  آپ فروخ  جو کچھ بھی  اس طرح  اور  براہ مہربانی.  رہ ہیں؟ تھوڑا سا کھی،  کر 

 آپ کے ہیںےآپ رکھیں، 



 ہیں.ےگاہکوں کی خریداری کا تجربہ. لہذا آپ اس مصنوعات کا حصہ ہیں جو وہ خرید رہ ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 'ہم پوڈ میں مٹر کی طرح ہیں'ے

 

گ کی ہ اور کچھ لمحوں کے بعد، آپ نے اپنے ے

 

 ن
گی
کیا آپ نے کبھی کسی نئے جاننے وال کے سات 

پر ہیں ے ایک ہ طول موج  ہم  اور میں ایک جیسے سوچتے ہیں!  'یہ شخص  کہا ہ،  " یہ ایک ےآپ س   .

 شاندار احساس ہ، تقریبا محبت میں پڑنے کی طرح.ے

اس کیمسٹری کہتے ہیںے وال  کرتے ے۔  ےمحبت کرنے  بات  کی  فوری تعلقات  دوس  اور ےہیں، ےنئے 

کا ے ےکی ملاقات کہتے ہیں. ےکاروباری لوگ ذہنوں ے اور قربت  وہ اچانک گرمجوشی  پھر بھی یہ وہ جادو ہ، 

 احساس، 'واہ، ہم ایک ہ وقت میں پرانے دوس تھے!'ے

تر ایک ہ شہر ےجب ہم بچے تھے، ت دوس بنانا آسان تھا. ہم جن بچوں س ملے ان میں س زیدہ ے

میں پل بڑھے اور اس لیے وہ ہماری طول موج پر تھے۔ پھر سال گزرتے گئے۔ ہم بوڑھے ہو گئے. ے

ہم چلے گئے۔ ہمارے پس منظر، ہمارے تجربات، ہمارے اہداف، ہمارے طرز زندگی متنوع ہو گئے. 



 اس طرح، ہم ایک دوسرے کی طول موج س نیچے گر گئے۔ے

کہ جب بھی آپ چاہیں ہر ایک کی طول موج پر واپس جانے میں آپ کی ے ےکیا یہ بہت اچھا نہی ہوگاے

آپ کو ہر اس شخص کے ے؟ یہاں یہ ایک لسانی آلہ ہ جو  ےمدد کرنے کے لئے ایک جادوئی سرف بورڈ ہو ے

سات اعلی تعلقات پر سوار کرتا ہ جس س آپ ملتے ہیں۔ اگر آپ کسی پہاڑی چٹان پر کھڑے ہو کر ے

وادی بھر میں 'ہیلو اوہ' کا نعرہ لگاتے ہیں، ت آپ کا وہ 'ہیلو اوہ' آپ کی طرف پلٹ جاتا ہ۔ میں اس ے

 بات چیت کے ساتھی کے درس الفاظ کی ےکہتا ہوں کیونکہ، پہاڑ کی طرح، آپ اپنےے ےایکونگ ےتکنیک کو ے

 گونج دیتے ہیں.ے

 

 یہ سب سمندر کے پار شروع ہواے

 

ی اس س زیدہ زبانیں سنیں گے. مثال ے بہت س یرپ ممالک میں، آپ زبان کے اندر پانچ، دس، 

 ایک بولی بولتے ہیں جو شمالی اطالویں کے لئے ے

 

ن
 
ن لی
ش
س

گوبلڈیگوک ےکے طور پر ، اٹلی میں ، جنوب س 

کا ویٹر بھی ے اس  کو دیکھا کہ  ڈنر  بار ایک  کی طرح لگتا ہ۔ ایک اطالوی ریستوراں میں، میں نے ایک 

شمال مشرقی اٹلی کے ایک قصبے اودین س ہ جہاں وہ فریلانو بولی بولتے ہیں۔ کھانا کھانے والا کھڑا 

 ہوا اورے



کھوی ہوا بھائی ہو۔ انہوں نے ایک زبان میں چیخنا شروع ے ےویٹر کو گلے لگای جیسے وہ ایک طویل عرصے س

 کر دی جس س دوسرے اطالوی ویٹرز نے کندھے جھکائے۔ے

امریکہ میں بھی بولیاں ہیں۔ ہم صرف ان کے بارے میں آگاہ نہی ہیں. درحقیقت ہمارے پاس ے

ری پرورش پر منحصر ےہزاروں مختلف الفاظ ہیں، جو ہمارے علاقے، ہمارے کام، ہمارے مفادات اور ہما

ی ے ےہیں. ایک بار، ملک بھر میں سفر کرتے ہوئے، میں نے ہائی وے ے اپ جیسے ے-7ریستوراں میں کوک 

سوڈا آرڈر کرنے کی کوشش کی۔ ویٹرس کو سمجھنے س پہلے کچھ وضاحت کرنا پڑی کہ میں وہ چاہتا ہوں 

 بڑی ہ، امریکیوں کے پاس کسی ےجسے وہ پاپ کہتی ہ۔ شاید اس لیے کہ انگریزی بولنے والی دنیا بہت

 بھی زبان کے مقابلے میں اس پرانی چیزوں کے لیے الفاظ کا وسیع انتخاب ہ۔ے

، اور کسی ے خاندان کے افراد خود کو ایک جیسے بولتے ہیں۔ دوس ایک ہ الفاظ استعمال کرتے ہیں 

وال ہر شخص کی اپنی ےکمپنی میں ساتھی ی کلب کے ارکان ایک جیسے بات کرتے ہیں۔ آپ س ملنے ے

، ے وہ ہر علاقے  زبان ہوگی جو انہی بیرونی لوگوں س ممتاز کرتی ہ۔ تمام الفاظ انگریزی ہیں ، لیکن 

 صنعت س صنعت اور یہاں تک کہ خاندان س خاندان تک مختلف ہیں۔ے

 

 وہ لسانی آلہ جو کہتا ہ کہ 'ہم ایک ہ طول موج پر ہیں'ے

 

کا استعمال ے الفاظ  ان کے   ، ت  دلانا چاہتے ہیں کہ آپ بالکل ایک جیسے ہیں  یہ احساس  کو  جب آپ کسی 

، نہ کہ آپ کے۔ فرض کریں کہ آپ ایک نوجوان ماں کو گاڑی فروخ کر رہ ہیں جو آپ کو ےکریں ے

 حفاظتی ےگاڑی کیےہ۔  ےبتاتی ہ کہ وہ حفاظت کے بارے میں فکرمند ہ کیونکہ اس کا ایک چھوٹا بچہ ے

خصوصیات کی وضاحت کرتے وقت ، اس کے الفاظ کا استعمال کریں۔ اپنے بچوں کو جو بھی لفظ کہتے ہیں ے



کا استعمال نہ کریں۔ یہاں تک کہ 'چائلڈ پروٹیکشن لاک' بھی نہ کہیں، جو آپ کے سیلز مینوئل ے اس 

نہی کھول ےکوئی بھی بچہ  کھڑکی ے ے ےڈرائیور کے کنٹرول ڈیائس کی وجہ سے ےمیں تھا۔ اپنے امکان کو بتائی، ' ے

کے ہونٹوں س بچے کی ےپروٹیکشن لاک' بھی کہتے ہیں۔ جب ماں  آپ ےٹوڈلر ےسکتا ہ۔ یہاں تک کہ اس '

ہ، ت اس لگتا ہ کہ آپ 'فیملی' ہیں کیونکہ اس کے تمام رشتہ دار اس کے ننھے بچے کو اس ے ےآواز سنتی ے

آپ کے کہ  کریں  فرض  دیتے ہیں۔  حوالہ  نے ے ےطرح  تھا۔  ےی ےبچہ ےمتوق  کہا  کے ےبچہ  اس  ہ،  ٹھیک 

بات ے ےاستعمال کردہ کسی بھی لفظ کی بازگشت کریں۔ )ٹھیک ہ، تقریبا کوئی بھی لفظ. اگر اس نے میری ے

 گے۔ےکو منتقل کرنا چاہیں ےت شاید آپ اس بار ایکونگ ے کہی ہوتی، 

 

 پارٹیوں میں گونجے

 

 س مختلف قسم کے لوگوں کے سات ایک بہت بڑا فرض کریں کہ آپ ایک پارٹی میں ہیں. یہ بہت

 ےجشن ہ. آپ سب س پہلے ایک وکیل کے سات بات چیت کر رہ ہیں جو آپ کو بتاتا ہ کہ اس 

دو۔ اگر آپ نوکری ے ےکو اکثر بدنام کیا جاتا ہ۔ جب بولنے کی باری آتی ہ ت پیشے کو بھی کہہ ےکے پیشے ے

 ری رکاوٹ کھڑی کرتا ہ۔ےیہ آپ کے درمیان لاشعوےت ےکہتے ہیں 



اس کے بعد آپ ایک تعمیراتی کارکن س ملتے ہیں جو اپنی ملازمت کے بارے میں بات کرنا شروع ے

...' وہ سوچتا تھا کہ تم ے ےاب آپ مشکل میں ہیں اگر آپ کہیں، 'ٹھیک ہ، میرے پیشے میں ے۔  ےکرتا ہ

 بے ح ہو رہ ہو۔ے

اور تعمیراتی کارکن کے بعدے پہلے ایک ماڈل، پھر ے ے-، آپ کئی فری لانسرز س بات کرتے ہیں ےوکیل 

ایک پیشہ ور اسپیکر، آخر میں ایک پاپ موسیقار. یہ تینوں لوگ اپنے کام کے لئے مختلف الفاظ استعمال 

پروفیشن اسپیکر بکنگ کہہ سکتا ہ ، لیکن وہ ےکرتی ہ۔  ےکریں گے۔ ماڈل اپنی بکنگ کے بارے میں فخر ے

ایک پاپ موسیقار کہہ سکتا ہ، ۔  ے مصروفیات پر فخر کرنے کے لئے زیدہ موزوں ہےاپنی بولنے کیے

ن گ ملتے ہیں.  ے'ہاں، یر، مجھے بہت سارے ے
گ

'یہ ید رکھنا مشکل ہ کہ وہ سب اپنے کام کو کیا کہتے ہیں۔ 

 بس اپنے کان کھلے رکھیں اور ان کے کہنے کے بعد ان کے الفاظ کی گونج سنائی دیں۔ے

اگر آپ کسی کشتی کے مالک کے ےگونج نوکری کے ناموں ے پر  س بھی بڑھ کر ہ۔ مثال کے طور 

سات بات چیت کر رہ ہیں اور آپ اس کی کشتی کو یہ کہتے ہیں ت ، وہ آپ کو ایک حقیقی لینڈلبر کا لیبل ے

آپ غور س سنتے ے ے.( اگروہے ےلگاتا ہ۔ )وہ اپنی پیاری کشتی کو احترام کے سات ذکر کرتا ہ، ظاہر ہ، ے

ہیں، ت آپ کو زبان کی باریکیاں سنائی دیتی ہیں جن کا آپ نے کبھی خواب میں بھی نہی سوچا تھا۔ کیا ے

آپ کو ے ےآپ اس بات پر یقین کریں گے کہ بظاہر غیر پیچیدہ لفظ کا غلط مترادف استعمال کیا جائے جیسے ے

پر، بلیوں س محبت کرنے وال بلیوں کو رکھنے ےکسی اور کی دنیا میں کچھ بھی نہی معلوم؟ مثال کے طور ے

۔ اور مچھلی پکڑنے ےگھوڑوں کے مالک ہیںے. لیکن گھوڑے وال کہتے تھے کہ ےہیںےکے بارے میں سوچتے ے

۔ ارے، کوئی بڑی بات نہی. لیکن ے ے۔ وہ مچھلی پالنے کی بات کرتے ہیں ے ےوالوں کے پاس مچھلی نہی ہ ے

 ، آپ کا بات چیت کا ساتھی ، صحیح طور پر ، یہ فرض کرے گا کہ ےاگر آپ غلط لفظ استعمال کرتے ہیں ت

 آپ اپنے شوق کی سرزمین میں اجنبی ہیں۔ے



 

 ہونے کا خطرہ ےگونج نہ ے

 

میرا دوس فل اور میں ایک پارٹی میں کئی مہمانوں ۔  ےکبھی کبھی آپ گونج نہ ہونے س ہار جاتے ہیںے

 کے ے

 

ن لی ٹ  
ج
کے سات بات کر رہ تھے۔ ایک عورت نے فخر س گروپ کو اس حیرت انگیز نئے اسکی 

 پر ے ےبارے میں بتای جو ے

 

ن لی ٹ  
ج
اس نے ابھی خریدا تھا۔ وہ اپنے دوستوں کو پہاڑوں میں اپنے چھوٹے س 

 ۔ے مدعو کرنے کا انتظار کر رہ تھی 

''یہ حیرت انگیز ہ،'' فل نے خفیہ طور پر دعوت نامے کی امید کرتے ہوئے کہا۔ ''تمہارا کیبن کہاں 

 تھے۔ےفل کو اس خاتن کی چاکلیٹ میں مدعو کرنے کے امکانات ے!ےےKerplunK؟'' ےہ

میں مزاحمت نہی کر سکا. بات چیت کے بعد میں نے اپنے دوس س سرگوشی کرتے ہوئے کہا، 

'اس کی ےکی؟ فل نے اپنا سر کھرچتے ہوئے ے ے ےاس عورت کو کیبن کہہ کر اس کی تہین کیوں ےتم نے ے'فل، ے کہا، 

ایک خوبصورت لفظ ہ. میرے خاندان کے پاس کیپ کوڈ میں ےکیبن ےتہین کرنے کا کیا مطلب ہ؟  ے

ایک کیبن ہ اور میں اس لفظ، وابستگی، کیبن کی خوشی س محبت کرتا ہوں۔ )دوسرے لفظوں میں، ے

آپ کے لئے خوبصورت ہوسکتا ہ ، لیکن ےکیبن ے.( ٹھیک ہ، ٹھیک ہ، فل. لفظ ےکیبنےکے معنی  ے ےاس

ر  نے لفظ ے

ے

ن ٹ
سک

 کو ترجیح دیظاہر ہ کہ ا

 

ن لی ٹ  
ج

 ۔ے



 پیشہ ورانہ گونجے

 

آج کے فروخ کے ماحول میں، گاہکوں کو تق ہ کہ سیلز مین صرف فروخ کننگان ہ نہی بلکہ ے

 وال ہوں گے. وہ محسوس کرتے ہیں کہ اگر آپ ان کی زبان نہی بولتے ہیں ت ےمسائل کو حل کرنےے

 آپ ان کی صنعت کے مسائل کو نہی سمجھ سکتے ہیں۔ے

پبلشنگ، ے میں  مؤکلوں  کے  ان  ہ۔  بیچتی  فرنیچر  کا  دفتر  جو  ہ،  پینی  دوس  ایک  میری 

اور چند وکلاء شامل ہیں۔ پینی کا سیلز مینوے ۔ تاہم، ے ےئل آفس فرنیچر کہتا ہ ےایڈورٹائزنگ، براڈکاسٹنگ 

تمام گاہکوں کے سات آفس کا لفظ استعمال کرتی ہیں، ت وہ فرض کریں ے ےانہوں نے مجھے بتای، اگر وہ اپنے ے

 گے کہ وہ ان کی متعلقہ صنعتوں کے بارے میں کچھ نہی جانتی ہیں.ے

ایڈورٹائزنگ ے اپنی  ہ،  آفیسر  پرچیزنگ  کا  ایڈورٹائزنگ  جو  کلائنٹ،  کا  اس  کہ  بتای  مجھے  نے  اس 

. وکلاء اپنی ےہاؤسےپینی کے پبلشنگ کلائنٹ کا کہنا ہ کہ پبلشنگ ےہ۔  ےایجنسی کے بارے میں بات کرتا ے

کا ے ےاسٹیشن ےبجائے ے ےاور ان کے ریڈی کلائنٹ دفتر کے ، فرم کے لئے فرنیچر کے بارے میں بات کرتے ہیں ے

''یہ ان کی نمک کی کان ہ۔ وہ اس ے ''ارے،'' پینی کہتی ہیں،  جو چاہیں کہہ سکتے ےلفظ استعمال کرتے ہیں۔ 

 ہیں۔ اور اگر میں فروخ کرنا چاہتی ہوں، ت بہتر ہ کہ میں اس اس چیز کا نام دوں۔ے

 

 :ے45تکنیک ے

 گونج رہ ہے

ایک طاقتور والپ کو پیک کرتی ہ۔ بولنے وال کے اسم، ےایک سادہ لسانی تکنیک ہ جو ےگونجنا ے

کو سنیں ے انتخاب  مانے  گوئی، صفات کے من  کے ے ے-فعل، پیش  ان  بازگشت سنائی۔  کی  ان  اور 



ے ہوئے سن کر ہم آہنگی پیدا ہوتی ہ۔ یہ انہی یہ احساس دلاتا ہ کہ 

ت

کلی

 

ن
الفاظ کو اپنے منہ س 

 دلچسپیوں، ان کے تجربات کا اشتراک کرتے ہیں.ےآپ ان کی اقدار، ان کے رویں، ان کی ے

 

 اس کی گونج سیاس طور پر درس انشورنس ہے

 

'آپ  اور آپ اس س پوچھتے ہیں،   س بات کر رہ ہیں 

 

شٹ
س
یہاں ایک کوئز ہ: آپ ایک فارما

 دواؤں کی دکان پر کتنے عرصے تک کام کیا ہ؟ اس سوال میں غلط کیا ہ؟ےنے 

 اس لفظ س نفرت کرتے ہیں کیونکہ یہ صنعت ےہ.  ےکی دکان کا لفظ ےہار مان لو؟ یہ دواؤں ے

 

شٹ
س
فارما

کے بہت س مسائل کو جنم دیتا ہ۔ وہ اس بیرونی لوگوں س سننے کے عادی ہیں، لیکن یہ ایک ایسی ے

اطلاع ہ جس س وہ اپنے پیشہ ورانہ مسائل س لاعلم ہیں، ی ان کے بارے میں غیر حساس ہیں۔ وہ 

 ہیں.ے ترجیح دیتے ےفارمیسی کوے

پر ے ورکر کے طور  کو ڈے کیئر  حال ہ میں، ایک استقبالیہ میں، میں نے اپنی ایک دوس، سوزن 

 کیئر نہ کہو۔ےڈے ےمتعارف کرای. اس کے بعد سوسن نے التجا کی، 'لائل، پل ایز مجھے 



اور حالیہ تاری تیزی سے واہ! وقت  واہ  وال کارکن ہیں۔  کچھ ے ےمزدور. ہم بچوں کی دیکھ بھال کرنے 

 اصطلاحات کو قدیم بنا دیتی ہ۔ے

اور ے اقلیتوں  ملازمتوں،  ہ. بعض  مانی نہی  من  ترجیح  شدید  کی  گروپ  ایک  لئے  کے  لفظ  ایک 

عوام حساس ے بارے میں  ہوتی ہ جس کے  تاری  ایسی  ایک  اکثر  کی  خصوصی مفادات کے گروپوں 

گ ایک اور لفظ ایجاد کرتے ےنہی ہوتے۔ جب اس تاری کے سات بہت زیدہ درد جڑا ہوتا ہ ت لوے

 ہیں جس کے تلخ معنی نہی ہوتے۔ے

میرا ایک عزیز دوس لیزلی ہ، جو وہیل چیئر پر ہ۔ وہ کہتی ہیں کہ جب بھی کوئی معذور کا لفظ 

ت وہ گھبرا جاتی ہیں۔ لیزلی کا کہنا ہ کہ اس س وہ مکمل س کم محسوس کرتی ہیں۔ 'ہم آپ کو ے، ےکہتا ہے

وضاحت دی۔ 'ہم ' اس کے بعد اس نے ایک دل دہلا دینے والی ے۔  ےکو ترجیح دیتے ہیںے ےمعذور شخص کہنے

معذور افراد ہر دوسرے قابل شخص کی طرح ہیں۔ ہم 'اے بی' کہتے ہیں۔ 'اے بی ز زندگی میں وہ سامان ے

 ہیں جو ہم کرتے ہیں۔ ہمارے پاس صرف ایک اضافی ٹکڑا ہ، ایک معذوری۔ےل کر گزرتے 

 

اور لوگوں کو آپ کے قریب محسوس کرنے کے ے ےیہ آسان ہ. یہ مؤث ہ. احترام کا مظاہرہ کرنے 

ان کے ے بازگشت ے ےلئے،  کی  بناتا ہ ےالفاظ  ر  

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

زیدہ حساس کمیو کو  آپ  یہ  بار ے ے-کریں.  ہر  کو  اور آپ 

 پریشانی س باہر رکھتا ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 پیشہ ورانہ طرز عمل ہیںےبوڑھے لڑکے کی تشبیہات لڑکیوں کے سات غیر ے

 

مجھے حال ہ میں ایک کارپوریٹ میٹنگ میں پندرہ آدمیوں کے سامنے پریزنٹیشن دینا تھی۔ ''ٹھیک ے

۔ کوئی مسئلہ ے

 

ن
 
سی

 

ن ی

ہ۔'' میں نے کھڑے ہوتے ہوئے اپنے آپ س کہا، ''پندرہ مریخی اور ایک و

! میں نے پڑھا تھا کہ ے
 
م

 

میں نے مردوں اور عورتں کے ے.  ےمرد مری س ہیں، عورتیں زہرہ س ہیںےن

دماغ میں اعصابی اختلافات کا پتہ لگای تھا. میں جنس کے مخصوص جسمانی سگنل کے بارے میں سب کچھ ے

جانتا تھا. ارے، میں مواصلات کے اختلافات سکھاتا ہوں. میں ان لوگوں س بات کرنے، اپنی بات ے

  طرح تیار تھا۔ےمنوانے اور کسی بھی سوال کا جواب دینے کے لیے اچھی

سب کچھ ٹھیک شروع ہوا. میں نے اپنی پریزنٹیشن کو واضح اور جامع طور پر تصور کیا تھا، ہر موضوع ے

اور اعتماد کے سات ے اور اس بے عیب طریقے س پیش کیا تھا. اس کے بعد میں بیٹھ گیا  کو تیار کیا تھا، 

 سوالات اور کھلی بحث کی دعوت دی۔ے

یہ ے وہ وقت تھا جب  ایک ےیہی  کا  ید ہ کہ فٹ بال تشبیہات میں سوالات  اتنا  ٹوٹ گیا۔ مجھے بس 



 خوفناک سلسلہ ہ۔ے

تھی؟' ایک شخص نے پوچھا۔ ''ہاں۔'' نے گیند اس پر گرا دی ے'کیا آپ کو لگتا ہ کہ ہم ے

 'ےہیں؟ ایک اور نے جواب دی۔ 'لیکن کیا ہم اس کی بحالی کر سکتے 

ت میں ےجان بوجھ کر گراؤنڈ کرنے کا  موق ملا، ےاور ےکوریج ےان دونوں کو میں سمجھ گیا. تاہم، جب اس ے

کی ے میری پاس ےلئے ہیلے ےنے اس کھونا شروع کر دی۔ جب ایک شخص نے اس معاہدے کو بچانے کے ے

پوچھنا پڑا، 'اوہ، اس کا کیا مطلب ےضرورت کے بارے میں کہا، ت مجھے آخری ذلت کا سامنا کرنا پڑا۔ مجھے ے

 اور پھر مجھے یہ سمجھاتے ہوئے مسکراتے رہ۔ےہ؟ لڑکوں نے جان بوجھ کر ایک دوسرے کو دیکھا، 

والی پندرہ عورتں کے بارے میں ے اور ایک ےاس رات مجھے کمپنی چلانے  افسوسناک تصورات تھے 

 آدمی بچے کی پیدائش کی تشبیہات کے بارے میں بات کرتے ہوئے اپنا سر کھرچتا ہوا چھوڑ گیا تھا۔ے

 گی'۔ےتک ان کی نئی تجویز نہی ملے ے'ہمیں تیسری سہ ماہ ے

لر ' کنٹروے،ے''ہاں، لیکن اس میں چھ مہینے باقی ہیں۔ چلو اس س سیکشن کے ذریعے حاصل کرتے ہیں ے

 جواب دیتا ہ۔ے

وٹرو میں تیار کیے گئے ے''پریشان کیوں؟'' مارکیٹنگ کے نائب صدر پوچھتے ہیں۔ 'ان کے تمام خیالات ے

 ہیں۔ے

 ویسے بھی.'ے



ملازم کو اتنا ہ ے۔ اکیلے مرد ےگڑگڑا کر کہتے ہیںس ای او ے،' ے'میں زچگی کے بعد ڈپریش میں جانے والا ہوں

 ڑ دی گیا ہ جتنا میں فٹ بال تشبیہات کے سامنے تھا۔ےالجھن اور ذلت کا شکار چھوے

 اہیم، اس کتاب کا مقصد فضول تصورات کو پروان چڑھانا نہی ہ، بلکہ اس میں بہتری لانا ہ۔ے

نہ کہ صرف ےمواصلات. اس مقصد کے لئے، میں تشبیہات پر مبنی مندرجہ ذیل تکنیک پیش کرتا ہوں، ے

 فٹ بال تشبیہات.ے

 

 تشبیہات نے بیل کی آنکھ کو نشانہ بنایےہدف پر ے

 

آپ اس شخص کی زندگی س تصاویر ابھارتے ہیں ےاگر ے ے-تشبیہات ایک مؤث مواصلاتی آلہ ہوسکتی ہیں ے

جس س آپ بات کر رہ ہیں۔ مرد فٹ بال تشبیہات کو معاملات کو چھپانے ی خواتین کو الجھن میں ے

ایک دوسرے کے لئے حالات کو واضح کرنے کے لئے ے ےڈالنے کے لئے استعمال نہی کرتے ہیں ، بلکہ

استعمال کرتے ہیں۔ کھی کی تشبیہات مردوں کے لئے حالات کو زندگی میں لاتی ہیں کیونکہ عام طور 

 پر وہ خواتین کے مقابلے میں زیدہ فٹ بال دیکھتے ہیں۔ے

ل کا کیا مطلب ہ ےکھیلوں کے دیگر تشبیہات کی طرف بڑھتے ہوئے: ہر کوئی جانتا ہ کہ بولنے وا

'ہم اس حل کے سات کبھی نہی چلیں ے وہ سنتا ہ،  یہ ے. اس کے باوجود ، بیس ےگےجب  کو  مداح  بال کے 

وہ ے ، ےزیدہ متاث کن تصویر لگے گی کیونکہ  ، گندگی س ٹکرانے  کی گیند ےی ےمکھی پر پکڑے جانے  تھوک 

 پھینکنے جیسی تشبیہات پیش کرے گا۔ے

. ہم سب اس سمجھتے ہیں. لیکن تیر آپ نے لوگوں کو یہ کہتے ہوئے سنا ہ، 'یہ حل ہدف پر صحیح ہے

اندازی کے شوقین افراد کے لئے یہ الفاظ زیدہ ڈرامائی ہوں گے۔ اگر آپ کے سننے وال باؤلر ہوتے 

رہ تھے ے ےبارے میں بات کرنے س آپ جو کچھ بھی بات کربڑے ٹکڑوں  کے ےی ےگٹر کی گیندوں ےت ے



 ےایئ بال ی ےہک شاٹ ےاس زندہ کر دی جاتا۔ اگر آپ کے کاروباری دوس باسکٹ بال کے مداح تھے ت ، ے

 ےجیسی تشبیہات ان کی ٹوکری میں اتریں گی۔ اگر آپ کا کلائنٹ مقابلہ کرتا ہ، ے

 

ٹ

 

 ی
قینچی پکڑنا اور ےت فی

 اس پکڑنے کا طریق ہوگا۔ے

 ہیں۔ لیکن وہ طاقتور مواصلات کے اوزار ہیں جب وہ آپ یہ تشبیہات آپ کو بہت دور کی لگ سکتی

کے بات چیت کے ساتھی کی دنیا کو ابھارتے ہیں۔ کیوں نہ اپنے نقطہ نظر کو حاصل کرنے اور فروخ ے

گ ےکرنے کے لئے سب س زیدہ طاقتور اصطلاحات کا استعمال کریں؟ میں اس تکنیک کو ے

 

 ن
 ج
می

پوٹینٹ ا

 کہتا ہوں۔ے
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گے ےطاقتورے

 

 ن
 ج
می

 ا

کیا آپ ےبات کریں۔  ے ےکے لئے بیج بونے کے بارے میں ےکیا آپ کے گاہک کے پاس باغ ہ؟  کامیابی ے

تیرتا ےی ےپانی پکڑے  گا ےکے مالک کے پاس کشتی ہ؟ اس کسی ایسے تصور کے بارے میں بتائی جو ے

گا۔  ے واقعی ےرہ  جو  وہ ایک پرائیویٹ پائلٹ ہ؟ ایک تصور کے بارے میں بات کریں  شاید 

 ہ۔ےوہ ٹینس کھیلتا ہ؟ اس بتائی کہ یہ واقعی میٹھی جگہ س ٹکراتا ےشروع ہو رہا ہ.  

 اپنے سننے وال کی دلچسپیوں ی طرز زندگی کو اجاگر کریں اور اس کے ارد گرد تصاویر بنائی۔ کو



استعمال ےاپنے دنیا س تشبیہات  کی  وال  سننے  اپنے  دیں،  پنچ  اور  دیں  طاقت  زیدہ  کو  پوائنٹس   

اپنی۔ ے کہ  نہ  گ آپ کے ے ےکریں، 

 

 ن
 ج
می

ا کی طرح ےطاقتور  ان  آپ  کہ  کو یہ بھی بتاتی ہ  سامعین 

 سوچتے ہیں اور اشارہ کرتے ہیں کہ آپ ان کی دلچسپیوں کا اشتراک کرتے ہیں۔ے

 

ایک لمحے کے لئے مایس کن الجھن میں پھنسے ہوئے اکیلے مرد ملازم کے ے ےمجھے معاف کریں جب میں

اب ے ٹیم  مینجمنٹ  مشتمل  پر  خواتین  ہوں۔  تا  لوٹ  طرف  کی  تصورات  اداس  اپنے  میں  بارے 

کا استعمال کرتے ے بال نہی، بلکہ بیلے تشبیہات  رہ ہ، یقینا فٹ  کر  پر بحث  کارپوریٹ حکمت عملی 

 ہوئے.ے

 ' وہ مشورہ دیتی ہیں۔ے،'میں کہتی ہوں کہ چلو کارپوریٹ ٹیک اوور کا کام کرتے ہیں 

 ےان معاملات میں مداخلت کرنی چاہیے،' ان کے ساتھی نے جواب دی۔  'نہی، آپ کو 

جب ہم پانچویں نمبر پر ہوں ت کیا ہوگا؟' ''کیا تم نے کبھی ے ے'لیکن اگر وہ ٹور جیٹ کریں 

 دیکھی ہ؟''ے مثال کوئی اچھی ےان کے صدر کی طرف س ے

 ، اور پھر ایکےآرام دیتے ہیںے چوٹی کی عورت اس حل کرتی ہ۔ 'میں کہتا ہوں کہ چلو اس تھوڑا سا 

 عظیم  الشان بلے بازی۔ 'ے ےگیندوں میں



 

 

 

 

 

 

 

 اس کے علاوہ 'ہاں، اوہ، ہاں'ے

 

ی گلے کی چھوٹی چھوٹی ے ہ'  'اوہ  اکثر  بولنے ےکسی کی باتیں سنتے ہوئے، ہم  تاکہ  آوازیں بلند کرتے ہیں  'ام' 

وال کو یقین دلای جا سکے کہ ہم نے ان کے الفاظ سن رکھے ہیں۔ درحقیقت، کچھ کے سات یہ ایک ے

ان کے گلے س نکل جاتی ہیں. جب بھیے پر  آوازیں لاشعوری طور  رہا ے ےایسی عادت ہ،  کر  میں بات 

ہوں ت میرا دوس فل ایک مکمل، مستقل، اور بے باک 'عمر' ہ۔ کبھی کبھار، اگر میں کسی بات کے ے

جواب میں اس کی رضامند 'ام' میں س کسی ایک کو دینے کے بعد مجھے تنازعہ محسوس ہوتا ہ، ت میں ے

 اس چیلنج کرتا ہوں، 'ٹھیک ہ، فل، میں نے کیا کہا؟ے

وہ مرد ہ. ''اوہ، ٹھیک  ہ، بھگوان...'' فل کو کوئی اندازہ نہی ہ. یہ اس کی غلطی نہی ہ. 

مرد خاص طور پر نہ سننے کی عادت کے مجرم ہیں. ایک بار، جب میں کسی خاص چیز کے بارے میں ایک ے

نے کہا، مونالاگ پر تھا، فل ایک حقیقی ام رول پر تھا. ان کی سننے کی صلاحیتوں کو جانچنے کے لیے، میں ے

 'ہاں، آج دوپہر مجھے لگتا ہ کہ میں باہر جاؤں گا اور اپنے پورے جسم پر ٹیٹو بنواؤں گا۔ے



 فل نے سر ہلا کر کہا کہ 'اوہ ہا۔'ے

ر ز کا انتخاب نہی ہ۔ اپنی اموں ے

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

ٹھیک ہ، اومنگ خالی نظر س بہتر ہ. تاہم ، یہ ٹاپ کمیو

دردوں کے سات تبدیل کرنے کی کو
م
 شش کریں۔ےکو مکمل ہ

 

درد کیا ہیں؟ے
م
 ہ

 

ایسا  وہ مکمل جملے ہیں جیسے 'میں آپ کے  ہ' کے برعکس،  'اوہ  ، معاون بیانات ہیں۔  ، مختص  درد سادہ 
م
ہ

ی 'یہ ے درد ایک جملے کی مثبت تنقید کر سکتے ےکرنے کے فیصلے کی تعریف کر سکتا ہوں'، 
م
واقعی دلچسپ ہ. ہ

 س طرح محسوس کیا۔ہیں جیسے 'ہاں، یہ قابل احترام کام تھا' ی 'یہ دلکش ہ جو آپ نے اے

نہ صرف ے ت  جب آپ معمول کی گڑگڑاہ کے بجائے مکمل جملوں کے سات جواب دیتے ہیں، 

 سمجھتے ہیں.ےواقعی ےآپ زیدہ واضح طور پر سامنے آتے ہیں، بلکہ آپ کے سننے وال کو لگتا ہ کہ آپ 
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دردی رکھنے والوں کو ملازمت دیںے
م
 ہ

اس ے کو  اپنے مکالمے  اپنی تفہیم ظاہر کرنے کے لئے مکمل جملے بولیں۔  بنو۔  بے ہوش عمر مت 

طرح کے جملے کے سات دھولیں کہ 'میں دیکھتا ہوں کہ آپ کیا کہہ رہ ہیں۔' اس جذباتی ے

دردی آپ ےچمک کے سات چھڑکیں جیسے 'یہ کہنے کے لئے ایک خوبصورت بات ہ۔  ے
م
آپ کی ہ

 ث کرتی ہ اور انہی جاری رکھنے کی ترغیب دیتی ہ۔ےکے سامعین کو متا

دردوں کا استعمال کرنے کے لئے، آپ 
م
 ایسا کرتے ہیںےیقینا، آپ ایک قیمت ادا کرتے ہیں. صحیح ہ

 سننے کی ضرورت ہ.ے

 

دردی کا جائزہ لیں۔ جدید ےاب آئیے اس تکنیک کو بہتر بنائی اور ے
م
 ہ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ایک اچھا خیالے

 

تقریبا دس سال پہلے، میرا ایک روم میٹ تھا جس کا نام برینڈا تھا۔ برینڈا ایک ٹیپ ڈانس ٹیچر تھیں جو ے

وہ ٹیپ کرنے کے لئے زندہ تھی۔ مشہور  صرف زندگی گزارنے کے لئے رقص نہی کرتی تھیں۔ 

دی کی  ان  کولز کے پوسٹرز نے  'ہونی'  چارلس  اور   

 

 

 

راب ش' 

گل

 

ی ج 

'بو بل  ڈانسر  پر امریکی ٹیپ  اروں 

اس نے ے ارد گرد نہی گھومتی تھی۔  وہ گھر کے  کا ایک ےپلاسٹر لگای۔  دوسرے کمرے تک  کمرے س 

راستہ پکڑا۔ یہ شور تھا لیکن کم از کم، جب برینڈا کے لئے ایک فون کال آئی، ت مجھے اس تلاش کرنے ے

 میں کبھی پریشانی نہی ہوئی۔ے

میں میں دلچسپی کب ہوئی۔ اس نے کہا، 'جب س ےایک بار میں نے برینڈا س پوچھا کہ اس ٹیپ ے



کہتے ہیں کہ ے؟ میں نے سوچا، یہ عجیب ہ. زیدہ تر لوگ ےکاننے پہلی بار اپنے کان کھول تھے۔ اس کے ے

نے دنیا کو اپنی آنکھوں س ے'جب س میں نے اپنی آنکھی کھولیں۔ اس لمحے مجھے احساس ہوا کہ برینڈا ے

 زیدہ اپنے کانوں س دیکھا۔

دنیا کو  ےدنیا کو سنتے ہیں. ہم ے ےہیں. ہم ےکو دیکھتے ےہم سب دنیا کو پانچ حواس کے ذریعے دیکھتے ہیں۔ ہم  دنیا ے

ہیں۔ لہذا، ہم ان پانچ حواس کے ےکا مزہ چکھتے ےہ۔ اور ہم  دنیا ےکی بو آتی ےہیں. ہمیں  دنیا ےمحسوس کرتے ے

ہمیں بتاتے ہیں، ہر شخص کے ےکے حامی ے ےاین ایل پ(لحاظ س بات کرتے ہیں. نیورو لسانی پروگرامنگ )ے

 لئے، ایک احساس دوسروں س زیدہ مضبوط ہ. برینڈا کے لئے، یہ اس کی سماعت تھی.ے

 برینڈا نے مجھے بتای کہ وہ نیو میں سڑک کی سطح س نیچے ایک تاریک اپارٹمنٹ میں پرورش پائی ہ۔ے

ید ہ کہ بچپن میں انھوں نے فٹ پات پر اوپر چلتے ہوئے ےیرک شہر. انھیں   اپنے پالنے کے بالکل 

پیروں کی پتلی وں کی آواز سنی تھی۔ بچپن میں، اس کے چھوٹے کانوں پر ہارن بجانے وال سینگوں، 

چیخنے وال سائرن اور ٹائر زنجیروں س برفیلی گلیوں پر بمباری کی جاتی تھی۔ انھیں خاص طور پر اپنی ے

وں کے خول وں کی گندگی ید ہ۔ بیرونی دنیا کے بارے میں ےکھڑکی کے باہر فٹ پات پر پولیس گھوڑ

اس کا پہلا ادراک اس کے کانوں کے ذریعے آی۔ آج تک، آواز اس کی زندگی پر حاوی ہ. برینڈا، ے

 ٹیپ ڈانسر، ایک سننے والا شخص ہ.ے



رہ دیتے ہیں ، لہذا ےچونکہ نیورو لسانیات ہمارے سننے وال کی مضبوط ترین ح کا حوالہ دینے کا مشوے

ہ'، میں کہوں گا مجھے اچھا لگتا ے ےمیں نے برینڈا پر کچھ سمعی حوالہ جات آزمائے۔ یہ کہنے کے بجائے، 'یہ ے

 کہ آپ کیا کہہ رہ ہیں'، میں کہوں گا، 'میں سمجھتا  ہوں ےہ. یہ کہنے کے بجائے کہ 'میں ےلگتا ے'یہ  اچھا ے

کا استعمال کیا، ت میں نے محسوس کیا کہ انہوں نے ےآپ کو سنتا  ہوں ان سمعی حوالہ جات  ۔ جب میں نے 

 زیدہ تجہ دی.ے

کا  ان  کہ  کیا تاکہ یہ معلوم کیا جاسکے  کو بہت غور س سننا شروع  دوستوں  لہذا میں نے اپنے تمام 

 ہ۔ کبھی کبھی میں بصری حوالہ جات سنتا ہوں جیسےے ےبنیادی تصور کیاے

 

کہ آپ کا کیا ےسمجھتا  ہوں ےمیں ے

مجھے اچھا لگتا ےمطلب ہ. یہ ے

 .ےہے

میں خود کو ایسا کرنے کی تصویر نہی بنا 

ایک ے. میں اس خیال کے بارے میں  سکتا 

 رکھتا ہوں۔ےمدھم نقطہ نظر ے

 ...ےنظر  س میرے نقطہ ے

 

 میں واقعی کچھ کر رہا ہوں!واہ، میں نے سوچا کہ ے

 

 جھریں پیدا ہوتی ہیںے



کو لیکن پھر، اوقات میں، میں اس دوس کو ہاں کہتے ہوئے سنتا ہوں، میں نے  آپ ے

 ہ.ےسنا ے

 لگتا ہ.ے ےمیرے لئے اچھایقینا، یہ ے

یہ کام کرے گا. کہتا رہا کہ میں  اپنے آپ س ے

 ہ.ےرنگ ےاس میں ایک منفی ے

مجھے ےخیال پر غور کیا. کچھ ےپورے ےاس نے واقعی 

 ...ےبتاتا ہ 

 

 یہ اتنا آسان نہی تھا جتنا میں نے تق کی تھی. تاہم، میں ہار ماننے کے لئے تیار نہی تھا.ے

گ کرنے گئے۔ اس رات ہم ایک پارٹی میں ے

 

ن

ے

ن ی
سک

ا اور میں کئی دوستوں کے سات  ایک بار برینڈا 

کہہ رہا تھا، 'اسکی کی ڈھلوانیں خوبصورت تھیں۔ تھے۔ ہمارا ایک دوس لوگوں کے ایک گروپ س ے

 سب کچھ بالکل واضح اور سفید تھا. "ے

 ''ایک بصری شخص؟'' میں نے اپنے آپ س پوچھا۔ے

کا احساس زبردس تھا۔  ے تازہ برف  پر  'ہمارے چہروں  کہا کہ  ر  نے مزید 

ے

ن ٹ
سک

ا اور  ''آہا، ایک 

ک شخص،'' میں نے خاموشی س کہا۔

 

 ن
ھی

ت

 شی
ی

 

 ن
کی

 ایک 

طور پر، ٹھیک اس وقت، برینڈا نے کہا، 'آج بہت خاموشی تھی. صرف ایک آواز جو آپ سن ےیقینی ے

وہ آپ کے کانوں میں ہوا تھی جب آپ ڈھلوانوں س نیچے آ رہ تھے۔ اس ننھے ریف ے سکتے تھے 

 نے مجھے یقین دلای کہ اس میں کچھ ہ۔ے



  مشکل لگتا ہ.ےتاہم، مجھے ابھی بھی کسی کے بنیادی احساس کو سمجھنا

 

 ایک آسان حلے

 

یہاں میں نے جو پای ہ وہ کام کرتا ہ ، اور اس میں آپ کی طرف س بہت زیدہ جاسوس کا کام نہی ے

کو ے اس تکنیک  درد کہتا ہوں ےلگتا ہ۔ میں 
م
درس ہ پر  اس میں مہارت حاصل کرنا جسمانی طور  اور   ،

بات کر رہ ہیں وہ بنیادی طور پر بصری ،  ےجس شخص س آپے ےآسان ہ۔ جب تک یہ واضح نہ ہو کہ ے

دردوں کو موجودہ ے
م
انداز میں جواب دیں۔ اپنے ہ ک ہ ، بس اس لمحے کے اپنے 

 

 ن
ھی

ت

 شی
ی

 

 ن
کی

ی   ، سمعی 

ایک ے کہ  کریں  فرض  پر،  طور  کے  مثال  ہ۔  رہا  کر  بات  کوئی  ذریعے  کے  جوڑیں جس  س  معنوں 

بیان کرتے ہوئے کہتا ہے مالی منصوبہ  اپنا ےکاروباری ساتھی  ماہ میں  چھ  ہم  'اس منصوبے کے سات،   ،

وہ بنیادی طور پر بصری حوالہ جات استعمال کر رہ ہیں، 'میں دیکھ ےراستہ صاف دیکھ سکتے ہیں. چونکہ اس بار ے

 واضح تصویر  ہ۔ے اس صورتحال کیے  ےکہ آپ کیا کہہ رہ ہیں' ی 'آپ کے پاس واقعی رہا ہوں 

ت ے انگوٹھی ہ'،  اچھی  'اس منصوبے میں ایک  کہا ہوتا،  اگر آپ کے ساتھی نے  اس کے بجائے، 

دردوں کی جگہ لیں گے  ے' ی 'میں 'یہ بہت اچھا لگتا  ہ آپ 
م
 .ے آپ کو سنتا ہوں' جیسے سمعی ہ

اب ے گا۔  کہا تھا، 'مجھے لگتا ہ کہ یہ منصوبہ کام کرے  اس نے  ایک تیسرا امکان. فرض کریں کہ 

ک ےپ اس ایک ےآے

 

 ن
ھی

ت

 شی
ی

 

 ن
کی

درد دیتے ہیں جیسے 'میں سمجھ سکتا ہوں کہ ے
م
ہیں' ے محسوس کرتےےآپ  کیسا ہ

 اچھی سمجھ  ہ۔ے اس مسئلے کیےی 'آپ کو 

 

 :ے48تکنیک ے



دردے
م
 جسمانی طور پر درس ہ

کی  ان  ہیں؟  رہ  کر  بات  میں  حصے  کس  کے  ساخ  جسمانی  کی  ان  ساتھی  کے  آپ  اگرچہ 

 کی آنت؟ےآنکھی؟ ان کے کان؟ ان ے

کیا ے پر مجبور  یہ سوچنے  انہی  تاکہ  استعمال کریں  کا  دردوں 
م
ہ ، بصری  لوگوں کے لئے  بصری 

دنیا کو اس طرح دیکھتے ہیں جیسے وہ دیکھتے ہیں۔ سننے وال لوگوں کے لئے ، سمعی ے ےجاسکے کہ آپ ے

انہی ے آپ  کہ  سوچیں  وہ  تاکہ  کریں  استعمال  کا  دردوں 
م
سنتے ےہ پر  طور  واضح  اور  ہیں۔ ےاونچی   

دردوں کا استعمال کریں تاکہ انہی یہ سوچنے پر 
م
ک ہ

 

 ن
ھی

ت

 شی
ی

 

 ن
کی

ک اقسام کے لئے ، 

 

 ن
ھی

ت

 شی
ی

 

 ن
کی

 بھی اس طرح محسوس کرتے ہیں جیسے وہ کرتے ہیں۔ے مجبور کیا جاسکے کہ آپ 

 

دیگر دو حسوں، ذائقہ اور سونگھنے کے بارے میں کیا خیال ہ؟ ٹھیک ہ، میں نے کبھی بھی کسی بھی ے

ر ی ے

 

سٹ
گ

ہیں، ی گھلان کی اقسام کا مقابلہ نہی کیا ہ. لیکن آپ ہمیشہ یہ کہہ کر شیف کی تعریف کر سکتے ے

ت ےلذیذ ے'یہ ایک ے اور اگر آپ اپنے کتے س بات کر رہ ہیں )ظاہر ہ(  'پورے ےخیال ہ.  اس بتائی 

 'ے بدبو آتی ہ۔ےخیال س 

 

 مدد کرتی ہ۔ےاگلی تکنیک ایک لفظ کے سات تعلق پیدا کرنے میں ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 'ہم ایک ہ وقت میں پرانے دوستوں کی طرح بات کرتے تھے'ے

 

، آپ ان کے تعلقات کے بارے ے کر  گ پر صرف چند لمحوں کے لئے بیٹھ 

 

ن

 

ن ی  
ج

کی  دو لوگوں  کسی بھی 

ی پرانے دوسے ۔ آپ بتا ےمیں بہت کچھ بتا سکتے ہیں۔ آپ بتا سکتے ہیں کہ آی وہ نئے جاننے وال تھے 

 سکتے ہیں کہ ایک مرد اور ایک عورت اجنبی تھے ی جوڑے.ے

ی ساتھی کہتے ہوئے سننے کی بھی ضرورت ے  ، ، دوس  دوس  کو  دوسرے  کو ایک  دوستوں  کو  آپ 

ہوگی ے پیارے ے۔ ے ے ےنہی  کو  عورت  اور  مرد  کسی  کو  کی ی ے، محبوب، ےآپ  سننے  کی سرگوشی  کبوتر  کچھوے 

بات کر رہ تھے، ی یہاں تک کہ ان کی ےتھا کہ وہ کیا ے فرق نہی پڑتا ےاس س کوئیے ےضرورت نہی ہوگی. 

آواز کا لہجہ بھی۔ یہاں تک کہ آپ آنکھوں پر پٹی باندھ سکتے ہیں اور ان کے تعلقات کے بارے میں ے



 ےبہت کچھ بتا سکتے ہیں کیونکہ میں جس تکنیک کو شیئر کرنے جا رہا ہوں اس کا باڈی لینگویج س کوئی لینا دینا

 نہی ہ۔ے

آتی ے کی ایک دلچسپ پیش رفت سامنے  کیسے? جیسے جیسے لوگ قریب آتے جاتے ہیں بات چیت 

 ہ۔ یہ کس طرح ترقی کرتا ہ:ے

 لیول ون: س ایل آئی س ایچ ای ایے

دو اجنبی ایک سات بات کر رہ ہیں جو بنیادی طور پر آگے پیچھے بولتے ہیں۔ مثال کے طور پر، جب ے

دنیا کے سب س سست موضوع، موسم کے بارے میں بات چیت کرتے ہیں، ت ایک اجنبی دوسرے ے

ہ نا؟'' یہ ے ےموسم جو ہم دیکھ رہ ہیں. ی، ''بیٹا، کچھ بارش ہو رہےس کہہ سکتا ہ، 'خوبصورت دھوپ والا ے

 لیول ون ہ۔ے

 درجہ دوم: حقائقے

وہ لوگ جو ایک دوسرے کو جانتے ہیں لیکن صرف جاننے وال ہیں اکثر حقائق پر تبادلہ خیال کرتے ے

دن ے وال  دھوپ  دوگنا  میں  دنوں کے مقابلے  ہم نے پچھلے  سال  اس  جو،  ہیں،  'آپ جانتے  ہیں۔ 

می کو شکست دینے کے لئے سوئمنگ پول لگانے ےگزارے ہیں۔' ی، 'ہاں، ٹھیک ہ، آخر کار ہم نے گرے

 کا فیصلہ کیا.ے

 تیسرا مرحلہ: احساسات اور ذاتی سوالاتے

جب لوگ دوس بن جاتے ہیں، ت وہ اکثر ایک دوسرے کے سامنے اپنے جذبات کا اظہار کرتے ہیں، 

دنوں س محبت ے وال  دھوپ  ان  'جارج، مجھے  بھی.  پر  کہ موسم جیسے سست موضوعات  یہاں تک 

 ہ۔'ے



تم ے کیا  بارے میں کیا خیال ہ؟  'بیٹی، آپ کے  ذاتی سوالات بھی پوچھتے ہیں:  دوسرے س  وہ ایک 

 سورج کے آدمی ہو؟''ے

 درجہ چہارم: ہم بیانات دیتے ہیںے

اور احساسات ے اب ہم قربت کی اعلی ترین سطح تک ترقی کرتے ہیں۔ یہ سطح حقائق س زیدہ امیر ہ 

زیدہ ہم آہنگی پیدا کرتی ہ۔ یہ ے . موسم کے بارے میں بات کرنے ےہمارے بیانات ہیں ےاور ےہم ےس 

ایک زبردس موسم گرما یہ  ت  اچھا موسم رکھتے رہ،  یہ  ہم  'اگر  دوس کہہ سکتے ہیں،   ہوگا. وال 

ہم ےگا تاکہ ے ےمحبت کرنے وال کہہ سکتے ہیں، 'مجھے امید ہ کہ یہ اچھا موسم ہمارے لئے برقرار رہ ے

 اپنے سفر پر تیراکی کر سکیں۔ے

پروان چڑھتی ہ۔ صرف وقت ے اس رجحان س  کی ایک تکنیک  زبانی قربت حاصل کرنے  حتمی 

اجنبی کو یہ احساس دلانے کے لئے استعمال ے ےکریں. آپ اس کلائنٹ ، امکان ،ےلفظ ہم  استعمال ےس پہلے ے

کو یہ محسوس کرنے کے لئے ے کرسکتے ہیں کہ آپ پہلے س ہ دوس ہیں۔ ایک ممکنہ رومانوی ساتھی 

کہتا ہوں۔  ےقبل از وقت ہماس کا استعمال کریں کہ آپ دونوں پہلے س ہ ایک آئٹم ہیں۔ میں اس ے

 کاٹ دیں. براہ راس تین اور چار پر چھلانگ لگائی۔ےآرام دہ گفتگو میں، صرف لیول ایک اور دو کو 

کسی چیز کے بارے میں اپنے متوق کے جذبات س اس طرح پوچھیں جس طرح آپ کسی دوس ے

اس کے بعد ے بارے میں کیسا محسوس کرتے ہیں؟(  )'جارج، آپ نئے گورنر کے  س پوچھیں گے۔ 

 م کا استعمال کریں۔ )آپ کو لگتا متاث کرنے والی کسی بھی چیز پر بات کرتے ےآپ دونوں کو ے

 

 
 وقت ہم س

انتظامیہ کے دوران خوشحال ہونے جا رہ ہیں؟( اس بات کو من گھڑت بنائی  کہ ےہم ان کی ے ےہ کہ ے

اور دیگر قریب لوگوں ہم ے والوں  دوستوں، محبت کرنے  ایسے جملے بیان کریں جو انسان فطری طور پر 

 عہدے پر رہتے ہوئے زندہ رہیں گے۔ےہم گورنر کے ے ےہ کے لیے محفوظ رکھتے ہیں۔ )مجھے لگتا ے



اتحاد کو فروغ دیتے ہیں۔ اس س سننے وال کو جڑا ہوا محسوس ہوتا ہ۔ یہ 'آپ اور ےہم ےوہ لفظ جو ے

مجھے سرد، سرد دنیا کے خلاف' کا ایک غیر معمولی احساس دیتا ہ۔ جب آپ وقت س پہلے کہتے ہیں 

ں س بھی، ت یہ لاشعوری طور پر انہی قریب لاتا ہ. یہ واضح طور پر ے، یہاں تک کہ اجنبیوےہمی ےہم ےکہ ے

اشارہ کرتا ہ کہ آپ پہلے س ہ دوس ہیں. کسی پارٹی میں، آپ بوفے لائن پر اپنے پیچھے کھڑے ے

کسی شخص س کہہ سکتے ہیں، 'ارے، یہ بہت اچھا لگ رہا ہ. انہوں نے واقعی ہمارے لئے ایک اچھا ے

اپنے آپ کو اس سب س لطف اندوز ہونے دیں گے ت ہم موٹے ہو ےاگر ہم ے. " ی، 'اوہ، ےپھیلاؤ قائم کیاے

 جائی گے.ے

 

 :ے49تکنیک ے

 قبل از وقت ہمے

کسی کے سات قربت کا احساس پیدا کریں چاہ آپ کچھ لمحوں پہلے ہ کیوں نہ ملے ہوں۔ بات ے

دو کو چھوڑ کر اور دائی کو سطح تین اور چاے ر تک کاٹ کر ان کی نفسیات میں ےچیت کی سطح ایک اور 

موجود سگنلز کو تڑیں۔ ہم، ہم اور ہمارے جادوئی الفاظ کا استعمال کرتے ہوئے قریب احساسات ے

 کریں.ےپیدا ے



ٹھیک ہ، ہم نے ابھی یہ دریفت کیا ہ کہ کس طرح ہمارے بات چیت کے شراکت داروں کی حرکات ے

کاپ کیا جائے، ے ےو سکنات کو ے دہرای جائے، ےکاپ کیٹ کے سات  کو  الفاظ  دنیا س طاقتور ے ےان کے  کی  ان 

دردوں ے ےتصاویر ے
م
کے سات اپنے بنیادی احساس کے ذریعے ایک ےکو ابھارا جائے، جسمانی طور پر درس ہ

 جائے.ے کیا جائے، اور ہمارے جیسے الفاظ کے سات غیر معمولی دوستی قائم کی  رشتہ قائم 

اس سیکشن میں ے ےتاری. ےدوستوں، محبت کرنے والوں اور قریب ساتھیوں میں اور کیا مشترک ہ؟ ایک 

ی تکنیک ایک ایسا آلہ ہ جو کافی نئے جاننے وال کو گرم اور فجی احساس دیتا ہ کہ آپ دونوں آخرے

 طویل عرصے س ایک سات ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ہمارا اپنا ذاتی مذاقے

 

محبت کرنے وال ایک دوسرے کے کانوں میں ایسے جملے کہتے ہیں جو اپنے علاوہ کسی اور کے لئے معنی 

نہی رکھتے ہیں۔ دوس چند ایسے الفاظ پر تڑپ اٹھتے ہیں جو ان کو سننے وال کسی بھی شخص کے لئے ے

 گوند کی طرح لگتے ہیں۔ قریب کاروباری ساتھی مشترکہ تجربات کے بارے میں ہنستے ہیں۔ے

ری ، ےایک دہائی میں دوبارہ انجینئرنگ ، بااختیاے ےایک کمپنی جس کے سات میں نے کام کیا ہ اس نے ے

کو آتے اور جاتے دیکھا ہ۔ کمپنی کی پارٹیوں میں، ملازمین اس وقت تک کام ٹیم بلڈنگ ے، اور ے ٹی کیو ایم

ٹیم بلڈنگ کے ے ے–مینیجرز س ل کر میل روم کلرک ے ے–کرنے میں ناکام نہی ہوتے جب پوری کمپنی ے

او ےنام پر انتیس فٹ کے کھمبے کو ایک سات کھڑا کرتی ہ۔ س ے اور اس کی ےکھمبے سای   نیچے پھسل گیا 

نے اپنی بیساکھی ہلائی اور اعلان کیا کہ 'مزید ٹیم ےای او ےبڑی انگلی ٹوٹ گئ۔ اگلی ہفتہ وار میٹنگ میں س ے



 اور ایک نجی مذاق کی پیدائش.ے ے–کی مشقیں نہی کریں گے!' اس طرح، ٹیم کی تعمیر کی موت ے

، ایک کمپنی کی ثقافت بڑھتی ہ۔ ان ملازمین کی ایک تاری  ےاس طرح کے مشترکہ تجربات س 

وہ کسی خیال کو اچانک ختم کرنا ےہ، اور اس کے سات جانے کے لئے ایک زبان ہ. آج تک، جب بھی ے

'چلو اس کو جھنڈے کے پول س نیچے اتارتے ےچاہتے ہیں، ت وہ کہتے ہیں، 'چلو اس پر بیساکھی ہلاتے ہیں' ی 

 کے علاوہ کوئی نہی جانتا کہ ان کا کیا مطلب ہ۔ے ےہیں۔ سب مسکراتے ہیں۔ ساتھی ملازمینے

ڈرامہ نگار نیل سائمن، کبھی کبھی ایک لفظ کے سات، براڈوے کے پورے سامعین کو یہ سمجھا سکتے ے

ہیں کہ اسٹیج پر موجود دو اداکار ی ت شادی شدہ ہیں ی دیرینہ دوس ہیں۔ اداکار صرف اداکارہ س کچھ ے

کو ےکہتا ہ جو ناظرین کے لئے وہ دونوں زور زور س ہنستے ہیں۔ ہر کسی   کوئی معنی نہی رکھتا ہ۔ پھر 

 پیغام ملتا ہ: یہ دونوں لوگ ایک شے ہیں.ے

کیوں? ےہر بار جب میرا دوس ڈیرل اور میں ملتے ہیں، ت ہم 'ہیلو' نہی کہتے ہیں. ہم کہتے ہیں 'کواک'۔  ے

ری پہلی بات چیت میں ڈیرل نے مجھے بتای کہ وہ بطخ کے ےہم پانچ سال پہلے ایک پارٹی میں ملے تھے اور ہماے

 کھیت پر پل بڑھے ہیں۔ جب میں نے اس بتای کہ میں نے کبھی بطخ کا کھیت نہی دیکھا، ت اس نےے



اپنا سر ایک طرف س ے انسانی نقل پیش کی جو میں نے کبھی دیکھی تھی۔ اس نے  ایک بطخ کی بہترین 

ر پہلے ایک آنکھ س میری طرف دیکھا، پھر دوسری آنکھ س، اپنے بازوؤں کو ےدوسری طرف موڑا او

پھاڑتے ہوئے اور تڑپتے ہوئے۔ مجھے ان کی اداکاری س ایسی ہنسی آئی کہ اس نے انہی میرے لئے ے

دی۔ یہ متعدی تھا. ے والی بطخ ویڈل کرنے کی ترغیب  پاؤں  ہم ایک سات کمرے کے چاروں مکمل فلیٹ 

 شام اپنے آپ کو بالکل بے وقوف بنا لیا۔ےہ اور پھڑپھڑاتے رہ۔ ہم نے اس ےطرف گھومتے رے

 اگلے دن میرے فون کی گھنٹی بجی۔ میں نے سننے کے لئے وصول کننہ اٹھای، نہ کہ 'ہیلو، یہے

ڈیرل ہ، لیکن صرف ، 'کواک' ہ۔ مجھے یقین ہ کہ اس س ہماری دوستی کا آغاز ہوا۔ آج تک، جب ے

س شرمناک  ان کے 'عطائی' کی آواز سنتا ہوں، ت یہ مجھے خوشی س بھر دیتا ہ، اگر تھوڑی بھی میں فون پر

بھی ہو، ت یدوں س بھر جاتا ہ۔ یہ ہماری تاری کو ید کرتا ہ اور ہماری دوستی کو تازہ کرتا ہ چاہ ے

 ہو۔ے ےہمیں آخری بار ایک دوسرے کے سات بدسلوکی کرتے ہوئے کتنا ہ عرصہ گزر چکا

 

 :ے50تکنیک ے

 فوری تاریے

جب آپ کسی اجنبی س ملتے ہیں ت آپ کم س کم اجنبی بنانا چاہتے ہیں ، کسی خاص لمحے کی تلاش ے

الفاظ تلاش کریں جو  دوران شیئر کیا تھا۔ پھر کچھ ایسے  کریں جو آپ نے اپنی پہلی ملاقات کے 

دور کرتے ہیں۔ اب، پرانے دوستوں ے کو  آپ دونوں کی ہنسی، گرم مسکراہ، اچھے احساسات 

 .ےفوری تاریےح، آپ کے پاس ایک سات ایک تاری ہ، ایک ےکی طر

 

جس کے سات بھی آپ اپنے ذاتی ی پیشہ ورانہ مستقبل کا حصہ بنانا چاہتے ہیں ، ایک سات خصوصی ے

 لمحات تلاش کریں۔ پھر انہی باز رکھو۔ے



 

 اب باقی کیا رہ گیا ہ؟ے

 

زندے جو  اعتماد تین خصوصیات ہیں  اور   ، ، کرشمہ  ذریعہ ےکیمسٹری  ونرز کے  گی کے تمام شعبوں میں بگ 

اور کرشماتی پہلا تاث ے ، پراعتماد  مشترکہ ہیں۔ حصہ اول نے ہمیں باڈی لینگویج کے سات ایک متحرک 

دو میں، ہم اپنے جسم کے بیلے میں ہموار چھوٹی چھوٹی باتں کے بول ڈالتے ہیں۔  بنانے میں مدد کی۔ 

اینڈ گرلز س اشارے حاصل کیے تاکہ ہم زندگی کی بگ لیگ ےاس کے بعد تھری میں ہم نے بگ بوائز ے

کے امیدوار بن سکیں۔ چوتھے حصے نے ہمیں ان لوگوں کے سات زبان بند ہونے س بچای جن کے ے

سات ہماری بہت کم مماثلت ہ۔ اور پانچ میں ، ہم نے فوری کیمسٹری ، فوری قربت ، فوری ہم آہنگی ے

 پیدا کرنے کی تکنیک سیکھی۔ے

اندازہ لگای ےباقی لوگوں کو اپنے بارے میں واقعی اچھا محسوس کرنا.  ے- کیا رہ گیا ہ؟ آپ نے اس کا 

 لیکن تعریف آج کی دنیا میں ایک خطرناک ہتھیار ہ. ایکے



غلط طریقے س نمٹنا اور آپ تعلقات کو تباہ کر سکتے ہیں. آئیے اب تعریف کی طاقت، چاپلوس کی ے

 ان طاقتور اوزاروں کو مؤث طریقے س کیسے استعمال کرسکتے ہیں اس کا جائزہ لیتے ہیں۔ےحماقت، اور آپ ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

بچے جو چاہتے ہیں اس حاصل کرنے میں ماہر ہیں. پاپا کے گھٹنے پر بیٹھ کر، 'اوہ ڈیڈی، آپ بہت شاندار ے

 سپر مارکیٹ میں ماما کے سات، 'اوہ ےہیں۔ میں جانتا ہوں کہ آپ مجھے وہ نئی گڑی خریدیں گے۔ اگلی صبحے

ممی، میں تم س محبت کرتا ہوں. آپ دنیا کی سب س بہترین ممی ہیں. میں جانتا ہوں کہ آپ مجھے وہ 

ی خریدیں گے۔ے
 
چ

 

می

 چاکلیٹ 

داخل ہوتی ے وہ شو روم میں  ت اس کی جب تک  بھوکے بچے کی جب ممی پالنے کے قریب پہنچتی ہ 

کار سیلز مین کی ے ت  کو تعریفیں ےہ  ت لوگوں  وہ کسی س کچھ چاہتے ہیں  سوچی سمجھی تعریف تک، جب 

اور ے کی جاتی ہیں  پر استعمال  زیدہ وسیع پیمانے  آتی ہیں۔ درحقیقت، تعریفیں سب س  پر  طور  فطری 



آپ جو چاہتے ہیں وہ حاصل کرنے کی تمام تکنیکوں کی مکمل طور پر تثیق کی جاتی ہ. جب ڈیل کارنیگی ے

'تعریف کے سات شروع کرو' ت پندرہ ملین قارئین نے اس دل میں ل لیا۔ ہم میں س زیدہ تر ے ےنے لکھا

 تعریف کسی س جو چاہتے ہیں اس نکالنے کا راستہ ہ۔ےاب بھی سوچتے ہیں کہ 

ڈیل ے یہ ہوسکتا ہ. لیکن  ت  آسان ہ،  کی طرح   و ں 
ج ی

 

می

کی  اور ممی  گڑی  کی  والد  یہ  اگر  ہاں،  اور 

دنیا میں، ہر مسکراتے ے ڈرامائی طور پر بدل گئ ہ۔ آج کی  دنیا  کاروباری  دن کے بعد س  کارنیگی کے 

 ہوئے چاپلوس کرنے وال کے پاس تعریف کے ذریعے حاصل کرنے کی طاقت نہی ہ.ے

 

 غیر ہنر مند تعریف وں کی تکلیفے

 

ر کرتے ہیں کہ گرم جذبات وصول آپ کسی کو تعریف دیتے ہیں. آپ مسکراتے ہیں، یہ دیکھنے کا انتظاے

 کننہ کو گھیر لیتے ہیں۔ آپ کو طویل انتظار کرنا پڑ سکتا ہ.ے



اگر اس شک کا ایک ٹکڑا ہ کہ آپ کی تعریف خود غرضی ہ ت اس کا الٹا اث ہوتا ہ۔ اگر آپ ے

بارہ اعتماد کیے جانے ےکی تعریف غیر سنجیدہ ی غیر ہنر مند ہ ت ، یہ آپ کے اس شخص کی طرف س دوے

 کے امکانات کو تباہ کرسکتا ہ۔ یہ رن وے س اترنے س پہلے ہ کسی ممکنہ رشتے کو ختم کر سکتا ہ۔ے

کو ے ت یہ تعلقات  جاتا ہ،  کیا  اچھی طرح س  تاہم، ہنر مند تعریف ایک مختلف کہانی ہ. جب 

نیا ایک  کر سکتا ہ،  ایک فروخ  یہ  دیتا ہ.  کر  ختم  پر  طور  ی سنہری ےفوری  دوس جیت سکتا ہ،   

 سالگرہ پر شادی کو دوبارہ زندہ کر سکتا ہ.ے

اور چاپلوس میں کیا فرق ہ؟ بہت س عوامل مساوات میں داخل ہوتے ے بلند ہونے والی تعریف 

ہیں. ان میں آپ کا خلوص، وقت، حوصلہ افزائی اور الفاظ شامل ہیں. ان میں وصول کننہ کی خود کی ے

مہ ، پیشہ  ہ
ی ی

 

س
 ورانہ پوزیش ، تعریف کے سات تجربہ ، اور آپ کے ادراک کی طاقتوں کا فیصلہ بھی شامل ے

کو کتنے عرصے ے دوسرے  اور آپ ایک  درمیان تعلق شامل ہ  دونوں کے  اس میں آپ  ہ۔ یقینا 

س جانتے ہیں۔ اگر آپ فون ، ای میل ، ی گھونگھے میل کے ذریعہ کسی کی تعریف کر رہ ہیں ت ، اس ے

 اس طرح کی باریکیاں بھی شامل ہیں جیسے کہ آی آپ نے کبھی ان کا چہرہ دیکھا ہ ، ی ت ذاتی طور پر ےمیں

 ی تصویر میں۔ے

( ہ:  پتہ چلتا  کی تحقیق س  ماہرین سماجیات  نا؟  کی 1ذہن حیران کن ہ، ہ  ( کسی نئے شخص 

( آپ 2تعریف کسی ایسے شخص کے مقابلے میں زیدہ طاقتور ہوتی ہ جسے آپ پہلے س جانتے ہیں، )

کی تعریف اس وقت زیدہ معتبر ہوتی ہ جب آپ کسی غیر پرکشش شخص ی پرکشش شخص کو دی جاتی 

( آپ کو زیدہ سنجیدگی س لیا جاتا ہ اگر آپ اپنے 3جس کا چہرہ آپ نے کبھی نہی دیکھا ہ، ) ےہ

لیکن صرف اس صورت میں جب آپ  ے-تبصروں کو کسی خود ساختہ تبصرے کے ذریعہ پیش کرتے ہیں ے

ہ آپ کی ساکھ ےتبصرکا سننے والا آپ کو ٹوٹم پول پر اونچا سمجھتا ہ۔ اگر آپ کم تر ہیں، ت آپ کا خود ساختہ ے



 کو کم کرتا ہ. پیچیدہ، یہ تعریفی چیزیں.ے

 کے سات چکر لگانے کے بجائے، آئیے کچھ خوفناک 

 

اپنے آپ کو مخصوص مطالعات کے سرفی ٹ

کو اپنے چھوٹے س بی میں ڈالیں. مندرجہ ذیل میں س ہر ایک ے سماجی سائنس دانوں کے تکنیکوں 

 ۔ےہ. نئی صدی میں تعریف کرنے کے نو مؤث طریقے یہ ہیں نتائج کے تمام معیاروں پر پورا اترتا ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 افواہوں کے بارے میں ان کے گہرے احساس پر منحصر ہے

 

آمنے سامنے تعریف کرنے میں خطرہ یہ ہ کہ بے اعتماد وصول کننہ یہ تصور کرے گا کہ آپ اپنے ے

 دھرمی میں ملوث ہیں۔ےلالچی مقاصد کو حاصل کرنے کے لئے بے شرم ہ ے

تعریف کے بارے میں یہ ایک افسوسناک حقیقت ہ۔ اگر آپ اپنے باس، اپنے امکانات، ی اپنی ے

آپ بھورے رنگ کے ےمٹھائی پر نیلے رنگ س ایک بڑا بچہ رکھتے ہیں، ت وصول کننہ شاید سوچے گا کہ ے

جو آپ نے کیا ہ۔ ت اس کا شکار ہیں ے ہیں. آپ کا بنیادی نچوڑ یہ فرض کرے گا کہ آپ کسی ایسی چیز پر جرم

 کا حل کیا ہ؟ اپنی مخلصانہ عزت کو برقرار رکھیں؟ے

کا ایک قابل اعتماد ے انگور کے ذریعے پہنچا دیں. انگور طویل عرصے س مواصلات  نہی، بس اس 

  کامکس نے اصرار کیا کہ خبروں ے

 

ر
سکل
ا ان دنوں س جب کیٹ  رہا ہ۔  کو پھیلانے کے بہترین ےذریعہ 



اور ٹیل اے ویمن' ہیں، ہم ے کام کرتا ہ. بدقسمتی س ےطریقے 'ٹیلی فون، ٹیلی گراف  جانتے ہیں کہ یہ 

اوپر ے اور پچھلی باڑ کے  ، اس قسم کی جو ایک کان میں  انگور اکثر بری خبروں کے سات منسلک ہوتا ہ 

اور کھٹے انگوروں س بھرنے کی ضرورت نہی ہ۔ اچھی ے ےجاتی ہ۔ لیکن انگور کو صرف گپ شپ 

خبریں اس فلامنٹ کے ذریعے سفر کر سکتی ہیں۔ اور جب یہ وصول کننہ کے کان میں پہنچتا ہ ت ، یہ ے

میں تھامس فلر نے لکھا تھا ے ے1732اور بھی زیدہ مزے دار ہوتا ہ۔ یہ کوئی نئی دریفت نہی ہ۔ ے

'وہ میرا دوس ہ جو میری پیٹھ کے پیچھے میرے بارے میں اچھی طرے ح بولتا ہ۔ ہم کسی ایسے ےکہ 

شخص پر بھروسہ کرنے کے لئے زیدہ موزوں ہیں جو ہمارے بارے میں اچھی باتیں کہتا ہ جب ہم ے

 نہی سن رہ ہوتے ہیں اس س کہیں زیدہ جو ہمارے چہرے پر چاپلوس کرتا ہ۔ے

 

 کوئی خطرہ نہی ہ تعریف )یہ ان کی پیٹھ کے پیچھے کریں(ے

 

 تعریف کے بارے میں بتانے کے بجائے ، کسی ایسے شخص کو بتائی جو اس شخص ےکسی کو براہ راس اپنی

کہ آپ جین ے ، فرض کریں  پر  طور  کرنا چاہتے ہیں۔ مثال کے  کی آپ تعریف  کے قریب ہ جس 

قریب  کی  اس  کریں.  نہ  کی تعریف  راس جین  براہ  ہیں۔  چاہتے  رہنا  میں  مہربانیوں  اچھی  کی  اسمتھ 

 س جاؤ اور کہو، 'آپ جانتے ہیں، جین ایک بہت متحرک عورت ہ. وہےساتھی ڈین ڈو کے پاے



دس س ے " میں  گی.  کو چلائے  اس کمپنی  وہ  دن  دن میٹنگ میں بہت شاندار بات کہی۔ کسی  دوسرے 

ایک شرط لگاتا ہوں کہ آپ کا تبصرہ چوبیس گھنٹوں میں انگور کے ذریعے جین تک پہنچ جائے گا۔ ڈین 

کو سننا چاہیے کہ اس طرح 'این' نے دوسرے دن آپ کے بارے میں کیا ےکہے گی، 'آپ ے ےاپنے دوس س

 کہا تھا۔

 

 :ے51تکنیک ے

 انگور کی شانے

تعریف کرنے ےسنتا ہ۔  ےایک تعریف جو کوئی سنتا ہ وہ کبھی بھی اتنی دلچسپ نہی ہوتی جتنی وہ ے

ذریعے نہی ہ، ٹیلی گراف کے ذریعے نہی، بلکہ ے انمول طریق ٹیلی فون کے  دوس کے ےکا 

اس طرح آپ ممکنہ شک س بچ جاتے ہیں کہ آپ سیب پالش کرنے وال، بوٹ ےذریعے ہ۔  ے

چاٹنے وال، انڈے چوسنے وال، کمر کھنچوانے وال چاپلوس ہیں جو براؤنی پوائنٹس جیتنے کی ے

کر رہ ہیں۔ آپ وصول کننگان کو اس خوشگوار تصور کے سات بھی چھوڑ دیتے ہیں ےکوشش ے

 کہ آپ پوری دنیا کو ان کی عظمت کے بارے میں بتا رہ ہیں۔ے

 

کو ے کی گلوری ےجب آپ نے  جین  اگلی ے ےانگور  کا کیریئ کبوتر بن گیا۔ جو ہمیں  ڈین اس تعریف   ، ت  دی 

 ں کا کیریئ کبوتر بن جاتے ہیں۔ےدوسرےآپ تکنیک کی طرف ل جاتا ہ جہاں ے

 

 
 ے لوگوں کی تعری



 

 

 

 

 

 

 

 

 بہادر ننھے پرندوں کی طرح دنیا کو خوشیاں لائیے

 

باری ے وال پیامبر، جو اکثر گولہ  داغ پروں  اور بہادر تاری ہ۔ بے  کیریئ کبوتروں کی ایک طویل 

پیغامات ے اپنے  اور  ہیں  جاتے  ہو  معذور  کی ےس  لوگوں  ہزاروں  نے  ہیں،  جاتے  مر  بعد  کے  پہنچانے 

کو پہلی جنگ عظیم میں آرگون کی لڑائی کے ے نامی ایک چھوٹے پرندے  امی  زندگیاں بچائی ہیں۔ چیر 

زندگیاں بچانے کا سہرا دی جاتا ہ۔ بہادر ایک ٹانگوں والا ننھا پرندہ، جس کا ایک پر اس کا ے ے200دوران ے

ے
ع
ا رہا تھا۔ پروں کا خون آلود چھوٹا سا گولہ ایک پر تھا، اپنے بقیہ  جا  ا ء س لٹکا ہوا ایک پیغام ل کر 

 

ض

 عین وقت پر پہنچ گیا اور خبردار کیا کہ جرمن شہر پر بمباری کرنے وال ہیں۔ے

ی جو، ایک اور خوش قسمت کبوتر، کا کیریئ جنگ س اتنا بہادر تھا کہ اس کے مداحوں نے اس ے  
می

 

سی

، اوہائیو میں نیشنل ایئ فورس میوزیم میں نمائش کے لئے رکھا. ےبھر دی، اس پر سوار ے

 

 

 

کیا، اور اس ڈی

اور لاکھوں دوسرے بہادر پرندوں نے دنیا بھر میں ریسنگ کبوتروں کے شوقین افراد کے لئے خوشی ے



کیریئ کبوتر ےکے پیغامات لائے ہیں۔ اس عمدہ روایت میں، میں تعریفی تکنیک پیش کرتا ہوں جسے میں ے

 ڈوس کہتا ہوں۔ےکو

جب بھی آپ کسی کے بارے میں تعریفی تبصرہ سنتے ہیں ت ، اس یہیں ختم نہ ہونے دیں۔ آپ کو ے

ی جو کی طرح اپنی ٹانگ پر ے  
می

 

سی

اس لکھنے کی ضرورت نہی ہ ، اس کیپسول میں رول کریں ، اس 

ی کو  باوجود، آپ تعریف  اس کے  اڑا دیں۔  اور اس وصول کننہ تک   ، اور باندھی  رکھ سکتے ہیں  د 

گی ے زیدہ خوشی ملے  اس شخص تک پہنچا سکتے ہیں جسے سب س  اس  پر  طور  کی  ے-زبانی  وہ شخص جس 

 تعریف کی گئ تھی.ے

لوگ ایک دوسرے کے بارے میں جو اچھی باتیں کہتے ہیں ان کے لئے اپنے کان کھلے رکھیں۔ اگر ے

کچھ اچھا کہتا ہ ت اس آگے بڑھائی۔ ےآپ کا ساتھی کارل کسی دوسرے ساتھی سی کے بارے میں ے

 ''تم جانتے ہو، سی، کارل نے پچھلے دن تمہارے بارے میں سب س اچھی بات کہی تھی۔''ے

آپ کی بہن آپ کو بتاتی ہ کہ آپ کا پہلا کزن ڈائنامائٹ رشتہ دار ہ۔ آگے بڑھو اور کوز کو کال ے

 کرو۔ے

اؤد نے لان کو کاٹنے کا بہت اچھا کام کیا ہ۔ اس ےتمہاری ماں تمہیں بتاتی ہ کہ اس لگتا ہ کہ دے

اس کے حوال کریں۔ ارے، ہم سب کو تھوڑی س تعریف پسند ہ، یہاں تک کہ ماں کی طرف ے

 س بھی.ے



یہ وہ جگہ ہ جہاں یہ آپ کو فائدہ پہنچاتا ہ. ہر کوئی خوش خبری دینے وال س محبت کرتا ہ۔ ے

تعر کی  فریق  آپ کسی تیسرے  کرتے ہیں جتنی ےجب  ہ تعریف  اتنی  کی  آپ  وہ  ت  ہیں،  لاتے  یف 

 تعریف کرنے وال. اگر آپ چاہیں ت اس گپ شپ کہیں۔ یہ اچھی قسم ہ.ے

 

 :ے52تکنیک ے

 کیریئ کبوتر کی تعریفے

لوگ فوری طور پر ایک چونچ اگاتے ہیں اور جب بری خبر آتی ہ ت خود کو کیریئ کبوتروں میں ے

کا ے  ں 

 

 
اور تعری تبدیل کرتے ہیں۔ )اس گپ شپ کہتے ہیں(۔ اس کے بجائے، اچھی خبروں 

ایک ذریعہ بنی. جب بھی آپ کسی کے بارے میں تعریفی بات سنتے ہیں ت تعریف کے سات ے

ز کریں۔ ہوسکتا ہ کہ آپ کے مداح آپ کو بعد از مرگ نہ بھریں اور آپ ےان کے پاس پرواے

کوئی ے ہر  ی جو جیسے میوزیم میں نمائش کے لئے رکھیں۔ لیکن   
می

 

سی

کیریئ ے ےمہربان خیالات کےےکو 

 کبوتر  س محبت کرتا ہ۔ے

 

 تعریف س زیدہ سامان ل جائیے

 

 یہ ہ کہ خبروں کا ایک کیریئ کبوتر بن جائے ےدلوں کو گرمانے اور دوستوں کو جیتنے کا ایک اور طریقے

جو وصول کننہ کی دلچسپی کا باعث بن سکتا ہ۔ لوگوں کو کال ، میل ، ی ای میل لوگوں کو ایسی معلومات ے

کا دوس نیڈ شمالی کیرولائنا میں فرنیچر ے کے سات کال کریں جو انہی دلچسپ لگ سکتی ہیں۔ اگر آپ 

دیکھتے ےینجلس ٹائمز  میں فرنیچر کے رجحانات کے بارے میں ایک بڑا مضمون ےلاس اےڈیزائنر ہ اور آپ ے



ل میں مجسم ساز ہ اور آپ اس نیویرک میں ے

 

ن

ے

ن ی
س

ہیں ت اس فیکس کریں۔ اگر آپ کی کلائنٹ سیلی 

 کسی کے گھر میں کام کرتے ہوئے دیکھتے ہیں ت اس ایک نوٹ بھیجیں۔ے

 کے بارے میں ےسان فرانسسکو میں میرا ایک دوس ڈین ے

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

ہ، جو جب بھی اخبار میں کمیو

'ایف وائی  اور مجھے بھیجتا ہ۔ کوئی نوٹ نہی، کونے میں صرف  کچھ دیکھتا ہ، اس کلپ کرتا ہ 

گ سروس کی طرح ہ۔ے -آئی ے

 

 ن
کلی
 سلام، ڈین' ہ۔ وہ میری اپنی نجی ویسٹ کوسٹ 

کارڈز پر بچائی گے۔ ایک متعلقہ ے ےکوشش کریں. ان پیسوں کے بارے میں سوچیں جو آپ گریٹنگے

گ بگ ونر کا یہ کہنے کا طریق ہ، 'میں آپ اور آپ کی دلچسپیوں کے بارے میں سوچ رہا ہوں۔ے

 

 ن
کلی

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 'آپ کے بارے میں میری اعلیٰ رائے ختم ہو گئ'ے

 

اور پرواہ ہ۔ کھلم کھلا تعریف نہ کریں۔ صرف ے انا کی ایک  بات چیت کے ساتھی ےاپنے ےیہاں کسی کی 

کے بارے میں کچھ شاندار اشارہ کریں. کئی ماہ پہلے، میں ڈینور میں ایک پرانے دوس س ملنے گیا تھا ے

ت اس نے کہا، جسے میں نے طویل عرصے س نہی دیکھا تھا. جب وہ مجھے لینے میرے ہوٹل میں آی ے

اور کہا، 'ظاہر ہ تم ٹھیک ہو گئے ہو۔ ے اور میری طرف دیکھا  وہ رک گیا  'ہیلو، لائل، تم کیسے ہو؟ پھر 

کا ے کہ میں اچھا لگ رہا تھا اور اس س میری شام بن مطلب تھا ےواہ، میں نے بہت اچھا محسوس کیا. اس 

 گئ۔ے

، کیونکہ ے ےلگتا ہ کہ اچھے خداوند نے فیصلہ کیا کہ مجھے سر میں ، تاہم  زیدہ سوجن نہی ہونی چاہئے 

ت ، میں ہوٹل کی لفٹ میں بیٹھ گیا دی  ۔ تیسری منزل پر ےاس شام ، جب میرے دوس نے مجھے چھوڑ 



وہ مجھے دیکھ کر مسکرای۔ میں مسکرایے ہوا۔  داخل  والا ایک شخص  پھر دیکھ بھال کرنے  بار  ایک  اس نے  ۔ 

اور کہا، 'خدا،ے میڈم، کیا آپ ماڈل تھیں؟ )اوہ، یر، کیا میں اب دنیا کے سب س ے ےمیری طرف دیکھا 

 ' اس نے اپنی بات جاری رکھی۔ےجب آپ جوان تھے؟   ےاوپر محسوس کر رہا تھا!( "... 

حادثے! وہ زنجیر کے سامنے اپنے ہونٹ کیوں نہی جھکا سکتا تھا؟ مجھے ان کے تبصرے کے پہلے حصے ے

میں مضمرات پسند آئے۔ لیکن دوسری بات یہ تھی کہ میں اب ایک بوڑھی عورت ہوں۔ میرا اگلا ے

اب ے میں ےدن برباد ہو گیا. ہیک، اس کے غیر ارادی طور پر کم جھٹکے نے میرا ہفتہ برباد کر دی۔ درحقیقتے

 اس کے بارے میں بدبخت محسوس کرتا ہوں۔ےبھی ے

آپ کو غیر ارادی برے مضمرات س محتاط رہنا ہوگا۔ اگر آپ کسی نئے شہر کا دورہ کرتے ہوئے ے

ہیں کہ آس پاس کوئی عمدہ ےسڑک پر کسی کو روکتے ہیں اور کہتے ہیں کہ 'معاف کیجیے گا، کیا آپ مجھے بتا سکتے ے

دار شخص ہ۔ تاہم، اگر آپ اس ے ی نہی؟' آپ یہ کہہ رہ ہیں کہ راہگیر ذائقہ ےڈائننگ ریستوراں ہیں

ت آپ کا مطلب بالکل ے  ' کو جانتے ہیں؟  اس برگ میں کسی گندی سلاخ  'ارے،  راہ گیر س پوچھیں، 

کی آپ ے ےمختلف ہ. ے کا ایک طریق تلاش کریں جن  کو ظاہر کرنے  ان لوگوں کی شاندار خصوصیات 

 پر تعریف کرنا چاہتے ہیں۔ے بالواسطہ طور

 

 :ے53تکنیک ے

 مضمر عظمتے



بارے میں کچھ مثبت پیش گوئی کرتے ہیں ے ڈالیں جو اس شخص کے  اپنی گفتگو میں کچھ تبصرے 

دیکھ بھال کرنے ے رہیں. اس نیک نیتی س  کر رہ ہیں۔ لیکن محتاط  بات  جس کے سات آپ 

وہ جنوبی لڑے ی  اڑائی۔  آدمی کی طرح مت  کی ےوال  اپنی ڈیٹ  وہ  کہ  کا جس نے پروم میں سوچا 

واقعی ے لو، ایک موٹی لڑکی کے لیے تم  'خدا، میری  تعریف کر رہا ہ جب اس نے اس س کہا، 

 اچھا رقص کرتی ہو۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ایک خفیہ تعریف کننہ بنیے

 

کہتا ہوں۔  ےحادثاتی تعریف خوشی پھیلانے والوں کے ہمارے گروپ میں اگلا ایک تکنیک ہ جسے میں ے

ایک بار، ایک چھوٹی س ڈنر پارٹی میں، موضوع خلائی سفر کی طرف مڑ گیا. میرے دائی طرف بیٹھے ے

اپولو ے جب  ہو، لیکن  کے لیے بہت چھوٹے  کرنے  ید  یہ  تم  'لیل،  کہا،  نے  پر ےچاند ے11ہوئے شخص   

 اترا...'ے

اگر میری زندگی اس پر منحصر تھی، ت میں آپ کو بتا نہی سکتا تھا کہ چیپ نے آگے کیا کہا. مجھے ید 

ہ کہ میں کھانے کے کمرے کے آئینے میں اپنی جوانی کی جھلک حاصل کرنے کے لئے اپنے آپ کو 

دنیا کی طرح میںے ے1969جولائی ےیقینا مجھے ےمسکرارہا تھا۔ ے  بھی نیل آرمسٹرانگ کے سائز ید ہ۔ باقی 

بی بوٹ کو چاند س ٹکراتے ہوئے ٹی وی پر لگا ہوا تھا۔ تاہم، میں یقینی طور پر اس ڈنر پارٹی میں ے ے91/2



میں بہت ے اندوز ہونے  اس حقیقت س لطف  میں  تھا.  رہا  سوچ  بارے میں نہی  کے  کے سفر  چاند 

کو ید کرنے کے لئے کافی بوڑھا  ے1969 ےمصروف تھا کہ اس خوبصورت شخص نے نہی سوچا تھا کہ میںے

مخلص ہونا ےہوں۔ میں نے سوچا کہ میری جوانی کے بارے میں ان کی رائے ختم ہو گئ ہ۔ لہٰذا اس ے

  ےچاہیے۔ے

وہ اچھی طرح جانتا تھا کہ میں چاند کی ے یقینی! اب جب میں اس کے بارے میں سوچتا ہوں، ت شاید 

ڑھا تھا. مجھے یقین ہ کہ وہ اس حربے کا استعمال کر رہا تھا جسے میں ےلینڈنگ کو ید کرنے کے لئے کافی بو

لیکن اس س کوئی فرق نہی پڑتا. ان کے بارے میں میری گرم یدیں ےحادثاتی تعریف  کہتا ہوں۔ ے

آپ کی بات کے ثانوی حصے میں تعریف کو پھسل رہ ہ، اس ےحادثاتی تعریف ےاب بھی باقی ہیں۔ ے

 رہ ہ۔ے زبانی کوشنوں میں ڈالے

 

 گے.ےوہ اس س محبت کریں ےکوشش کریں. آپ اس پسند کریں گے. ے

 

اور وصول کننگان کے چہروں پر مسکراہٹیں دیکھی۔ اپنے پینسٹھ کی کوشش کریں ےحادثاتی تعریف ے

سالہ چچا س کہو: 'تم جیسا کوئی بھی ان سیڑھیوں پر چڑھ سکتا تھا، لیکن بیٹا، کیا میری سانس یں بند ہو گئ ے

'چونکہ ے کہو:  ایک ساتھی س  اپنے  اس لیے آپ نے ےتھیں۔'  ماہر ہیں،  اتنے  آپ کنٹریکٹ قانون کے 

 لیکن احمقانہ طور پر، میں نے اس پر دستخط کیے۔ےدرمیان پڑھا ہوگا، ےلائنوں کے 



یقینا آپ اس خطرے کو برداشت کرتے ہیں کہ آپ وصول کننہ کو اپنی مادری تعریف س اتنی ے

 گہرائی س خوش کریں گے کہ وہ آپ کی اصل بات نہی سنے گا۔ے

 

 :ے54تکنیک ے

 حادثاتی تعریفے

کرنے والا بنی. چپکے س آپ کے جملے کے بنیادی حصے میں تعریف کی جاتی ےایک خفیہ تعریف ے

 ہ۔ے

بس اپنے اہم نکتے پر بعد میں کسی س پوچھ گچھ کرنے کی کوشش نہ کریں۔ آپ کی حادثاتی ے

تعریف کا خوشگوار جھٹکا انہی اس کے بعد آنے والی کسی بھی چیز س عارضی طور پر بہرا کر دیتا 

 ہ۔ے

 

 ں کا کھوج لگای ہ: ے ےاب تک ہم نےے

 

 
انگور کی عظمت، کیریئ کبوتر کی تعریف، ظاہری چار پوشیدہ تعری

یقینا، ایسے اوقات ہوتے ہیں جب کھلم کھلا تعریف کام کرتی ہ. اگلی ےحادثاتی تعریف.  ےاور ےعظمت، ے

 تکنیک اس غیر یقینی لیکن فائدہ مند منصوبے میں آپ کی صلاحیتوں کو بہتر بنائے گی۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 انہی پہلے راؤنڈ میں شکست کا سامنا کرنا پڑاے

 

کیا آپ چاہیں گے کہ آپ اپنی آستین کو اتنا طاقتور بنائی کہ تجارت شروع کر سکیں، دوستی کو جلا بخش ے

اس ےصرف سکیں ی یہاں تک کہ محبت کا رشتہ بھی قائم کر سکیں؟ میں آپ کو ایک دوں گا، لیکن ے

کرنے ے مندرجہ ذیل تکنیک میں مہارت حاصلےصورت میں جب آپ اس کے انتباہ لیبل پر تجہ دیں. 

یہ ے۔  کے بعد آپ کو اپنی زبان کو مہلک ہتھیار کے طور پر رجسٹر کرنا ہوگا۔ اس قاتل تعریف کہا جاتا ہ

کچھ سال پہلے ایک رات پیدا ہوا تھا جب میری اس وقت کی روم میٹ کرسٹین اور میں چھٹی کی پارٹی ے

 س گھر واپس آئے تھے۔ جب ہم اپنے کوٹ اتار رہ تھے،ے

 ایک احمقانہ مسکراہ تھی اور اس کی آنکھوں میں دور کی نظر تھی۔ اس کے چہرے پر 

 ''کرسٹین، کیا تم ٹھیک ہو؟'' میں نے پوچھا۔ے

''یر؟ کیا ے''جی ہاں۔'' اس نے کہا۔ ''میں اس آدمی کے سات باہر جاؤں گا۔'' 



 آدمی ہ؟"ے

 مجھے بتای کہ میرے ے''اوہ، تم جانتے ہو،'' اس نے مجھے نہ جاننے پر سزا دیتے ہوئے کہا، ''جس نے

 دانت خوبصورت ہیں۔ے

 دانت!ے

اس رات جب کرسٹین بستر کے لئے تیار ہو رہ تھی ت میں بات روم کے دروازے کے پاس چل رہا 

تھا۔ میں نے دیکھا کہ وہ آئینے میں خود پر مسکرا رہ تھی، اپنے سر کو ایک طرف س دوسری طرف ے

ئے رکھتی ےجھکا رہ تھی، اور ہر ایک دانت کو برش کر رہ تھی۔ اس دوران وہ آئینے پر اپنی نظریں جماے

اور ہر ایک کا معائنہ کرتی رہیں کہ ان کے نئے مداح نے کس خوبصورتی پر تبصرہ کیا ہ۔ مجھے ے تھیں 

 ے–احساس ہوا کہ جس شخص نے کرسٹین کو یہ غیر معمولی تعریف دی تھی، اس نے اس کا دن بنا دی تھا ے

 آئی۔ےوجود میں ےقاتل تعریف اور اس پر قاتلانہ اث ڈالا تھا۔ اس طرح ے

آپ کو کسی میں ےیہ کسی بہت ہ ذاتی اور مخصوص معیار پر تبصرہ کر رہا ہ جو ے؟  ےقاتل تعریف کیا ہے

ی 'آپ بہت اچھے انسان کا مطلب یہ نہی ہ کہ 'مجھے آپ کا ٹائی پسند ہ' ےتعریف ےنظر آتا ہ۔ قاتل ے

اور دوسرا کافی مخصوص نہی ہ. ے کا مطلب یہ ہ کہ یف ےقاتل تعرےہیں۔' )پہلا کافی ذاتی نہی ہ 

'آپ کی آنکھی کتنی عمدہ ہیں'، )بہت مخصوص( ی 'آپ کے بارے میں ایمانداری کی حیرت انگیز فضا 

 ہ' )بہت ذاتی(.۔ے



کرنا ےچونکہ آپ کی پہلی ے کو اس ےقاتل تعریف  فراہم  ، لہذا میں اپنے سیمینار کے شرکاء  مشکل ہ 

وگرام کے درمیان میں، میں ان س اپنی آنکھی بند کرنے اور ےکھینچنے کے لئے دھوکہ دیتا ہوں۔ پر

ایک ایسے ساتھی کے بارے میں سوچنے کے لئے کہوں گا جو انہوں نے پہلے کی مشق میں رکھا تھا. پھر ے

اپنے ے آپ نے  جو  کرو  ید  کو  ی شخصیت کی خصوصیت  خوبی  ایک پرکشش جسمانی  'اب  ہوں،  کہتا  میں 

نہی کہ آپ اس پر تبصرہ کریں،' میں خبردار کرتا ہوں۔ 'شاید آپ ے ےساتھی میں دیکھی تھی۔ ضروری

کے ساتھی کی آنکھوں میں ایک خوبصورت مسکراہ ی چمک تھی۔ شاید انہوں نے پرسکون ی ساکھ 

 کا احساس ظاہر کیا۔ کیا یہ آپ کے ذہن میں ہ؟''ے

اور انہی بتائی کہ ے ےاس کے بعد گرج چمک اٹھی: 'ٹھیک ہ، اب جاکر اپنے ساتھی کو تلاش کریں

یہ سوچ انہی مفلوج کر دیتی ہ۔ تاہم، ایک ے ے''کیا؟ انہی بتاؤ؟'' ے ےآپ نے کیا اچھا معیار دیکھا ہ۔ ے

کی ے ان  اور  وہ ہمت کے سات اپنے ساتھیوں کی تلاش کرتے ہیں  قاتل تعریف کرتے ےایک کرکے، 

ت خوبصورت ہیں ی بھوری آنکھی ےجب لوگ کسی اجنبی کو یہ کہتے ہوئے سنتے ہیں کہ ان کے ہاےہیں.  ے

اور ے اب میں مسکراہٹوں  جاتی ہ۔  ہر کونے میں ہنسی پھیل  جاتی ہ۔  بھر  ت کمرے میں خوشی  ہیں 

کرتا ے کرنا پسند  ذاتی قاتل تعریف حاصل  اپنی  کوئی  ہر  ہوں۔  رہا  دیکھ  کی طرف  خوشیوں کے سمندر 

 کرتا ہ۔ے اور ہر کوئی دینے وال کے تئیں دوستانہ جذبات پیدا۔  ہ

 

 :ے55تکنیک ے

 قاتل کی تعریفے

جب بھی آپ کسی اجنبی کے سات بات کر رہ ہیں ت آپ اپنے پیشہ ورانہ ی ذاتی مستقبل کا حصہ ے

 بنانا چاہتے ہیں ، اس کے پاس موجود ایک پرکشش ، مخصوص اور منفرد معیار کی تلاش کریں۔ے



بات چیت کے اختتام پر، انہی آنکھوں میں دیکھی. ان کا نام بتائی اور قاتل تعریف کے ے

 ۔ےسات اپنے پیروں کی انگلیوں کو گھمانے کے لئے آگے بڑھی 

 

 قاتل صارف کے مینوئل کی تعریف کرتا ہے

 

، اگر آپ قاتل تعریف کو صحیح طریقے س استعمال نہی کرتے ہیں ے ، یہ ے ےتپ کی طرح  جوابی حملہ ےت 

 کرسکتا ہ۔ یہاں صارف کا مینوئل ہ جو طاقتور میزائل کے سات آتا ہ۔ے

اپنی ے1قاعدہ ے پانچ لوگوں کے ےقاتل تعریف ے:  ی  چار  آپ  اگر  پر پہنچائی۔  کو نجی طور  وصول کننہ 

ہر   ، ت  ہیں  کرتے  کی تعریف  ہونے  فٹ  کے  عورت  ایک  آپ  اور  ہیں  سات کھڑے  کے  گروپ 

یک بیرل کی طرح محسوس ہوتا ہ۔ اگر آپ ایک آدمی کو بتائی کہ اس کے پاس ےدوسری عورت کو اے

حیرت انگیز گاڑی ہ ت ، ہر دوسرا ایک جھٹکے کی طرح محسوس ہوتا ہ۔ آپ شرمانے وال وصول ے

 کننہ کو بھی بے چین کر دیتے ہیں۔ے

ی ےنگا ہوں. اگر ےقابل اعتماد بنائی۔ مثال کے طور پر، میں گوےقاتل تعریف  کو ے: اپنے ے2اصول ے  
می ی ہ

مجھے '

 برت ڈے' جیسا سادہ سا گانا بھی گانے پر مجبور کیا جائے ت مجھے ایک بیمار کی طرح لگتا ہ۔



ت میں جانتا  آواز پسند آئی ہ،  اتنا احمق تھا کہ مجھے یہ بتا سکے کہ انہی میری  کوئی  اگر کان میں  سور. 

 ہوں کہ یہ ہوگ واش تھا۔ے

ہر وصول کننہ کو ہر نصف سال میں صرف ایک قاتل تعریف دی جائے۔ بصورت دیگر ے ے: ے3قاعدہ ے

آپ کو غیر سنجیدہ، بے وقوف، ضدی، دھوکے باز اور مکمل طور پر جوڑ تڑ کرنے وال شخص کے طور ے

 پر سامنے آتا ہ۔ ٹھنڈا نہی.ے

، ے کو پکڑ لیتی ہ۔ تاہم، یہےقاتل تعریف ےمحتاط مقصد کے سات  سب س بہتر کام کرتا ہ،  ےسب 

جب آپ اس نئے جاننے والوں پر مناسب طریقے س استعمال کرتے ہیں. اگر آپ ہر روز دوستوں 

 کی تعریف کرنا چاہتے ہیں ت ، اگلی تکنیک کا استعمال کریں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Itty-bittyےboosters 

 

 ں کی بڑی بندوقوں ے

 

 
و ن گیم  کے برعکس ےکے لئے ےاور پیاروں ے ےاجنبیوں کے لئے قاتل تعری

 

 سی
می

، جو ٹو

ہم جلد ہ سیکھیں گے ، یہاں ایک چھوٹا سا پیشوٹر ہ جسے آپ کسی بھی وقت ، کسی بھی وقت پاپ اپ ے

ل اسٹروک کہتا ہوں

 

ن
ل

 ۔ےکرسکتے ہیں۔ میں اس 

 جو آپ اپنی آرام دہ گفتگو میں چھوڑ دیتے ہیں.ےمختص، فوری تعریف ہیں چھوٹے اسٹروک ے

ل اسٹروک کا ے دفتر میں اپنے ساتھیوں کے سات

 

لن

 آزادانہ استعمال  کریں:ے

 

''اچھا کام ہ جان!'' 

 ے''بہت اچھا ہوا، کیوٹو!'' 



 ''ارے، برا نہی، بلی!''ے

 

دوس ہ جو ایک خوبصورت ے ایک  کرتا ہ۔  ےمیرا  اسٹروک استعمال  ل 

 

لن

کرتا ے ےاگر میں کچھ ایسا 

 ہوں جو اس پسند ہ، ت وہ کہتا ہ، 'زیدہ خستہ نہی، لائل۔ے

کی ےپیاروں کی ےآپ اپنے ے اگر آپ  ل اسٹروک بھی استعمال کرسکتے ہیں۔ 

 

ن
ل

پر  روزمرہ کی کامیابیوں 

'واہ، آپ شہر کے بہترین باورچی ہیں ے . ایک سات باہر ےشریک حیات نے ابھی ایک اچھا کھانا پکای ہ، 

، 'تم نے یہ کیا! ٹھیک پہلے، 'جی، ہنی، آپ بہت اچھے لگ رہ ہیں۔ ایک طویل ڈرائیو کے بعد ے ےجانے سے

یہ تھکا دینے والا تھا. " اپنے بچوں کے سات، 'ارے، گینگ، اپنے کمرے کو صاف کرنے کا بہت اچھا کام ے

 ہ.ے

بار ریڈرز ے دردناک ےمیں نے ایک  کا  ایک   لڑکی کے ےمضمون پڑھا جس میں ایک چھوٹی سڈائجسٹ 

بارے میں بتای گیا تھا جو اکثر بدسلوکی کرتی تھی۔ اس کی ماں کو مسلسل اس کی سرزنش کرنی پڑتی تھی۔ 

تاہم، ایک دن، چھوٹی س لڑکی خاص طور پر اچھی تھی اور اس نے ایک بھی ایسا کام نہی کیا تھا جس ے

 پر لٹکا ی اور نیچے جانا شروع میں سرزنش کی ضرورت ہو. ماں نے کہا، 'اس رات جب میں نے اس بسترے

کیا، ت میں نے ایک دبی ہوئی آواز سنی۔ پیچھے دوڑتے ہوئے میں نے دیکھا کہ اس کا سر تکیے میں دفن ے

 اچھی لڑکی نہی ہوں؟"ےآج بہت ے ہ۔ وہ رو رہ تھی۔ اس نے پوچھا، "ماں، کیا میں 

'میں نے اس درس کرنے میں جلدی ماں نے کہا کہ یہ سوال چاقو کی طرح اس کے سات گزرا۔ ے

 کی تھی،' اس نے کہا، 'جب وہ غلط تھی. لیکن جب اس نے برتاؤ کرنے کی کوشش کی ت میںے



 میں نے اس پر دھیان نہی دی تھا اور میں نے تعریف کے ایک لفظ کے بغیر اس بستر پر ڈال دی۔ے

گر ہماری زندگی کے لوگ اس بات پر دھیان ےبالغ سبھی بالغ چھوٹی لڑکیاں اور چھوٹے لڑکے ہیں۔ ا

ان ے باوجود،  کے  اس  جا سکتے ہیں۔  پر نہی  بستر  ہوئے  روتے  ہم  ت  ہیں  اچھے  ہم کب  کہ  دیتے  نہی 

 آنسوؤں کا ایک نشان باقی رہتا ہ.ے

 

 :ے56تکنیک ے

 چھوٹے فالے

اپنے ساتھیوں، اپنے دوستوں، اپنے پیاروں کو آپ کی طرف دیکھنے پر مجبور نہ کریں اور خاموشی ے

زبانی ے کام' جیسے  'اچھا  'کیا میں آج بہت اچھا نہی ہوں؟ انہی بتائی کہ آپ انہی  س کہیں، 

 ! ''بہت اچھا ہوا!'' ''اچھا!''ےکرتے ہیں چھوٹے اسٹروک س سہلا کر ان کی کتنی تعریف ے

 

 ٹی چھوٹی چیزیں بہت معنی رکھتی ہیںےچھوے

 

واقعی ے وہ بہت معنی رکھتے ہیں. میں ےچھوٹے اسٹروک  بہت کم ہیں. لیکن جیسا کہ ہر عورت جانتی ہ، 

 کے گائے ہوئے ایک پرانے گانے ے

 

ن

ن ل
ک

نے ابھی تک کسی ایسی خاتن س ملاقات نہی کی ہ جو کٹی 

 کے ان بولوں س اتفاق نہی کرے گی:ے

کمرے کے پار س بوسہ دیں۔ کہو کہ جب ےمجھے ے

 میں نہی ہوں ت میں اچھا لگ رہا ہوں.ے

میری کرس س گزرتے ہوئے میرے بالوں ے



کو چھوئی۔ چھوٹی چھوٹی چیزیں بہت معنی 

 رکھتی ہیں۔ے

مجھے ایک خفیہ مسکراہ کی گرمجوشی بھیجیں ے

مجھے دکھانے کے لئے کہ آپ نہی بھول ے

 ہیں.ے

لئے، اب اور ہمیشہ کے لئے، ہمیشہ اور ہمیشہ کے 

 چھوٹی چیزیں بہت معنی رکھتی ہیں.ے

 

تعریف کے فن کو مزید پیچیدہ بنانے کے لئے، کسی کو وقت پر غور کرنا چاہئے. کھلم کھلا، بے باک، ے

جانور ے انسانی  لیکن  ہ۔  دیتی  کر  دور  کو  سب  کر  چھوڑ  کو  پرستوں  انا  ترین  اندھے  چاپلوس  باک  بے 

کھلم کھلا، بے ے ے میں کبھی ناکام نہی ہوتا۔ ایسے لمحات آتے ہیں جب اگر آپ ےمبصرین کو حیران کرنےے

کو بھی ے ے–باک، بے باک تعریف نہی کرتے ہیں ے ایک ذہین شخص  ہار جاتے ے ے–یہاں تک کہ  ت آپ 

 ہیں۔ مندرجہ ذیل تکنیک ان لمحات کی وضاحت کرتی ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 بہت کم، بہت دیرے

 

میں کبھی نہی بھول وں گا کہ میں نے پہلی بار اجنبیوں کے سامنے دوپہر کے کھانے کی تقریر کی تھی۔ ے

میں نے اپنے بستر پر بھرے ہوئے جانوروں اور اپنی روم میٹ کرسٹین کے لئے مشق کی تھی ، لیکن یہ ے

 ۔ے حقیقی سامعین کے سامنے میری پہلی فلم تھی 

ہوا، میں نے سترہ مسکراتے ہوئے روٹیرینوں کی طرف دیکھا جو  ےجیسے ہ میں اپنے قدموں پر کھڑا

میری ذہانت اور دانائی کے الفاظ کا انتظار کر رہ تھے۔ میری زبان چاک دھول کی طرح خشک تھی، 

جج ہوتے جو مجھے ابدی ذلت کی سزا ےہزار ےمیری ہتھیلیاں مچھلی کی طرح گیلی تھیں۔ ناظرین بھی سترہ ے

گر میں نے ہر ایک کو مطلع نہ کیا اور ان کی تفریح نہ کی۔ میں نے آخری خوف ےدینے کے منتظر ہوتے اے

زدہ نظر کرسٹین پر ڈالی، جو مجھے کلب کی طرف ل گئ تھی، اور شروع کیا، 'سہ پہر بخیر۔ یہ مجھے بہت ے

 خوشی دیتا ہے



 ...'ے

کہ یہ لازمی ےتیس منٹ کے بعد، بکھری ہوئی تالیوں کے درمیان، جس کے بارے میں مجھے ڈر تھا ے

ہ، میں رینگ کر کرسٹین کے سات والی اپنی نشست پر واپس چلا گیا۔ میں نے امید بھری نظروں ے

س اس کی طرف دیکھا۔ اس نے مسکراتے ہوئے کہا، 'تم جانتے ہو کہ یہ مٹھائی بری نہی ہ۔ کچھ ے

 ل لو.'ے

اس پر چیخنے لگا۔ چند منٹ بعد  ےکیا؟'' میں خاموشی س ے''مٹھائی! دمت، کرسٹین، میں نے کیا ے ےمیٹھا? ے

کرسٹین نے مجھے بتای کہ وہ اور اس کا خیال تھا کہ باقی سب نے میری بات س کتنا لطف اٹھای۔ تاہم اس ے

 وقت تک بہت دیر ہو چکی تھی۔ تعریف کی خواہش کا اہم لمحہ گزر چکا تھا۔ے

 

 ہچکی کے طور پر فوری طور پر، آپ کو اب تعریف کرنی چاہئےے

 

ڈاکٹر آپ کے گھٹنے کو ربڑ کے اس گندے ہتھوڑے س مارتا ہ ت آپ فوری طور پر گھٹنے کو جھٹکا ےجب ے

دیتے ہیں۔ اور جب لوگ بغاوت کرتے ہیں، ت آپ کو فوری طور پر ان کو گھٹنے ٹیک کر مارنا چاہئے 'واہ، ے

 آپ بہت اچھے تھے!'ے

بات چیت کی ہ، ایک زبردس ے ےکہتے ہیں کہ انہوں نے ابھی کامیابی کے سات ایک معاہدے پر

ش گیونگ ترکی پکای ہ، ی سالگرہ کی پارٹی میں ایک سولو گانا گای ہ. اس س کوئی فرق نہی پڑتا 

ک

 

 ن
ھی

ت

ت

 دس نہیے -کہ ان کی کامیابی معمولی ہ ی فاتح، آپ کو فوری طور پر اس کی تعریف کرنی چاہئے 



جیسے ہ فاتح بورڈ روم، باورچی خانے، اسپاٹ لائٹ س ے ےپر. ے ےفوری طور ے-منٹ بعد، دو منٹ بعد نہی ے

 باہر نکلتا ہ، صرف ایک آواز ہوتی ہ جو فاتح سننا چاہتا ہ: 'واہ!'ے

 

 :ے57تکنیک ے

 گھٹنے ٹیکنے والا 'واہ!'ے

پلک جھپکتے ہ آپ کو لوگوں کی تعریف کرنی چاہیے جب وہ کوئی کارنامہ انجام دیتے ہیں۔ ایک ے

  ٹیکنے وال رد عمل کی طرح، 'آپ زبردس تھے!'ےآنکھ میں، گھٹنے

فکر نہ کرو کہ وہ آپ پر یقین نہی کریں گے. اس لمحے کی خوشی حاصل کرنے وال کے ے

 معروضی فیصلے پر حیرت انگیز طور پر بے ح اث ڈالتی ہ۔ے

 

 بمباری کی ت کیا ہوگا؟ےواقعی ےلیکن اگر انہوں نے ے

 

کہہ رہ ہو؟'' تم پوچھتے ہو۔ ہاں. بالکل، مثبت طور پر، شاندار طور پر، ے''کیا تم مجھ س جھوٹ بولنے کو ے

افراد  اخلاقی  زیدہ  کو سب س  ایک ہ جہاں جھوٹ  ان چند لمحات میں س  زندگی کے  یہ  ہاں.  جی 

معاف کرتے ہیں۔ بڑے فاتحین کو احساس ہوتا ہ کہ ایک غیر محفوظ اداکار کی انا کے تئیں حساسیت ے

ان کی گہری وابستگی پر وقتی فوقیت رکھتی ہ۔ وہ یہ بھی جانتے ہیں کہ جب وصول کننہ ےسچائی کے سات ے

کو سکون واپس آتا ہ اور انہی شک ہوتا ہ کہ انہوں نے غلطی کی ہ ت اس س کوئی فرق نہی ے

دردانہ جھوٹ کو معاف کر دے گا۔ے
م
 پڑے گا۔ وہ آپ کی حساسیت کی قدر کرے گا اور آپ کے ہ

اب ےہم نے خفیہے دونوں طرح س تعریف کرنے کے بارے میں بہت بات کی ہ.  اور ظاہری   



آئیے ایک ایسی مہارت کے بارے میں بات کرتے ہیں جو، بہت س لوگوں کے لیے، اور بھی مشکل ے

 وصول کرنا۔ےانہی  –ہ ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 ایک قومی کمزوریے

 

اپنے فرانسیسی ے کو  کہ ےمیں مندرجہ ذیل تکنیک  دعوی کرتے ہیں  جو  ہوں  چاہتا  کرنا  کو وقف  دوستوں 

واقعی، تعریف ے۔  ےفرانسیسی ہر چیز میں بہتر ہیںے ٹھیک ہ، میں ایک بات تسلیم کرتا ہوں. فرانسیسی، 

 حاصل کرنے میں بہتر ہیں. میں جلد ہ وضاحت کروں گا.ے

کی تعریف کرتا ہ اور  ےبدقسمتی س، امریکی تعریف کو قبول کرنے میں وحشیانہ ہیں. اگر کوئی آپے

ایک شیطانی چکر شروع ےآپ شرمندگی کی وجہ س سخت رد عمل ظاہر کرتے ہیں، ت آپ نادانستہ طور پر ے

 کرتے ہیں. ایک دوس تعریف کرتا ہ:ے

 

وہ: )مسکراتے ہوئے( 'ارے، یہ ایک اچھا لباس ہ جو آپ نے پہنا ہوا 

 ہ۔ اس نے کہا: "اوہ، یہ پرانی چیز؟"



)سوچتے ہوئے( 'واہ، اس یہ سننا پسند نہی تھا۔ وہ سوچتی ہ کہ مجھے اس لباس کو پسند کرنے کا وہ: 

 خوفناک ذائقہ ہ۔ بہتر ہ کہ میں اپنا منہ بند رکھوں۔''ے

 تین ہفتے بعد ...ے

 وہ: )غصے س سوچتے ہوئے( 'وہ اب کبھی بھی میری تعریف نہی کرتا۔ے

 کیا بور ہ!'ے

 مسئلہ کیا ہ؟ےاس  کا ےوہ: )اداس ہو کر( '

 

 'ے؟ ے'لڑکیوں کو کیا پسند نہیے

 

 ں پر گفتگو کر رہا تھا۔ ایک شخص نے اصرار کیا کہ ے

 

 
کئی ماہ پہلے میرے ایک سیمینار میں یہ گروپ تعری

 'لڑکیوں کو تعریف پسند نہی ہ۔ے

 ''لڑکیوں کو کیا پسند نہی؟'' میں نے ناقابل یقین انداز میں پوچھا۔ے

کرتے ہوئے کہا کہ 'میں نے ایک بار ایک عورت کو بتای تھا کہ اس کی آنکھی ے ےانہوں نے وضاحتے

خوبصورت ہیں۔ اس نے کہا، "بیٹا، کیا تم اندھے ہو؟" بیچارہ اس کے رد عمل س اتنا زخمی ہو گیا تھا کہ 

اس نے کسی عورت کی تعریف نہی کی تھی۔ ے اس کے بعد س  اور  تھا  گیا  ہو  وہ بندوق س شرمندہ 

 کے لیے کتنی شرم کی بات ہ اور اس کی سماجی صلاحیتوں پر کتنا برا اث پڑتا ہ۔ے ےعورتے



تعریف ملنے پر، بہت س لوگ شرمندہ ہونے وال چھوٹے س 'شکریہ' کا اظہار کرتے ہیں۔ اس ے

اس ے واقعی نہی لیکن ویسے بھی شکریہ۔ کچھ لوگ  احتجاج کرتے ہیں، 'ٹھیک ہ،  وہ  بدتر،  س بھی 

کرنے ے'صرے آپ تعریف  ت  ہیں،  کرتے  ظاہر  رد عمل  کا  طرح  اس  آپ  ف قسمت' کہتے ہیں۔ جب 

وال کے سات ایک سنگین ناانصافی کا سامنا کرتے ہیں. آپ ایک اچھے شخص کی ادراک کی طاقت کی ے

 تہین کرتے ہیں۔ے

 

 'تم اچھے ہو'ے

 

یہ فرانسیسی لوگوں پر چھوڑ دیں کہ وہ ایک خوشگوار جملے کے سات آئی۔ تعریف ملنے پر، وہ کہتے ہیں، 

ل ہ.  

 

ن

 

 ن ی
ج

 ڈھیلا سا ترجمہ کیا گیا ہ، یہ ہ 'آپ کس طرح کے ہیں.'ے'وہ 

 ےجیسے مائی فیئر لیڈی میں ایک ے–ایک امریکی کا یہ کہنا کہ 'تم کس طرح کے ہو' جھکے ہوئے لگ سکتے ہیں ے

تہذیب یفتہ بننے کی کوشش کر رہ ہ۔ اس کے باوجود، ہم ایک تکنیک کے ے ےچھوٹی س پھول لڑکی ے

ل جذبات کا اظہار کر سکتے 

 

ن

 

ن ی  
ج

گ کہتا ہوں  ےسات فرانسیسی 

 

ن
گ

 

ن
 .ےہیں جسے میں بومر

ڈگری کا سفر طے کرتا ہ، اور  ے180جب آپ کسی بومرنگ کو ٹاس کرتے ہیں، ت یہ فضا میں تقریبا ے

 وال کے قدموں میں واپس اترتا ہ۔ اس طرح، جب کوئی آپ کی تعریف کرتا ہ، ت اچھے ےپھینکنےے

'شکریہ' مت کہو. )ی اس س بھی بدتر، 'اوہ ےاحساسات کو ٹاس کرنے وال تک واپس آنے دیں. صرف ے

ان ے ان کی تعریف کے لئے  اور  بارے میں بتائی  گزاری کے  اپنی شکر  انہی  کی یہ کچھ بھی نہی ہ.' 

 تعریف کرنے کا ایک طریق تلاش کریں۔ چند مثالیں:

 



وہ کہتی ہیں، 'مجھے وہ جوتے پسند ہیں۔ آپ کہتے ہیں، 'اوہ میں بہت خوش ہوں کہ آپ نے مجھے بتای. میں نے ے

 کیا ہ. "ےابھی انہی حاصل 

'اوہ، ے مجھے بتانا وہ کہتے ہیں، 'آپ نے واقعی اس پروجیکٹ پر بہت اچھا کام کیا ہ۔ آپ کہتے ہیں، 

 آپ کے لئے بہت اچھا ہ. میں آپ کے مثبت تاثات کی تعریف کرتا ہوں۔ے

 

ی کسی ایسی چیز کے بارے میں سوال   ، واقعہ  ، کسی  ، کسی پروجیکٹ  جب لوگ آپ س آپ کے خاندان 

ت آپے وہ آپ میں دلچسپی رکھتے ہیں  کہ  واپس ے ےپوچھتے ہیں جس س ظاہر ہوتا ہ  کو  بھی ےاچھے احساسات 

 کرسکتے  ہیں۔ے

 

'اوہ، آپ ے ید ہ ےآپ کا ساتھی پوچھتا ہ، 'ہوائی میں آپ کی چھٹیاں کیسی رہیں؟ آپ نے جواب دی،  کو 

 کہ میں ہوائی گیا تھا! یہ بہت اچھا تھا، شکریہ. "ے

 

کی ے اب سردی لگ گئ ہ؟ آپ جواب دیتے ہیں، 'میں آپ  کو  'کیا آپ  آپ کے باس پوچھتے ہیں، 

 بہتر محسوس کر رہا ہوں. "ے ےتشویش کی قدر کرتا ہوں. میں اب بہت

 

جب بھی کوئی تعریف ی متعلقہ سوال کی شکل میں آپ کی زندگی پر تھوڑی س دھوپ چمکتا ہ ت اس ے

 کی جھلک پر دوبارہ غور کریں۔ے



 :ے58تکنیک ے

Boomeranging 

کو ے بومرنگ  طرح  اس  ہ،  کرتا  پرواز  واپس  پاس  کے  وال  بومرنگ پھینکنے  ایک  طرح  جس 

کی ے ےواپس بات  ایسی  کسی  س  جلدی  طرح،  کی  فرانسیسیوں  کریں۔  تعریف  کی  وال  دینے 

 گڑگڑاہ کرتے ہیں جس س ظاہر ہوتا ہ کہ 'یہ آپ کے بارے میں بہت اچھا ہ۔'ے

 

اتفاق س اس سیمینار میں میں نے فیصلہ کیا کہ مردوں کو ہمیشہ کے لیے تعریف وں پر بٹھا کر عورت پر ے

احسان کروں گا۔ میں نے اس شخص س پوچھا جس نے قسم کھائی تھی کہ عورتیں تعریف س نفرت ے

ب کیا جس ےکرتی ہیں کہ وہ اپنے پاس بیٹھی تین خواتین کو دلی تعریف دے۔ اس نے اس عورت کا انتخاے

جانب 'پیانو نواز کی طرح ہات' والی لڑکی اور ےکے پیچھے 'چاندی کے خوبصورت بال بیٹھے ہوئے تھے'، بائی ے

 آنکھی' والی خاتن۔ اس نے ان سب کو بتای.ےدائی جانب 'پیاری گہری نیلی 

داخل ہونے کے مقابلے میں اپنے بارےے اندر  اور  رات کمرے س باہر نکلی  اس   ےتین عورتیں 

میں کچھ بہتر محسوس کر رہ تھیں۔ اور مجھے امید ہ کہ وہ اپنی زندگی میں جتنی بھی خواتین س ملیں ے

 گے، ان میں س ایک شخص تعریف کے بارے میں بدلا ہوا رویہ چھوڑ کر چلا جائے گا۔ے

کہ آپ ےجب ہم تعریف کی تلاش کے اختتام پر پہنچ رہ ہیں، ت میں اس بات کو یقینی بنانا چاہتا ہوں ے

بنا رہ ہیں. چاہ آپ چھوٹے ے کا ہدف  دلوں کے لئے مردہ مرکز  کو خراج ےلوگوں کے  کیریئ کبوتر 

ی اپنے ے ےتحسین ے ، یہ اگلی تکنیک ے ےبات چیت کے ساتھی پر قاتل تعریف ے ےدے رہ ہوں  کر رہ ہوں 

 آپ کو ہدف پر رکھتی ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 کسی قریب اور عزیز کے لئے آخری تعریفے

 

'اور  بار پوچھا تھا،  والدین کے دوستوں نے سینکڑوں  کو ید ہ جب آپ بچے تھے ت ہمارے  کیا آپ 

ر ینا، فائر فائٹر، نرس، 
 ن ل
ب

جب آپ بڑے ہو کر کیا بننا چاہتے ہیں؟ یہ ہمارا اشارہ تھا کہ ہم اپنے ناظرین کو 

اسٹار بننے کے خوابوں س محظوظ کریں۔ ٹھیک ہ، ے ی فلم  بوائے  تر زندگیاں قصائی، ےکاؤ  زیدہ  ہماری 

ی موم بتی بنانے وال کے قدرے قریب ہو جاتی ہیں۔ اس کے باوجود، ہم سب اب بھی اپنی ے بیکر، 

 عظمت کے تصورات رکھتے ہیں.ے

اگرچہ ہم میں س زیدہ تر لوگوں نے اپنے بچپن کے خوابوں میں وہ ستارہ بننے کا خواب دیکھا جس ے

 )تاکہ ہم کچھ پیسہ کما سکیں(، لیکن ہم سب جانتے ہیں کہ گہرائی میں ہم ےکے بارے میں ہم نے سوچا تھا

. ہم اپنے آپ س کہتے ہیں، 'شاید دنیا بہت کم نوٹ کرے گی اور نہ ہ ے ےبہت، بہت، بہت خاص ہیں ے

 ےطویل عرصے تک ید رکھے گی کہ میں واقعی کتنا شاندار، کتنا حیرت انگیز، کتنا مزاحیہ، کتنا تخلیقی ی دیکھے

والا ہوں۔ تاہم، جو لوگ ے واقعی ےبھال کرنے  اور مجھ س محبت کرتے ہیں ےمجھے  وہ میری  ے-جانتے ہیں 



عظمت، میرے جادو، میری خصوصیت کو دوسرے تمام عام انسانوں پر پہچانیں گے. جب ہم ادراک ے

، ت ہم ےکی مافوق الفطرت طاقتوں کے حامل لوگوں کو ہماری قابل ذکریت کو پہچاننے کے لئے پاتے ہیںے

 ان کی تعریف کے سرکش منشیات کے عادی ہو جاتے ہیں.ے

کی تعریف ے اجنبی  کسی  ہیں  کرتے  اور محبت  ہیں  جانتے  آپ  جسے  کرنا  کی تعریف  ایسے شخص  کسی 

کرنے س مختلف مہارتں کی ضرورت ہوتی ہ۔ کسی کو ذاتی ی پیشہ ورانہ طور پر آپ کے مزید قریب ے

اس کے لئے تھوڑا سا ٹوم  سٹون گیم  کہتا ہوں۔ ے ہ۔ میں اس ےلانے کے فارمول پر عمل کیا جاتاے

 سیٹ اپ کی ضرورت ہ۔ے

ی اپنے کاروباری پارٹنر کے سات بات چیت کرتے ہوئے، ےپہلا مرحلہ: ے اپنے دوس، اپنے عزیز، 

اس بتائی کہ آپ دوسرے دن قبروں کے بارے میں کچھ پڑھ رہ تھے! آپ کہتے ہیں کہ 'یہ ٹکڑا 

بارے ے ہوا تصور کرتے ےاس  اوپر لکھا  اپنی قبر کے  بارے میں لوگ مرنے کے بعد  میں تھا جس کے 

ہیں۔ آپ نے سیکھا کہ لوگ وہ معیار چاہتے ہیں جس پر وہ پتھر پر نقش زندگی میں سب س زیدہ فخر ے

 ےکرتے ہیں۔ پھر کہیں، 'یہ قسم حیرت انگیز ہ. ہر ایک کی ایک الگ خود ساختہ تصویر ہوتی ہ، فخر کا

 ایک الگ گہرا ذریعہ ہوتا ہ۔ مثالیں:ے



یہاں جان ڈو ہ. وہ ایک ذہین سائنسدان تھے۔ یہاں ڈین 

 اسمتھ ہ. وہ ایک دیکھ بھال کرنے والی عورت تھی۔ے

یہاں بلی بکس ہ. گول کرکے، وہ لوگوں کو ہنسا سکتا تھا. یہاں جین ولسن ہ. وہ ے

 ۔ےجہاں بھی جاتی تھی خوشیاں بکھیرتی تھی

 گزاری۔ے اپنے طریقے س یہاں ہیری جونز ہ. انہوں نے اپنی زندگی 

 

اپنے ساتھی کو بتائی کہ آپ اپنے مقبرے کے پتھر پر کیا بنانا چاہتے ہیں۔ اپنے وحی دوسرا مرحلہ: ے

 کے بارے میں سنجیدہ رہیں تاکہ اس بھی ایسا کرنے کی ترغیب دیں۔ے

ہیں، 'آپ جانتے ہیں، جو، جب سب کچھ کہا اور کیا جاتا ہ، ت اب، آپ سوال پوچھتے ےتیسرا مرحلہ: ے

آپ کو کس چیز پر سب س زیدہ فخر ہ؟ آپ چاہتے ہیں کہ دنیا آپ کے بارے میں سب س زیدہ ے

 کیا ید رکھے؟ آپ چاہتے ہیں کہ دنیا آپ کے مقبرے پر کندہ کیا دیکھے؟ 'ے

ہ، مجھے لگتا ہ کہ میں لوگوں کو یہ جاننا چاہتا ےشاید آپ کے کاروباری پارٹنر جو کہتے ہیں، 'ٹھیک ے

ہوں کہ میں اپنے الفاظ کا آدمی ہوں. دھیان س سنیں. اگر وہ اس کی وضاحت کرتا ہ ت ہر باریکی پر ے

دھیان دیں۔ پھر اس اپنے دل میں داخل کریں اور اس کے بارے میں دوبارہ ایک لفظ بھی نہ کہیں۔ ے

  اس کے سات مقبرے کا کھی کھیلا تھا۔ےجو بھول جائے گا کہ آپ نے کبھیے

، چوتھا مرحلہ: ے ت  بنانا چاہتے ہیں  کو بہتر  ، جب بھی آپ تعلقات  از کم تین ہفتے گزر جائی۔ پھر  کم 

واقعی ے ہو کہ میں  کہ جو، تم جانتے  کہو  واپس بھیجیں۔  کو  اپنے ساتھی  کو تعریف کی شکل میں  معلومات 

  کرتا ہوں کیونکہ تم اپنے الفاظ کے آدمی ہو۔ےتمہارے سات کاروبار کرنے کی تعریفے

'کوئی ایسا شخص ےکی طرح مارتا ہ. 'آخر کار،' وہ اپنے آپ س کہتے ہیں، ے ے747واہ، یہ جو کو آسمان س ے



جو میری تعریف کرتا ہ کہ میں واقعی کون ہوں۔ اس یہ کہتے ہوئے کہ آپ اس کی تعریف کرتے ہیں ے

 ہ جو پر اس طرح اث انداز ہوتا ہ جتنا دنیا میں کسی اور تعریف کا ےاس وجہ س وہ خود کی تعریف کرتاے

 نہی ہ۔ے

اب، فرض کریں کہ آپ کا دوس بلی بکس ہ، جو اپنی ذہانت کو اپنے مقبرے کے پتھر پر تراشانا ے

چاہتا تھا. آپ کہیں گے، 'بلی، اول' دوس، آپ زبردس ہیں. میں آپ س محبت کرتا ہوں کیونکہ ے

 لوگوں کو ہنسا سکتے ہیں.ے آپ واقعی

 

 خالی جگہ کو پر کرتے ہیں('ےآپ ے"میں تم س محبت کرتا ہوں کیونکہ ... )ے

 

فرض کریں کہ آپ کا اہم دوسرا پچھلی مثال میں جین ولسن ہ۔ اپنے محبوب س کہو، 'جین، میں تم ے

 س محبت کرتا ہوں کیونکہ تم جہاں بھی جاؤ خوشی اں پھیلاتے ہو۔'ے

فرض کریں کہ آپ کی زندگی کا ساتھی ہیری جونز ہ۔ آپ اس کا ہات پکڑتے ہیں اور کہتے ہیں، ے

س جیتے ہو۔ الزام ہ! آپ کو وہ ے ےکو اپنے طریقے ے'ہیری، میں تم س محبت کرتا ہوں کیونکہ تم زندگی ے

 نرم جگہ مل گئ ہ جہاں دل اور انا کا امتزاج ہوتا ہ۔ے



 :ے59تکنیک ے

 کے پتھر کا کھیے ےمقبرےے

وہ اپنی قبر کے پتھر پر کیا کرنا پسند کریں گے۔ اس ے اہم لوگوں س پوچھیں کہ  اپنی زندگی کے 

پھر، جب یہ کہنے کا صحیح وقت آتا ہ ےاپنی یدداشت میں ڈال یں لیکن دوبارہ اس کا ذکر نہ کریں۔ ے

خالی جگہوں کو ان الفاظ س بھر ےکہ 'میں آپ کی تعریف کرتا ہوں' ی 'میں تم س محبت کرتا ہوں' ت 

 دیں جو انہوں نے آپ کو ہفتوں پہلے دیے تھے۔ے

آپ لوگوں کی سانسیں چھین لیتے ہیں جب آپ ان کی گہری خود ساختہ تصویر کو تعریف میں ے

کھلاتے ہیں۔ 'آخر کار،' وہ اپنے آپ س کہتے ہیں، 'کوئی ایسا شخص جو مجھ س محبت کرتا ہ کہ ے

 ۔ےمیں واقعی کون ہوں

 

۔ بلی بکس شاید آپ کی طرف س اس اس ےقابل نہی ہیںے ےکی تعریفیں تبادل کے ےٹوم  سٹون گیم ے

کے الفاظ کا آدمی کہنے کی تعریف نہی کرسکتا ہ۔ بلی کی بات مزاح ہ۔ جین شاید آپ کی سوچ کی ے

وہ جہاں بھی ے ےقدر نہی کرتی ہ کہ وہ اپنی زندگی کو اپنے طریقے س گزارتی ہ۔ اس کے فخر کا ذریعہ

 جاتی ہ خوشی پھیلارہ ہ۔ے

لوگوں کو یہ بتانا حیرت انگیز ہ کہ آپ ان کی تعریف کرتے ہیں ی ان س محبت کرتے ہیں. جب ے

اس کا ےکرتے ہیں ت ، ےیہ اس چیز س میل کھاتا ہ جس کی وہ تعریف کرتے ہیں ی اپنے بارے میں محبت ے

 اث زبردس ہوتا ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

سیکڑوں لوگوں نے آپ کی میز، آپ کے بستر کی میز، آپ کے باورچی خانے کی دیار پر موجود اس ے

چھوٹے س آل کے ذریعے آپ کے تاثات بنائے ہیں۔ اور وہ واقعی آپ س کبھی نہی ملے ہیں. 

کیا. انہوں نے کو محسوس نہی  کی ناپسندیدگی   ےانہوں نے کبھی آپ کی مسکراہ نہی دیکھی، آپ 

کبھی آپ کا ہات نہی پکڑا اور نہ ہ آپ کے گلے ملنے کا لطف اٹھای۔ انہوں نے کبھی بھی آپ کی باڈی ے

وہ آپ کے بارے میں ے ےلینگویج نہی پڑھی ہ اور نہ ہ دیکھا ہ کہ آپ کس طرح لباس پہنتے ہیں۔ ے

ں میل دور س۔ لیکن ےجو کچھ بھی جانتے ہیں وہ چھوٹے فلامنٹس کے ذریعے آتا ہ ، کبھی کبھی سینکڑوے

وہ محسوس کرتے ہیں کہ وہ آپ کو صرف آپ کی آواز س جانتے ہیں۔ یہ ہ کہ ٹیلی فون کتنا طاقتور 



 ہ.ے

طاقتور، ہاں، لیکن ہمیشہ درس نہی. سالوں تک میں نے اپنے ٹریل ایجنٹ کے سات صرف فون 

 ذاتی طور پر نہی ملا تھا، نے مجھے ےکے ذریعے معاملہ کیا۔ رانی، میری بے چہرہ ایجنٹ، جس س میں کبھیے

کی پتلی ے فون  اس کے  اضافہ کیا۔ لیکن  کی قیمتوں میں  اور ہوٹلوں  کاروں  کرایں،  شخصیت نے ےہوائی 

 واقعی مجھے حیران کر دی۔ ایک درجن بار میں نے دوسرے ایجنٹ کو تلاش کرنے کی قسم کھائی۔ے

ر فیملی ایمرجنسی کے لئے مجھے فوری طور پر گھر جانے ےکئی سال پہلے ایک پیر کی صبح، مجھے بری خبر ملی اوے

کے لیے فلائٹ بک کرنی پڑی۔ ہوائی اڈے پر قطار میں انتظار کرنے کا وقت نہی تھا۔ لہذا میں نے ے

ٹیکسی میں چھلانگ لگائی اور ڈرائیور کو ٹریل ایجنسی کے سامنے انتظار کرنے کے لئے کہا جبکہ میں نے ے

 ا۔ےٹکٹ اور بورڈنگ پاس پکڑے

ایک روشن فیوز کی طرح، میں پہلی بار رانی کی ایجنسی میں داخل ہوا۔ فرنٹ ڈیسک پر بیٹھی عورت ے

دردانہ انداز میں چھلانگ لگا دی۔ اس نے مجھے ایک تسلی بخش مسکراہ ے
م
نے میرا جنونی رش دیکھ کر ہ

 ضرورت کے بارے ےدی اور پوچھا کہ وہ میری مدد کیسے کر سکتی ہ۔ جیسے ہ میں نے ایمرجنسی ٹکٹ کیے

میں بتای، وہ مسکرائی، سر ہلای اور فورا حرکت میں آ گئ۔ 'کیا زبردس خاتن ہ!' میں نے سوچا جب ے

 اس نے ٹکٹ چھاپے۔ے

چند لمحوں کے بعد، اپنی مٹھی میں ٹکٹ پکڑکر شکر گزاری کے سات، میں نے اپنے کندھے پر پکارا، ے

 'ویسے، آپ کا نام کیا ہ؟ے



''لیل، میں رانی ہوں۔'' اس نے کہا۔ میں نے چاروں طرف گھومکر دیکھا کہ ایک اچھی طرح س ے

کی مبارکباد ے وہ مجھے محفوظ سفر  اور  بڑی مسکراہ تھی  ایک  پر  خوش مزاج عورت جس کے چہرے 

وہ اتنی خستہ حال ہ؟ رانی، ٹھیک ے رہ گیا! میں نے پہلے کیوں سوچا تھا کہ  دے رہ تھی۔ میں حیران 

 .ےاچھی تھیےہ، بہت 

اس کی گرم  ے–ہوائی اڈے کے راستے میں ٹیکسی میں بیٹھ کر میں نے سب کچھ سمجھ لیا۔ رانی کی دوستی ے

کا 'میں یہاں  اس  باڈی لینگویج،  کی  اس  رابطہ،  کی اچھی آنکھوں س  اس  ہلانا،  کی سر  اس  مسکراہ، 

رویہ ے کا  ہوں'  تاروں کےخاموش ےیہ سب ے ے–تمہارے لئے  جو  ذریعے سفر نہی کرتے ےاشارے تھے   

کی جو میں نے کچھ لمحوں پہلے سنی ے کی کوشش  ید کرنے  آواز  وہ  اور  تھے۔ میں نے آنکھی بند کیں 

تھی۔ جی ہاں، یہ رانی کا وہ کھردرا، تلخ تلفظ تھا۔ لیکن اس کی دوستانہ باڈی لینگویج نے اس بروسک ے

فوے نے  میں  س  کیا جس  طرح محسوس  کی  فون ےایجنٹ س مختلف شخص  کی  رانی  تھی۔  کی  بات  پر  ن 

 شخصیت اور ذاتی طور پر ان کا طرز عمل بالکل مختلف تھا۔ے

کی ے اور ہر کسی  ایک ہ ہ. آپ کی شخصیت، میری  کیا کہ یہ ہم سب کے سات  میں نے محسوس 

 ےشخصیت کا موازنہ ایک شو، تھیٹر پرفارمنس س کیا جا سکتا ہ۔ آپ اس بات کو یقینی بنانا چاہتے ہیں کہے

ی کا  پ کے فون کی شخصیت ے

 

کی

ت

ن
آپ کی فلم باکس آفس پر دھوم مچائے، فلاپ نہی۔ مندرجہ ذیل دس 

 کے جائزے حاصل کریں گی۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اپنے انداز کو میڈیم کے مطابق بنائیے

 

میری ایک دوس ٹینا ہ جس نے ایک آف آف براڈ وے شو کے لیے ملبوسات ڈیزائن کیے تھے جو 

کا  ے–ایک بیکر ے ے–گزشتہ سال ہ ثابت ہوا تھا۔ یہ چھوٹا سا شو اتنی اہم کامیابی تھی، اس نے ایک فرشتے ے

 دل جیت لیا اور یہ براڈوے پر چلا گیا۔ وہاں شو نے ایک بڑا موٹا انڈا رکھا۔ے

رییزے کو اتنے برے  شو  پر  براڈوے  'ٹینا،  کو فون کیا۔  ت میں نے ٹینا   ےجب میں نے بری خبر پڑھی 

کیوں ملے؟' ٹینا نے مجھے بتای کہ افسوس کی بات ہ کہ ہدایت کار نے اداکاروں اور اداکاراؤں پر زور 

اداکاروں کی کم بیان کردہ حرکات، جو ےنہی دی کہ وہ نئے ماحول کے مطابق اپنی اداکاری تبدیل کریں۔ ے

بڑے براڈوے ہاؤس میں گم  ے،ےچھوٹے سامعین کو باری باری ہنسنے اور آنسوؤں کی طرف راغب کرتی تھیں ے



ہو گئیں۔ ناظرین ان کے لطیف اشاروں اور دردناک چہرے کے تاثات کو نہی دیکھ سکتے تھے۔ ٹینا ے

بڑا ے کو بہت  و سکنات  اپنی حرکات  اداکاروں نے نئے میڈیم میں فٹ ہونے کے لئے  کہ  بتای  نے مجھے 

 بنانے میں کوتاہ کی۔ے

اداکاروں کے لئے کو ے ےیہ بہترین مشورہ صرف  کر رہ ہوں، آپ  نہی ہ. جب بھی آپ بات 

اپنا پیغام  ، آپ  ت  تھا  پر  کا چہرہ کسی بڑی مووی اسکرین  اگر آپ  اپنے میڈیم پر ضرور غور کرنا چاہئے. 

ہوگا. چونکہ ے یہ بے معنی  پر،  ریڈی  تاہم،  کر حاصل کرسکتے ہیں۔  اٹھا  آنکھ  ی  کر  مار  آنکھ  آنکھوں میں 

'ہیلو ، کٹی' جیسے کچھ کہنا پڑے گا۔ چونکہ سامعین ے ےدیکھ سکتے تھے ، لہذا آپ کو ےسامعین آپ کی آنکھ نہی ے

 ، 'واہ ، میں حیران ہوں!'ےکہنا پڑے گا آپ کی اونچی ہوئی بھنوؤں کو نہی دیکھ سکتے تھے ، لہذا آپ کو یہ ے

آپ کی باڈی لینگویج اور چہرے کے تاثات آپ کی آدھی س زیدہ شخصیت پر مشتمل ہیں۔ جب ے

رانی کے ے وہ مکمل طور پر غلط تاث حاصل کرسکتے ہیں جیسا کہ میں نے  ت  لوگ آپ کو نہی دیکھتے ہیں، 

سات کیا تھا۔ فون پر اپنی شخصیت کو سامنے لانے کے لئے، آپ کو اپنے جذبات کو آواز میں ترجمہ کرنا 

ت س پتہ چلتا ہ کہ لوگ ےہوگا. درحقیقت، آپ کو آواز کو بڑھا چڑھا کر پیش کرنا ہوگا کیونکہ مطالعاے

 فیصد کھو دیتے ہیں.ے ے30فون پر اپنی آوازوں میں تانائی کی سطح کا 

کہتے ہیں کہ آپ کل ایک اہم نئے رابطے س ملیں گے. جب آپ کا تعارف کرای جاتا ہ، ت آپ ے

ابطہ ےاس کا ہات ہلاتے ہیں، آپ مکمل طور پر اس کا سامنا کرتے ہیں. آپ اچھی، مضبوط آنکھوں س ر

 کرتے ہیں اورے



اپنے چہرے پر ایک مخلص مسکراہ کا سیلاب آنے دیں۔ یہاں تک کہ آپ سر ہلا کر مسکراتے ہیں، ے

 جب وہ بولتی ہیں ت غور س سنتے ہیں۔ وہ آپ کو بہت پسند کرتا ہ.ے

 پر کتنا اچھا تاث دے سکتے  ہیںےوی آئی پ ےلیکن اگر آپ اور وہ دونوں اس 

دونوں کی آنکھوں پر پٹی باندھی گئ تھی اور آپ دونوں کے ہات پیٹھ کے پیچھے بندھے ہوئے ےکیا آپ ے

 تھے؟ یہ وہ معذوری ہ جس کا سامنا آپ فون پر کرتے ہیں۔ے

اگر وہ آپ کو نہی دیکھ سکتی ہ ت ، آپ کو الفاظ کو تبدیل کرنا پڑے گا تاکہ اس یہ بتای جاسکے کہ ے

ی ے سن رہ ہیں۔ آپ کو کسی نہ کسی طرح زبانی طور پر بتانا ہوگا کہ آپ مسکرا آپ اتفاق کر رہ ہیں 

زیدہ استعمال کریں گے۔ آپ ے نام  کا  اس  رابطے کو تبدیل کرنے کے لئے  اور آنکھوں کے  رہ ہیں 

 ۔ےٹاکنگ اشارے کہتا ہوںےاس تکنیک کا استعمال کریں گے جسے میں 

'اوہ ہ' ی 'میں نے آپ کو سنا ہ' کے ےاپنی فون گفتگو کو  اپنی گمشدہ آنکھوں کے رابطے کی تلافی کے لئے ،

، 'میں دیکھ رہا ےسات بند کریں۔ لہذا آپ کے سننے وال جانتے ہیں کہ آپ منظوری میں سر ہلا رہ ہیںے

 مجھے مزید بتائی!'ےہوں'، 'اوہ یہ بہت اچھا ہ'، 'مذاق نہی'، 'دلچسپ' اور '

مارتے ہو اپنا سر  'آپ ےاس نے آپ کو حیرت س  ی  'کیا تعجب ہ!'  ئے نہی دیکھا؟ بہتر ہ کہ 

 نہی کہتے!'ے

 اس نے صرف ایک متاث کن بات کہی اور وہ آپ کی تعریف کا روپ نہی دیکھ سکتا؟ے

 کوشش کریں کہ 'یہ آپ کے بارے میں دانشمندانہ تھا' ی 'آپ ڈمی نہی ہیں!'

'اوہ، ے یقینا ، آپ کو اپنے فن پاروں میں ایک بڑی زبانی مسکراہ کی ضرورت ہ۔ کوشش کریں 

اور  جا رہ ہیں جو آپ کی شخصیت  واہ، یہ مضحکہ خیز ہ!' ظاہر ہ کہ آپ ایسے جملے منتخب کرنے 

آپ کے ے ےصورتحال س مطابقت رکھتے ہیں۔ بس اس بات کو یقینی بنائی کہ آپ کے فون سننے وال ے

 جذبات سنیں۔ے



 

 :ے60تکنیک ے

 بات چیت کے اشارےے

جب بھی آپ فون اٹھاتے ہیں ت اپنے آپ کو ذاتی ریڈی ڈرامے کا ستارہ سمجھیں۔ اگر آپ اپنی ے

اپنے ے ہوگا،  کرنا  آواز میں تبدیل  کو  اپنی مسکراہٹوں  کو  آپ  ت  ہیں،  چاہتے  ہونا  طرح پرکشش 

 آپ سروں کو شور میں تبدیل کرنا ہوگا، اور اپنے تمام اشاروں کو ایسی چیز میں تبدیل کرنا ہوگا جوے

پھر پورے عمل ےکا سننے والا سن سکتا ہ. آپ کو اپنے اشاروں کو بات چیت س تبدیل کرنا ہوگا۔ ے

 فیصد بڑھا دیں!ے ے٣۰کو ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ایک زبانی پرواہے

 

جب آپ ایک ہ میز پر اپنی کہنیاں رکھ کر ایک دوسرے کے سامنے نہی بیٹھے ہیں، آپ کے کانٹے ے

ہیں، ی آپ کے سر ایک ہ تکیے پر ہیں، ت آپ کو قربت کے متبادل کی ضرورت ہ. ایک ہ میز پر ے

جب آپ دونوں سینکڑوں میل کے فاصلے پر ہیں ت آپ قربت کیسے پیدا کرسکتے ہیں؟ آپ جس شخص ے

ان کی پیٹھ نہی ے کرا سکتے ہیں جب آپ  کر رہ ہیں اس کس طرح خاص محسوس  پر بات  س فون 

 ی انہی تھوڑا سا گلے نہی لگا سکتے ہیں؟ے ےتھپتھپا سکتے ہیں ،ے

کریں۔  استعمال  بار  زیدہ  کہیں  س  نام  ذاتی  کے  آپ  نام  کا  کالر  اپنے  بس  ہ.  سادہ  جواب 

درحقیقت، اپنی گفتگو کو اس کے نام کے سات برسائی. جب آپ کا سننے والا اس سنتا ہ ت ، یہ زبانی 

 دیکھ بھال حاصل کرنے کی طرح ہ:ے



 

، سی۔'' ''چلو ے''شکریہے

 ایسا کرتے ہیں، بیٹی۔''ے

 ی، کیوں نہی؟''

ت

 

 ''ارے، دی

 ''تم س بات کرنا واقعی اچھا لگا، کاٹھی۔''ے

 

آمنے سامنے بات چیت میں اکثر کسی شخص کا نام کہنا جوڑ تڑ لگتا ہ۔ تاہم ، فون پر اث ڈرامائی طور پر ے

نام کہتے ہوئے سنتے ے اپنا  کو  آپ کسی  اگر  شور ےمختلف ہ۔  ایک بڑے  کو  آپ  اگر  کہ  ہیں، یہاں تک 

شرابے وال ہجوم میں گھمای جا رہا ہو، ت آپ خوش ہوں گے اور سنیں گے۔ اس طرح، جب آپ کا 

اور اس واقفیت کو دوبارہ  فون پارٹنر ریسیور کے ذریعے اپنا نام آتا سنتا ہ، ت یہ تجہ حاصل کرتا ہ 

 ہ.ے ےپیدا کرتا ہ جو فون آپ س چھین لیتا

اگر آپ کا سننے والا بہہ رہا ہ، ت یہ اس فورا واپس لاتا ہ. اگر وہ میل کھول رہ ہ، ت وہ رک ے

جاتی ہ. اگر وہ اپنے دانت اٹھا رہا ہ، ت وہ چن کو باہر نکالتا ہ۔ جب آپ فون پر کسی کا نام کہتے ہیں ت 

 یہ اس شخص کو اپنے سات کمرے میں گھسیٹنے جیسا ہوتا ہ۔ے

 

 :ے61تکنیک ے

 شاور کا نامے



جب لوگ اپنا نام سنتے ہیں ت وہ پریشان ہو جاتے ہیں۔ ان کی تجہ برقرار رکھنے کے لئے آپ ذاتی ے

طور پر اس س کہیں زیدہ فون پر اس کا استعمال کریں۔ آپ کے کالر کا نام آنکھوں کے رابطے کو ے

 جو آپ ذاتی طور پر دے سکتے ہیں۔ے دوبارہ تخلیق کرتا ہ ، وہ دیکھ بھال کرتا ہ ،ے

جب آمنے سامنے آواز آتی ہ ت بار بار کسی کا نام لینا۔ لیکن چونکہ فون پر آپ کے درمیان ے

ہوتا ہ ے دور ہوتے ہیں ے ے-جسمانی فاصلہ  ایک براعظم س  اس کے ے ے-کبھی کبھی آپ  آپ  لہذا 

 سات اپنی گفتگو کا چھڑکاؤ کرسکتے ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 ئر بلی کون بننا چاہتا ہ؟ے

 

 چ  

 

برا بھلا! اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ آپ بورڈ روم، بیڈروم ی بات روم میں انگوٹھی سنتے ہیں، خود 

ور افراد یہ بھی ے ساختہ ٹیلی فون ماہرین آپ س کہتے ہیں، 'جواب دینے س پہلے مسکرائی۔ کچھ پیشہ 

نگرانی کرنے کے لئے اپنے فون کے بالکل بغل میں ایک ےمشورہ دیتے ہیں کہ آپ اپنی مسکراہ کی ے

 آئینہ رکھیں۔ے

وسط ے وار مٹی س بھرے چہرے کے  شام، میرے ہفتہ  ایک  کرتا.  کام نہی  کرنا،  ایسا  رہنا،  وہاں 

میں، فون کی گھنٹی بجی۔ خود کو فون کے آئینے میں دیکھنے کی ہولناکی نے میری آواز کو میرے چہرے کی ے

دی۔ میں نے فوری طور پر آئینے کے سات سات پرو کے مشورے کو بھی مسترد کر دی۔ ےطرح گھناؤنا بنا ے

دماغی ے آواز دینا چاہتا ہ؟ ایک  والی پولیانا کی طرح   ئر بلی نہی ہ؟ ایک تنہا شخص ےکون چکر آنے 

 

چ  

؟ کسی ےفون کالےکوئی ےفون کال ہ؟  ےجس کی زندگی اتنی بے ح ہ کہ دن کا سب س بڑا سنسنی خیز ایک ے

 !ےبھیس ے



وال جواب دینے ے ۔ قطار میں کون ہ یہ سننے کے بعد س پہلے مسکراتے  نہی ہیںےبڑے جیتنے 

وہ وقت ہ جب یہ شمار ہوتا ہ. فون کا غیر ے ےانہوں نے اپنی آوازوں میں مسکراہ ڈال دی ے ۔ یہی 

. پھر جب آپ سنتے ہیں کہ لائن پر جذباتی، پیشہ ورانہ طور پر جواب دیں۔ اپنا نام ی اپنی کمپنی کا نام بتائیے

 کون ہ ت ، چھوٹی س چال یہ ہ کہ آپ کے چہرے پر ایک بڑی مسکراہ بھر جائے۔ے

''ےجوے''اوہ ے لگا!''  اچھا  کتنا  کر  سن  س  تم   ) 

ے

)مسکرائ ''بل، ےسیلی،  ہو؟''  کیسی  تم  ہوئے(  )مسکراتے   ،

 )مسکراتے ہوئے( مجھے امید تھی کہ یہ تم ہو گے۔''ے

والی ایک بڑی تجارتی ے ےواشنگٹن ڈی س میں میرا ایک دوس سٹیو ہ جو کیپٹل ہل میں لابی کرنے 

ان ے کو فون کرتا ہوں، مجھے کبھی نہی معلوم ہوتا کہ  کا سربراہ ہ۔ جب بھی میں سٹیو  ایسوس ایش 

جواب دیتا ہ وہ مجھے ےجو بھی ےکے درجنوں معاونین میں س کون سا جواب دینے جا رہا ہ. بہرحال، ے

 وہ گرم جوشی س جواب دیتا ہ۔ے

'ے اور  نام،  کا  ان   ایسوس ایش'، 

 

ن

 

 ش
ن کی

 

ب

وہ کہتے ہیں، 'کیبل ٹیلی کمیو کی سب س پہلے  کال  کی  آپ  میں 

ی ٹ  مسکراہ نہی ے
پرن ف کوئی  آوازوں میں  کی  ان  دوستی نہی.  کر سکتا ہوں؟ کوئی جعلی  ہدایت کیسے 

  آپ کو واپس نہی دیکھ رہ ہیں۔ےوہ کسی بھی آئینے میں اپنےےہ کہ  ہ۔ مجھے یقین 

وہ ےوقت ہ جب ےیہی  وہ ےجب میں کہتا ہوں 'کیا مسٹر ایفروس دستیاب ہیں؟ یہ لیل لونڈس کا فون ہ، 'ے

 سپر فرینڈلی بن جاتے ہیں۔ ''جی ہاں، مس لونڈس،'' انہوں نے کہا۔ "یقینا! آئیےے



 میں نے تمہیں ٹھیک کر دی۔''ے

محسوس کرتا ہ! جب میں اسٹیو کے فون پر آنے کا انتظار کر رہا ہوں، ت میں ےواہ، کیا یہ مجھے خاص ے

نے اس اپنی ہفتہ وار اسٹاف میٹنگ میں مہوگنی کی ایک لمبی میز کے سر پر بیٹھے ہوئے تصور کیا۔ میں ے

ل ےانہی اپنے عملے کو یہ کہتے ہوئے سن سکتا ہوں کہ 'اب اگر صدر ی وائٹ ہاؤس کے کچھ اعلیٰ حکام کاے

کرتے ہیں ت انہی ٹھیک کر دیں۔ اوہ، اور یقینا، اگر وہ اہم خاتن لیل لونڈس فون کرتی ہ، ت اس ے

 بھی ٹھیک کر دو. "ے

گزشتہ سال واشنگٹن کے دورے کے دوران میں نے اسٹیو کے سات دوپہر کا کھانا کھای تھا۔ میں نے ے

میں کال کرنا کتنا خوشی کی بات ہ اور میں نے ےموق کا فائدہ اٹھاتے ہوئے انہی بتای کہ ان کے دفتر ے

ان کے عملے کے گرم جوش فون استقبال کو کس طرح سراہا۔ میں نے ان کا شکریہ ادا کیا کہ انہوں نے ے

ہر ایک کو میرے نام س واقف کرای اور بتای کہ میں وقتا فوقتا فون کر رہا ہوں۔ اسٹیو نے میز کے پار 

۔ ''لائل،'' اس نے کہا، ''تم ٹیلی فون کی مہارت سکھاتے ہو۔ کیا تم نے ےمیری طرف دیکھا اور رونے لگاے

 پکڑا نہی؟''ے

 ''ہ نا؟''ے

کو یہ استقبال ملتا ہ، اس ےہر کسی ےاسٹیو نے کہا، 'اگر میں بلبلا تڑ رہا ہوں ت مجھے معاف کر دیں، لیکن ے

 س کوئی فرق نہی پڑتا کہ کون فون کر رہا ہ۔ے

 ''اوہ!''ے

 

  درد پکارتا ہےجب گردن میںے

 



وی آئی 'لیکن اسٹیو'، میں نے اس وقت احتجاج کیا جب میں ابتدائی مایس س صحت یب ہو گیا تھا کہ  میں ے

کیا ےکا شکار ہوںایک تکنیک ے ےنہی بلکہ ےپ ے ت  پر اجنبی ہ  والا نامعلوم ہ، مکمل طور  'اگر فون کرنے   ،

 نہی ہونا چاہئے وہ فون کرنے وال کو جانتے ہیں۔ےہوگا؟ یقینی طور پر آپ کے عملے کو جعلی ے

 ''بالکل نہی، لیل۔  اس صورت میں، میں انہی تانائی دکھانے کی ہدایت کرتا ہوں اورے

۔ مثال کے طور پر ، فرض کریں کہ کال کرنے ےپر جوش و خروشوہ جس وجہ  س فون کر رہ ہیں اس ے

کو ایک ے ےوالا ایک کیبل آپریٹر ہ جو ہماری ایسوس ایشے میں شامل ہونا چاہتا ہ۔ فون کرنے وال 

 مسکراہ ملے گی اور وہ خلوص س کہے گا، 'اوہ ہاں، مسٹر اسمتھ، میں آپ کو ٹھیک کر دوں گا۔'ے

''کوئی ے والا دفتر کا فرنیچر فروخ کر رہا ہ؟'' میں نے چیلنج کیا.  ''ہاں، لیکن فرض کریں کہ فون کرنے 

 کہا۔ 'فروخ کننہ کو اس کے بعد وہ استقبال ملتا ہےفرق نہی پڑتا،'' اسٹیو نے ے

وہ کیوں فون کر رہا ہ. اگر میرا عملہ گرمجوشی س کہے، "اوہ، دفتر کا فرنیچر!" ت کال ےکہ ےملازم سنتا ہ ے

 کرنے وال کو اچھا لگتا ہ. اور مجھے لگتا ہ کہ سیلز پرسن س بعد میں نمٹنا بہت آسان ہ۔ے

'ٹھیک ہ، اسٹیو، کل صبح س، میں اپنی آواز میں یہ "اوہ واہ، میں بہت خوش ےمیں نے اس س کہا، 

 ہوں کہ آپ نے اس وجہ س فون کیا" کا رویہ۔ے

اگلی صبح، پہلی کال میرے دانتوں کے ڈاکٹر کے دفتر کی تھی۔ 'مس لونڈز، یہ کال آپ کو ید دلانے ے

 ا ہیں۔ےکے لیے ہ کہ آپ اپنے چھ ماہ کے چیک اپ کے لیے واجب الادے

''اوہ، بالکل، تم ٹھیک کہہ رہ ہو۔'' میں نے کہا۔ ''مجھے بہت خوشی ہ کہ آپ نے فون کیا۔'' 

 حیران تھا لیکن میرے رد عمل پر بہت خوش تھا۔ 'میں بک نہی کر سکتا'ے

 

شٹ

 

ی

 

 س
ن ی
 ش
ن

 ر



میں نے اپنی بات جاری رکھتے ہوئے کہا، 'لیکن جیسے ہ میرا شیڈول خالی ہو جائے گا، میں آپ کو فون 

گا ے ، آپ اس کی تق کب ےکروں  ' ٹھیک ہ  ۔ اس نے مجھے اپنے معمول کے بارے میں پریشان نہی کیا 

کم از کم مزید چھ مہینے تک ے ے–؟ وہ صرف مطمئن ہو کر بیٹھ گئ۔ )اور مجھے وہ ملا جو میں چاہتا تھا ےکرتے ہیں ے

 کے دفتر س کوئی کال نہی آئی۔ے

 

شٹ

 

ی

 

 ن
ب

 میرے ڈ

کرکے ے کال  پر  تھا جس نے میرے ٹیپ سیٹ  ایک شخص  یہ  ت  بجی  کی گھنٹی  فون  بار جب  دوسری 

شکایت کی تھی کہ ایک ٹیپ ٹوٹ گئ ہ۔ 'اوہ میرے خدا، مجھے بہت خوشی ہ کہ آپ نے مجھے اس ے

 نے لاٹری جیتنے کے جوش کے سات کہا. فون کرنے والا تھوڑا سا حیران تھا، ےکے بارے میں بتای،' میںے

لیکن ظاہر ہ کہ میرے رد عمل س خوش تھا۔ 'یقینا، میں آپ کے لیے ایک اور سیٹ ل کر آؤں ے

گا اور مجھے امید ہ کہ آپ میری معذرت قبول کریں گے۔' کال کرنے والا مطمئن ہو گیا۔ )اور مجھے ے

ر  کے بلوپر کے باوجود اس کی نیک نیتی اور زبانی کلام۔ے ے– میں چاہتا تھا ےوہ مل گیا جوے

 

ن ٹ
ن ک
ن ل

 میرے ٹیپ ڈ

تیسری کال زیدہ سخت تھی۔ یہ ایک ایسے دکاندار کی طرف س تھا جو میں ادائیگی کرنا مکمل طور پر ے

'اوہ، مجھے بہت خوشی ہ کہ آپ نے مجھے اس بل کی ید دلائی۔' میں نے ے جھوٹ بولا۔ بھول گیا تھا۔ 

ایک بار پھر، فون کرنے وال کا رد عمل حیران کن خوشی تھی۔ )میں شاید تاری کا پہلا قرض دہندہ تھا ے

ہوئی کہ اس نے فون کیا تھا.( 'میرے ذہن کے پچھلے حصے میں مجھے لگا کہ ےخوشی ے ےجس نے آواز اٹھائی ے

  ت میں چیک لکھ رہا ہوں۔ےایک بل ہ جسے میں نے نظر انداز کر دی ہ۔ جب ہم بات کر رہ ہیںے

'ویسے، ے ادائیگی کے چارج کے بارے ے ے2پھر مجھے میرا انعام مل گیا. ڈونر نے کہا،  دیر س  ماہانہ  فیصد 

وہ  گا۔'  گا، یہ ٹھیک رہ  میں فکر نہ کریں۔ جب تک ہمیں ہفتے کے آخر تک آپ کا چیک مل جائے 

  کے باوجود کوئی مالی معاوضہ نہی۔ےمیری نگرانیے ے–خوش ہو گئیں۔ )اور مجھے ایک تحفہ مل گیا ے

اور اس طرح یہ دن کے باقی دن، باقی ہفتے، اور اس کے بعد س چلتا رہا۔ کوشش کریں. جب آپ ے



مسکراتے ہیں ت آپ کو کسی س بھی بہت کچھ ملتا ہ ، جب آپ کو پتہ چلتا ہ کہ یہ کون ہ ی وہ کیوں 

 آپ ہیں' تکنیک کا استعمال کریں.ے اوہ واہ، یہےتقریبا ہر کال پر 'ےبلا رہ ہیں۔ ے

 

 :ے62تکنیک ے

 اوہ واہ، یہ تم ہو!ے

س، ے گرمجوشی  دیں۔  نہ  سات  کے  رویے  کے  ہوں'  خوش  بہت  وقت  ہر  'میں  جواب  کا  فون 

جب آپ سنتے ہیں کہ کون پکار رہا ہ، ت خوشی کی ایک ے ےصاف، پیشہ ورانہ طور پر جواب دیں. پھر، 

کو گھیر لیں اور آپ کی آواز میں پھیل جائی. آپ بہت بڑی مسکراہ آپ کے پورے چہرے ے

اپنے فون کرنے وال کو ایسا محسوس کراتے ہیں جیسے آپ کی دی قامت گرم مسکراہ اس کے ے

 لئے مخصوص ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ''نہی، نہی، آہ، سکرین نہی!''ے

 

ڈیائس کی تصویر بنائی۔ پاگل ے ٹارچر  نامی  کو گوشت کے ےاسکرین  سائنسداں ہنستے ہوئے متاثہ شخص 

دیتا  کر  ذریعے مسخ  دھات کی سکرین کے  اس بھاری  جو  دیتا ہ  وال میں دھکیل  ایک بڑے پیسنے 

 و لز میں کاٹ دیتا ہ۔ ے
ن کی
ل

ہ۔ دوسری طرف اس کی تشکیل نو س پہلے یہ اس کے جسم کو ایک لاکھ ما

 یننگ کرنا اس آزمائش کا جذباتی ورژن ہ۔ےجب آپ کسی کے دفتر کو کال کرتے ہیں ت اسکرے

''کیا میں مسٹر جونز س بات کر سکتا ہوں؟'' آپ نے خوشگوار انداز ے آپ اپنی ٹھنڈی کال دیتے ہیں۔ 

 ''کون پکار رہا ہ؟'' ایک مغرور آواز نے جواب دی۔ یقینا، آپ کا نام نہی ہےمیں پوچھا۔ 

 جونز س بات کرنے کا اعلی درجہ دے۔ے ےاسکرینر کے لئے اتنا باوقار ہ کہ وہ آپ کوے

نام جمع ے کا  اپنی کمپنی  'اور تم کس کمپنی کے سات ہو؟ آپ  اس س بے رحمانہ پوچھ گچھ جاری ہ، 



اوپر ے اور پھر اس کے  جانے کے لیے، ےکراتے ہیں، دعا کرتے ہیں کہ یہ اس کے سات اسکور کرے گا. 

 اس کے پاس یہ پوچھنے کی صلاحیت ہ، 'اور یہ کس چیز کے حوال س ہ؟ آہ!

 دوپہر کے کھانے کے کئی ہفتوں بعد، مجھے اس دوبارہ فون کرنے کا موق ملا۔ 'کیا ےاسٹیو کے سات

 اسٹیو ایفروس دستیاب ہ؟ یہ لائل لونڈس کا فون ہ۔ے

''جی ہاں، مس لونڈس، یقینی طور پر۔ مجھے آپ کو ٹھیک کرنے دو.' میں خوشی س گنگنانا شروع کرتا 

 انتظار کرتا ہوں۔ےہوں کیونکہ میں اسٹیو کے لائن پر آنے کا 

افسوس ہ مس ے 'مجھے بہت  کہا،  میں  انداز  دردانہ 
م
ہ اور  آی  واپس  کا اسسٹنٹ  اس  بعد  ایک لمحے 

لونڈس۔ اسٹیو صرف دوپہر کے کھانے کے لئے باہر نکلا۔ میں جانتا ہوں کہ اس افسوس ہو گا کہ اس ے

ید کیا۔ دریں اثنا، میں اب بھی مسکرا رہا ہوں. کیا کو  مجھے شک ہ کہ اسٹیو 'صرف ے ےنے آپ کی کال 

کیا میں نے کبھی ے وہیں بیٹھا ہ؟  وہ  کہ  ہ  کیا مجھے شک  نکلا'؟  باہر نہی  دوپہر کے کھانے کے لئے 

خوابوں میں یہ سوچا ہ کہ اس کے پاس مجھ س بات کرنے کا وقت ی جھکاؤ نہی ہ؟ کیا مجھے سکرین ے

! میں ایک بے پرواہ بلی کےےہوتی ہےمحسوس ے
 
م

 

ل ن
ن لک
کال بی  بچے کی طرح خوش ہوں کیونکہ میں ے؟ 

ی اسکرین س متاث ہوا ہوںکے لئے اپنا نمبر چھوڑتا ہوں۔ آپ دیکھی، میں شاید ے

ن ک

 

سی

 .ےا

 

 :ے63تکنیک ے

 خفیہ اسکرینے



اگر آپ کو اپنی کالز کی جانچ پڑتال کرنی ہ ت ، اپنے عملے کو پہلے خوشی س کہنے کی ہدایت کریں ، ے

۔ کیا میں اس بتا سکتا ہوں کہ کون فون کر رہا ہ؟'' اگر پارٹی ے ے، میں آپ کو ٹھیک کر دوں گا ے ےہاں'اوہ ے

ہ اپنی شناخ ظاہر کر چکی ہ، ت اس کا مطلب ہ 'اوہ، مسٹر ہوزٹ۔ میں تمہیں ٹھیک کر ےپہلے 

 دوں گا۔''ے

نہی ہیں، ےجب سیکریٹری اس بری خبر کے سات واپس آتا ہ کہ مسٹر ی مس بگوگ دستیاب ے

اور ے کرتے ےکبھی بھی اسکریننگ محسوس نہی ےت کال کرنے وال اس ذاتی طور پر نہی لیتے ہیں 

 ہیں. وہ ہر بار اس کا شکار ہو جاتے ہیں۔ جیسا کہ میں نے کیا.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

  ےطاقت ے ےفون کے پیچھے کیے

 

راز جانتا ہوں جو چھ ممالک میں جائیدادوں کے سات ایک ے میں ایک بگ کیٹ کے بارے میں ایک 

اور برطرف کرتے ہیں، ے وہ ہزاروں لوگوں کو بھرتی کرتے ہیں  کا مالک ہ.  بین الاقوامی ہوٹل چین 

ور خیراتی ےبڑے معاہدوں کو انعامات دیتے ہیں ی کھینچتے ہیں، بڑے مالیاتی اداروں س قرض لیتے ہیں، اے

کا اپنی انڈسٹری  'ایڈ' کہیں گے(  اداروں کو زبردس عطیات دیتے ہیں۔ مسٹر بگ کیٹ )ہم انہی 

ہ: ے راز  اور یہاں  نام ہ۔  والا  جانے  پہچانا  پر  طور  فوری  اور  احترام  قابل  ایک  بگ کیٹ ےمسز ےمیں 

 آپریش کے پیچھے حقیقی دماغ ہ.ے

دوستی مسز بگ کیٹ )ہم ے ت میری  اس کے شوہر کی تنظیم کے لئے کچھ مشاورت کی  جب میں نے 

۔ اس نے پیار س ےاس سلوی کہہ کر پکاریں گے( س ہو گئ۔ سلوی نے مجھے ایک دوپہر چائے پر مدعو کیا ے



جیسے ہ ہم خوشی س ے ےاپنا حال سنبھالنا پڑے گا۔ےمعافی مانگی کہ یہ 'نوکرانی کی چھٹی کا دن' ہ لہذا ہمیں ے

ش میں غوطہ لگانے ہ وال تھے، فون کی گھنٹی بجی۔ اس ے

 

ن ی
م

صحن میں بیٹھے تھے اور اپنی چائے اور کر

 نے اس کا جواب دینے کے لئے اپنے آپ کو معاف کر دی.ے

میں نے مسز بگ کیٹ کو یہ کہتے ہوئے سنا، 'نہی، مجھے افسوس ہ، وہ اندر نہی ہ. کیا میں اس ے

ں کہ کس نے فون کیا؟ ... نہی، مجھے نہی معلوم کہ وہ کب واپس آنے کا ارادہ کر رہا ہ، لیکن ےبتاؤے

اگر آپ مجھے اپنا نام دیتے ہیں اور ... نہی، میں نے کہا کہ مجھے نہی معلوم کہ وہ کس وقت واپس آئے ے

 گا ... جی ہاں، میں اس بتاؤں گا کہ آپ نے فون کیا ہ. "ے

سلوی صحن میں واپس آئی، میں سمجھ سکتا تھا کہ وہ کال س ناراض تھی۔ ہمیشہ ایک اچھی فون ےجیسے ہ ے

 اسٹوری کی تلاش میں، میں نے ایک سوالیہ نظر ڈالی.ے

والا  ہا س کچھ ملنے  ایڈ  'وہ احمق سوچتا ہ کہ اس  کہا،  پر قابو پاتے ہوئے اس نے  میرے تجسس 

۔ اس کی ذہانت نے مجھے اس س مزید پوچھنے کی ترغیب دی۔ پتہ ےہ!' وہ مضحکہ خیز انداز میں ہنسنے لگیے

 ایک بڑے خیراتی ادارے کے لیے فنڈ اکٹھا کرنے والا تھا جس میں ے

 

 

 

چلا کہ فون کرنے والا مسٹر کری

 نے پچھلے دو ہفتوں میں دو بار فون کیا ے

 

 

 

ایڈ حصہ ڈالنے پر غور کر رہا تھا۔ میری ہوسٹس نے بتای کہ کری

ی تھا جب ے بار بھی اس نے مجھے سلام نہی کیا، یہ نہی پوچھا کہ میں کیسا ہوں،  'اور ایک  ایڈ باہر تھا۔ 

 پریشانی کے لیے معافی نہی مانگی۔ یہ مسز بگ کیٹ کو خوش نہی کرتا تھا.



کیا یہ مسز بگ کیٹ کے لئے ایک بڑی جلن تھی؟ نہی، صرف معمولی. لیکن کیا اس کا مطلب اس ے

اور سلوی کے بگ ے ےچھوٹی ایڈ  پر ہوا.  بڑا نقصان تھا جس نے فون کیا تھا؟ یہ یقینی طور  بلی کے لئے ایک 

اپنے شوہر س کہہ سکتی ے کی میز پر مسز بگ کیٹ  شمار ہوتی ہیں۔ کھانے  باریکیاں  کیٹ گھرانے میں، 

 نامی ایک بہت اچھے آدمی نے آج آپ کو بلای، پیارے۔ ی وہ کہہ سکتی ے

 

 

 

 نامی ےتھیں، 'کری

 

 

 

ہ، 'کری

ایک پریشان کن شخص نے آج آپ کو بلای ہ۔ ایک ی دوسرے تبصرے کا مطلب یہ ہو سکتا ہ کہ ے

 نے ے

 

 

 

 کے خیراتی ادارے نے لاکھوں لوگ جیتے ی ہارے۔ اور یہ سب اس لیے کہ ننھی بلی کری

 

 

 

کری

 مسز بگ کیٹ کی مونچھوں کو ہلکا سا جھٹکا دی۔ے

 

 :ے64تکنیک ے

 سلامےشریک حیات کو ے

جب بھی آپ کسی کے گھر کال کر رہ ہوں ت ہمیشہ جواب دینے وال شخص کی شناخ کریں ے

اور سلام کریں۔ جب بھی آپ کسی کے دفتر کو ایک ی دو س زیدہ بار کال کریں ت سیکرٹری س ے

وی ےدوستی کریں۔ کوئی بھی جو فون کا جواب دینے کے لئے کافی قریب ہ وہ آپ کے بارے میں 

 کی رائے کو متاث کرنے کے لئے کافی قریب ہ۔ے ےآئی پ

 سیکرٹری کو سلام۔ےدفتر کا مشورہ: ےشریک حیات کو سلام۔  گھریلو مشورہ: 

 

حیران کن تعداد میں بگ کیٹ کے شریک حیات اور سیکریٹریز اہم کاروباری فیصلوں میں گہرے پنجے رکھتے 

آتی ےہیں ے ی وقت خریدنے کی بات  کو فروغ دینے،  ۔ جب وقت کی بات آتی ہ، وقت نکالنے، وقت 

کس کی ے ےہ، ت بہت س شریک حیات کا کہنا ہوتا ہ. جب یہ بات آتی ہ کہ کس کی کالز آتی ہیں،ے



کا ے اوپر رکھی جاتی ہیں، دوپہر  کھانا کون حاصل کرتا ہ، ت سیکرٹریں کی ےتجاویز باس کی میز پر سب س 

 رائے شمار ہوتی ہ!ے

شریک حیات اور سکریٹریں کے نام ےتمام ےصرف احمق کال کرنے والوں کو یہ احساس نہی ہوتا کہ ے

شریک حیات اور سیکرٹریں کے ےتمام ے ے ہیں۔ ےشریک حیات اور سیکرٹریں کی زندگیاں ہوتیتمام ےہیں۔  ے

ہوتے ہیں۔ ے معاہدہ ےتمام ے ےجذبات  اس کے مطابق  رسوخ ہ۔  و  اث  کا  اور سیکرٹریں  حیات  شریک 

 کریں.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 ''تم سرخ، پیلے ی سبز ہو؟''ے

 

جب الیگزینڈر گراہم بیل نے یہ فون ایجاد کیا ت ان کے اور ان کے ساتھیوں کے پاس 'ہیلو، کیسے ہو' 

کو اپنے سننے ے اپنے خیالات  اس کے لڑکوں نے کبھی بھی  اور  جیسے تلخ جملے استعمال نہی ہوئے؟ بیل 

ڈالنا شروع نہی کیا۔ اس زمانے میں ان کے منہ س سب س پہلے ے ےوالوں کے کانوں میں 

ت

کلی

 

ن
 الفاظ 

 تکنیکی صلاحیتوں کا حوالہ دے رہ تھے.تھے 'کیا آپ بات کر سکتے ہیں؟' بیل اور اس کے دوس، یقینا، 

وہ نہی جانتے تھے کہ سو سال س زیدہ عرصے کے بعد ، بگ ونرز اس سلام کی ایک شکل استعمال ے

' کا مطلب ہ 'کیا ے بات کرنا آسان ہ؟ بات چیت ے ےکریں گے۔ آج، یقینا، 'کیا آپ بات کر سکتے ہیں؟ 

اچھا وقت ہ؟ ایک  کا  یہ بات چیت کرنے  'کیا  وہ ہمیشہ پوچھتے ہیں  ''کیا میں نے ے ےشروع کرنے س پہلے، 

پاس ے آپ کے  'کیا  پر پکڑا تھا؟''  وقت  اچھے  ایک منٹ ےتمہیں  کرنے کے لیے  بات  پر  اکاؤنٹ   

 

  
 

وی



 ہ؟'ے

اور آپ ے وہ آپ  تمام لوگوں کے دماغ میں ایک بگ بین ہوتا ہ جو اس بات کا تعین کرتا ہ کہ 

ی کے سات گڑبڑ کے خیالات کے لئے کتنے قابل قبول ہوں گے۔ جب آپ ان کی اندرونی کوئل گھڑے

کرتے ہیں ت ، وہ آپ کی بات نہی سنیں گے۔ اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ آپ کی معلومات کتنی ے

 دلچسپ ہیں ، ی آپ کی کال کتنی خوشگوار ہ ، خراب وقت کا مطلب آپ کے لئے برے نتائج ہیں۔ے

کبھی نہی معلوم ے ےیہ آپ کی غلطی نہی ہ. جب بھی آپ گھر پر کسی کو فون کرتے ہیں ت آپ کوے

ی باورچی خانے کے چولہے میں آگ بھڑک رہ تھی۔ جب بھی آپ کام پر ے وہ سو رہ تھی  ہوتا کہ 

کسی کو فون کرتے ہیں ت آپ کبھی نہی جانتے کہ اس کے پاس رپورٹ حاصل کرنے کے لئے دو گھنٹے ے

 ہیں ی کیا بگ باس صبر س اپنی میز پر نہی بیٹھا ہ۔ے

اپنے وقت کے بارے ےہمیشہ ے ے-کبھی کبھار نہی ، اکثر نہی ے ے-تے ہیں ت ، ہمیشہ ےجب بھی آپ کال کر

میں پوچھیں۔ اس عادت بنا لیں۔ اس ایک قاعدہ بنائی۔ اگر آپ کے منہ س نکلنے وال پہلے الفاظ ے

 آپ کے وقت کی سہولت س متعلق نہی ہیں ت اس ایک خود سزا جرم بنائی:ے



یہ بات کرنے کا اچھا وقت ہ؟'' ''ہیلو، جو، کیا 

 "ہیلو، سوسن. آپ کے پاس ایک منٹ ہ؟''ے

 ''ہیلو کارل، کیا میں نے تمہیں اچھا پکڑا ی میں نے تمہیں برا پکڑا؟''ے

 'سی، کیا آپ کے پاس ایک سیکنڈ ہ کہ میں آپ کو بتاؤں کہ گزشتہ ہفتے کھی میں کیا ہوا تھا؟'ے

 

ہیں، لیکن یہ سب اس بات پر منحصر ہ کہ 'کیا یہ بات کرنے کا اچھا ےیہ کہنے کے بہت س طریقے ے

 وقت ہ؟ے

زیدہ ے تر لوگوں کے مقابلے میں  میرے دوس بیری، جو ایک براڈکاسٹر ہیں، ایک دن میں زیدہ 

کام کرتے ہیں۔ انہوں نے ایک ہوشیار بات چیت کا آلہ تیار کیا جو اس بات کی یقین دہانی کراتا ہ کہ ے

کہ آپ کا وقت کس رنگ کا بھی کسی کے جذباتی جذبات کو نہی تڑیں گے۔ وہ اس کہتے ہیں ے ےوہ کبھی

بیری اس آل کو متعارف کرواتے ہوئے لوگوں کو بتاتا ہ کہ وہ ان کے وقت کا بہت احترام ےہ؟  ے

اجازت  وہ ایک ایسے سوال کے سات اپنی مستقبل کی گفتگو شروع کرنے کی  کرتا ہ۔ اس کے بعد 

 ہ جو یقین دلاتا ہ کہ وہ کبھی بھی نامناسب وقت پر انہی پریشان نہی کرے گا۔ بیری کہتے ےمانگتے

چاہیے،  دینا  جواب  س  ایمانداری  انہی  ہ۔  کا  رنگ  کس  وقت  کا  ان  کہ  گے  پوچھیں  وہ  کہ  ہیں 

 'سرخ'، 'پیلا'، ی 'سبز'۔ے

 سرخ کا مطلب ہ 'میں واقعی جلدی ہوں۔'ے

میں مصروف ہوں لیکن آپ کے ذہن میں کیا ہ؟ اگر یہ جلدی ہ، ت پیلے رنگ کا مطلب ہ 'ے

 ہم اس س نمٹ سکتے ہیں. "ے

 سبز رنگ کا مطلب ہ 'یقینا، میرے پاس وقت ہ. چلو بات کرتے ہیں۔''



سرخ، کونے میں اسٹاپ لائٹ کی طرح، رکنے کا مطلب ہ. پیلے رنگ کا مطلب ہ جلدی کرنا، 

 سبز روشن کا انتظار کرنا۔ سبز کا مطلب ہ جاؤ.ے ےوقت کم ہونا، ی رک کر اگلی

اندوز ہوتے ہیں۔  اور کھی س لطف  اٹھتے ہیں  پر جلدی س  فنی آل  اس کے  لوگ  مصروف 

خاص طور پر ، وہ بیری کی حساسیت اور اپنے وقت کے احترام س لطف اندوز ہوتے ہیں۔ درحقیقت، ے

زیدہ تر فون کرنے وال وہ حساس کھی کھیلتے ے ےوہ کہتے ہیں، جب وہ انہی فون کرتے ہیں ت ان کے

 ہیں۔ ''ہیلو بیری، آپ کا وقت کس رنگ کا ہ؟ کیا تم سبز ہو؟''ے

 

 :ے65تکنیک ے

 آپ کا وقت کس رنگ کا ہ؟ے

اس س کوئی فرق نہی پڑتا کہ آپ اپنی کال کو کتنا ضروری سمجھتے ہیں ، ہمیشہ وقت کے بارے ے

آلہ ی ے ےوقت کس رنگ کا ہ استعمال کریں؟ ےمیں شخص س پوچھنے س شروع کریں۔ ی ت آپ کا ے

 صرف پوچھیں، 'کیا یہ آپ کے لئے بات کرنے کا آسان وقت ہ؟ے

بارے میں پوچھتےے وقت کے  کی ے ےجب آپ پہلے  پارٹنر کے وقت  اپنے ٹیلی فون  آپ   ، ت  ہیں 

ریت کے عین درمیان میں اپنے قدموں کے نشانات کبھی نہی تڑیں گے۔ آپ کو کبھی بھی ے

 'نہی' نہی ملے گا صرف اس وجہ س کہ آپ کا وقت صحیح نہی تھا.ے



 سیلز فوکس، سبز روشن کا انتظار کریںے

 

اگر آپ کسی شخص س پوچھتے ہیں کہ کیا اس کے پاس ےفروخ کننگان کے لئے یہاں ے ایک نوٹ. 

کا جواب یہ ہ کہ 'واقعی نہی، لیکن مجھے بتائی کہ آپ کے ذہن میں کیا ےبات کرنے کا وقت ہ اور اس ے

جب وہ سرخ ہوں ت اپنی فروخ پچ نہ بنائی۔ جب وہ پیلے ہوں ت ان س بات نہ ے! ےایسا نہ کریںہ'، ے

انتظار کریں جب تک کہ وہ سبز، بہت سبز نہ ہوں. )اگر آپ کبھی ان س آنے ے کریں۔ اس وقت تک

 والا کوئی سبز دیکھنا چاہتے ہیں، ت وہ ہ.ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 واہ واہ، آپ کا پاگل پن ظاہر ہو رہا ہے

 

آپ لوگوں کے بارے میں بہت کچھ بتا سکتے ہیں صرف ان کے صوتی میل پر چھوڑے جانے وال ے

تم شاید مجھ س ےپیغامات س۔ ''ہیلو،'' اس کی مشین نے جواب دی۔ ''میں ابھی اندر نہی ہوں۔ لیکن ے

. کیا آپ کو شک ہ کہ اس آدمی    
 
 میں احساس کمتری ہ؟ےبات نہی کرنا چاہتے ہو۔ ب

کی ے' اس کی مشین جواب دیتی ہ۔ 'آپ جو آواز سن رہ ہیں وہ ہمارے قاتل ے''ہیلو،'   

 
 

 

ڈوبرمین پ

. کیا آپ کو شک ہ کہ    
 
بھونکنے کی آواز ہ، بھیڑی۔ براہ کرم ٹون کے بعد ایک پیغام چھوڑ دیں۔ ب

قدر ےیہ عورت بریک ان کے بارے میں فکرمند ہ؟ ہم میں س زیدہ تر لوگ اپنی ذاتی باتں کو اس ے



واضح طور پر ریکارڈ نہی کرتے کہ دنیا سن سکے۔ اس کے باوجود ، لوگ اپنے صوتی میل پر جو کچھ کہتے ے

 ہیں اس کی لائنوں کے درمیان بہت کچھ سن سکتے ہیں۔ے

پچھلے مہینے مجھے اپنے انتہائی قدامت پسند گاہکوں میں س ایک کے لئے کچھ کام کرنے کے لئے ایک ے

تھی۔ میں نے مارک کو فون کیا، ایک آرٹسٹ جس کا کام میں نے دیکھا تھا ےگرافک آرٹسٹ کی ضرورت ے

راک ے والی  تڑنے  کان  ذریعے  کے  رسیور  والی مشین نے  دینے  جواب  کی  اس  تھا.  کیا  اور بہت پسند 

میوزک کو دھماکے س اڑا دی۔ پھر اس کی آواز برقی گٹار پر گونج اٹھی، 'ارے یر، بے ہودہ مت بنو۔ ے

. میں نے ےاس اکیلے لہجے میں ایک کانوں س بھری آواز سنائی دی۔ ہاں، ہاں، ےجیس نے مجھے ے   
 
" ب ہاں. 

ریسیور کو جلدی س جھول میں دھکیل دی تاکہ اس خوفناک تصورات کو بند کیا جاسکے کہ اگر میرے ے

موسیقار ےواں ٹیلنٹ شو کسی راک ے ے32کلائنٹ کو مارک کو فون کرنا پڑا ت اس کا رد عمل کیا ہوگا۔ ان کا ے

کے ٹیلنٹ کا مناسب نمونہ ہوسکتا ہ۔ لیکن ایک کاروباری شخص کو زیدہ سیڈیٹ آؤٹ گوئنگ پیغام 

کا انتخاب کرنا چاہئے۔ جواب دینے والی مشین پر آپ جو پیغام چھوڑتے ہیں وہ آپ کے کام کی عکاس ے

 کرتا ہ۔ اپنے آپ کو دوستانہ ، غیر جانبدار اور تازہ ترین رکھیں۔ے

ہر روز ں راز ہ: یہ تاث دینے کے لئے کہ آپ واقعی اپنے کاروبار میں سب س اوپر ہیں، ےاور یہاے

. مطالعات س پتہ چلتا ہ کہ کال کرنے وال لوگوں کو زیدہ روشن اور زیدہ اپنا پیغام تبدیل کریںے

 موث سمجھتے ہیں جب وہ تازہ ترین پیغام سنتے ہیں۔ے



کرتے ہیں. اگر مناسب ہو ت ، کال کرنے والوں کو بتائی کہ آپ کہاں ہیں اور کب ےہر بار جب وہ فون ے

آپ واپس آنے کا ارادہ رکھتے ہیں۔ اگر آپ کے پاس گاہک ہیں جن کی دیکھ بھال کرنے کی ضرورت 

 ہ ت ، یہ بہت اہم ہ۔ے

'یہ )نام( ہ. یہ جمعرات، ے اور ےمئیے ے7اپنے دفتر کے فون پر کچھ اس طرح کی کوشش کریں:   ہ، 

دیں ے اپنا پیغام چھوڑ  برائے مہربانی  گا.  رہوں  دیر تک سیلز میٹنگ میں  دوپہر  آج  اور جیسے ہ میں میں 

اگر آپ  کسی ے  ، شام ےواپس آؤں گا میں آپ کے پاس واپس آجاؤں گا۔ اس طرح  کو  بجے تک ے ے4کلائنٹ 

 واپس نہی بلاتے ہیں ت وہ بھاپ نہی ل رہا ہ۔ے

 رکھیں. کچھ لوگ ہر روز اپنا پیغام تبدیل کرتے ہیں، لیکن یہ بہت طویل ےاس کے علاوہ، اس مختصے

دن کے ے اس  آواز میں  اپنی بہترین  ایک عوامی مقرر، جس نے  کا  نام  ڈین  تھا،  ایک ساتھی  ہ. میرا 

 بارے میں اپنی سوچ کو تمام بے وقوف کال کرنے والوں پر مسلط کر دی۔ے

اور پیش رفت کی رپورٹ چھوڑنے ےپچھلے سال میں ڈین کے سات ایک پروجیکٹے رہا تھا   پر کام کر 

 کے لئے اس ایک ہ دن میں تین بار فون کرنا پڑا۔ ہر بار اس کی مشین نے جواب دی:ے

اور یہ میرا روزانہ محرک ہ۔'' انہوں نے اپنی بڑی ریکارڈ شدہ ے کارکردگی ے''ہیلو، یہ ڈین ہ، 

اور پھر جاری رکھا کیا  اپنا گلا صاف  ''کیا آج کسی نے ےکے لئے  ایسی بات کہی ہ جس س ے۔ 

ڈرامائی طور پر رک گیا۔ 'کیا کسی نے ےتمہیں تکلیف ہوئی ہو؟'' ت ک  ? یہی ان کا مسئلہ ہ۔'' وہ ے

کی  بار پھر، اس احساس  ان کا مسئلہ ہ۔'' ایک  ک  ? یہی  ت  آپ کو غلط طریقے س دیکھا؟ 

اور ڈوبنے کے لئے ایک وقفہ. 'غصہ، غصہ  ناراضگی کے اپنے چھوٹے چھوٹے ے ےشدت میں 

خیالات کو طاقت کے خیالات س بدل دیں۔ پرسکون ہو جاؤ. زندگی میں ان چھوٹی چھوٹی ے

اور کامیابی کی سمت میں مرکوز کریں۔ ے اوپر اٹھیں۔ اپنے خیالات کو تکمیل  پریشانیوں س 



 بھی یہاں نہی ے۔' میں حیران ہوں کہ اس نے اپنے ایجنٹ کا فون نمبرایک بار پھر، یہ ڈین ہ ے

.ے   
 
 چھوڑا۔ ''اپنا پیغام لہجے میں چھوڑ دو۔ اور ایک عظیم پرامن دن ہو. " ب

 

پہلی بار جب میں نے ڈین کا 'متاث کن' پیغام سنا، ت لمبائی نے مجھے ہلکا سا پریشان کر دی۔ دوسری بار، ے

طویل پیغام کو حاصل کرنے ےمیں نے اپنے آپ کو ہائپر وینٹی لیٹر پای جب میں اس کے ناقابل برداشت ے

 ی پیغام ناقابل فہم لگ رہا تھا۔ میں ان 'غصے، غصے اور ے

 

ر

 

ن لٹ
م

 

س

کا انتظار کر رہا تھا۔ تیسری کال تک، اس کا 

ڈرن پیغام کی وجہ ے ےجن کے خلاف انہوں نے اپنے ےناراضگی کے چھوٹے موٹے خیالات' س بھرا ہوا تھا ے

اوپر اٹھنا' اس متنبہ کیا تھا۔ مجھے ے کرنا ے'اس س  اور کامیابی کی طرف مرکوز  'اپنے خیالات کو تکمیل  ور 

متاث کن پیغامات دینے ےناممکن لگا۔' میں اس کی ناک میں گھونسا مارنا چاہتا تھا۔ باہر جانے وال پیغامات ے

 کسی کی کامیابیوں س دنیا کو متاث کرنے کے لئے ہیں.ےاور نہ ہ ےہیں کے لئے نہی ے

، نے اپنی مشین پر اس کے سات بلی کی کچھ چھوٹی پٹیاں حاصل ےمیری ایک اور دوس، ایک مصنفے

 کیں:ے



"ہیلو، یہ شیرل اسمتھ ہ. شیرل اپنے قومی کتابوں کے دورے پر ہیں، )وہ رکی تاکہ تمام ے

ہیں۔ ے رہ  کر  نمائش  میں  شہروں  'بارہ  متاث ہوسکیں(  پر  طور  وال مناسب  کرنے  کال 

اکتوبر کو واپس آئے گی۔'' )یہ کیا ہ  ے ے۷ں کا انتظار کر رہا ہو۔( ''وہ ے)ایک اور وقفہ جیسے تالیوے

تھوڑا سا؟ شیرل خود بول رہ ہ.( 'براہ مہربانی اپنا پیغام اس کے لہجے میں چھوڑ دیں۔' ےوہ ے

.ے   
 
 ب

 

جی ہاں، شیرل، ہم جانتے ہیں کہ آپ ایک اہم مصنف ہیں. لیکن آپ کی تیسری پارٹی کی جانب ے

بارے میں حوالہ، آپ کی خود ساختہ آواز، اور اس بارہ شہروں کے سات سب س اوپر ےس خود کے ے

 رکھنا کسی بھی بگ کیٹ کو اس کی مونچھوں میں جھونکنے پر مجبور کر دے گا۔ے

ایک آخری پیغام: ایک خاص پیغام س گریز کریں جو بہت س کاروباری افراد ان دنوں استعمال ے

ی ت اپنی ے ے-کرتے ہیں ے ی دوسری لائن پر ہوں۔ اس پیغام کا ذیلی متن یہ ہ کہ ے'میں  میز س دور ہوں 

'میں اپنی میز پر زنجیروں میں جکڑا ہوا ایک غلام ہوں اور یہ ایک حیرت انگیز حقیقت ہ کہ میں اس ے

 پرے 4لمحے کے لیے فرار ہو گیا ہوں۔ ایک رات میں صبح سویرے کام کر رہا تھا۔ 

کے بزنس فون پر ایک پیغام چھوڑنے کا فیصلہ کیا تاکہ جیسے ہ وہ نو بجے ےاے ایم۔ میں نے ایک ساتھی ے

ی ت اپنی ے ن ا  ہ۔ میں اس وقت 

 

 ش
ن لی
ف

اندر آئے اس یہ پیغام مل جائے۔ ''ہیلو،'' پیغام چہچہا رہا تھا۔ ''یہ 

ن ا ، میز س دور ہوں ی دوسری لائن پر ہوں، لیکن اپنا ے
 ش
ن لی
ف

 .   
 
آپ اپنی ے ےیقیناپیغام لہجے میں چھوڑ دیں۔ ب

 نہی ہ!ےامید بجے ہیں! ''دوسری لائن پر؟'' اس وقت؟ مجھے  4اتار کی صبح  -میز س دور ہیں 

کو غیر جانبدار، ے کا پیغام کسی کو کیسے متاث کرے گا۔ بس اپنے آپ  آپ کبھی نہی جانتے کہ آپ 

  نہی، کوئی سیٹی نہی۔ےدوستانہ، مسلسل تبدیل، مختص، اور کم بیان رکھیں. کوئی فخر نہی، کوئی گھنٹی



 

 :ے66تکنیک ے

 مسلسل جانے وال پیغام کو تبدیل کرناے

، اپنے سبکدوش ہونے وال ے ت  اور قابل اعتماد کے طور پر سمجھا جانا چاہتے ہیں  اگر آپ ایماندار 

کوئی ے کوئی موسیقی نہی.  دیں۔  دوستانہ سلام چھوڑ  اور  ورانہ  ، پیشہ  ایک مختص  پر  طور  پیغام کے 

اس ہر ں راز ہ: مذاق نہی. کوئی متاث کن پیغام نہی. کوئی فخر، گھنٹیاں ی سیٹیاں نہی۔ اور یہاے

. ضروری نہی کہ آپ کا پیغام بے عیب ہو۔ تھوڑی س کھانسی ی ہچکچاہ آپ ےدن تبدیل کریں

 کے پیغام کو ایک خوبصورت بے مثال حقیقت فراہم کرتی ہ۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Neeexxxtے! 

 

دوران سفاک ہوسکتے ہیں۔ کئی ہفتوں تک اپنے ے بڑے براڈوے میوزیکل کے پروڈیسر آڈیش کے 

آڈیش گانے کی ریہرسل کرنے کے بعد، اسٹار بننے کی خواہش رکھنے والا ایک بے چین شخص اسٹیج پر 

پروڈیسر چیختا ہ رحم  بے  بعد،  نوٹوں کے  کچھ  منہ کھولتا ہ۔  گانے کے لیے  وہ  رکھتا ہ۔  ، ےقدم 

 . نیکس ایکس ایکس ٹی!' اسٹارڈم کے خواب دس سیکنڈ میں چکنا چور ہو گئے!ے'شکریہ 

افراد کے پیشہ ورانہ خواب بھی ان کے 'آڈیش' کے پہلے دس سیکنڈ میں چکنا چور ہو سکتے ے کاروباری 

 اور کی جواب دینے والی مشین پر چھوڑ دیتے ہیں۔ےہیں۔ ان کا آڈیش وہ پیغام ہ جو وہ کسی 

کو ہات س لکھا ہوا بزنس لیٹر بھیجنے کا ےروباری افراد سستے پیلے رنگ کے کاغذ پر کسی وی آئی پ ےاہل کا

اور جواب کی تق نہی کریں گے۔ وہ جانتے ہیں کہ وصول کننہ اس ےخواب بھی نہی دیکھی گے ے



یک کمزور وی آئی پ کے صوتی میل پر اےڈبے میں ڈال دے گا۔ اس کے باوجود، ان میں س کچھ لوگ ے

گے اور کال واپس آنے کی تق کریں گے. کسی نے بھی انہی کبھی نہی بتای کہ بگ ونرز ےپیغام چھوڑیں ے

ان کے صوتی میل پر پیغامات کی جانچ پڑتال کرتے ہیں جس طرح ایک بڑے براڈوے پروڈیسر کو ے

پ ایسا نہی کرتے ہیں، ےسمجھا جاتا ہ۔ اگر آپ اچھے لگ رہ ہیں، ت آپ کو ایک موق ملے گا. اگر آے

 ت آپ کو تیزی س ان کی زندگی س باہر نکال دی جاتا ہ.ے

، ے ذہین   ، پر کھردرے  جو صوتی میل  کو   ں 

 

 
حری اور  امیدواروں   ، دہندگان  درخواس   ، سیلز مین 

پرجوش پیغامات چھوڑتے ہیں انہی واپس بلای جاتا ہ۔ کمزور لہجے اور غیر تیار شدہ پیغامات کے سات ے

 س نہی سنتے ہیں۔ اس بات کو یقینی ے

 
 
 
م

بنائی کہ آپ کا ےہارنے وال کبھی بھی مسٹر ی مس میک اٹ ہ

علاوہ، ے اس کے  اور ساکھ.  اعتماد، وضاحت،  کرتا ہ:  کی عکاس  س  راغب ےپیغام تین  کو  وال  سننے  اس 

کرنے، تفریح کرنے ی دلچسپی لینے کے لئے بنائی. ایک فلیٹ 'یہ جو ہ، مجھے واپس بلاو' بگ ونرز کے ے

 سات اسکور نہی کرتا ہ۔ے

 

 ہمارے سات رہیں ...ے

 

کا استعمال کرتے ہیں۔ ٹاپ سیلز مین ے ےریڈی ڈی کو ہم آہنگ رکھنے کے لئے چالوں  جے اپنے سامعین 

کی چھوٹی چھوٹی چالیں ے اس طرح  راغب کرنے کے لئے  واپس بلانے کے لئے  کو  امکانات  پاس  کے 

 ہیں۔ یہاں ایک چٹان کہا جاتا ہ ے



اشتہار کے دوران اسٹیشن تبدیل نہی کریں ے. اس بات کو یقینی بنانے کے لئے کہ سامعین ریڈی ےہینگرے

وال ٹکٹ کے سات ے فورا بعد ہم جیتنے  اشتہار کے  'اور  راز پھینکتا ہ:  سا  ایک چھوٹا  براڈکاسٹر   ، گے 

واپس آئی گے ... یہ آپ کا ہو سکتا ہ ... سات رہو!' جب بھی آپ کسی کے لئے صوتی میل کا پیغام 

، ایک کلف ہینگر شاے ت  اینڈری ہ۔ میرے ےچھوڑتے ہیں  ، یہ  'ہیلو ہیری  مل کرنے کی کوشش کریں: 

ی ہ. میرے ےپاس اس سوال کا جواب ہ جو آپ ے

س

 

 ن ی
ب

نے گزشتہ ہفتے مجھ س پوچھا تھا۔ ی 'ہیلو ڈین، یہ 

پاس اس منصوبے کے بارے میں کچھ بڑی خبر ہ جس پر ہم بات کر رہ تھے۔ اب ہیری اور ڈین کے 

یےپاس اینڈری 

س

 

 ن ی
ب

 کو واپس بلانے کی ایک وجہ ہ۔ے ےاور 

شخصیت کو بھی اپنے پیغام میں شامل کریں۔ لوگوں کی تصویر بنائی جو اس سن رہ ہیں۔ ان کے ے

تجسس کو بڑھانے ی انہی مسکرانے کے لئے کچھ کہیں۔ آپ جو پیغام چھوڑتے ہیں وہ آپ کا دس سیکنڈ ے

 کا آڈیش ہ۔ اس اچھا بنائی.ے

 

 :ے67تکنیک ے

 دس سیکنڈ کا آڈیشےآپ کا ے

ڈائل کرتے وقت ، اپنے گلے کو صاف کریں۔ اگر کوئی جواب دینے والی مشین اٹھتی ہ ت ، ظاہر 

یہ ےکریں ے اب آپ چل رہ ہیں.  ' کہتا ہ۔ 

 

شٹ
سک
ن ک

 

ب

' جو  پروڈیسر ہ  براڈوے  بڑا  ایک     
 
کہ ب

 تاکہ یہ ثابت ہو سکے کہ آپ فوری کال بی کے اہل ہیں۔ےہ ےآپ کا دس سیکنڈ کا آڈیش ے

 

، اگر کسی کا صوتی میل ے ت ، جلدی ےغیر متوق طور ےاتفاق س  اور آپ تیار نہی ہیں  پر آن ہوتا ہ 

   س پہلے تاکہ انہی ہینگ اپ پیغام نہ ملے۔ اپنے تفریحی ، دلکش ، ی دلچسپ ے ےس ہینگ اپے
 
کریں )ب



اور کرشمہ کے سات ایک بار اس ے پیغام کو تیار کرنے کے لئے ایک لمحے کا وقت لیں۔ اعتماد، وضاحت 

 کی مشق کریں۔ پھر اپنا عظیم گرم پیغام چھوڑنے کے لئے تیار ہوں.ے

 ہ. اگر آپ کی پارٹی اس بار جواب دیتی ہ، ت آپ مایس ہوں گے.ےایک مضحکہ خیز بات ہوتی ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 ہو ہم، معمول کے مطابق کاروبارے

 

 کے وسط میں بیت الخلاء کے سات ذاتی تجربات س ملتی ے

 

 

 
م

اس اگلی ٹیلی فون تکنیک کی ترغیب مین ہ

اپنی تمام تر نفاس کے باوجود ایک لحاظ س ےہ )یقینی طور پر اس کی اصل س کم ہ(۔ نیو یرک شہر ے

ان ے اور  کم ہیں۔  الخلاء بہت  عوامی بیت   میں 

 

 

 
م

یرپ کے چند بدترین شہروں س پیچھے ہ۔ مین ہ

انہ  آزاد  شدہ،  تعریف  زیدہ  بہت  پر  کونوں  کے  سڑک  اوقات  بعض  اور  دلکش،  کے،  طرز  یرپ 

 ڈھانچوں میں س کوئی بھی نہی.ے

ایک ے ےان دنوں میں جب میںے ، اس نے  ارد گرد سیلز کالز کیں  نے نیویرک کے مصروف شہر کے 

مسئلہ پیش کیا۔ دن میں کئی بار. میں اکثر خود کو کافی شاپ کے کیشئروں کے رحم و کرم پر پاتا تھا جو حسد ے

س اپنے ریسٹ روم کی سہولیات کی حفاظت کرتے تھے۔ کچھ دکانوں پر ت کھڑکی میں خطرناک طور پر ے

 ئے نشانات بھی لگے ہوئے تھے، 'بات روم صرف گاہکوں کے لیے ہیں۔ےلکھے ہو



کیشئر کے پاس جاتا ہوں اور پوچھتا ہوں کہ کیا  ے–میں نے اکثر دیکھا کہ اگر میں اس سیدھا کھیلتا ہوں ے

ت مجھے گولی مار دی جائے گی۔ ت میں نے مندرجہ ذیل تکنیک کا ے ے–میں سہولیات کا استعمال کرسکتا ہوں ے

ل کیا. کیشئر پر ایک نظر ڈال بغیر، میں اعتماد کے سات کافی شاپ میں چلا جاتا تھا۔ میں بات روم ےاستعماے

وہ ے اور اپنی نظریں بوتھوں میں س ایک پر مرکوز رکھتا تھا۔  کے باؤنسر کے بالکل پاس س گزرتا تھا 

ہوئے دستانے لینے کے ےسمجھتی تھی کہ میں دوپہر کے کھانے کے لئے آ رہا ہوں ی صرف اپنے بھول ے

لئے واپس آی ہوں۔ ایک بار جب میں لو کے گیٹ کیپ کے پاس س گزرتا، ت میں انتظار کرتا کہ وہ 

 اگلے چیک کی گھنٹی بجانے میں مصروف ہو۔ پھر، چکنی ہوئی بجلی کی طرح، میں جان میں دوڑ تا تھا.ے

معمول کے مطابق 'ہو ہم، کاروبار' کے ےکیونکہ میں نے ےہم کیپ  کا نام دی ے-ہومیں نے اس دھوکے کو ے

 اپنے فرضی رویے کا نام دی تھا۔ میں یہاں ہر روز دوپہر کے کھانے کے علاوہ کچھ بھی نہی رکھتا ہوں۔ے

 فیوج کو شاذ و نادر ہ ناکام ہونے والی فون تکنیک میں ترجمہ کرتے ہیں۔ ے

 

 
آئیے اب ہم اس خفیہ س

اے اور  ارد گرد گھسنے  کا استعمال ےآپ سکریٹریں کے  ن کی بے رحم اسکریننگ س بچنے کے لئے حربے 

اندر ہ؟ وہ کرسکتے ہیں۔ اس سیدھا کھیلنے اور اپنی پارٹی کا نام پوچھنے کے بجائے ، صرف یہ کہیں کہ 'کیا ے

 م کا استعمال زبانی طور پر ہے ےکیا وہ اندر ' ی 'ے

 

 
 ہ؟ س



ی کے پاس دوڑتے ہوئے ، 'ہو ہم، میں ہر روز فون کرتا ےہمیشہ کی طرح ایک کاروبار کے سات سکریٹرے

 ہوں' کا رویہ۔ے

 :ے68تکنیک ے

 ہم کیپے-ہوے

کو ے نام  اس کے  آسانی س   ، نام استعمال کرنے کے بجائے  کا  پارٹی  اتارنے ے ے ے ےاپنی  زبان س  اپنی 

اعلان کریں، 'ہیلو، باب ےدیں۔ بھول جاؤ'اوہ، کیا میں مس بگ شاٹ س بات کر سکتا ہوں؟ بس ے

اندر ےسمتھ یہاں ہ، ے وہ  اشارہ کرتا ہ کہ پھینکنا ےاس کو ےہ؟ اپنی زبان س واقف ے ےکیا  کو  سکریٹری 

 آپ اور اس کے باس پرانے دوس ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 کو واقعی اپنے باورچی خانے میں لگی آگ کا خیال رکھنا ہ؟'ے'کیا آپ ے

 

جب بھی آپ کسی کے سات فون پر ہوتے ہیں ت ، آپ ان کی آوازوں س کہیں زیدہ سنتے ہیں۔ پس ے

منظر میں آپ کتوں کے بھونکنے، بچوں کے رونے، ی پھٹنے کی آواز سن سکتے ہیں۔ آپ سب جانتے ہیں ے

میں پھنسی ہوئی ہ، بچے کو کھانا کھلانا ہ، ی گھر میں آگ لگی ہوئی ہ۔ جب ےکہ کتے کی دم ریفریجریٹر ے

آپ آواز کو یہ پوچھ کر تسلیم کرتے ہیں کہ کیا انہی اس کا خیال رکھنا ہ ت ، آپ اپنے سننے والوں کے ے

 دلوں کو گرماتے ہیں۔ے

جب آپ کام پر کسی س بات کر رہ ہوتے ہیں ت ، آپ اکثر ایک اور فون کی گھنٹی بجتے سنتے ہیں۔ 

فوری طور پر کہو، 'میں نے آپ کی دوسری سطر سنی ہ۔ کیا آپ کو اس کا جواب دینا ہ؟" یہاں تک ے

اس بات کو ے ےکہ اگر نہی، ت وہ اس اقدام کی تعریف کرے گا. اگر اس دوسری کال پکڑنی ہ ت ، آپے



یقینی بنا سکتے ہیں کہ اس نے پہلی انگوٹھی کے بعد آپ کی کوئی بات نہی سنی۔ وہ صرف یہ سوچ رہا ہ ے

دوسرے فون کا ےکہ 'میں بدتمیزی کے بغیر اس چیختے ہوئے شخص کو کیسے روک سکتا ہوں تاکہ میں اپنے ے

اس وہ کام کرنے س ےآپ ےجواب دے سکوں؟' درحقیقت ہر جھگڑے کے سات، جلن پیدا ہوتی ہ کہ ے

 روک رہ ہیں جو اس کرنا ہ.ے

 یہاں وہ تکنیک ہ جو آپ کو اس تکلیف دہ پوزیش میں رہنے س بچانے کی ضمانت دیتی ہ۔ے

 

 :ے69تکنیک ے

 'میں نے آپ کی دوسری سطر سنی ہ'ے

کہیں ے ےجب آپ پس منظر میں فون سنتے ہیں ت ، اگر ضروری ہو ت درمیان میں بولنا بند کردیں اور

کہ 'میں نے آپ کی دوسری لائن سنی ہ' )ی آپ کا کتا بھونک رہا ہ، آپ کا بچہ رو رہا ہ، آپ 

کا شریک حیات آپ کو فون کر رہا ہ(۔ پوچھیں کہ کیا اس اس میں شرکت کرنی ہ۔ چاہ وہ 

ر  ہیں۔ے

 

ن ٹ
ن ک

 

ب

 ایسا کرے ی نہ کرے ، وہ جان جائے گی کہ آپ پوچھنے کے لئے ٹاپ کمیو

 

ہو رہا ہ اس کے بارے میں حساس ےسب ے دنیا میں جو کچھ  ، یہ ہ کہ آپ اپنے کالر کی  ، یقینا  ٹیکسٹ 

 ہیں۔ اگر آپ دور ی کسی دوسرے ملک میں کسی س بات کر رہ ہیں،ے



اور طریق یہ ہ کہ وقت کے حوالہ ے کا ایک  اوپر دکھانے  مواصلات کے شعبے میں آپ کو سب س 

ان کے ٹائم ے کو  ت کہیں کہ 'میں آپ کے ےجات  زون میں ترجمہ کریں۔ جب آپ کوئی پیغام چھوڑیں 

 ۔'ے وقت تین س پانچ کے درمیان پہنچ سکتا ہوں 

کو مت بھولنا. گزشتہ ے کو، میں آسٹریلیا کے ایک کلائنٹ کے سات ے ے1اور غیر ملکی تعطیلات  جولائی 

فون پر تھا. میں اس وقت بہت متاث ہوا جب انہوں نے مجھے 'یم آزادی ویک اینڈ کی مبارک باد' دی۔ ے

باہر بھاگا. میں نے ےاتنا متاث ہوا، درحقیقت، میں بین الاقوامی تعطیلات کا چارٹ تلاش کرنے کے لئے ے

ی ے ے25اگلے ے  
می ی ہ

' کو  دوس  اپنے آسٹریلوی  کو اپنے کیلنڈر میں  کی مبارکباد دینے ےاینزاک ےاپریل  ڈے' 

کے لئے ایک نوٹ بنای )جب مجھے پتہ چلا کہ اس کا کیا مطلب ہ(۔ اگر آپ دنیا بھر کے لوگوں کے ے

کا خواہشات  کی چھٹیوں کے لئے نیک  ان  ت  ہیں،  کرتے  کاروبار  وہ سات  اگر  بنائی.  کرنا یقینی  اظہار   

مشترکہ نہی ہیں ت اپنے بارے میں بھول جائی. میں اب بھی پچھلے نومبر کے اس وقت کے بارے ے

میں افسردہ ہوں جب میں ایک کینیڈین کلائنٹ اور اس کے سات سیلز مین کے سات کانفرنس کال پر 

 تھا۔ میں نے ان سبھی کو 'شکریہ کی مبارک باد' دی۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 یہ دوسری بار بہت بہتر ہے

 

کو دیکھا، ت کہانی نے مجھے مسحور کر دی۔ دوسری بار جب میں نے ےاوز کے جادوگر ےجب میں نے پہلی بار ے

دیکھا ے کو  جادوگر  بار جب میں نے ےاوز کے  دی۔ تیسری  کر  ش نے مجھے حیران 

 

ن کی
ن ف

ا اوز کے ےت اسپیشل 

ت فوٹو گرافیجادوگر ے بار دیکھی ےکو دیکھا  بار، تین  دو  کوئی فلم  کیا آپ نے کبھی  دی۔  کر   نے مجھے حیران 

ہ؟ آپ باریکیوں کو محسوس کرتے ہیں اور ایسی آوازیں سنتے ہیں جو آپ نے پہلی بار مکمل طور پر کھو 

 دی تھیں۔ے

ایسا ہ ہوتا ہ۔ چونکہ آپ کی کاروباری گفتگو فلموں کے مقابلے میں زیدہ نتیجہے  خیز ےفون پر بھی 

ہ ، لہذا آپ کو انہی دو ، شاید تین بار سننا چاہئے۔ اکثر ہمیں اس بات کا کوئی واضح اندازہ نہی ہوتا ے

ہماری فون گفتگو میں واقعی کیا ہوا تھا جب تک کہ ہم اس دوبارہ نہی سنتے۔ آپ کو ٹوٹو کے کالر کے ے ےکہ 

 کہیں زیدہ خوف زدہ افراد ملیں گے ےاور آپ کے تصور سے ے–رنگ س کہیں زیدہ اہم رنگ ملیں گے ے



 جن کے پاس 'دماغ نہی ہ!'ے

پر انہی ٹیپ ے طور  اخلاقی  اور  قانونی  دوبارہ کیسے سنتے ہیں؟ صرف  کو  کاروباری گفتگو  اہم  اپنی  آپ 

کو ے اور تجزیہ کرنے کی تکنیک  فوری ری پل ےریکارڈ کریں. میں آپ کی کاروباری گفتگو کو ریکارڈ کرنے 

 ۔ےکے لئے کہتا ہوں

 میں ڈرامائی فرق پڑ سکتا تھا۔ ےاس کے فون پر ٹیپ ریکارڈر ہونے س میری دوس لورا کے کیریئ

ماہر غذائیت لورا نے ایک بہترین صحت بخش مشروب تیار کیا تھا۔ یہ قومی سطح پر مارکیٹ نگ کا مستحق ے

 تھا.ے

'لورا، ے کہا،  اور میں نے  تھا  رہا  کر  پر تبادلہ خیال  اس کے منصوبوں  دفتر میں  لورا کے  دن  ایک  میں 

ہ'۔ کئی ماہ پہلے، میری ملاقات فریڈ س ہوئی تھی، ایک ایسا ےمیرے پاس صرف آپ کے لئے رابطہ ے

شخص جو سپر مارکیٹوں کی ایک زنجیر کا مالک تھا۔ فریڈ نے مجھ پر احسان کیا کیونکہ اس کی درخواس پر 

میں نے ایک سوشل کلب کے لیے پرو بونو ٹاک دی تھی جس س وہ تعلق رکھتا تھا۔ فریڈ سپر مارکیٹ ے

بڑا کیلا تھا، اور ایک 'ہاں' کے سات وہ میرے دوس کے صحت کے مشروب کو اپنے ے ےکی دنیا میں ایکے

 اسٹورز میں ڈال سکتا تھا. یہ لورا کو قومی سطح پر لانچ کرے گا۔ے

میں نے فون کیا اور دیکھو، وہ اندر تھا. اور اس س بھی بڑی بات یہ تھی کہ فریڈ لورا کے مشروب 

 میں دلچسپی ل رہا تھا۔ے

  لو،'' فریڈ نے کہا۔''اس پہن



میں نے فخر س لورا کو فون تھما دی اور ان کی بات چیت ٹھیک شروع ہو گئ۔ ''اوہ یقینا، میں تمہیں ے

'اوہ، ایک ے ''پتہ کیا ہ؟'' پھر میں نے لورا کو یہ کہتے ہوئے سنا،  ایک نمونہ بھیجوں گی،'' لورا نے کہا۔ 

صل کرنے دو۔ )میں نے تیزی س ایک قلم گھمای اور ایک پیڈ کو ےمنٹ ٹھہرو، مجھے لکھنے کے لیے کچھ حاے

''اوہ، پھر یہ کیا ہ؟ کیا آپ نے ے کہا تھا؟ )میں ے ے4102ی ے ے4201اس کی ناک کے سامنے دھکیل دی۔ 

بے ساختہ روتا ہوں۔( ''اور تم اس گلی کا نام کیسے لکھتے ہو؟'' )میری چیخ سنائی دیتی ہ۔( ''واہ، یہ قلم ے

 س ختم ہو گیا تھا۔ لیل، کیا تم نے میری میز پر ایک اور قلم دیکھا ہ؟ )میں نے ایسا کیا، صرف سیاہے

 اور اس بار مجھے لگا کہ میں اس اس پر پھینک دوں۔ ''معاف کیجئے گا، پھر یہ کیا ہ؟''ے

 ےیکس، اب میں لورا کے ہاتھوں س فون چھیننا چاہتا تھا۔ اس پتے دہرانے جیسی تفصیلات کے لئے

مصروف بگ کینا کو پریشان نہی کرنا چاہئے۔ وہ وضاحت کے لئے بعد میں اپنے سکریٹری کو واپس بلا 

سکتی تھی۔ لیکن یہ بھی غیر ضروری ہوتا اگر وہ اس تکنیک کے سات بات چیت کو ریکارڈ کر رہ ہوتی ے

کو پلٹ ےفوری ری پلجسے میں ے وہ ریکارڈر  کہ  وہ صرف یہ بتا سکتی تھیں  تر  ےکہتا ہوں۔  )زیدہ  رہ ہیں 

 ہیوی ہٹرز اس تصور س مطمئن ہیں( اور وہ اس ٹیپ پر رکھتی تھیں۔ے

اس س کبھی جواب ے دوس نے  اچھا سلوک کیا۔ لیکن میرے  لورا کے سات  دن  اس  فریڈ نے 

نہی سنا۔ اور آج تک، وہ حیران ہ کہ کیوں. وہ کبھی نہی جان پائے گی کہ کنفیوز فون ایکسچینج نے اس ے

 معاہدے کو ختم کر دی ہ۔ے

کیا فریڈ صرف اس وجہ س ناانصافی کر رہا تھا کہ لورا فون پر تھوڑی سست تھی؟ بالکل نہی. فریڈ کا 

'اگر یہ عورت ممکنہ کاروباری تعلقات کے آغاز میں میرے وقت کے بارے میں اتنی ہ ے کہنا ہ کہ 

انہ انتخاب، فریڈ. میں اب بھی لورا کو پسند کرتا ے، ت وہ پائیک کے نیچے کیسی ہوگی؟' دانشمندے ےبے ح ہ ے

والوں س متعارف ے دوسرے بڑے جیتنے  وہ اب بھی میرا دوس ہ. لیکن کیا میں اس کسی  ہوں. 



 کراؤں گا جو اس کی مدد کرسکتا ہ؟ میں موق نہی ل سکتا.ے

 

 کو کیسے ترتیب دیں ےاپنے فوری ری پل ے

 

اور اپنے ٹیلی فون کے لئے ےآسان اور سستا ہ. اپنےفوری ری پل ے  مقامی الیکٹرانکس اسٹور پر جائی 

ریکارڈر طلب کریں۔ اس اپنے فون ریسیور پر تھپڑ ماریں ، اور دوسرے سرے کو کیسٹ ریکارڈر میں ے

پلگ کریں۔ پھر اپنی اگلی اہم گفتگو کے دوران ریکارڈر کو آن کریں۔ یہ آلہ آپ کی پہلی کال پر سیکڑوں ے

ہ۔ کچھ ریستوں میں قانون کے تحت آپ کو دوسرے فریق کو مطلع کرنے کی ضرورت ےڈالر کما سکتا ے

ہوتی ہ کہ آپ انہی ریکارڈ کر رہ ہیں۔ اس بات کو یقینی بنائی کہ آپ جس ریس میں رہتے ے

ہیں وہاں قانونی حیثیت کے بارے میں حکام کے سات چیک کریں۔ اگر یہ ایک فریق کی رضامندی ے

ظاہر ہ کہ آپ کو کبھی بھی ٹیپ کو اپنے دوسرے سننے کے ے ےآپ ایک پارٹی ہیں. ے ےکریں. ےہ، ت فکر نہ ے

اور مقصد کے لئے استعمال نہی کرنا چاہئے۔ نہ صرف یہ غیر قانونی ہوگا بلکہ ناقابل قبول  علاوہ کسی 

 بھی ہوگا۔ اضافی سیکورٹی کے لئے، لوگوں کی ٹیپ شدہ گفتگو کو نہ چھوڑیںے



  ہوا. اس ٹیپ کو اپنی کیسٹ مشین میں رکھیں اور اہم تفصیلات ریکارڈ کرنے کے لئے اس ےارد گرے

 

 
د ل

 بار بار استعمال کریں۔ے

، آپ اپنے بات چیت پارٹنر کی طرف س پھینکی جانے والی گیندوں کو پہلے کے سات ے ےفوری ری پل

 قانونی فرم میں چار ی پانچ نام وں کو باؤنس پر پکڑ سکتے ہیں۔ آپ اپنے باس کے سات فون پر ہیں. وہ ایکے

لکھتا ہ، پھر پتہ، پھر نو ہندسوں کا زپ کوڈ۔ یہ محسوس کرتے ہوئے کہ اس نے آپ کو کچھ تیز گیندیں ے

وہ پوچھتا ہ، 'کیا میں آپ کے لئے اس دہراؤں؟ ''نہی شکریہ، مجھے مل گیا،'' آپ اپنے  دی ہیں، 

 ٹیپ کرتے ہوئے فخر س کہتے ہیں۔ باس متاث ہ.ےچھوٹے س ٹیپ ریکارڈر کو خاموشی س ے

 

 :ے70تکنیک ے

 فوری ری پلے

اہم ے آپ  بار،  ی تیسری  دوسری  دوبارہ سنیں۔  انہی  اور  کریں  ریکارڈ  کاروباری گفتگو  تمام  اپنی 

باریکیوں کو اٹھاتے ہیں جو آپ نے پہلی بار کھو دی تھا. یہ فٹ بال کے شائقین کی طرح ہ جو اکثر ے

دوبارہ میں  ری پل  فوری  اس  وہ  کہ  تک  ی نہی جب  تھی  گڑبڑ  کوئی  کہ  نہی ے ےیہ نہی جانتے 

 ۔ےدیکھتےے

 

یہ آپ کی جہالت کو چھپانے میں مدد کرتا ہ. حال ہ میں میں ایک ے ے-کا ایک اور فائدہ ےفوری ری پل ے

کیمرہ مین کے سات فون پر تھا جو اسپیکر کے ڈیمو کے طور پر استعمال کرنے کے لئے ویڈی ٹیپ پر قیمت ے

، وی ایچ ایے، ے8-ہائیےرڈ کر رہا تھا کیونکہ ےپر بات چیت کر رہا تھا۔ خوش قسمتی س میں اس گفتگو کو ریکاے

اور ےبیٹا ای پ، ےوی ایچ ایسپر ے کی بھرمار نے مجھے دیار میں چوہوں کے ےمیٹک ے-تین چوتھائی انچ ی، 



وہ تمام ے سوراخ میں رینگنے کی خواہش کی تھی۔ لیکن میں نے بعد میں ہماری گفتگو کا ٹیپ سنا۔ میں نے 

اور پھر ایک ویڈی دوس س پوچھا کہ ان کا کیا مطلب ہ۔  الفاظ لکھے جو مجھے سمجھ میں نہی آئے 

بل تھا اور کہنے کے قابل تھا، 'میں بیٹا ای پ پر دو کیمروں کا ےاب میں کیمرہ مین کو واپس بلانے کے قاے

ہیں تاکہ میں کچھ آف لائن ایڈیٹنگ کر ےوی ایچ ای  ڈب دے سکتے ےشوٹ چاہتا ہوں۔ اور کیا آپ مجھے ے

سکوں؟'' کیا آپ کو نہی لگتا کہ مجھے اس س کہیں زیدہ بہتر قیمت ملی ہ اگر میں نے پوچھا تھا، 'ڈوہ، ے

 ای پ کیا ہ؟ےبیٹا 

 

 مطلب تھاے، سن کہ ان کا کیا ےکہاےبھول جاؤ کہ انہوں نے کیا ے

 

آپ کو مواصلات کی سطح کے بارے میں حساس بناتا ہ جو صرف آپ کے کال کرنے ےفوری ری پل ے

والوں کے الفاظ س کہیں زیدہ گہرا ہ۔ آپ کسی خیال کے بارے میں ان کے حقیقی جوش و خروش ی 

 ل کرتے ہیں۔ےہچکچاہ کو قبو

ہمیں کسی س 'ہاں' کی ےجب ہم کچھ چاہتے ہیں ت ہمارے دماغ ہم پر مضحکہ خیز چالیں کھیلتے ہیں۔ اگر ے

جو ے وہ نہی ہ  'ہاں' ہمیشہ  'ہاں' سنتے ہیں۔ لیکن  ہم  ت  کا ےشدید خواہش ہوتی ہ،  ایک کلائنٹ  ہ.  لگتا 

اور جہنم 'یی ساس' جنت  وال  اور اس کے ہچکچاہ  'ہاں'  ماہ ےزبردس   کی طرح مختلف ہیں۔ گزشتہ 

 میں نے ایک خاتن س پوچھا جس نے مجھے تقریر کے لیے بک کرای تھا۔ے



اس کا دفتر میرے دس صفحات پر مشتمل ہینڈ آؤٹ کو دوبارہ پیش کر سکتا تھا۔ اس نے مجھے وہ جواب دی ے

'ہاں' تھا۔ تاہم، بعد میں، میں نے ے کو دوبارہ سنا. ہینڈ آؤٹ کے ےجو میں چاہتا تھا، جو  ٹیپ پر ہماری گفتگو 

بارے میں اس کا جواب بہت ہچکچاہ والا تھا، 'ہمم، ٹھیک ہ، ہاں۔' میں نے فورا اس واپس بلای اور ے

 کہا، 'ویسے، ان ہینڈ آؤٹ کے بارے میں فکر مت کرو۔ے

کی چیزوں کے لیے ے ےخوش ہوں!'' اس نے کہا۔ 'کیونکہ ہمارے پاس واقعی اس طرحےبہت ے''اوہ، میں ے

ش کو دوبارہ تیار کرنے کی قیمت ے

 

ن ی

 

س

بجٹ نہی ہ۔ میں نے اپنے کلائنٹ کی خیرسگالی میں کاغذ کی چند 

 س کہیں زیدہ حاصل کیا۔ے

آئیے اب ہم آپ کے لائیو، ان پرسن شو پر واپس آتے ہیں۔ ہم نہ صرف اس بارے میں بات کریں ے

کو آسانی  ےبلکہ ایک سیاس دان کی طرح ان تمام لوگوں ے،ےہ ہونا ہ ےگے کہ کسی پارٹی میں کس طرح ے

 نشانہ بنای  جائے جو آپ چاہتے ہیں۔ےس کیسے ے



 

 

 

 

 

 

 

 

ہم میں س زیدہ تر لوگ، جب کسی پارٹی میں مدعو کیے جاتے ہیں، ت ایک پرجوش سوچ کے عمل میں ے

ہمم، یہ مزہ ہو سکتا ہ ... حیرت ہ شامل ہو جاتے ہیں۔ ہمارا بے ترتیب احترام کچھ اس طرح ہ: 'ے

ہیں کہ کیا وہ کھانا پیش کرنے جا رہ ہیں ... امید ہ کہ یہ اچھا ہ ... وہاں کچھ دلچسپ لوگ ہو سکتے ے

 پہننا چاہیے؟''ے... حیرت ہ کہ کیا میرا دوس اتنا 'ن' آ رہا ہ ... گولی، مجھے کیا 

تاہم، ایک سیاس دان کسی پارٹی کے بارے میں اس طرح نہی سوچتا ہ. جہاں سیاس دان، ے  

دیکھ ے کو  نامے  دعوت  اس  ونرز  دنیا کے بگ  کاروباری  اور   ئزرز 

 

سوش ورکرز، سنجیدہ  ڈیٹی نیٹ  ہیوی 



ی ےرہ ہیں، وہیں وہ فطری طور پر ایک دوسرے چینل پر سرفنگ کر رہ ہیں۔ اس س پہلے کہ وہ  ہاں ے

چھ نکاتی ےکریں، ان کے دماغ صحافتی مہم کے سوالات تیار کرتے ہیں۔ یہ ےآر ای وی پ ےنہی کے سات ے

 . کون? کب? کیا? کیوں? کہاں? اور کیسے؟ےپارٹی چیک لس ہ

 آئیے انہی ایک ایک کرکے ل جاتے ہیں۔ے

 

 پارٹی میں کون شرکت کرے گا؟ے ے

 

مجھے ملنا س  ہوگا جس  کون  وہاں  پر،  طور  'مجھے ے ےخاص  ہیں  لگاتے  ورکرز حساب  نیٹ  چاہئے؟ سنجیدہ 

 کاروبار کے لئے کس س ملنا چاہئے؟ میں سیاس طور پر کس س ملوں ی



 سماجی وجوہات؟" اور، اگر اکیلا اور تلاش کرتا ہوں، 'میں ممکنہ محبت کے لئے کس س ملنا چاہتا ہوں؟ے

ی اگر وہ نہی جانتے کہ کون حاضر ہونے والا ہے ، ت وہ پوچھتے ہیں۔ سیاس دان پارٹی کے میزبان 

والا  دینے  پارٹی  ہ  رہا ہ؟ جیسے  آ  کون  کہ  پوچھتے ہیں  اور  ہیں  کرتے  فون  ٹیلی  بلا جھجھک  کو  میزبان 

مہمانوں کی فہرس کے بارے میں بات کرتا ہ، سیاس دان ان لوگوں کے نام لکھتے ہیں جو ان میں ے

 ایک س ملنے کا عزم کرتے ہیں۔ےدلچسپی رکھتے ہیں، پھر ہر 

 

 مجھے کب پہنچنا چاہئے؟ے ے

 

وہ اپنے آپ س یہ نہی ےسیاس دان جب بھی کپڑے پہنتے ہیں ت وہاں پہنچنے کا وقت نہی چھوڑتے۔  ے

وہ احتیاط س ے دیر ہو جانی چاہیے؟'  روانگی کے تخمینہ ےپوچھتے، 'ہمم، کیا مجھے  اور  وقت  آمد کے تخمینہ  اپنی 

 وقت کا حساب لگاتے ہیں۔ے

اور ہر ایک کے آتے ہ ے   وہاں جلدی پہنچ جاتے ہیں 

 

  
اگر پارٹی رابطوں س بھری ہوئی ہ، ت ب

ع کر دیتے ہیں۔ وی آئی پ ای اکثر اپنا کاروبار مکمل کرنے کے لئے جلدی اپنے نشانات کو چھونا شروے

'وہاں سب س پہلے ہونے س نفرت ے جو  لوگ  باقاعدگی س  پارٹی کے  کہ  اس س پہلے  آتے ہیں 

کرتے ہیں' آنا شروع کر دیتے ہیں۔ وہ جلدی پہنچنے میں کبھی شرمندہ نہی ہوتے۔ آخر کار ، صرف وہ ے

  ہیں وہ دوسرے ابتدائی آنے وال ہیں جو اکثر اپنے جیسے ہیوی ہٹرز ہوتے ہیں۔ےلوگ جو انہی دیکھتے

 اور نہ ہ آپ کو ایسے سیاس دان نظر آئی گے جو دروازہ بند کرنے وال آخری شخص ہیں۔ے

ایک بار جب وہ وہ کام مکمل کر لیتے ہیں جو وہ کرنا چاہتے ہیں، ت وہ اگلے موق کی طرف بڑھ رہ ہیں. ے

اور ے ےاگر روانگی کے وقت کو کھلا چھوڑنے کی کوشش کرتے ہیں  وہ اپنے  ت  کا ایجنڈا زیدہ سماجی ہ،  ان 

شیڈول کو آزاد چھوڑ دیتے ہیں. اس طرح ، اگر وہ کوئی اہم نیا رابطہ کرتے ہیں ت ، وہ پارٹی ے-ایپرسےاپنے ے



۔ ی کافی کے لئے کہیں ےآس پاس رہ سکتے ہیں اور اس کے سات بات کرسکتے ہیں۔ ی اس گھر ل جائیے

 اور چلے جائی.ے

 

 میں اپنے سات کیا ل جاؤں؟ے ے

 

کے  سانس  اور  کولون،  میری کنگھی،  ہیں،  دیکھتے  'چلو  ہ،  عام نہی  لس  کی چیک  دان  سیاس  ایک 

 ٹکسال۔' وہ اپنی جیبوں ی پرس میں زیدہ فعال نیٹ ورکنگ ٹولز پیک کرتے ہیں۔ے

پارٹی کی حوصلہ افزائی کر رہ ہوں گی ت ، وہ کاروباری کارڈوں س بھری ہوئی ےاگر کارپوریٹ بلیاں ے

جیب یں پیک کرتی ہیں۔ اگر یہ ایک ایسا میلہ ہ جہاں لوگ سماجی سیڑھیوں پر گھوم رہ ہیں اور وہ 

ان ے ےپرانی دنیا کی خوبصورتی کو ظاہر کرنا چاہتے ہیں، ت وہ مٹھی بھر سوشل کارڈ پکڑتے ہیں جن میں صرف

اور فون نمبر ہوتا ہ۔ )کچھ لوگوں کا خیال ہ کہ خالص سماجی ماحول  اور ممکنہ طور پر ایک پتہ  کا نام 

میں بزنس کارڈ دینا بہت اچھا ہو سکتا ہ۔ ان کے پارٹی پیک میں سب س اہم آلہ اہم رابطوں پر نظر ے

 رکھنے کے لئے ایک چھوٹا سا پیڈ اور قلم ہ۔ے



 دی جا رہ ہ؟ےپارٹی کیوں ے ے

 

کا صرف ایک ے داخل ہوتا ہ۔ )یہ کہنے  داخل ہونا' یہاں  پر  دائمی فلسفہ 'ظاہری طور  کا  دان  سیاس 

کیا  وجہ  کی ظاہری  'پارٹی  آپ س پوچھتے ہیں،  اپنے  وہ  دیکھو'(  'قالین کے نیچے  کہ  فینسی طریق ہ 

رہا ہ؟ اے پارٹی دے  اپنی بیٹی کو گریجویش  کار  کو ےہ؟ ایک بڑا صنعت  یفتہ ایگزیکٹو خود  نیا طلاق  یک 

 ؟ ایک کمزور کاروبار اپنا دسواں سال منا رہا ہ؟ےسالگرہ کی تقریب دے رہا ہ 

کی ے 'یہ ظاہری طور پر ہ۔ لیکن پارٹی  دان اپنے آپ س کہتے ہیں،  کیا ےاصل ے'اچھا ہ،' سیاس  وجہ 

لہذا اس نے درجنوں ممکنہ آجروں کو مدعو ےہ؟ شاید صنعت کار اپنی بیٹی کو اچھی نوکری دلوانا چاہتا ہ ے

اور قابل خواتین س ے کی فہرس پرکشش  اکیلا ہ لہذا مہمانوں  بار پھر  ایک  لڑکا  کا  کیا ہ۔ سالگرہ 

بھری ہوئی ہ۔ کاروبار کو اچھے پ آر کی اشد ضرورت ہ اگر یہ مزید دس سال تک رہنے جا رہا ہ۔ ے

 والوں اور شیکرز کو مدعو کیا ہ۔ے لہٰذا انہوں نے پری اور کمیونٹی بنانےے

وژن ے انڈر رگ  ماہر  کو تلاش کرنے کے لئے  دانوں کے پاس میزبان کے حقیقی ایجنڈے  سیاس 

ہ۔ یقینا وہ پارٹی میں اس پر کبھی بات نہی کریں گے۔ تاہم، یہ بصیرت انہی دیگر ہیوی ہٹرز کے ے

 سات اعلی شعور کی مشترکہ حالت میں ل جاتی ہ۔ے

داں ے انہی پارٹی دینے وال کے لئے قابل قدر ایجنٹ بھی بناتا ہ۔ ایک سمجھدار ےان کا علم سیاس 

ی پارٹی میں سب س زیدہ پرکشش ے کو پارٹی کے کچھ عہدیداروں کے سامنے پیش کرتا ہ،  اپنی بیٹی 

وقت ے کرتے  بات چیت  سات  کے  ہ۔ صحافیوں  اچھا  کتنا  لڑکا  کا  سالگرہ  کہ  ہ  بتاتا  کو  وہ خواتین   ،

میزبان کے کاروبار پر بات کرتا ہ جس کے لئے اچھے پ آر کی ضرورت ہوتی ہ۔ جب لوگ پارٹی ے

کرتے ہیں، ت وہ مقبول ہو جاتے ہیں اور مستقبل کی تقریبات کے لئے مہمانوں  ےکی حقیقی وجہ کی حمایت ے



 کی تلاش کرتے ہیں.ے

 

 ہ؟ےاجتماع ذہن کہاں ے

 

ی ایک ے دلچسپی گروپ کے لوگ مہمانوں کی فہرس میں زیدہ تر شامل ہوں گے. ایک ےاکثر ایک پیشے 

پارٹی میں کس ے اس  کہ  کوئی دعوت قبول نہی کرتا  اپنے آپ س پوچھے بغیر  داں کبھی بھی  سیاس 

بڑی ے ایک  کی  ڈاکٹروں  بارے میں سوچ رہ ہوں گے؟ شاید  وہ کس  اور  طرح کے لوگ ہوں گے 

زہ ترین طبی سرخیوں پر کلک کرتی ہیں اور تھوڑی س ڈاکٹر ٹاک کی مشق ےتعداد موجود ہوگی۔ لہٰذا وہ تا

گ، ے

 

ن
ن ل م
ہ
کرتی ہیں۔ اگر مہمان نئے دور کے رائے دہندگان کا گھونسلہ ہیں، ت سیاس دان ٹیلی پیتھک 

دان ے گ میں تیزی لانے کے لئے اٹھ کھڑے ہوتے ہیں۔ سیاس 

 

ن
ش

 

ن

ڈا اور ٹرانس  تانترک ٹوننگ، 

  ہو سکتے کہ وہ اس س واقف نہ ہوں۔ےاس بات کے متحمل نہیے

 

 میں پارٹی کی پیروی کیسے کروں گا؟ے ے



 سیمنٹ' کہتا ہوں۔ اس س سیاس دانوں کے رابطوں کو تقویت ے

 

ن کٹ

 

ی

 

ن
اب، بڑا اختتام. میں اس 'کا

اور کارڈز کے تبادل کے بعد، عملی طور پر ہر کوئی کہتا ہے ، مل رہ ہ۔ ایک اچھے رابطے س ملنے 

 'آپ س بات کرنا بہت اچھا رہا. ہم رابطے میں رہیں گے۔ "ے

کو برقرار ے رابطے  دان  تاہم، سیاس  ہوتا ہ۔  نادر ہ  و  شاذ  ارادہ مشکل کوشش کے بغیر  یہ نیک 

ر  کے کھی ے

ے

ن ٹ

 

ی ن 
ل

رکھنے س ایک سائنس بناتے ہیں. پارٹی کے بعد، وہ اپنی میزوں پر بیٹھ تے ہیں اور سو

بزنس کارڈ ز بچھاتے ہیں جن س وہ ملے ہیں۔  اس سیکشن میں بعد میں بیان ے ےکی طرح، ان لوگوں کے

تکنیک کا استعمال کرتے ہوئے ، وہ فیصلہ کرتے ہیں کہ کس طرح ، کب ، اور اگر  ےکردہ بزنس کارڈ ڈوزیئ ے

کو ہات س لکھا ہوا ے کو فون کال کی ضرورت ہ؟ کیا اس شخص  ہر ایک س نمٹنا ہ۔ کیا اس شخص 

  چاہئے؟ کیا میں دوسرے کو ای میل ی کال کروں؟ےنوٹ ملنا

اور کیسے؟ آپ کے ے ے-کریں ےکا استعمال ےچھ نکاتی پارٹی چیک لس ے کون؟ کب? کیوں? کہاں? کیا? 

 عام گیم پلان کے طور پر ایک پارٹی. اب آئیے تفصیلات کی طرف آتے ہیں۔ے



 

 

 

 

 

 

 

 ''لوگ میرے پاس کیسے نہی آتے؟''ے

 

اور مشروبات کے ے وہ کھانے  پارٹی میں پہنچتا ہ۔  اوسط شخص  والا  پارٹی میں جانے  چارلی کہتے ہیں کہ 

 ٹیب کے لئے بیلائن بناتا ہ۔ اس کے بعد وہ کچھ دوستوں کو تلاش کرتا ہ اور ان ے

 

ٹ

 

می

 

ن س

لئے ریفر

 کے سات بات چیت شروع کر دیتا ہ۔ے

  اور اپنے دوستوں کے

 

ر
ن ل

 

ب

 سات چربی چباتے ہوئے، وہ کبھی کبھار کمرے کے ےاپنی پلیٹ پر موجود 

ارد گرد دیکھتا ہ کہ کس س بات کرنے کے لئے نیا اور مزہ آ سکتا ہ. انہی امید ہ کہ پارٹی میں ے

 کئی پرکشش اور دلچسپ لوگ انہی دیکھی گے اور بات کرنے آئی گے۔ے

 نتیجہ خیز بنانا چاہتا ہ ت سب کچھ۔ آئیے ےاگر چارلی پارٹی کوے  ےچارلی کے نقطہ نظر میں کیا خرابی ہ؟ ے

اور مشروب  ے–اوسط پارٹی کرنے وال کی پہلی غلطی س شروع کرتے ہیں ے  

 

ٹ

 

می

 

ن س

بلے س کچھ ریفر

 حاصل کرنا۔ے

وہ کس کے  وال لوگ اکثر لاشعوری طور پر فیصلے کرتے ہیں کہ  پارٹی میں گھل مل کر کام کرنے 



کسی کھیت پر رہتے ہیں؟ ی ایک کتا ی ایک بلی ہ؟ پھر آپ ے ےبارے میں بات کریں گے۔ کیا آپ کبھی

کوئی  اس طرح، جب  وہ کھاتے ہیں.  کو کبھی پریشان نہی کرتے جب  جانوروں  آپ  کہ  جانتے ہیں 

رہا ہوتا ہ، ت دوسرے انسانی جانور آگے بڑھنے میں آرام محسوس نہی کرتے ہیں ے . ےانسانی جانور کھا 

ہیں ت وہ کی آنکھی بھیڑ کو اسکین کرتی ہیں اور آپ کو فیڈ بی کے سات دیکھتی ے ےاگر پارٹی میں جانے والوں

کو ے وہ اپنے آپ س کہہ رہ ہیں، 'بھوکے شکاری  پر  اوپر س گزرتے ہیں۔ لاشعوری طور  آپ کے 

دو اور شاید ہم بعد میں بات کریں گے۔ بعد میں کبھی نہی آتا کیونکہ وہ کسی اور کے سات ے نیچے آنے 

  کرتے ہیں جس کا منہ بھرا نہی تھا۔ےدوستیے

کھاتے ہیں۔ وہ جانتے ہیں کہ انہی ہات ملانے، بزنس ےآنے س پہلے ےسیاس دان ہمیشہ پارٹی میں ے

کارڈ ز کا تبادلہ کرنے، مشروبات پکڑنے اور پٹاخے اور پنیر اپنے منہ میں بھرنے کے لیے سرکس کے ے

 دو ہاتھوں س۔ے ےیہ سب صرف –جوگلر کی صلاحیت کی ضرورت ہوگی 

 

 :ے71تکنیک ے

 کھانا کھانا ی میل جولے



اور پیٹ س پیٹ تک رہنا چاہتے ہیں۔  دان اپنے حلقوں کے سات آنکھوں س آنکھ  سیاس 

 مک اور مقامی تعلقات کی سائنس س اچھی طرح واقف ہ ے
شی
ک

کسی بھی بگ ونر کی طرح جو پرو

  کے ے

 

ر
ن کل
علاوہ کسی بھی چیز میں دو لوگوں کے درمیان اینٹ کی دیار ے، وہ جانتے ہیں کہ ان کی بیلٹ 

 کا اث ہوتا ہ۔ لہذا وہ کبھی بھی کسی پارٹی میں کھانا ی پینا نہی رکھتے ہیں۔ے

کھانے کے لئے آئی ی گھل مل جانے کے لئے آئی۔ لیکن دونوں کرنے کی تق نہ کریں. 

 ڑ دو۔ےہ چھوےس پہلے ےایک اچھے سیاس داں کی طرح، آنے ے



 

 

 

 

 

 

 

 

 

How to make an unforgettable entrance 

 

Loretta Young makes television history when she appears at the 

head of her immense staircase and surveys the set. Then she swoops 

down to start the show. 

The Pope steps out onto his balcony overlooking St Peter’s 

Square in Rome and surveys the crowd. Then he begins the 

benediction. 

Bette Davis stops in the doorway and looks around. Then she 

mutters, ‘What a dump!’ 



And every late-night TV comic since ‘Heeeere’s Johnny!’ steps 

centre stage and scrutinizes the applauding audience. Then he 

reveals the reason for the smirk on his face. 

What do all these great entrances have in common? Each pauses 

momentarily and looks around before swooping into decisive 

action. 

Movie directors love shots of THE DOORWAY where the 

camera pans, the music swells, and all eyes gravitate to the honcho 

or honchoette standing under the frame. Does the star skulk into the 

room like a frightened little kitten in a new owner’s home? Or, like 

many of us do at a party, frantically gravitate to the first familiar face 

so people won’t think he or she’s unconnected? No, the star stops. 

Then, framed by the doorway, his or her notable presence is felt by 

all. 

People who have mastered this trick have what envious theatrical 

wanna-bes call ‘stage presence.’ Stage groupies think some lucky 

stars are born with it. Think again, thespians. It’s cultivated. 

Politicians don’t just slink unnoticed into a roomful of people. 

Politicians make The Entrance. 



With one simple technique, you too can make great 

entrances. I call it Rubberneck the Room. Before entering, stop 

dramatically in the doorway and survey the scene s-l-o-w-l-y with 

your eyes. It is significant that, while you’re standing in the 

doorway, you’re not thinking, ‘Look at me.’ The reason you’re 

Rubbernecking the Room is not to show off. It is so you can 

diagnose the 



situation you’re walking into. Take note of the lighting, the bar, and 

most important, the faces. Listen to the music, the buzz of the 

crowd, the clinking of glasses. See who is talking to whom. While 

rubbernecking, you’ll also be using Be the Chooser, Not the 

Choosee, the next technique, which helps you select your first, 

second, and maybe third target. Now, like the Big Cat who rules the 

jungle, leap in to make your first move toward wiping up the room. 

Technique 72: 

Rubberneck the room 

When you arrive at the gathering, stop dramatically in the 

doorway. Then s- l-o-w-l-y survey the situation. Let your eyes 

travel back and forth like a SWAT team ready in a heartbeat to 

wipe out anything that moves. 

 

In tandem with Rubberneck the Room, try using the following 

technique … 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

‘Hmm, any interesting strangers I should meet?’ 

 

Politicians don’t wait for others to approach them. If the party host 

or their campaign manager has not supplied a ‘must meet’ list, they 

choose their targets while Rubbernecking the Room. As their keen 

eyes scan the crowd, they’re asking themselves ‘Who would I most 

enjoy talking to? Who looks like they could be most beneficial to 

my life? Who could I learn most from in this gang?’ 

How do they choose? They look at everyone the same way my 



friend, Bob, the caricature artist, looks at people. You can tell a 

whole lot more than you realize if you keep your gaze fixed on 

someone. Every twinkle in someone’s eye and every line 

surrounding it tells a story – the story of the life he or she leads. 

Who was it who said, ‘At age thirty, everyone has the face he 

deserves’? Yet few of us consciously look into strangers’ eyes. How 

foolish that, at a party or convention for making contacts, most 

people are embarrassed to make eye contact with people we don’t 

know. 

In my networking seminar, I prime participants to make intense 

visual contact by asking them to form a big circle, walk around the 

room, and silently stare at each other. ‘Gaze into each other’s eyes,’ I 

tell them. ‘Examine each other’s movements.’ 

As they are walking, I say, ‘The most important business contact, 

the dearest friend, or the love of your life is probably not in this 

room. Nevertheless, sometime soon, you will be in a room where 

you will spot someone you sense could change your life. I want you 

to be prepared. I want you to have the courage to make the 

approach and not wait in vain for that special someone to approach 



you.’ While strolling and staring, I ask them to silently choose the four 

people they most want to talk to during the break. 



‘Only the beautiful people will be chosen’ 

 

When given this unfamiliar and uncomfortable assignment, the 

participants assume everyone will make a beeline for the most 

attractive people. It never happens. Something mystical occurs 

when people take the time to really look at each other. Everyone 

discovers a distinctive beauty in one or two other people that is 

very personal, very special, and speaks uniquely to the seeker. 

The dearest friend in my life was a homely little fellow named 

Chip. He was only 5' 2''. Chip had a huge nose and funny little eyes 

peeping out through thick glasses. At a party, without using this 

technique, I probably would never have noticed Chip. However, my 

concentration was on him the day we met because he was giving a 

speech. When I gazed intently into his eyes and watched his lips 

moving, I saw such subjective beauty coming from his face. He 

became my best friend for twelve years until a tragic disease took 

his life. Nevertheless, Chip remained beautiful to me until the end 

because, no matter how twisted his body became with illness, the 

beauty shone through his spirit. 



As the seminar participants explore each other’s faces and 

movements, they discover the subjective beauty in their faces, in 

their spirits. No one can explain why one person chooses another as 

one of his or her special four. Yet practically everyone returns from 

the break having made a new good friend. Never is anyone left 

unchosen. 

When you seek people’s special qualities by exploring their 

faces, you will find them. If you want to walk out of any gathering 

with your life enhanced, spend time with people you choose, not 

just those who choose you. Be choosey in who you pick. But don’t 

wait to be the choosee. 

 

Technique 73: 

Be the chooser, not the choosee 

The lifelong friend, the love of your life, or the business contact 

who will transform your future may not be at the party. 

However, someday, somewhere, he or she will be. Make every 

party a rehearsal for the big event. 

Do not stand around waiting for the moment when that 



special person approaches you. You make it happen by 

exploring every face in the room. No more ‘ships passing in the 

night.’ Capture whatever or whomever you want in your life. 



‘Sure, in a seminar, it’s easy. But what about real life?’ 

 

Sometimes, after the break, a participant will say, ‘It was simple to 

go up to people I wanted to talk to this time because you gave it as 

an assignment. But what about at a real party?’ Recently, one of my 

participants named Todd asked me this question in front of the 

group. 

I asked, ‘Todd, how did you make the approach this time?’ 

‘Well, I just went up and said, “Hi, I’m Todd. I wanted to talk 

to you.”’ ‘Well?’ I asked. 

It dawned on him that he could use this opening phrase to meet 

anyone at any party. To smooth a potentially awkward moment, you 

quickly follow up with an innocuous question like ‘How do you 

know the hostess?’ or ‘Do you live in the area?’ Now, you’re off and 

running just as though the host had introduced you. 

Of course, other choosey people will be prowling around the 

party. Some of them, after scrutinizing you, will decide you are one 

of the special people they choose to talk to. The following is a 

subliminal manoeuvre to make it easy for them come over to 



confirm they made a wise choice. 



 

 

 

 

 

 

 

 

Your body can beckon ‘come on over’ or growl ‘go away!’ 

 

Have you ever noticed how comfortable you feel sauntering into 

certain rooms? The chairs are arranged in a way that welcomes you 

as if saying, ‘Come right on in and sit on me.’ Conversely, you enter 

other rooms where you must navigate a circuitous route around tables 

and dressers before you finally find a free chair. 

Likewise, some people arrange their body furniture, their arms 

and legs, to say, ‘Hey, come right on over and talk to me.’ Yet other 

people’s body furniture shouts, ‘Keep out! Approach at your own 



risk.’ Shy people inadvertently say ‘stay away’ when they fold their 

arms. They give off insecure signals by clutching a purse, clasping a 

drink, or smoking a cigarette. 

Controlled studies show that party goers are more comfortable 

approaching people who stand with an open body – arms uncrossed 

and hanging at their sides, legs slightly separated, a slight smile on 

their faces. Any object between you and the crowd is a subliminal 

cutoff – even your purse. More people approach a woman who 

sports a shoulder bag than one squeezing a handbag. The shoulder 

bag hangs behind her back, thus leaving the path to talk to her open. 

 

Give them the ol’ wrist flash 

 

Now, here’s the pièce de résistance. Next to your face, your wrists 

and palms are one of the most expressive parts of your body. Palms 

up speak volumes of good sentiments. 

The Pope’s wrists and palms are up when he beckons ‘Come unto 

me my brethren.’ The burglar’s wrists and palms are up when he 

says, ‘I give up, don’t shoot.’ The innocent man’s wrists and palms 



are up when he’s saying, ‘I don’t 



know who took the money.’ Vulnerable, open palms signify ‘I have 

nothing to hide.’ 

They also signify acceptance. When you are listening to a 

business colleague to whom you want to signal acceptance, make 

sure your wrists and palms are up. Even if you’re resting your head 

on your chin, turn your wrists forward. Whenever you are chatting 

with anyone, give yourself a constant hand check. Make sure you 

don’t point your knuckles directly toward anyone. Let them have the 

pleasure of seeing the soft, tender ‘come hither’ skin of your wrists and 

palms, not the wrinkled ‘go away’ hide on your knuckles. 

Romance on your mind? Ladies, let your hands do some talking 

for you. Women instinctively turn their wrists and palms upward 

when a man excites them. (In fact, the ol’ wrist flash while talking 

with males subconsciously gives them a sexy jolt.) 

 

Technique 74: 

Come-hither hands 

Be a human magnet, not a human repellant. When standing at a 

gathering, arrange your body in an open position – especially 



your arms and hands. People instinctively gravitate toward 

open palms and wrists seductively arranged in the ‘come hither’ 

position. They shy away from knuckles in the ‘get lost or I’ll 

punch you’ position. Use your wrists and palms to say ‘I have 

nothing to hide,’ ‘I accept you and what you’re saying,’ or ‘I find 

you sexy.’ 

 

Pave a clear path for people who find you special 

 

Frightened little jungle cats crouch behind rocks and logs so no 

bigger animals will spot them. In the social jungle, shy people do 

the same. They instinctively seek out corners and sit in seats where 

they won’t be seen. 

Whereas lynxes and lions stroll confidently to the centre of the 

jungle clearing, human Big Cats in the social jungle also stand 

confidently in a clearing so others can see them. Like a politician, 

position yourself near a doorway since everyone must pass your way 

at some point in the evening. 

 



Now we come to a technique all politicians use. In fact, some 

political pundits have credited the election of both John Kennedy 

and Bill Clinton to their 



mastery of the technique I call Tracking. 



 

 

 

 

 

 

 

 

Make them feel like an old-time movie star 

 

In the 1940s, movies were different. Before experimental films, 

cinema verité, and nouvelle vague, they had stories. Americans 

hopped in their Buicks – a foxtail tied to the radio antenna and baby 

boots suspended from the rearview mirror – drove to the movie 

house, and watched a story unfold before them. 

Almost invariably, the hero and heroine on the silver screen 

would meet, fall in love, overcome seemingly impossible obstacles, 

get married, and (presumably) live happily after. Oh, the stories 



varied slightly. But there was always a leading man and maybe a 

leading woman. Then there was the rest of the world. The 

supporting characters could live or die without much brouhaha. But 

every minor event in the star’s life was significant. 

Well, movies may have changed. Human nature hasn’t. Everyone 

feels like the star of a 1940s movie. Every trivial event in their lives 

is momentous. ‘There’s ME. Then there’s the rest of the world.’ 

What someone had for breakfast, what shoes he chose to wear, and 

whether he took time to floss his teeth can be more important to that 

particular someone than the fall of faraway nations or the rise of 

global temperatures. 

Husbands and wives sometimes share their spouse’s minutia: 

 

‘What did you have for breakfast, 

Honey?’ ‘You didn’t wear those 

shoes, did you?’ ‘Did you remember 

to floss?’ 

 

To create an interesting intimacy, Big Winners make a point to 



remember minute details of important contacts’ lives. They obviously 

don’t feign interest in what they had for breakfast, or whether they 

flossed or forgot. But to make 



someone feel like a big star, they remember details their contact 

does happen to share. 

Take their lead. If a prospect mentions he had Rice Krispies for 

breakfast, 

allude to it later. If, in chatting, your boss tells you she wore 

uncomfortable shoes to work one day, find a way to refer to it on 

another. If your client mentions he’s a resolute flosser, compliment 

him at a later date on his discipline. It hints he or she is a memorable 

star in the galaxy of people you’ve met. It’s called Tracking their 

lives. When you track their minutia, you make them feel like 1940s 

movie stars, and that minor events in their lives are major concerns 

in yours. 

 

Don’t leave it to chance 

 

Politicians make a science out of Tracking. They keep a little black 

box either on their desk, in their computer, or in their brain of the last 

concern, enthusiasm, or event discussed with everyone in their life. 

They keep track of where the people were, what they said, and what 

they were doing since the last conversation. Then the first words of 



the next phone call or meeting with that person relates to it that 

information: 

 

‘Hello, Joe. How was your trip to 

Jamaica?’ ‘Hey Sam, did your kid make 

the baseball team?’ 

‘Hi, Sally. Have you heard back from your client yet?’ 

‘Nice to hear from you, Bob. It means you survived that Szechuan 

restaurant you were going to last time we spoke.’ 

 

When you invoke the last major or minor event in anyone’s life, it 

confirms what they’ve known all along. They’re the most important 

person in the world. 

One of the most powerful forms of tracking is remembering 

anniversaries of people’s personal achievements. Did your boss get 

promoted to her present position one year ago today? Did your 

client go public? How much more memorable than a birthday card 

to send a one-year congratulations note. 

Remembering people’s private passions is another. Several years 



ago, I wrote regularly for a magazine. My then editor, Carrie, was 

obsessed with her new kitten named Cookie. Recently I ran into 

Carrie at a writers’ conference. In early conversation I said to her, ‘I 

guess Cookie’s a full-grown cat by now. How is she?’ 



Carrie’s astonished smile was my reward. 

‘Leil,’ she squealed, ‘I can’t believe you remember Cookie. Yes, 

she’s fine now and …’ Carrie went on for another ten minutes about 

Cookie, the now full- grown cat. 

 

Technique 75: 

Tracking 

Like an air-traffic controller, track the tiniest details of your 

Conversation Partners’ lives. Refer to them in your 

conversation like a major news story. It creates a powerful sense 

of intimacy. 

When you envoke the last major or minor event in anyone’s 

life, it confirms the deep conviction that he or she is an old-

style hero around whom the world revolves. And people love 

you for recognizing their stardom. 

 

A week later I got a call from Carrie asking me if I’d do a big story 

for her magazine. Did she think of me because I used the Tracking 

technique and remembered Cookie? Nobody can say, but I have my 



suspicions. I’ve seen the Tracking technique work on too many 

people to assume the rewards are coincidental. 

 

How do politicians remember so many facts to track about so many 

people? They use the following technique. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

‘How did you remember that?’ 

 

Several years ago, I attended a political fund-raising event in a 

Midwestern state. One guest intrigued me. Sometimes I’d see him in 

animated conversation with several people. Other times, he’d be 

standing alone scribbling something on a card in his hand. Then the 

next time I’d look up, he’d be chatting it up with someone else. The 

next minute, he’d be scribbling in his hand again. He repeated this 



pattern for over an hour. I became as curious as a nosy neighbour. 

Who was this fellow? 

At one point during the evening, I was standing alone by the 

refreshment table. He came up to me with a big smile, a warm 

handshake, and introduced himself. ‘Hi, I’m Joe Smith.’ He asked me 

what I was drinking. I told him white wine and we started discussing 

preferences. I happened to mention my favourite white was 

Sancerre. While we talked, I had to bite my tongue to resist asking 

him what he’d been up to with the feverish note taking. 

A few minutes later, I spotted a friend across the room and excused 

myself. He asked for my card and, as I walked away, I peeked over 

my shoulder. I knew it! There he was, scribbling on my card. That 

was my opening. I turned back and, trying to pass my inquiry off as 

a joke, said, ‘Hey, I didn’t give you my measurements. What’s that 

you’re writing?’ 

He gave a hearty laugh at my tasteless joke and said, ‘You caught 

me!’ He turned over my card and I saw one word written on it, 

‘Sancerre.’ Then, to assuage my paranoia, he emptied his pocketful 

of people’s business cards to show me scribbles on the back of 



each. I assumed it was just Joe’s little system to help him remember 

people. It wasn’t until months later that I saw the method to his 

madness. 



One morning I went to my mailbox and found a personal postcard 

from Joe. He told me he was running for state senator. Then at the 

bottom of the card, he’d written, ‘Had any good Sancerre lately?’ 

That won my heart. Had I lived in his state, a little touch like that 

might have swayed my vote to him. 

 

Technique 76: 

The business card dossier 

Right after you’ve talked to someone at a party, take out your 

pen. On the back of his or her business card write notes to 

remind you of the conversation: his favourite restaurant, sport, 

film, or drink; whom she admires, where she grew up, a high 

school honour; or maybe a joke he told. 

In your next communication, toss off a reference to the 

favourite restaurant, film, movie, drink, hometown, high school 

prize. Or reprieve the laugh over the great joke. 

 

They may not jump up and down asking, ‘How did you remember 

that?’ Nevertheless, they will remember you. No matter how 



important the VIP, he or she senses a special kinship with the 

person who refers to other than their usual well-known 

accomplishments. 

Politicians are constantly selling themselves. (If you’ve ever 

wondered why America is called ‘The Land of Promise,’ just keep 

your ears open in election year.) But, of course, to know what to 

promise people, politicians use the next super sales technique 

called Eyeball Selling. 



 

 

 

 

 

 

 

Keep your eyes open to see every word they don’t say 

 

The percentage of sales that Jimmi, a good friend of mine, makes is 

not to be believed. Even his sales manager doesn’t know how he 

does it. But I do. Because he told me. 

Jimmi says the fancy sales techniques he’s learned over the years 

(Benefits Selling, Partnering, Selling to Personality Types, Value-

Added Concept, Rejection Proofing, Spin Selling) all pale next to 

what he calls Eyeball Selling. 

Eyeball Selling is not memorizing two dozen closing techniques. 

Nor is it verbally sparring with a customer to overcome objections. 



Jimmi says it’s quite simply keeping his eyes open, watching his 

customer’s reactions, and adjusting his sales pitch according to how 

his customer’s body moves. 

While Jimmi is giving his sales pitch, he’s concentrating more on 

how his customer fidgets, twitches, and squirms than on what he’s 

saying. He’s scrutinizing his customer’s involuntary head movements. 

He’s studying her hand gestures, her body rotation, her facial 

expressions – even her eye fluctuations. Jimmi says when his 

customer is not saying a word, even if she’s trying to give you a 

poker face, she cannot not communicate. She may not say in words 

how receptive she is to your pitch, but she’s clearly telling you 

nonetheless. Jimmi says knowing what turns a prospect on, what 

turns her off, and what leaves her neutral from moment to moment 

can make or break the sale. 

 

How Jimmi finds out where the buck stops 

 

The product Jimmi sells is expensive lighting equipment. Often he 

must make sales presentations to groups of ten, twenty, or more 



people. He says, ‘The first challenge in Eyeball Selling is 

discovering who the real decision maker is.’ 



Jimmi meets his challenge in an unorthodox (not necessarily 

recommended) way. Right after ‘Good afternoon, gentlemen and 

ladies,’ he says something slightly confusing. Why? Because the 

surprised group doesn’t know how to react. So their heads all twirl 

like weather vanes on a windy day to look at – guess who – the 

honcho, the heavyweight, the head man or woman. Now Jimmi’s 

got his decision maker so he can continue Eyeball Selling to that 

person. 

 

What to do when you get your cue 

 

‘Some signals are obvious,’ Jimmi says. ‘People shrug their 

shoulders for indifference, tap their fingers for impatience, or loosen 

their collar when they feel uncomfortable. But there are hundreds of 

other unconscious gestures I keep my antennae tuned for. 

‘For example, I watch the exact angle of my prospect’s head 

position. If it’s fully facing me, especially if it’s cocked at a cute 

little angle, it means they’re interested. In that case, I keep right on 

talking. But if their head is slightly turning away, that’s a bad sign. I 



take it as a cue to change the subject and maybe talk about a different 

benefit of my product.’ 

Jimmi not only tailors what he’s saying to his customers’ reactions, 

he actively takes steps to change his prospect’s body position if he 

feels it’s not receptive. He says, ‘The body must be open before the 

mind can follow.’ For example, he continues, ‘If your customer has 

his arms crossed in front of his chest, hand him something to look at 

so he has to unfold them to take it from you.’ Jimmi always carries a 

briefcase full of props to break down the barriers. He has photos of 

his wife and kids to hand married prospects, snapshots of his Skye 

terrier for customers that have a dog, an antique watch to show 

antique lovers, and a pocket-size computer to show gadget fanatics. 

Jimmi says, ‘As long as I can get them to open their arms to reach for 

something, I have a shot at their minds.’ 

Jimmi also paces the timing of his pitch to match his customers’ 

covert reactions. When his client reaches for an object, he takes it 

as a cue to talk slower, or just be quiet. Reaching for a paper clip or 

fondling a folder on the desk says, ‘I’m thinking about it.’ 

Of course, Jimmi is on constant lookout for sales-ready signals 



like picking up the contract, fondling the pen, or turning their palms 

up. At that point, he cuts quickly to the close. 

Another cue to bring out the contract-signing pen is when your 

prospect’s head starts bobbing up and down like a plastic duck. 

They’re silently screaming, 



‘Yes, I’ll buy!’ Unskilled salespeople just keep on talking until they 

finish the pitch they learned in training. Many keep talking so long, 

they unsell themselves. Conversely, when customers move their 

heads back and forth, no matter what they are saying, they mean 

‘No!’ 

 

Eyeballing is not for selling only 

 

Without a word, your friends and loved ones also show their 

wishes. When my friend Deborah became engaged to Tony, it seemed 

obvious to everyone – except Deborah – that it was not a marriage 

made in heaven. A few months before their wedding I said, ‘Deb, are 

you really sure Tony’s the one for you?’ 

‘Oh yes,’ she said, her head moving right and left, back and forth, ‘I 

love him very much.’ That marriage never took place. Her body 

recognized what her mind hadn’t yet realized. 

Like a politician, think of your social conversations as sales 

pitches. Even if you have no product, you want them to buy your 

ideas. If your listener turns away while you’re talking, don’t 



concentrate on how rude the person is. Like a sales pro, ask yourself, 

‘How can I change the subject to turn this person on?’ If their whole 

body starts to turn away, use the time-honoured personal question 

ploy. Ask about their favourite topic. ‘George, how big did you say 

that bass you caught last week was?’ Or use his name and ask a 

personal question. That’s always a grabber. ‘Archibald, what did 

you say the name of your high school football team was?’ 

We’ve talked about only a few responses. Hints for reading 

someone’s body language could fill a book. In fact, they have – 

many of them. I suggest a few of my favourites in the references. 
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 Read up on body language and tune in to its visual channel 

whenever you’re trying to sell to people, get their vote, or convince 

them you’re the best candidate for the job or the role of life partner. 

Wouldn’t it be super to have Jimmi’s success rate with our listeners 

accepting whatever we say? We can if we just keep our eyes open. 

 

Technique 77: 

Eyeball selling 

The human body is a twenty-four-hour broadcasting station 



that transmits ‘You thrill me.’ ‘You bore me.’ ‘I love that aspect 

of your product.’ ‘That one puts my feet to sleep.’ 



Set the hidden cameras behind your eyeballs to pick up on all 

your customers’ and friends’ signals. Then plan your pitch and 

your pace accordingly. 

 

A quick review 

 

That’s all there is to it. You’ll remember to eat before coming to the 

party (the Munching or Mingling technique) to leave your hands 

free for heavy networking. When you arrive, you’ll stop in the 

doorway and Rubberneck the Room to get the lay of the land. While 

rubbernecking, you’ll Be the Chooser, Not the Choosee and pick 

your prospects for the evening. When standing around, your hands 

will be relaxing in the inviting Come Hither position. 

You haven’t forgotten, of course, to use the meeting-people 

techniques from previous chapters. If you spot someone you want to 

talk to, check them out for a Whatzit you can comment on. Finding 

none, just ask the party giver, Whoozat? If the host or hostess is not 

in sight, simply stand near your target and resort to the Eavesdrop In 

technique. 



While chatting with anyone you’ve previously met, you will, of 

course, use Tracking to win their vote or heart and all the 

techniques in Part Two to assure the conversation is interesting for 

your new acquaintance. Finally, you’ll employ Eyeball Selling to 

make sure you’re on target with every conversation. And don’t forget, 

as you say ‘so long,’ to scribble material for your next contact on 

your Business Card Dossier. 

It’s a good feeling when you’ve done it all right. Continue using 

these techniques politicians use to work a room, and you’ll suffer no 

more unimportant parties. And, following the advice throughout the 

book, you’ll never strike anyone as an unimportant person. 

 

Now we move on to the advanced section of How to Talk to 

Anyone. Some of the following techniques may make you scratch 

your head in confusion. Pay special attention to the ones that do 

because it means somewhere, sometime, you might find yourself 

scratching your head over something much more painful – like the 

bump from hitting a glass ceiling, or why the business deal, 

friendship, or love affair went sour. You might never know, unless 



you read it here, that it was your own communications fumble. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Every week, when I was a kid, my mother took me to the National 

Geographic Society to see a film. The one on tigers invades my 

nightmares these many years later. Sitting there in the darkened 

theatre, I watched a mother give birth to three tiny cubs. One was 

born with a mangled leg. I witnessed how all the other tiger cubs 

excluded him. And right there in front of the cameras, he was 



tortured to death by the others. I remember crying and thinking how 

the healthy cubs were like a few of the kids in my school. 

Sometimes they could be very cruel. 

My best friend in high school was named Stella. Stella was a 

beautiful girl inside and out. But she had a speech defect, a cleft 

palate. And many of our classmates laughed at her behind her back 

and excluded her from their games. 

Kids haven’t changed much. When I give talks for colleges 

and young people’s groups, the discussion often turns to popularity. 

Everyone wants to be liked. Occasionally students tell me stories 

about how some girl has a minor physical defect, say a crossed eye 

or a nervous twitch. They say some kids laugh and make fun of her. 

Or a boy has a limp so no one chooses him for their baseball team. 

Even if he can run just as fast as the other kids, some of his 

classmates don’t like image of ‘a cripple’ being on their side. 

The years go by and kids become adults. Not too much changes. 

Adults are not as cruel, happily, about physical disabilities. But 

they can be brutal about social disabilities. Social disabilities are 

insidious because often we don’t 



recognize them in ourselves. We can be blind to our social handicaps 

and deaf to our verbal deficiencies. But we’re quick to recognize 

them in others. 

How many times has one of your associates made a dumb, 

insensitive gaffe? How often have you written somebody off 

because of some stupid move? Do you think he knew what he was 

doing? Of course not. He had no idea he was crossing a line or 

stepping on your toes. Probably no one ever told him about the 

subtleties we’re going to discuss in this final section of How to Talk 

to Anyone. 

We’ve all heard about the glass ceiling some companies construct 

over women and minorities. People seldom discuss another kind of 

glass ceiling. This one is even more treacherous because you can’t 

legislate against it and only Top Communicators recognize it. Yet it’s 

a rock-hard shield. Many bright individuals hit their heads on the 

thick glass as they try to climb up the next rung of the ladder to join 

the Big Boys and Girls on top. The folks able to crash through are 

the ones who abide by the unspoken rules that follow. 

Consider each of the following techniques. If you find any of 



them obvious, give yourself a pat on the back. It means you’re 

already a tiger on that one. Be on the lookout for those 

communications sensitivities where you find yourself saying, ‘You 

gotta be kidding! What’s wrong with that?’ 

Watch out! It means someday, somewhere, you might commit 

that particular insensitivity. Then, when a Big Winner responds 

coolly to your suggestion, doesn’t return your phone call, doesn’t 

give you the promotion, doesn’t invite you to the party, doesn’t 

accept your date, you’ll never know what happened. Read each of 

the following techniques to assure you’re not making any of these 

subtle mistakes, that let the Big Players lacerate you and keep you 

from getting what you want in life. 



 

 

 

 

 

 

 

 

‘Gesundheit!’ ‘Whoops!’ ‘Butterfingers!’ 

 

One remarkable reaction opened my eyes to yet another difference 

between Big Winners and little losers. Several years ago I was 

doing a project for a client. I had the pleasure of being taken to 

lunch by the four biggest fish in the firm. They wanted to 

familiarize me with communications problems their company was 

experiencing. 

We went to a busy midtown restaurant at peak lunchtime. Every 

table was filled with a variety of corporate creatures. Upper-and 



middle-management types were lunching in their suits and ties or 

high-collar blouses. Workers and secretaries were munching in 

their blue shirts or short skirts. The restaurant was buzzing with 

conversation and conviviality. 

Over the entrée, we were in deep discussion about the company’s 

challenges. The CFO, Mr. Wilson, was talking about the financial 

outlook when suddenly, BLAM! Not six feet away, a waiter dropped 

a tray full of dishes. Glasses broke, silverware clattered against the 

marble floor, and a hot baked potato rolled under our table in a direct 

path for Wilson’s feet. 

Practically everyone in the restaurant turned toward the humiliated 

waiter. We 

heard a cacophony of ‘Uh-oh,’ ‘Butterfingers!’ ‘Whoops, watch it!’ 

‘Boy, that’s his last lunch here,’ and a variety of tittering and derisive 

laughter. 

Wilson, however, didn’t miss a word of his monologue. Not one 

Big Player at my table turned or blinked an eye. It was as though 

nothing had happened. The restaurant gradually quieted down 

around us as we continued our deliberations. (A few minutes later 

the baked potato shot back out from under our table. At that moment, I 



found myself wondering whether Wilson had been a soccer player 

in his youth.) 



Over coffee, the director of marketing, Ms Dawson, was 

discussing the company’s planned expansion. Suddenly she made an 

expansive gesture with her arms that knocked over her coffee cup. Just 

as I was about to say, ‘Oh dear,’ I bit my tongue. Before I could grab 

my napkin to help, Dawson was dabbing the muddy puddle with 

hers, and not missing a syllable of her soliloquy. None of her cool 

colleagues at the table even seemed to notice the overturned cup. 

At that instant, I realized Big Boys and Girls see no bloopers, 

hear no bloopers. They never say ‘Butterfingers.’ Or ‘Whoops.’ Or 

even ‘Uh-oh.’ They ignore their colleagues’ boners. They simply don’t 

notice their comrades’ minor spills, slips, fumbles and blunders. 

Thus, the technique See No Bloopers, Hear No Bloopers was born. 

 

Let me suffer in your silence 

 

I have one friend who every time I sneeze says, ‘Oh, are you coming 

down with a cold?’ Every time I miss a step on a kerb, it’s ‘Be 

careful!’ Every time he sees me after a long day’s work he asks, ‘Are 

you tired?’ Granted, this is small fry in the great bouillabaisse of 



bloopers. And the poor guy probably genuinely thinks he’s being 

sensitive to my needs. But, darnit, coming down with a cold, 

missing the kerb, and looking tired are less than cool. Let me suffer – 

in YOUR silence. 

If you’re having dinner with a friend and she makes a boob, be 

blind to her overturned glass. Be deaf to her sneeze, cough, or 

hiccups. No matter how well- meaning your ‘gesundheit,’ ‘whoops,’ 

or knowing smile, nobody likes to be reminded of their own human 

frailty. 

‘Fine,’ you say, ‘for small slips, but what should one do in 

extreme circumstances?’ Say a rippling tide of Coca-Cola is 

flooding across the table in your direction and it will be impossible 

to ignore by the time it reaches your lap? If possible, deftly flip your 

napkin to obstruct the current and keep talking. 

Try not to miss a syllable of the sentence you started before the 

oncoming tide. At this point, your companion might mutter 

incoherent apologies. Adroitly weave a parenthetical ‘It’s nothing’ 

into your current phrase and continue talking. On such small sands 

the castles of Big Cat camaraderie are built. 



 

Technique 78: 

See no bloopers, hear no bloopers 



Cool Communicators allow their friends, associates, 

acquaintances, and loved ones the pleasurable myth of being 

above commonplace bloopers and embarrassing biological 

functions. They simply don’t notice their comrades’ minor spills, 

slips, fumbles, and faux pas. They obviously ignore raspberries 

and all other signs of human frailty in their fellow mortals. Big 

Winners never gape at another’s gaffes. 

 

If people hate to be reminded of the moments when they’re not 

shining, there is another event almost as disillusioning. It is when a 

talker is shining, and the spotlight abruptly pivots to a more urgent 

matter. The speaker is forgotten in the flurry. 

Top Communicators put the glow back in the gloomy gabber’s 

eyes with the technique that follows. 



 

 

 

 

 

 

 

 

‘Now, please get back to your story’ 

 

In ancient Japan, if you saved someone’s life, it was their self-

imposed task to spend the rest of their life serving you. Nowadays, if 

you rescue someone’s story, a molecule of that ancient instinct still 

gushes through his or her veins. 

It happens all the time. Someone in a group is telling a story and, 

just before their big point, BOOM! There’s an interruption. 

Someone new joins the group, a catering person with a tray of 

crackers and cheese comes over, or a baby starts crying. Suddenly 

everyone’s attention turns to the new arrival, the nibbles on the tray, 



or the ‘adorable’ little tyke. Nobody is aware of the interruption – 

except the speaker. They forget all about the fact that the speaker 

hasn’t made his or her point. 

Or you’re all sitting around the living room and someone is 

telling a joke. Suddenly, just before their big punch line, little 

Johnny drops a dish or the phone rings. After the crash, everyone 

talks about little Johnny’s clumsiness. After the call, the subject 

turns to the impending marriage or medical operation of the caller. 

Nobody remembers the great punch line got aborted – except the 

joke teller. (When it’s you regaling everyone at a restaurant, have 

you ever noticed how you can almost set your clock by the waiter 

coming to take everyone’s order just before your hilarious punch 

line?) 

Most joke and story tellers are too timid to say, after the invasion, 

‘Now, as I was saying …’ Instead, they’ll spend the rest of the evening 

feeling miserable they didn’t get to finish. Here’s where you come 

in. Rescue them with the technique I call Lend a Helping Tongue. 

Watch the gratitude in the storyteller’s eyes as he stabilizes where 

his story sunk and he sails off again toward the centre of attention. 



His expression and the recognition of your sensitivity by the rest of 

the group are often reward enough. You are even more fortunate if 

you can rescue the story of someone who can hire 



you, promote you, buy from you, or otherwise lift your life. Big 

Winners have elephantine memories. When you do them subtle 

favours like Lend a Helping Tongue, they find a way to pay you 

back. 

 

Technique 79: 

Lend a helping tongue 

Whenever someone’s story is aborted, let the interruption play 

itself out. Give everyone time to dote on the little darling, give 

their dinner order, or pick up the jagged pieces of china. 

Then, when the group reassembles, simply say to the person 

who suffered story-interruptus, ‘Now please get back to your 

story.’ Or better yet, remember where they were and then ask, 

‘So what happened after the … (and fill in the last few words.)’ 

 

Harvey Mackay, the world’s most notable networker who rose from 

envelope salesman to corporate CEO and one of America’s most 

sought-after business and motivational speakers, teaches us that the 

world goes around on favours. How right he is! The next three 



techniques reveal unspoken subtleties of this critical balance of 

power. 



 

 

 

 

 

 

 

 

‘Look, here’s what’s in it for me – here’s what’s in it for you’ 

 

Savvy businesspeople know everyone is constantly tuned to the 

same radio station – WIIFM. Whenever anyone says anything, the 

listener’s instinctive reaction is What’s in It for Me? Sales pros have 

elevated this constant query to the exalted status of acronym, 

WIIFM. They pay such strict attention to the WIIFM principle that 

they don’t open their pitch with the features of their product or  

service. Top pros start by highlighting the benefits to the buyer. 

Except for tactical reasons during sensitive negotiating, Big 



Winners lay both What’s in It for Me? and What’s in It for You? 

(WIIFY) right out on the table. This is so critical that, if one 

camouflages WIIFM or WIIFY, the concealer is relegated to the 

status of little loser. 

I once invited a casual acquaintance to lunch. I had hoped to 

consult with 

Sam, the head of a marketing association, on my speaking business. 

I told him my desire and jokingly asked if an hour of his valuable 

time was available in return for lunch at a great restaurant. That was 

my way of saying, ‘Look Sam, I know there’s no real benefit to you 

except a tasty lunch and the dubious pleasure of my company.’ (In 

other words, I was revealing WIIFY.) To make the meeting even 

more convenient for him, I said, ‘Sam, choose the date and the best 

restaurant in your neighbourhood.’ 

The day of our lunch consultation lunch rolled around and I 

travelled forty- five minutes across town to his chosen restaurant. 

As I entered, I was surprised to see an assortment of people 

arranged around the largest table in the room with Sam as the 

smiling centrepiece. Obviously, this was not the setting in which I 

could consult with him. Unfortunately, Sam had already spotted me 



by the coat check. I was trapped. 



It wasn’t until after-lunch coffee arrived that I realized why Sam 

had assembled the group. He wanted each to donate presentations 

on their particular expertise to his organization. The sly fox hadn’t 

revealed his own What’s in It for Me? 

Had Sam been a straight shooter and Big Player, he would have 

told me on the phone, ‘Leil, I’m getting a group of speakers who 

might be helpful to my organization together for a Dutch-treat 

lunch. I will, of course, try to answer your questions about your 

speaking business, but we will be a group of ten. Would you like to 

join us, or shall we choose another date when we can have more 

privacy?’ 

I would gladly have spoken pro bono for Sam’s group had he 

been up-front about it. Instead, by not revealing WIIFM, we both 

lost. I lost a half day and, because of his trickiness, he lost my free 

speech for his group. 

 

Don’t deny them the pleasure of helping you 

 

Big Winners also lay their cards on the table when asking someone 



for a favour. Many well-meaning folks are embarrassed to say how 

important the favour is to them. So they ask as though it’s a casual 

inquiry when it’s not. 

A friend of mine named Stefan once asked me if I knew any 

bands his organization could hire for their annual event. I told him 

‘No, I’m sorry. I really don’t.’ But Stefan didn’t let it go at that. He 

pressed, ‘Leil, didn’t you once work with bands on ships?’ 

I told him ‘Yes, but I no longer have contact with them.’ I thought 

that was the end of it. But Stefan didn’t. He grilled me further and I 

found myself getting confused and irritated. Finally I said, ‘Stefan, 

who’s in charge of getting the band?’ 

He sheepishly said, ‘I am.’ 

‘Criminy jicketts, Stefan, why didn’t you tell me it was your 

responsibility? In that case, let me do some research and see if I can 

find a good one for you.’ I was happy to do my friend a favour. But 

Stefan, by not telling me how important it was to him, risked not 

getting help. He also went down a notch or two in his friend’s 

esteem by not revealing WIIFM. 

When asking someone for a favour, let them know how much it 



means to you. You come across as a straight shooter, and the joy of 

helping you out is often reward enough. Don’t deny them that 

pleasure! 



Technique 80: 

Bare the buried WIIFM 

(and WIIFY) 

Whenever you suggest a meeting or ask a favour, divulge the 

respective benefits. Reveal what’s in it for you and what’s in it 

for the other person – even if it’s zip. If any hidden agenda 

comes up later, you get labelled a sly fox. 

 

Asking or granting favours is a fabric that holds together only when 

woven with utmost sensitivity. Let us explore more ways to stitch 

this delicate cloth so your relationship doesn’t rip. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Let the sun set – and rise again – before you make your move 

 

Susan Evans, one of my clients, heads up a large real estate firm. 

Once, sitting in her office discussing an upcoming project, her 

secretary buzzed. ‘Excuse me, Ms Evans, it’s your brother-in-law 

Harry on the phone.’ 

‘Oh, of course,’ she smiled, ‘put him on.’ My client, making apologies 

for the interruption, picked up the phone. I left the room for a few 

moments to give her privacy. 

When I returned, Susan was just hanging up, saying, ‘Sure, have 



him phone me.’ She told me the call was from her brother-in-law 

whose young cousin worked in a gas station but was interested in a 

career in real estate. ‘The young man is going to call me and I’ll see if 

I can help him out.’ It was obvious she was happy to do her brother-

in-law a favour. We picked up our discussion where we left off. 

Not four minutes later, the secretary buzzed again. ‘Ms Evans, a 

Sonny Laker is on the line. He says he’s your brother-in-law Harry’s 

cousin and he’s supposed to call you.’ My client was taken aback. I 

could tell from her expression she was saying to herself, ‘Boy, my 

overanxious brother-in-law didn’t waste any time, did he?’ It 

seemed obvious to both of us what had happened. Like greased 

lightning, Harry must have hot-breathedly called Cousin Sonny to 

give him the big headline: Evans Would See Him! Then, by dialling 

Ms Evans immediately, Sonny made it seem the big-deal interview 

was the most important event in his otherwise dull and dismal life. 

True or not, one verity remained – Little Cousin was insensitive 

to an unspoken rule Big Winners always obey: don’t jump 

immediately when someone is doing you a favour. Allow the person 

granting the favour time to savour the pleasure of agreeing to it, 



before having to pay up. 



Both brother-in-law and potential employee slipped in Evans’s 

estimate, and all because of timing. To ensure the kid wouldn’t call 

his real-estate-mogul sister-in-law too quickly, Harry should have 

waited a day before telling his cousin the good news. Also, young 

Sonny should have asked Cousin Harry about Evans’s schedule. 

Sometimes an immediate call is advantageous, but not when 

someone is granting you a favour. 

 

Technique 81: 

Let ’em savour the favour 

Whenever a friend agrees to a favour, allow your generous buddy 

time to relish the joy of his or her beneficence before you make 

them pay the piper. 

How long? At least twenty-four hours. 

 

One might think Evans was unfair judging Sonny harshly just 

because he didn’t let her Savour the Favour. It runs deeper than that. 

Evans’s subconscious thought process goes something like this: ‘If 

this kid is insensitive to the subtleties of timing when getting a job, 



how sensitive is he going to be when negotiating the sale of a 

house?’ One agent’s overanxious call to an owner can mean 

thousands lost in commissions for the firm. 

 

Big Winners have supernatural vision into your future. They see 

every communications blunder you make as a visible blotch on 

your x-ray. It dims your prognosis for being successful in life. 

 

Let’s look at yet another tenuous thread between favour asker and 

favour grantor that must not be severed lest the relationship unravel. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

‘I did it just because i like you’ 

 

I once asked a well-connected friend who works in a top Los 

Angeles talent agency if she knew any celebrities I could contact 

for a project I was working on. Tania flipped though her Rolodex 

and came up with just the names I needed. It was obvious to both of 

us, I owed her big time. 

When I thanked her profusely on the phone, Tania said, ‘Oh I’m 

sure you’ll find a way to pay me back.’ 

‘Well, of course I will,’ I said. ‘That goes without saying.’ And well it 



should have gone without saying. She was reminding me the favour 

wasn’t out of friendship, but because she expected something in 

return. 

Two days later, Tania called and said she was coming to New 

York in a few months. She was just checking now if I could put her 

up then. Naturally I could, but blatantly cashing in on the return 

favour so quickly was not a smooth move. When someone does 

something nice for you, you find yourself with an elephant’s 

memory. In fact, you consciously look for ways to return the 

favour. Had Tania called, even years later, of course I would have 

remembered ‘I owed her one.’ Frankly, I was glad it came up so 

quickly so I could even the score. Nevertheless, I do wish the whole 

barter aspect had been left unspoken. It tarnished what should have 

been a generous sharing on both sides. Tarnish always wears off on 

the tarnisher. 

When you do someone a favour and they obviously ‘owe you one,’ 

wait a few weeks. Don’t make it look like tit for tat. Allow the favour 

asker the pleasurable myth that you joyfully did the favour with no 

thought of what you’re going to get in return. They know that’s not 



true. You know that’s not true. But only little losers make it obvious. 

 

Technique 82: 



Tit for (wait … wait) tat 

When people do you favours and it’s obvious ‘they owe you 

one,’ wait a suitable amount of time before asking them to ‘pay.’ 

Let them enjoy the fact (or fiction) that you did it out of 

friendship. Don’t call in your tit for their tat too swiftly. 

 

The next three techniques also involve timing, not of favours, but of 

important discussions. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

The first of three safe havens 

 

When police were hot on the tail of a thief in ancient times, he’d 

frantically seek a church to duck into. The crook knew if he could 

get to an altar, the frustrated posse could not arrest him until he 

came out. 

When a pack of wolves in the jungle is in hot pursuit of a 

jackrabbit, the frightened bunny’s eyes seek a hollow log. He 

knows the wolves can’t devour him until he emerges. 



Likewise in the human jungle, Big Cats have certain safe havens. 

Although unspoken, they are as secure as the tenth-century altar or a 

hole in the log. There are clearly understood times and places where 

even the toughest tiger knows he must not attack. 

I have a friend, Kirstin, the president of an advertising agency 

who each year invites me to her company’s Christmas party. One 

year, the holiday spirit was in extra-high swing. Conviviality was 

high and champagne flowed freely. It was a terrific bash. 

The evening wore on, more bubbly flowed, and the decibel level 

of the holiday revellers went up and up. So high, in fact, that Kirstin 

told me she was going to tiptoe out the back door and offered to 

drop me off at my place. 

As we were making our way toward the exit, we heard a woozy 

voice in the crowd, ‘Oh Kirrr-stin, Kirrr-stin!’ A mail-room worker, 

warped with too much seasonal spirit, wobbled up to her boss and 

said, ‘You know, thish ish a great party, a grr-reat party. But I been 

doin’ some figuring. If half what it cost went into a child-care 

facility for the seven, count ’em, seven mothers with pre-school 

children who work here …’ 



Kirstin, a Top Communicator, took Jane’s hands in hers and gave 

her a big smile. She said, ‘Jane, you’re obviously excellent at 

maths. You’re right, just 



about half of what this party cost would indeed pay for the opening 

of such a facility. Let’s talk about it during business hours.’ We 

then made a swift departure. 

On the way back to my place, she let out a big breath and said, 

‘Whew, I’m glad that’s over.’ 

‘Didn’t you enjoy the party, Kirstin?’ I asked. 

‘Well, sure,’ she said, ‘But you never know what’s going to 

happen. For instance,’ she said, ‘that remark Jane made.’ She went on 

to explain management had already had several meetings about 

opening a child-care facility for employees. In fact, plans for 

turning an unused storage area into a beautiful nursery were already 

in the works. Naively, I asked Kirstin why she hadn’t mentioned 

that to Jane. 

‘It wasn’t the right time or place.’ Kirstin had handled the situation at 

the party the way any Big Winner would – no spoken confrontation 

now (but probable silent condemnation later). 

Jane, unfortunately, had broken the first unspoken safe-haven rule, 

Parties Are for Pratter. Did Kirstin chastise Jane? Did she punish 

her inappropriate behaviour? Not then, of course. Nevertheless, 



Jane would probably feel the repercussions a few months down the 

pike when it came to promotion time. But by then poor Jane 

wouldn’t even know why she was passed over. 

Will it be because of a one-time over-imbibing? Jane might 

grumble, ‘Yes.’ Jane is wrong. It’s simply that Big Players can’t take 

the chance that one of their key people will feel too much holiday 

spirit at another party, and next time confront an important client. 

 

Technique 83: 

Parties are for pratter 

There are three sacred safe havens in the human jungle where 

even the toughest tiger knows he must not attack. The first of 

these is parties. 

Parties are for pleasantries and good fellowship, not for 

confrontations. Big Players, even when standing next to their 

enemies at the buffet table, smile and nod. They leave tough talk 

for tougher settings. 

 

Let’s move to the second safe haven where Big Cats can escape the 



claws of Bigger Cats and, they hope, the growls of lesser ones. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tough negotiating can kill your appetite 

 

Did you ever wonder why business lunches between Big Bosses go 

on interminably long, sometimes well into the afternoon? Did you 

ever suspect it’s just because they like to sit, drink, and massage 

each other on the company expense account? Perhaps there’s an 

element of that. But the main reason is because the dining table is 

an even more sacred safe haven than a party. Big Boys and Girls 

realize, whether it’s a business dinner, lunch, or breakfast, breaking 



bread together is a time when they must discuss no unpleasant 

aspects of the business. 

Let’s listen in on an average business lunch between Big Players. 

We hear the clanking of glasses as they consume drinks over 

convivial conversation. They are discussing golf, the weather, and 

making general observations about the state of the business. During 

the main course, the discourse turns to food, the arts, current affairs, 

and other nonthreatening subjects. 

‘Wasted time?’ one might ask. Not at all! The Big Players are 

watching each other’s moves very carefully, calculating each other’s 

skills, knowledge, prowess. Like NFL scouts observing college 

football practice, they’re determining who’s got the right stuff. Big 

Players know how people handle themselves at a social occasion is 

an accurate barometer of their big-business muscle. As they are 

smiling and laughing at each other’s jokes, they are all making 

silent critical judgments. 

Finally, coffee arrives. At this point one or more of the biggies 

gently broaches the business at hand. Naturally, he or she does it 

with supposed reluctance, trying to repress the obvious relief that at 



last they can get down to significant stuff. He exudes, ‘What a 

shame such genial company should have to concern itself with 

mundane matters like making money.’ 



Only after they have played out this crucial charade can they 

discuss business. But no dirty business. The Biggies can brainstorm 

over coffee. They can discuss proposals over dessert. They can toss 

around new ideas over cordials. They can explore the positive side 

of the merger, the acquisition, or the partnership while waiting for 

the cheque. 

However, should any disagreement, misunderstanding, or 

controversial aspect arise, they must immediately relegate it to 

another table, the conference table. 

 

Technique 84: 

Dinner’s for dining 

The most guarded safe haven respected by Big Winners is the 

dining table. Breaking bread together is a time when they bring 

up no unpleasant matters. While eating, they know it’s OK to 

brainstorm and discuss the positive side of the business: their 

dreams, their desires, their designs. They can free associate and 

come up with new ideas. But no tough business. 

This convention probably arose out of a prudent agreement 



not to inflict indigestion on each other. Tough negotiating is 

unpalatable and can ruin an otherwise perfectly mouthwatering 

veal chop. 

 

Incidentally, the same rule applies in the social jungle. If one 

partner in a friendship or a love relationship has some heavy 

relationship issues to discuss, save them for after dessert. Even if 

you don’t solve the problem, you want to enjoy the delicious 

chocolate soufflé. 

 

Let’s crawl into our third and final safe haven to explore it. 



 

 

 

 

 

 

 

 

‘Ahha, I’ve got you now!’ 

 

William, who sells widgets, has been trying to get Big Winner on 

the phone for weeks to see if B.W.’s company will buy his line of 

widgets. Big Winner is still considering Willie’s widgets and plans 

eventually to return his call. However, at this point in our story, our 

little hero’s phone has not rung. 

It just so happens, one evening Willie finds himself standing 

behind Big Winner in the supermarket line. 

‘What good fortune!’ thinks Willie. 



‘Oh hell! ’ thinks Big Winner. ‘I hope he’s not going to hit me with 

talk of his widgets at this hour.’ 

Those who appreciate safe havens know there are two very 

different endings to this story. The Willie who brings up widgets 

with an ‘Aha, I’ve got you now’ gleam in his eye, never gets his call 

returned. Even if Big Winner preferred Willie’s widgets above all 

others, he would find the supermarket entrapment sufficiently 

painful to punish the little loser. 

However, the Willie who just says ‘Hello there, B.W. How good 

to see you,’ with nary a word of widgets, shows he’s a Big Player, 

too. This Willie will most certainly get his call returned – probably 

the next day – out of Big Winner’s relief and gratitude for Willie’s 

graciousness. 

 

Technique 85: 

Chance encounters are for chitchat 

If you’re selling, negotiating, or in any sensitive communication 

with someone, do NOT capitalize on a chance meeting. Keep the 

melody of your 



mistaken meeting sweet and light. Otherwise, it could turn into 

your swan song with Big Player. 

 

Consistently create safe havens for people if you want them to 

elevate you to the status of Big Winner. You may find yourself 

dining with them, going to parties with them, getting big hellos in 

the hall, and closing deals much faster than during business hours. 

Who knows? If it’s your desire, you even make yourself eligible for 

some heavy socializing at the top. Big Winners make it safe for each 

other to accept invitations to play golf, spend the weekend in their 

country homes, or relax by each other’s pools. They know there will 

be no sharks swimming in the water, no razor blades buried in the 

shrimp cocktail. 



 

 

 

 

 

 

 

 

‘Tell me about your cracked skull later. What’s your insurance 

number?’ 

 

Once night, several years ago on a New York City street, I caught a 

man trying to break into a car. I shouted for him to stop. Instead of 

being content with escaping, the burly would-be burglar decided to 

retaliate. As he raced past me, he shoved me down onto the cement 

and I cracked my skull against the kerb. 

Dizzily, I wobbled into the emergency room of a nearby hospital. 

Holding an ice pack against my throbbing head, I was grilled by the 

emergency room triage nurse on my address, telephone, and social 



security numbers, insurance carrier, policy number, ad nauseam. 

Don’t bother me with that minutia! All I wanted to do was tell 

somebody, anybody, what happened to me. It wasn’t until the very 

end of her ruthless and sadistic interrogation that she asked, ‘So 

what happened?’ 

I later told my sad story to a friend, Sue, a nurse who works in 

admitting in another emergency room. She said, ‘I know. I can’t 

believe they print the forms that way. Injured people don’t get to tell 

what happened to them until the last line of the form. Sue said 

getting crucial numerical details from people suffering in the A & E 

with broken bones and burns was a real challenge. Until, she said, 

she switched her questioning around. She’d first ask them what 

happened. They’d tell her all about it. She’d listen sympathetically. 

‘Then,’ she said, ‘they were only too happy to give me the 

information I needed.’ 

Good bosses understand this human need to talk. Robert, a 

colleague of mine who owns a small manufacturing firm, says 

whenever one of his employees complains about a problem, he 

never holds the griper’s feet to the fire for facts first. He hears the 



employee out completely. He lets him carry on about the 

cantankerous customer, the uncooperative co-worker. ‘Then, after 

he’s gotten it off his chest,’ Robert says, ‘I get the facts a lot more 

clearly.’ 



When you have important information to impart 

 

Any kid working in a garage knows you can’t pump more gas into a 

full tank. Too much topping it off, and it splashes onto the cement. 

Likewise, your listener’s brain is always full of his or her own 

thoughts, worries and enthusiasms. If you pump your ideas into 

your listener’s brain, which is full of her own notions, you’ll get a 

polluted mixture, then a spill. If you want your supersupreme ideas 

to flow into her tank unpolluted, drain her tank completely first. 

Whenever you are discussing emotionally charged matters, let 

the speaker finish completely before you jump in. Count to ten if 

you must. It will seem like an eternity, but letting the flustered 

fellow finish is the only way he’ll hear you when it’s your turn. 

 

Technique 86: 

Empty their tanks 

If you need information, let people have their entire say first. 

Wait patiently until their needle is on empty and the last drop 

drips out and splashes on the cement. It’s the only way to be sure 



their tank is empty enough of their own inner noise to start 

receiving your ideas. 

 

‘I’m going to make you miserable before you can enjoy being my 

customer’ 

 

Companies that run mail-order operations could take a hint from 

this technique. One reason I enjoy ordering from L.L. Bean, a mail-

order clothing and sports- equipment outfit, is they let me ask 

questions about the wearable or widget I want first. They let me 

ramble on with my questions about the quality, the available 

colours, how it looks, how it feels, how it smells, and how it works. 

Then, when I’m all whacked up about receiving my four size-ten, 

red-and- chartreuse, soft, odourless widgets, they tastefully ask my 

credit card number. 

Other companies have first grilled me on the number, the 

expiration date, my customer number (which I can never find on the 

back of the catalogue), and how often I’ve ordered from them in the 

past before I even get to fantasize about the wonderful widget I 



might want to buy from them. Takes all the joy out of the purchase 

and sometimes kills the sale. 



Top Communicators do more than just let you babble on. They 

use the next technique while you’re in the process of dribbling down. 



 

 

 

 

 

 

 

 

Hear the facts, but smear the EMO 

 

EMO is a word invented by Helen Gurley Brown, the grand dame 

of Cosmopolitan magazine. EMO translated is ‘Give more 

emotion!’ Once Cosmopolitan asked me to write an article on 

communicating sensitive matters (most specifically advising young 

women on how to make their boyfriends more passionate). I 

interviewed a number of psychologists, communications experts, 

and sexologists. My draft came back from Cosmo all marked up 

with ‘MORE EMO’ scribbled on every page. 

I called my editor and asked what it meant. She said that was 



Helen’s way of saying downplay all that factual stuff with the sex 

therapists and so-called experts. Write about the emotion the 

young woman feels when her boyfriend isn’t passionate enough, the 

emotion the accused male feels when confronted, and the emotion 

the couple feels about discussing their quandary. Helen Gurley 

Brown, a certified Big Winner, liked to have it all and knew just 

how to get it. Helen recognized, when the time is right, reject the 

rational and empathize with the emotions. In other words, smear on 

the EMO. 

 

‘Oh, no! He must have been mortified!’ 

 

L. L. Bean recently smeared EMO all over me. Several months 

ago, my friend Phil wanted to buy some trousers and asked for a 

recommendation. I dragged him to my closet to show him the 

quality and construction of the L. L. Bean clothes. That convinced 

him, and Phil ordered a pair of navy-blue dress trousers. Phil wore 

his brand new L. L. Bean trousers for the first time on a big date 

with a new girlfriend at an elegant restaurant. While following the 



maitre d’ to the cosy corner booth which he’d requested, his date 

happened to drop her 



evening bag. Phil promptly bent over to pick it up. Riiiiiiip! Right 

down the middle seam. 

Most of the diners facing Phil’s derriere mercifully looked away. 

A few tittered. Phil, tugging the torn seams together to blanket his 

buns, backed his way into the booth. The cool upholstery on his 

bottom the rest of the evening reminded him of his humiliation. 

When I heard of Phil’s tribulations, I was furious at L. L. Bean. I 

immediately called one of their customer service agents. She 

sympathized as I told her of Phil’s ordeal, but I was still simmering. 

She patiently listened and even asked me details of the disaster. 

When I finished the long sad story, the agent said, ‘Oh that’s 

terrible. I understand, your friend must have felt awful.’ 

‘Yes, he did,’ I agreed. 

‘He must have been mortified!’ she said. 

‘He definitely was,’ I said, surprised at her excellent grasp of the 

situation. ‘And you, when you heard about it. You must have felt 

terrible, too, especially 

after you’d recommended our products so highly.’ 

‘Well, your products usually are excellent,’ I said, calming 



down a bit. ‘I’m so sorry we caused you this pain and 

aggravation,’ she said. 

‘Oh,’ I interrupted. ‘It’s not your fault.’ Now I was completely 

appeased. ‘It must have just been a fluke that this one pair of 

trousers was …’ 

 

Technique 87: 

Echo the EMO 

Facts speak. Emotions shout. Whenever you need facts from 

people about an emotional situation, let them emote. Hear their 

facts but empathize like mad with their emotions. Smearing on 

the EMO is often the only way to calm their emotional storm. 

 

There’s more to this story, but let me pause here to interject the Echo 

the EMO 

technique. 

The clever customer service rep not only Emptied My Tanks and 

softened me up with Echo the EMO. She completely dissolved me 

with the next technique. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Make ’em happy you messed up 

 

The next day, UPS delivered not only the replacement slacks, but 

tucked into the package was a handwritten apology and a hefty gift 

certificate. Would I order from that company again? You bet I 

would. Would I recommend their clothes to someone else? You bet 

I would. Top customer service folks welcome mistakes because 

they know it gives their firm a chance to shine. Whenever you mess 

up and someone suffers because of it, make sure they come out 

ahead, way ahead. I call the technique My Goof, Your Gain. 



Visiting an important client’s office, I once tripped on a rug and 

took a nose dive, making a three-point landing in a vase on her 

desk. My nose was spared but her vase shattered into smithereens. 

Two tubes of crazy glue and lots of ‘Where the heck does this piece 

go’ later, the vase was back on her desk, and we agreed it looked 

pretty good. Nevertheless, the next day I had a messenger deliver a 

beautiful vase, ten times the value of the almost-totalled one, with a 

dozen roses in it. 

Whenever we speak, my client tells me every time she looks at 

the new vase, she smiles. (A better ‘incentive gift’ than a pen with 

your name on it, no?) The next time I visit her office, my client may 

hide some of her more valuable breakables. But, thanks to My Goof, 

Your Gain, there will be a next time. 

 

Technique 88: 

My goof, your gain 

Whenever you make a mistake, make sure your victim benefits. 

It’s not enough to correct your error. Ask yourself, ‘What could 

I do for this suffering soul so he or she will be delighted I made 



the flub?’ Then do it, fast! In that way, your goof will become 

your gain. 



 

Now, suppose it’s not your boo boo. It’s theirs. How can you make 

their goof 

your gain? Read on. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

A genteel way to say, ‘freeze, punk, while I frisk you’ 

 

In Japan, some citizens prefer to lose their lives than to lose face. In 

America, the same death wish exists, with one modification. The 

Yank dreams of the death of the mortal who made him lose face. 

Why make enemies? Unless it is your obligation to catch 

cheaters or entrap liars, let them get away with it. Then 

immediately get them out of your life and the lives you’re 

responsible for. Even when the case is open and shut against 

someone – when you’ve got the rat fink trapped – leave him an 



escape hatch. 

The best example I heard of this high sensitivity was from one of 

my clients. She was invited to brunch at the home of a wealthy 

socialite known as ‘Lady Stephanie.’ Lady Stephanie’s home was 

filled with beautiful objets d’art. Not the least among them was an 

exquisite collection of extremely valuable Fabergé eggs, which all 

the guests admired. 

At the end of the elegant champagne brunch, my client told me 

she was walking out the door chatting with several other guests. 

Just then, Lady Stephanie sidled up to one woman leaving at the 

same time as my client. ‘Oh, I’m so happy you were admiring my 

Fabergé collection,’ Lady Stephanie said, sliding her hand into the 

pocket of the guest’s mink coat and plucking out one of her priceless 

eggs. ‘You must have wanted to see this one in the sunlight. Come, 

let us look at it together. It does reflect the bright light beautifully.’ 

The mink-clad thief gulped and furtively looked around to see 

who had witnessed her gentle entrapment. My client and everyone 

in the foyer saw what happened, but took Lady Stephanie’s lead and 

pretended naïveté of the attempted heist. 



Carrying the charade a step further, Lady Stephanie and the 

sticky-fingered guest ‘admired the egg in the sunlight’. Then Lady 

Stephanie, with her Fabergé egg secured safely between her 

perfectly manicured fingers, marched home to 



put the treasure in its rightful place. The attempted egg snatcher 

crawled back to her car, from her last attendance at Lady Stephanie’s 

coveted bashes. The hostess let the foiled filcher get away with a few 

slivered shreds of her ego left intact. 

Why did Lady Stephanie come out ahead? Everyone who 

witnessed – and subsequently heard about – the thwarted burglary 

has renewed respect for Lady Stephanie. Snaring the thief, yet 

sparing her pride, helped Lady Stephanie keep her reputation of 

‘hostess with the mostest’. 

Why do Big Winners let bad-news people get away with 

bummers? Because, like mothers confronting naughty children to 

correct them, confronting creeps is a way of saying ‘I care.’ By closing 

your mouth (and then the door forever), you are saying, ‘You are so 

beneath me I’m not going to even waste my words on you.’ 

 

‘Mea culpa!’ 

 

Big Winners leave an escape hatch for the small foibles of friends 

they wish to keep by taking the blame themselves. If a friend gets 



lost and is an hour late arriving at your house, tell her ‘Those 

directions I gave you were terrible.’ He breaks your Limoges bowl? 

‘Oh I shouldn’t have left it in such a precarious position.’ It’s the old 

mea culpa routine that endears you to everyone, especially when they 

realize it wasn’t your fault. 

 

Technique 89: 

Leave an escape hatch 

Whenever you catch someone lying, filching, exaggerating, 

distorting, or deceiving, don’t confront the dirty duck directly. 

Unless it is your responsibility to catch or correct the culprit – 

or unless you are saving other innocent victims by doing so – let 

the transgressor out of your trap with his tricky puss in one 

piece. Then resolve never to gaze upon it again. 

 

Residents of Toronto, Canada, have a well-earned reputation for 

grace. They demonstrated it last year in a downtown Toronto drug-

store. A shopper attempted to stroll out through the security system 

with a purloined object in his pocket. Instead of a shrill alarm 



shattering all shoppers’ eardrums, as in many American cities, a 

tasteful little chime sounded. A charming voice came across the 

public address. ‘Excuse us, we have failed to inactivate the 

inventory control 



system. Thank you for your patience while you wait for a customer 

care representative to come help you.’ Isn’t that a nicer way of saying 

‘Freeze, punk, while we come frisk you?’ 

Now let’s move on to the next technique to keep people from 

messing up – and to help them give you their very best. 



 

 

 

 

 

 

 

 

‘You’re great! What’s your boss’s name?’ 

 

A complimentary letter is called a buttercup because it butters up 

the recipient. Buttercups are nice. Even nicer are buttercups about 

someone to their boss. 

I once needed a massive photocopying job. It was so immense 

that the assistant manager of Staples office-supply store didn’t think 

it could be finished by the end of the week. Nevertheless, 

grudgingly, he grumbled, ‘I’ll try.’ In my enthusiasm and hope he 

could, I gushed, ‘Wow, you’re great! What’s your boss’s name? Your 



supervisor should get a letter of congratulations on hiring you. You 

really try harder for your customers.’ To my astonishment, not only 

was my printing job done two days early, but every time I walk into 

Staples, the assistant manager rolls out the red carpet. 

‘Hmm,’ I began to think. ‘I may be on to something.’ A premature 

letter of commendation for favours not yet received could be a 

clever tactic. I decided to check it out with a few Heavy Hitters on 

my consultation list. 

One fellow I know, Tim, a top travel agent, is a real can-do guy. 

He gets anything his friends ask for in a finger snap. He’s the fellow 

to call when you want hard-to-get theatre tickets. He’s the guy you 

call when your airline says the hotel is booked or the flight is 

oversold. 

When I told him of my buttercup experience, Tim laughed and 

said, ‘Leil, of course. This is news to you? A complimentary letter to 

someone’s boss – or the promise of one – is a great insurance 

policy. It’s as good as a written rider that you will be well taken 

care of in the future.’ 

Now I have a standard one in my computer. The buttercup reads as 



follows: 

 

Dear (name of supervisor), 

I know how important customer service is to an organization 

such as yours. This letter is to commend (name of employee). 

He/She is an 



example of an (employee title) who gives exceptional 

customer service. (Name of store or business) continues to 

have my business thanks in great part to the service given by 

(name of employee). 

Gratefully, (signature) 

 

I’ve sent this letter to supervisors of parking lots, owners of 

insurance companies, and to managers of dozens of stores where I 

shop regularly. I’m sure that’s why I never need to worry about 

getting a parking place when the lot is full, an immediate callback 

from my insurance agent, and attentive service at my regular 

shopping haunts. 

But be careful! Don’t just ask, ‘What’s the name of your supervisor?’ 

Hearing those words can make an employee as nervous as a turkey in 

November. Be sure to couch it in a compliment. Say something like, 

‘Wow, you are terrific. What’s your supervisor’s name? I’d like to 

write him or her a letter.’ Then write it! You’ll forever be a VIP in 

their book. 

 

The next technique tells you how to stand out as a VIP when you’re in 



a group. 

 

Technique 90: 

Buttercups for their boss 

Do you have a store clerk, accountant, law firm junior partner, 

tailor, auto mechanic, maitre d’, massage therapist, kid’s teacher 

– or any other worker you want special attention from in the 

future? The surefire way to make them care enough to give you 

their very best is send a Buttercup to their boss. 



 

 

 

 

 

 

 

 

How to tell a leader from a follower 

 

During the McCarthy era in the US, government spies infiltrated 

underground political rallies to determine who was ‘dangerous to 

national security’. The agents were trained applause watchers. They 

photographed and investigated men who clapped first, shouted 

‘Bravo’ the loudest, and smiled the longest at the end of politically 

inflammatory speeches. The spies dubbed those the ‘dangerous 

ones.’ The infiltrators felt first responders were Confident Cats who 

had the power to persuade followers and the charisma to lead 

crowds. 



In less politically sensitive gatherings, the same principle applies. 

People who respond first to a presentation or happening, without 

looking around to see how everyone else is reacting, are men and 

women of leadership calibre. 

 

Cool cats clap first 

 

You are sitting in an auditorium with hundreds of fellow employees 

listening to the president of your firm introduce a new concept. As 

you’re slouching anonymously in the audience, you think your 

expression is invisible to the man or woman at the podium. Not so! 

As a speaker, I guarantee you every one of my colleagues sees every 

smile, every frown, every light in every eye, and every emblem of 

extraordinary human intelligence flashing back at him or her. 

Likewise, the company president making a presentation anxiously 

surveys his corporate jungle and, from the pusses peering back at 

him, senses which employees are sympathetic and which are not. He 

also knows which in the sea of faces floating in front of him has the 

potential to be a Heavy Hitter like himself. How? 



Because Heavy Hitters, even when they do not agree with the 

speaker, support the podium pontificator. Why? Because they know 

what it’s like to be on. They 



know, no matter how big or little the cat at the front of the room is, 

when giving a speech he’s concerned about the crowd’s acceptance. 

When the company Big Shot delivers his last line, carefully 

contrived to bring the crowd to its feet or employees to acquiescence, 

do you think he’s unaware of who starts the trickle, or the riptide, of 

acceptance? No way! Though his head is down while taking a bow, 

with the insight of a McCarthy-era spy, he perceives precisely who 

inaugurated the applause, precisely how long after the last words 

were uttered, and precisely how enthusiastically! Being the first to 

put your hands together, being the first to jump to your feet, and, if 

appropriate, being the first to shout ‘Bravo,’ gets you Big Cat status 

with the tiger who was talking. 

Be the first clapper no matter how small the crowd, no matter 

how informal the talk. Don’t wait to see how everyone else is going 

to respond. Even if it’s a small group of three or four people 

standing around, be the first to empathize with the speaker’s ideas, 

the first to mutter ‘good idea’. It’s proof positive you’re a person who 

trusts his or her own instincts. 

 



Technique 91: 

Lead the listeners 

No matter how prominent the Big Cat behind the podium is, 

crouched inside is a little scaredy cat who is anxious about the 

crowd’s acceptance. 

Big Winners recognize you’re a fellow Big Winner when they 

see you leading their listeners in a positive reaction. Be the first 

to applaud or publicly commend the man or woman you 

agree with (or want favours from). 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

Bottom dog bows lower, barks softer 

 

Any minute, any second, football fans know the score. Even beer-

guzzling Big George, dozing in front of the TV set on football 

Sunday knows. Poke his pudgy pot, and in a wink, he’ll tell you 

who’s winning, who’s losing, and by precisely how many points. 

Key Players in the game of life are like George. Even when you 

think they’re dozing, they are constantly aware of the score between 

themselves and everyone in their life – friends and family included! 



They know who is winning, who is losing, and by how many points. 

When two Japanese businessmen meet, it’s obvious who is on 

top. You measure it in millimetres from how close to the floor their 

noses come when bowing. (Bottom man’s nose dives lower.) 

In America, we don’t have carefully choreographed bows 

showing the score in a relationship. But Boys ’n’ Girls in the business 

Big League know who is Top Dog and who is bottom dog today. (It 

can change tomorrow.) 

Bottom dog must curtsy deeper. He or she must show deference. 

Bottom dog must offer to meet at Top Dog’s office, pick up the 

restaurant tab when appropriate, and be respectful of Top Dog’s 

time. If bottom dog fails to show the proper deference, he doesn’t get 

his nose rubbed into the ground. He simply disqualifies himself to 

bark in the Big League. 

That’s what happened to my girlfriend Laura, who had developed 

the healthy milkshake. (Remember her from Instant Replay?) When 

we last left Laura, she was blowing her chances with Fred, the Top 

Banana of a supermarket chain, by grilling him for details of his 

mailing address, complaining her pen was out of 



ink, making him wait while she got another, writing numbers down 

wrong, ad nauseam. 

I didn’t tell you the worst part. After Fred was generous enough 

to invite 

Laura to send him samples of her health shake, she dropped another 

bomb by asking him which shipping service she should use. He 

must have said FedEx because I heard Laura say, ‘Well, my 

milkshake needs to stay refrigerated. Does FedEx have refrigerated 

trucks?’ 

At this point I knew she had strangled the deal by her own phone 

chord. She shouldn’t nudge Supermarket Czar with dinky shipping 

details. In fact, Laura should be so grateful, she should personally 

deliver the drink the next day – rolling it all the way to his 

supermarket with her nose if need be. Laura was obviously not 

aware of the Great Scorecard in the Sky. That day the tally was 

‘Fred everything, Laura nothing.’ 

Big Winners – before putting pen to paper, fingers to keyboard, 

mouth to phone, or hand to someone else’s to shake it – do a quick 

calculation. They ask themselves ‘Who has the most to benefit from 

this relationship? What has each of us done recently that demands 



deference from the other?’ And what can I do to even the score? 

 

Friends keep tabs too 

 

The Great Scorecard in the Sky is not just bobbing over business-

people. If family members and friends look carefully over their 

loved ones’ heads, they’ll spot it. And, like an over-the-counter 

stock, it goes up or down every day. When you mess up, you have to 

even your score by doing more for the one who didn’t. To keep love 

alive, keep your eye on the Great Scorecard in the Sky. 

Several months ago, I met a nice chap named Charles at a 

convention. We started discussing our favourite foods. His was 

homemade linguine with pesto sauce. I liked Charles and I make a 

mean pesto sauce. The remarkable coincidence of these two 

elements emboldened me to invite him to dinner at my place. ‘Great,’ 

he said. We set it for seven-thirty the following Tuesday. 

Tuesday afternoon, I begin preparations for the big date. The 

cuckoo clock on the wall monitored my progress. At five cuckoos, I 

run to the store to find pine nuts. By six cuckoos, I’m back home 



grinding basil and garlic. At seven cuckoos, I’m folding napkins, 

setting the table, pulling out fresh candles. Whoops, running late. I 

change clothes and spruce myself up. When seven-thirty strikes, I 

am all ready. The pesto and I await his arrival. 



Eight o’clock rolls around and no friend. Well, I figure, I’ll open 

the wine and let it breathe. Another hour passes and no Charles. The 

cuckoo calls me ‘cuckoo’ nine times now. I begin to believe the bird. 

It is evident Charles isn’t coming. I have been stood up. 

The next day Charles called with halfhearted apologies and a 

semiplausible excuse. His car broke down. ‘Gee, I’m sorry,’ I said. 

(I wanted to say, ‘Did Martians capture you? Were you transported 

to another planet where there were no phones to call me?’ I resisted 

the sarcasm.) However, he did sound contrite so I was almost willing 

to forget it. Until his next question. 

He obviously wasn’t aware of how he’d slipped in the Great 

Scorecard in the Sky because, instead of inviting me for linguine 

with pesto at a fine Italian restaurant to make up for his blooper, he 

asked, ‘When can we reschedule at your house?’ 

Never, Charlie. 

 

Technique 92: 

The great scorecard in the sky 

Any two people have an invisible scorecard hovering above their 



heads. The numbers continually fluctuate, but one rule remains: 

player with lower score pays deference to player with higher 

score. The penalty for not keeping your eye on the Great 

Scorecard in the Sky is to be thrown out of the game. 

Permanently. 
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We’ve met many people in How to Talk to Anyone. A few of their 

names are changed, but each is very real. Recently, I decided to 

track down some of the folks with whom I’d crossed paths over the 

years. I wanted to see what they’re up to now. 

Laura, my old friend who dreamed of milkshake millions but 

ignored the Supermarket Czar’s scorecard, is now back at her day 

job. Sam, who ruffled me by not revealing he wanted me to speak 

for his organization, no longer has one. Sonny, who hounded his 

brother-in-law’s cousin by a too-quick call, is still pumping gas. 

Tania, who insisted on immediate tit for tat, no longer has that 



terrific job at the talent agency. Poor Jane, the mail-room clerk who 

confronted her boss at the Christmas party five years ago, is still 

wrapping packages. And Dan, who left the prolonged inspirational 

message on his phone, now has an unlisted number – not a good 

sign for an aspiring speaker. 

Whereas Barry who asks everyone he calls, ‘What Colour Is Your 

Time? ’ was recently chosen Broadcaster of the Year by the 

National Association of Talk Show Hosts. Joe, who keeps note of 

everyone on his Business Card Dossier, is now a state senator. 

Jimmi, the expert at Eyeball Selling, was recently written up in 

Success magazine. Steve, whose staff insinuates Oh Wow, It’s You! 

to every caller, is one of the most requested speakers on the cable 

circuit. Tim, the can-do guy who gets what he wants from workers 

in every industry by writing Buttercups for Their Boss, now owns 

the travel agency. And Gloria, my hairdresser who gives the great 

Nutshell Resume, recently opened a salon on New York’s 

fashionable Fifth Avenue. 

Does this mean to say that just because the first folks irked me 

and a few others they were exiled to a humdrum existence? And the 



latter group who made people smile would attain great heights? Of 

course not. Those isolated moments of their lives we examined were 

but one move of many they made each day. 



But consider: if you had been the one who was ruffled by Laura, 

Sam, Sonny, Tania, Jane, or Dan and they called you, would you feel 

like extending yourself for them? Probably not. The memory of their 

ragged dealing would still smart. 

Whereas if you heard from Barry, Joe, Jimmi, Steve, Tim, or 

Gloria, happy memories of your exchange would flood over you. 

You’d want to do whatever you could for them. 

Multiply your response by many thousands. As we said in the 

introduction, nobody gets to the top alone. Over the years, the 

smooth moves of these Big Winners have captured the hearts and 

conquered the minds of hundreds of people who helped boost them 

rung by rung to the top of whatever ladder they chose. 

How does one become an instinctive smooth mover rather than a 

ragged rider through life? The answer became blindingly clear one 

snowy day last winter. Lumbering along a neatly groomed track on 

cross-country skis, I spotted a Nordic skier swiftly striding toward 

me in the same trail. I didn’t need to observe his high kick or his 

snazzy diagonal poling to let me know I was obstructing the path of 

a pro. 



While mustering the energy to lug my throbbing legs out of the 

track so Super Skier could soar past, he deftly sidestepped out of the 

groove, leaving the groomed trail all for me. As he whizzed toward 

me, he slowed slightly, smiled, nodded, and said, ‘Good morning, 

beautiful day for skiing, isn’t it?’ 

I appreciated his deference (and insinuation that we were equals 

on the snow!). I knew he was not thinking ‘Hey look at me. Here I am!’ 

but ‘Ahh, there you are. Let me make room for you.’ 

As I implied in the opening words of this book, the difference in 

the life success between those two types of thinkers is incalculable. 

Why was Super Skier able to pull off his move so gracefully? 

Was he born with the skill? No. His was a deliberate move that grew 

out of practice. 

Practice is also the fountainhead of all smooth communications 

moves. Excellence is not a single and solitary action. It is the 

outcome of many years of making small smooth moves, tiny ones 

like the 92 little tricks we’ve explored in How to Talk to Anyone. 

These moves create your destiny. 

Remember, repeating an action makes a 



habit. Your habits create your character. 

And your character is your 

destiny. May success be your 

destiny. 
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