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��तावना

शु�आती 90 सेकंड अȱत महǷवपूण� ह�

यह पु�तक ȱकसी नई ȅावसाȱयक अवधारणा के बारे म� नह� है; यह तो इस बारे
म� है ȱक आप न�बे सेकंड या इससे कम समय म� अपने �ाहक�, सहकɊमɞय�,
अȲधकाȯरय�, कम�चाȯरय� और ȱनतांत अजनȱबय� के साथ जुड़ना सीखकर

कारोबार और Ɂज़ɞदगी म� �यादा सफल कैसे बन सकते ह�।
ȱकसी भी मुलाक़ात के पहले न�बे सेकंड ȳसफ़�  अ�छɟ पहली छाप छोड़ने का अवसर

ही नह� होते ह�। ȱकसी भी मुलाक़ात के पहले चंद पल� म� आप ȱकसी ȅȳ� के सहज बोध
और उसके मानव �वभाव से - उसकɡ गहराई से अंदर बुनी �ȱतȱ�या� से - जुड़ते ह�।
शु�आती पल� म� हमारा अवचेतन बचाव बोध सȱ�य हो जाता है और हमारा Ȱदमाग़ तथा
शरीर यह तय करता है ȱक दौड़ना है या लड़ना है या बातचीत करनी है। इसी समय तय
ȱकया जाता है ȱक सामने वाला ȅȳ� अवसर लगता है या जोȶखम, वह Ȳम� है या श�ु।
यह पु�तक आपको ȳसखाती है ȱक उन पहले चंद पल� म� ȱकस तरह के �वȯरत ȱनण�य ȳलए
जाते ह� और आप उनसे कैसे फ़ायदा उठा सकते ह�। एक बार जब आप इन पहली बाधा�
के पार ȱनकल जाते ह� और ȱवȈास �थाȱपत हो जाता है, तो आप इंसान के �तर पर या
�यादा �पȌता से कह�, तो ȅȳ��व के �तर पर एक �सरे से जुड़ना शु� कर सकते ह�। म�
आपको बताऊँगा ȱक आप कैसे यह पता लगा सकते ह� ȱक आप ȵजससे पेश आ रहे ह�, वह
कौन और �या है और उससे कैसे जुड़ा जाए, साथ ही उसे कैसे �ेȯरत, �भाȱवत व राज़ी
ȱकया जाए।

�सर� के साथ जुड़ने कɡ एक योजना और �ȱ�या होती है: सबसे पहले तो आप
बुȱनयादɟ इंȰ�य� के साथ ȱवȈास जमाते ह�, ȱफर आप ȅȳ��व के साथ तालमेल बनाते ह�।

ȯ ो ै ȱ े े � औ �



इसका पȯरणाम यह होता है ȱक आप एक संबंध बना लेते ह� और हर संबंध म� लगभग अनंत
संभावनाएँ होती ह�। म� यह बात कैसे जानता �ँ˺ अनुभव से। आज म� जहाँ �ँ, वह उस
जगह से लाख� मील �र है, जहाँ म�ने शु�आत कɡ थी। यह उस जगह से भी काफ़ɡ �र है,
जहाँ म� अपनी जीवन या�ा शु� करते व�त प�ँचने कɡ उ�मीद कर रहा था। म� अपनी
सफलता का काफ़ɡ �ेय लोग� के साथ जुड़ने कɡ अपनी यो�यता को देता �ँ।

म�ने लोग� को बेहतरीन Ȱदखाने म� प�चीस बरस लगाए ह�। म� एक अंतरराȍीय फ़ैशन
और ȱव�ापन फ़ोटो�ाफ़र था। इस अनुभव ने मुझे ब�त कुछ ȳसखाया ȱक लोग� को
आकष�क कैसे बनाया जा सकता है। म� ȳसफ़�  पेशेवर मॉडल� के फ़ोटो ख�चने कɡ बात ही
नह� कर रहा �ँ। मेरे कैमरे के सामने ȅवसायी, संगीतकार, जेट पायलट और ȱकसान सभी
आए थे और म�ने उनम� से ��येक को न ȳसफ़�  उनके सव��ेȎ �व�प म� �दɋशɞत ȱकया, बȮ�क
ऐसा महसूस कराया, मानो वे सारी Ɂज़ɞदगी आ�मȱवȈासी और कȯर�माई रहे थे।

जो भी इंसान कैमरे के सामने आता है, उसका एक चेहरा, एक शरीर और एक नज़ȯरया
होता है - ȵजसके मा�यम से संदेश प�ँचाना होता है। मेरा काम उस संदेश को �प देना था
और म� सामने वाल� को अपने चेहरे, शरीर, नज़ȯरये, आवाज़ और श�द� से �भाȱवत करके
यह काम करता था। इस पु�तक म� आप सीख�गे ȱक अपने चेहरे, शरीर, नज़ȯरये, आवाज़,
श�द� और भाषाई संरचना� के साधन� का इ�तेमाल करके आप न�बे सेकंड या इससे कम
समय म� एक अ�छɟ छाप कैसे छोड़ सकते ह� और अपना संदेश कैसे प�ँचा सकते ह�।

म� आपका फ़ोटो नह� लेने वाला �ँ, लेȱकन म� उस Ȳच� को बदलना चाहता �ँ, जो
आपका अपने मन म� है। इसके अलावा म� आपको Ȱदखाना चाहता �ँ ȱक रोज़मरा� कɡ
Ɂज़ɞदगी म� ȱकसी भी ȅȳ� से कैसे जुड़� - ज�दɟ से, सहजता से और आसानी से। आपका
काम-धंधा चाहे जो हो, आप सबसे पहले और सबसे बढ़कर �सरे लोग� के साथ जुड़ने का
काम कर रहे ह� - और वे लोग यह ȱनण�य ले रहे ह� ȱक आप सफल होने वाले ह� या नह� -
और इसम� लगभग उतना ही समय लगता है, ȵजतना ȱक एक फ़ोटो देखने म� लगता है।

फ़ोटो�ाफ़ɡ के कȯरयर म� म� ज�दɟ ही लंदन, ȳल�बन, मैȲ�ड, �यू यॉक� , केप टाउन और
टोरंटो म� �ाहक� व �टूȲडयोज़ के बीच म� घूमा। इस दौरान म� जाग�क �आ ȱक कुछ लोग
ऐसे थे, जो ȱकसी से भी Ȳमलते ही उसके साथ अ�छा तालमेल जमा सकते थे। इस यो�यता
कɡ वजह से वे �वȯरत संबंध बनाने, अपने कारोबार को बढ़ाने और सफलता कɡ सीढ़ɟ पर
तेज़ी से ऊपर चढ़ने म� समथ� थे। लेȱकन अगर तेज़ संबंध जोड़ने म� स�म एक ȅȳ� नज़र
आता था, तो छह ऐसे Ȱदखते थे, जो ऐसा नह� कर सकते थे। ऐसा लगता था, जैसे कुछ
लोग हमेशा अपने ȅवसाय के Ǽार खोले रखते थे, जबȱक �सरे बंद रखते थे - कम से कम
उनसे पहली बार Ȳमलते व�त तो मुझे ऐसा ही लगा। लेȱकन जब बाद म� म� इन “बंद” लोग�
को �यादा अ�छɟ तरह जानने लगा, तो म�ने पाया ȱक वह पहली छȱव सही नह� थी। जो
लोग इतने अलग-थलग Ȱदखते थे, उनम� से �यादातर दरअसल ऐसे नह� थे।

�ाहक, सीईओ, मॉडल, हेयर और मेकअप कलाकार, ȱव�ापन ए�ज़ी�यूȰटव,
अकाउंट�ट, ȱनण�यकता�, जेट पायलट, ȱकसान, संगीतकार - ऐसे लोग जो पहले कभी आपस
म� नह� Ȳमले थे - शूȼटɞग के दौरान एक-�सरे के साथ Ȳमलते-जुलते थे। जो लोग खुले थे और

� े ी े ɟ े े े े े े ȱ ो ो



�सर� के साथ आसानी से व ज�दɟ जुड़ सकते थे, वे फलते-फूलते थे, जबȱक जो लोग बंद
और ख़ुद तक ही सीȲमत रहते थे, वे ख़ुशȱक़�मती के अवसर चूक जाते थे और पीछे रह
जाते थे। मुझे इस बात कɡ हैरानी �ई ȱक इसका बुȵǽ, स�दय� और यो�यता से कोई
ता�लुक़नज़र नह� आता था।

कुछ लोग� म� �सर� के साथ गम�जोशी भरे अंदाज़ म� तुरंत संबंध बनाने कɥ
कुदरती यो�यता नज़र आती है।

ȅवहार व मनोदशा का अवलोकन करना, इ�ह� �भाȱवत और Ȳचȱ�त करना फ़ैशन
फ़ोटो�ाफ़र के काम का एक बड़ा ȱह�सा होता है। कुछ ही समय म� म� ȅवहार कɡ उन
आदत� को पहचानने लगा, ȵजनकɡ बदौलत लोग �सर� के साथ तालमेल बना लेते थे या
नह� बना पाते थे। कुछ लोग� म� कारगर आदत� होती ह�, जबȱक कुछ ऐसी आदत� म� उलझे
रहते ह�, जो कारगर नह� होती ह�।

लगभग इसी समय मुझे डॉ. ȯरचड� ब�डलर और डॉ. जॉन �ाइंडर के शोध कɡ जानकारी
Ȳमली। उ�ह�ने मानवीय ȅवहार के पीछे के तं� का अ�ययन करने और समझने कɡ एक
तकनीक ȱवकȳसत कɡ थी और यह भी बताया था ȱक हम भाषा के ज़ȯरये अपनी व �सर�
कɡ �ो�ाȾमɞग कैसे करते ह�। इसका नाम अटपटा था; इसे �यूरो-ȿलɞȷ�वȷ�टक �ो�ाȾमɞग या
सं�ेप म� एनएलपी कहा जाता था। एनएलपी आपको यह Ȱदखाता है ȱक हम ȵजस तरह
काम करते ह�, उसके पीछे �या है और इससे हम� यह समझने म� मदद Ȳमलती है ȱक हम जो
कहते ह�, उसकɡ �ȱतȱ�या म� हम और हमारे आस-पास के �सरे लोग ȱकस तरह ȅवहार
करते ह�। म� ज�दɟ ही लंदन और �यू यॉक�  म� डॉ. ब�डलर के साथ अ�ययन करने लगा और
म�ने एनएलपी म� उपाȲध हाȳसल कर ली।

इसके बाद म� ȵजन लोग� से हर Ȱदन Ȳमलता था, उनके ȅवहार कɡ आदत� का
अवलोकन करना मेरे ȳलए �यादा आसान हो गया। म� सटɟकता से यह भी समझ सकता था
ȱक अ�छे लोक-ȅवहार कɡ यो�यता वाले लोग� कɡ नीȱत उन लोग� से कैसे ȴभȃ थी, ȵजनम�
ये यो�यताएँ नह� थ�। जब म� �यादा सफल �आ, तो कॉलेज और �लब मुझे फ़ैशन तथा
ȱव�ापन फ़ोटो�ाफ़ɡ पर ȅा�यान देने के ȳलए अ�सर आमंȱ�त करने लगे। वैसे कुछ ही
समय बाद एक रोचक बात �ई। म� अपने एक घंटे के ȅा�यान म� फ़ोटो�ाफ़ɡ कɡ बात पाँच
Ȳमनट करता था और पचपन Ȳमनट तक इस बारे म� बोलता था ȱक ल�स के �सरे ȳसरे पर
खड़े आदमी से कैसे जुड़ा जाए और उसका सहयोग कैसे हाȳसल ȱकया जाए। ज�दɟ ही
मुझे उ�यन कंपȱनय�, कॉलेज�, अ�पताल� और सं�था� म� यही ȅा�यान देने के ȳलए
आमंȱ�त ȱकया जाने लगा - फ़ोटो�ाफ़ɡ संबंधी पाँच Ȳमनट कɡ बात को हटाने के बाद। ज�द
ही म� संसार भर म� फैली ब�त सी बड़ी कंपȱनय� म� ȅा�यान दे रहा था।

जब कारोबारी जगत से मेरा जुड़ाव बढ़ा, और म� हज़ार� लोग� से Ȳमला व उनके साथ
जुड़ा, तो म� इस बारे म� जाग�क �आ ȱक कारोबार म� जुड़ना ȱनजी Ɂज़ɞदगी म� जुड़ने से
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अलग होता है। ȱनजी Ɂज़ɞदगी म� आपके पास अपने Ȳम� चुनने का अवसर होता है, लेȱकन
ऑȱफ़स म� आपको अपने सहकɊमɞय�, अȲधकाȯरय�, वȯरȎ� और �ाहक� के साथ संबंध
बनाने ही पड़ते ह� - आपको ये संबंध हर Ȱदन बनाने और क़ायम रखने होते ह�, जब तक ȱक
आप वह नौकरी ही न छोड़ द�। यह पु�तक आपको वह हर चीज़ बताएगी, जो आपको पता
होनी चाȱहए ȱक उन लोग� के साथ कैसे जुड़�, ȵजनके साथ जुड़ना आपके ȳलए ज़�री है।

आप अपने ȶम� तो चुन सकते ह�, लेȵकन अपने सहकम� नह� चुन सकते।

कुछ ȱवशेष�� का मानना है ȱक आपकɡ 15 �ȱतशत आɋथɞक सफलता यो�यता� और
�ान से तय होती है, जबȱक 85 �ȱतशत सफलता �सरे लोग� के साथ जुड़ने और उनका
ȱवȈास तथा स�मान हाȳसल करने कɡ यो�यता पर ȱनभ�र होती है। आज चाहे आप ȱकसी
नौकरी का इंटरȅू दे रहे ह�, कोई ȱब�ɡ कर रहे ह�, ȱकसी ȱवȁाथ� को माग�दश�न दे रहे ह�
या अपने बॉस से वेतनवृȵǽ माँग रहे ह�, आप �सरे लोग� के साथ जुड़ने म� ȵजतने बेहतर
होते ह�, सफलता कɡ आपकɡ संभावनाएँ भी उतनी ही बेहतर होती ह�। आपको यह काम
तेज़ी से करना होता है˞ लोग न�बे सेकंड या इससे कम समय म� “पसंद है”/“पसंद नह�
है,” “ठɠक है”/“क़तई नह�” जैसे ȱनण�य ले लेते ह�। यहाँ आप यह सीख�गे ȱक उन न�बे
सेकंड� म� ख़ुद को सबसे अ�छɟ तरह पेश कैसे ȱकया जाए।

हम आपके ग़ैर-शाȶ�दक �भाव से लेकर आपके ȅȳ�गत बाहरी पȯरधान तक हर चीज़
पर बात करने वाले ह�। हम आपकɡ आमने-सामने कɡ शाȶ�दक यो�यता� से लेकर समूह�
के साथ जुड़ने व उ�ह� �भाȱवत करने कɡ क़ाȱबȳलयत के बारे म� बात करने वाले ह�। आप
असली जीवन के �संग पढ़� गे, जो आपको बताने के बजाय Ȱदखा द�गे ȱक जुड़ाव चाहे नए
ह� या पुराने, उ�ह� अपने ȳलए लाभदायक कैसे बनाया जा सकता है। इसके अलावा आपको
यहाँ ब�त सी ऐसी तकनीȱकयाँ और रणनीȱतयाँ भी Ȳमल�गी, ȵजनकɡ मदद से आप वे संबंध
बना सकते ह�, जो आज के अȱत-�ȱत�पध� काया�लय म� सफल होने के ज़�री ह�।

फ़ैशन फ़ोटो�ाफ़र होने से एक ख़ास ख़ुशी Ȳमलती है। आप लोग� को इतना बेहतर
Ȱदखा देते ह�, ȵजतने बेहतर Ȱदखने कɡ उ�ह�ने कभी क�पना भी नह� कɡ थी। यह अहसास
करना रोमांचक है ȱक आप �यादा महǷवपूण�, �यादा उǿे�यपूण� और �यादा कमाल के
Ȱदख सकते ह�, महसूस कर सकते ह�, ȵजसका आपने सपना भी नह� देखा होगा - हालाँȱक
सारे समय आप अपने स�चे �व�प म� ही रह�गे। यह पु�तक न�काल बनने या ȱकसी ऐसे
ȅȳ� कɡ तरह नाटक करने के बारे म� नह� है, जो आप नह� ह�; यह तो ȱवȈास� व
जीवनमू�य� कɡ आपकɡ आंतȯरक �कृȱत और उस बाहरी संसार के बीच कɡ लाभदायक
कड़ी बनाने के बारे म� है, जहाँ आप काम करते ह�।

यह पु�तक एक मायने म� मेरे फ़ैशन फ़ोटो जैसी है। आप ख़ुद को ȵजस तरह देखते ह�,
यह उसे बदलने वाली है। यह पु�तक आपको Ȱदखा देगी ȱक आप अपने शरीर, अपने
Ȱदमाग़, अपनी आवाज़ और सबसे बढ़कर अपनी क�पना का पूरा लाभ कैसे ल�, ताȱक
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आपको एक महǷवपूण� �ȱत�पध� लाभ Ȳमल जाए और आप हर संबंध कɡ संभावना को
अȲधकतम कर सक� , चाहे यह संबंध ȅवसाय के �े� म� हो, ȅȳ�गत हो या ȱफर
सामाȵजक हो।



�

खंड एक

बुȱनयादɟ बात�

जाȱत के �प म� हम सहज बोध से साथ-साथ रहने के ȳलए �ेȯरत होते ह�। इसके
अलावा, हम जीवन म� सुरȴ�त रहने, ȱवकास करने और ȅवसाय करने के ȳलए लोग�

का Ȱदल जीतने के ȳलए भी �ेȯरत होते ह�। संबंध बनाना और ȱवȈास Ȱदलाना मानव �वभाव
कɡ बुȱनयादɟ शȳ�याँ ह�, जो इस काम म� हमारी मदद करती ह�।

लोग� से जुड़ने और अपने ȱवचार� को ȱवȈसनीय तरीक़े से ȅ� करने कɡ यो�यता
कुछ सरल बुȱनयादɟ बात� पर ȱनभ�र करती है। ये बात� इतनी सरल ह� ȱक आप उ�ह� तब भी
आसानी से सीख सकते ह�, जब आप बाȯरश म� ȱकसी टै�सी कैब म� या�ा कर रहे ह�।



1

म��न के ȱनयम: कोई असफलता नह� है,
ȳसफ़�  फ़ɡडबैक है

मेरी पहली नौकरी म� म� �ांȳसस ज़ेȱवयर म��न का पस�नल अȳस�ट�ट था।
म��न इं�ल�ड म� सवा�Ȳधक ȱबकने वाली सा�ताȱहक पȱ�का वुमैन के
एडवटा�इɁज़ɞग मैनेजर थे। यह साठ के दशक के बीच कɡ बात थी। मेरे नए बॉस

ȳसफ़�  तीन वष� म� ही शू�य से ȳशखर पर प�ँच गए थे और वह भी एक अȱवȈसनीय �प से
�ȱत�पध� ȅवसाय म�। �ांȳसस ज़ेȱवयर म��न ऐसे श�स थे, ȵज�ह� आप सामाȵजक
�ȱतभा का धनी कह सकते थे।

म��न कɡ �ȱतभा का राज़ “म��न के अटल ȳसǽांत” थे।
“म��न के अटल ȳसǽांत” इस तरह शु� होते थे: “वग�, Ȳडȱ�य�, ȳश�ा या लंच के

ȳलए आपने ȱकतने पैसे Ȱदए, इन सबसे �यादा महǷवपूण� होती है पहली छȱव, �य�ȱक यह
सफलता का मंच तैयार करने म� सबसे अहम भूȲमका ȱनभाती है।” दरअसल, हम ȱकसी नए
ȅȳ� से Ȳमलने के पहले दो सेकंड म� ही यह तय कर लेते ह� ȱक हम उस पर कैसी
�ȱतȱ�या कर�गे। लेȱकन इस बारे म� ब�त �यादा ख़ुश होने कɡ ज़�रत नह� है - �य�ȱक
इतने ही कम समय म� सामने वाला भी यही तय कर रहा है ȱक वह आप पर ȱकस तरह
�ȱतȱ�या करने वाला है। (वैसे, अगर आप बाक़ɡ 88 सेकंड� के बारे म� सोच रहे ह�, तो
उनका इ�तेमाल पुȱȌ करने और संबंध को मज़बूत करने म� ȱकया जाता है और यह तय
करने के ȳलए भी ȱकया जाता है ȱक उस पल के बाद आपका संवाद ȱकस राह पर चलने
वाला है।)
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म��न के अवलोकन हमेशा बेहद सरल रहते थे: “जब लोग आपको पसंद करते ह�, तो
वे आपके सबसे अ�छे पहलु� को देखते ह�। जब वे आपको पसंद नह� करते, तो उनम�
सबसे बुरे पहलु� को देखने कɡ �वृȳǶ होती है। यह दरअसल सामा�य बोध है। मान ल�
आप हवा म� उछलते ह�। अगर कोई �ाहक आपको पसंद करता है, तो वह शायद यह मानेगा
ȱक यह आपके उ�साह कɡ ȱनशानी है, लेȱकन अगर वह आपको पसंद नह� करता है, तो वह
शायद सोचेगा ȱक इससे यह साȱबत होता है ȱक आप मूख� ह�।”

उनकɡ बात सही थी। जो इंटरȅू लेने वाला आपको पसंद करता है, वह आपके न�
�वभाव को सȱह�णु मान सकता है, जबȱक आपको पसंद न करने वाला इसी वजह से आप
पर कमज़ोर का ठ�पा लगा सकता है। जो मैनेजर आपको पसंद करता है, वह आपके
आ�मȱवȈास को साहस कɡ ȱनशानी मानेगा, लेȱकन जो आपको पसंद नह� करता है, वह
आपको अ�खड़ समझेगा। एक ȅȳ� कɡ नज़र� म� �ȱतभाशाली, तो �सरे कɡ नज़र� म�
मूख�। यह सब इस बात पर ȱनभ�र करता है ȱक सामने वाले कɡ क�पना म� आपकɡ छȱव
कैसी नज़र आती है। “क�पना को जकड़ ल�गे, तो आप Ȱदल को भी जकड़ ल�गे,” यह भी
म��न के अटल ȳसǽांत� का ȱह�सा था, “�य�ȱक चाहे आप इसे ȱकसी भी तरह से देख�,
जीवन पहले Ȱदन से ही ȅवहार के बारे म� है। क�पना भावना को सȱ�य करती है, भावना
नज़ȯरये को सȱ�य करती है और नज़ȯरया ȅवहार को सȱ�य करता है।”

मुझे आज तक �ांȳसस ज़ेȱवयर म��न जैसा �सरा इंसान नह� Ȳमला। म� उǶरी इं�ल�ड से
लंदन इसȳलए आया था, �य�ȱक म� रोमांचक �ȱनया के क� � म� रहना चाहता था - हालाँȱक
म�ने कभी ठहरकर यह सोचा ही नह� था ȱक इसका दरअसल �या मतलब था, जब तक ȱक
म� वहाँ प�ँच नह� गया। ज�दɟ ही मुझे यह अहसास �आ ȱक म� उन लोग� से �ेȯरत होता
था, जो चीज़� घȰटत कराते थे। वैसे म��न के साथ मुझे एक सम�या यह आई ȱक काफ़ɡ
अरसे तक तो म� यही तय नह� कर पाया ȱक वे जीȱनयस ह� या पागल।

म��न जीȱनयस थे, लेȱकन मुझे यह पता चलने म� थोड़ा समय लगा ȱक उनके �भावी
होने कɡ �या वजह थी। वा�तव म�, मुझे उनके ȳलए जो काम करने पड़े, उनम� से कुछ म� तो
मुझे ज़रा भी समझदारी नज़र नह� आई - पहलेपहल। एफ़.ए�स. के ȳलए मेरा जो पहला
सचमुच पागलपन भरा काम था, वह यह था ȱक म�ने 2,467 अलग-अलग तरह के
ȳलफ़ाफ़� पर ग�द लगाई, उ�ह� Ȳचपकाया, पता ȳलखा और इसके बाद उ�ह� कपड़े के एक
बड़े झोले म� भरा। अगली दोपहर म� उनके साथ ऑ�सफ़ोड� ��ɟट पर से�स कॉल पर गया।
हम एक मेल-ऑड�र स�लाई कंपनी के मैनेɁजɞग डायरे�टर के ऑȱफ़स म� गए। म��न
ज़बद��त Ȱदख रहे थे - फ़ɭ त�ले, आ�मȱवȈासी और ख़ुश - और म� झोला लटकाकर इतना
�खी Ȱदख रहा था, मानो कोई क़� लूटने वाला क़ȱ��तान से मुदा� लूटकर आ रहा हो।

हम� डायरे�टर के केȱबन म� प�ँचाया गया। �ांȳसस ज़ेȱवयर म��न ने संभाȱवत �ाहक
का इतनी गम�जोशी से अȴभवादन ȱकया, मानो वे पुराने Ȳम� - या भाई - ह�। उ�ह�ने मेरा
पȯरचय अपने अȳस�ट�ट के �प म� Ȱदया और हमारे मेज़बान ने हम� बैठने का इशारा ȱकया।
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हम मैनेजर कɡ बड़े आकार कɡ एंटɟक ब�कस� डे�क के सामने वाली कुɋसɞय� पर बैठ
गए। लगभग तुरंत ही �ांȳसस ज़ेȱवयर मु�कराते �ए बोले, “आपकɡ अनुमȱत से म� आपको
कुछ Ȱदखाना चाहता �ँ।”

“ज़�र,” डायरे�टर ने ȳसर ȱहलाकर अ�पȌ अनुमोदन ȱकया।
म��न ने कहा, “दरअसल यह म� नह�, ȱनक Ȱदखाएगा।” यह मेरा संकेत था। पल भर

भी ȱहचके ȱबना म� कत�ȅपरायण अंदाज़म� मु�कराया। ȱफर म�ने फ़श� पर एक बड़ी हरी
कैनवास शीट ȱबछाई और बोरे को उसके बीच�बीच उलट Ȱदया। ȳलफ़ाफ़े इतने सारे थे ȱक वे
फ़श� पर और कुɋसɞय� के आस-पास ȱबखर गए।

जब वह हैरान ȅȳ� प�� के उस ȱवशाल ढेर को घूरे जा रहा था, तो म��न ने अपनी
न� लेȱकन सटɟक आवाज़ म� घोषणा कɡ, “जब आप वुमैन मै�ज़ीन म� ȱव�ापन देते ह�, तो
आप ऐसी ही �ȱतȱ�या कɡ उ�मीद कर सकते ह�।” वे सामने वाले का �यान ख�चने के ȳलए
थोड़ा �के और ȱफर उनसे नज़र� Ȳमलाते �ए आगे बोले, “आपके एक �ȱत�पध� कɡ डे�क
पर ȳसफ़�  एक ही Ȱदन म� 2,467 �ȱतȱ�याएँ आ�, और ȳसफ़�  इसȳलए आ�, �य�ȱक उसने
हमारे यहाँ ȱव�ापन Ȱदया था। हम आपके ȳलए भी ऐसा ही कर सकते ह�।”

अब तक लगा समय˺ लगभग न�बे सेकंड।

हम कैब म� ऑȱफ़स लौट रहे थे। म��न के �ीफ़केस म� छ�बीस स�ताह का ȱव�ापन अनुबंध
था और सारे 2,467 ȳलफ़ाफ़े वापस मेरे झोले म� प�ँच चुके थे। म��न ने ȱनण�य ȳलया ȱक
अब समय आ गया था ȱक वे मुझे “म��न के अटल ȱनयम�” के बारे म� थोड़ा �यादा
ȳसखाएँ।

उ�ह�ने पूछा, “तो तुम �या सोचते हो, वहाँ �या �आ था˺”
म�ने पूछा, “आप उस ȅȳ� से पहले कभी नह� Ȳमले थे˺”
“नह� तो।”
“लेȱकन ऐसा लग रहा था, जैसे वे आपके पुराने Ȳम� ह�।”
“ȱनȴȆत �प से ऐसा ही लगा होगा˞” म��न मु�कराए और मेरी ओर मुड़े। “तुम

जानते हो �य�˺”
“उ�ह�ने शायद आपके बारे म� सुना होगा।”
“इस भरोसे मत रहो। म� बताता �ँ ȱक �य�। तुम वहाँ ज�प सीट म� मेरे सामने बैठो; म�

बताता �ँ ȱक वहाँ �या �आ था।”
लंदन कɡ टै�सी कैब ब�त शानदार नह� Ȱदखती है। यह तो पȱहय� पर चलते ȱकसी

बड़े, काले Ȱटन के Ȳड�बे जैसी Ȱदखती है, लेȱकन इसम� अ�छɟ-ख़ासी जगह रहती है। यह
लोग� और सामान के आरामदेह सफ़र के ȳलए पूरी तरह उपयु� होती है। पीछे एक ब�च
सीट रहती है, ȵजसका मुँह आगे कɡ तरफ़ होता है। दो ȹ��ंग लोडेड ज�प सीट भी रहती ह�,
ȵजनका मुँह पीछे कɡ तरफ़ होता है। म� ज�प सीट खोलकर उनके सामने बैठ गया। म� काफ़ɡ
लंबा �ँ, इसȳलए मुझे अपनी कोहȱनयाँ घुटन� पर रखनी पड़�, जबȱक मेरा दायाँ हाथ मेरी
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बा� कलाई को पकड़े था। मुझे यक़ɡन है मेरे चेहरे से साफ़ झलक रहा होगा ȱक म� ȱकतना
हैरान और ȵज�ासु था।

नज़र� ȶमलाना �सर� के साथ जुड़ने का सबसे स�ता और सबसे �भावकारी
तरीक़ा है।

म��न ȶखडक़ɡ से उस बाȯरश को देख रहे थे, ȵजसम� माबल� आक�  के सबवे �टेशन से
बाहर ȱनकलते लोग भीग रहे थे। वे मेरे सामने घूमे और अपने बैठने के अंदाज़ को बदलकर
उ�साह से मुसकराए और सीधे मुझसे नज़र� Ȳमला�। उ�ह�ने एक अँगुली उठाई। “म��न का
पहला ȱनयम: आप जब भी ȱकसी से Ȳमल�, नज़र� Ȳमलाएँ और मु�कराएँ।” उ�ह�ने एक बार
ȳसर ȱहलाया और मेरी �वीकारोȳ� का इतंज़ार ȱकया। म�ने ȳसर ȱहलाया। �सरी अँगुली
ऊपर उठɠ। “म��न का �सरा ȱनयम: जब आप यह महसूस कराना चाहते ह� ȱक वे आपको
पहले से जानते ह�, तो ȱगरȱगट बन जाएँ। ” म�ने �योरी चढा़ई। उ�ह�ने इसे देखा ȳलया और दो
अँगुȳलय� को एक पूरे हाथ म� बदलकर संकेत ȱकया ȱक मुझे इतंज़ार करना चाȱहए, ȱफर
उ�ह�ने तीन अँगुȳलयाँ Ȱदखाई। “म��न का तीसरा ȱनयम: क�पना को जकड़ ल�गे, तो आप
�दय को जकड़ ल�गे।”

म� पीछे Ȱटककर बैठ गया। म� समझ गया ȱक उनकɡ बात अभी पूरी नह� �ई है। वे भी
पीछे Ȱटककर बैठ गए।

“Ȱदन म� ȱकतनी बार आप ऐसे लोग� से Ȳमलते ह�, जो आपकɡ उपȮ�थȱत को दज� ही
नह� करते ह� - जो आपकɡ ओर देखते तक नह� ह�˺”

म�ने जवाब Ȱदया, “मुझे लगता है, दज�न� बार।”
“ये दरअसल दज�न� खोए �ए अवसर ह�। अपने तथा �सरे लोग� - आपके �ाहक�,

सहकɊमɞय�, ȯरसे�शȱन�ट, इस कैब �ाइवर - के बीच जुड़ाव को अȲधकतम करने का सबसे
स�ता, सबसे आसान और सबसे �भावी तरीक़ा यह है ȱक आप उनसे नज़र� Ȳमलाएँ और
मु�कराएँ। आप जानते ह� �य�˺”

“�य�ȱक इससे पता चलता है ȱक आप ईमानदार ह� और उनम� �Ȳच लेते ह�।” जैसे ही
म�ने यह कहा, मेरे मन म� यह भावना आई ȱक यह काफ़ɡ नह� था।

“हाँ, अ�छɟ बात है, ब�त अ�छɟ बात है। लेȱकन बात इससे भी �यादा है। आप अपने
ȱ�य टɟवी �यूज़रीडर को ȱकतनी गंभीरता से ल�गे, अगर वह रात के समाचार ȳसर झुकाकर
पढ़े, काग़ज़ देखते �ए पढ़े या ȶखड़कɡ से बाहर देखे˺”

“मेरे �याल से म� उसे ब�त गंभीरता से नह� लूँगा।” यह काफ़ɡ �पȌ Ȱदख रहा था।
“और उसके संदेश को˺”
“म� शायद �Ȳच खो �ँगा, जब तक ȱक म� ख़ुद को मजबूर न क�ँ।”
“आपका संदेश वहाँ जाता है, जहाँ आपकɡ आवाज़ जाती है और आपकɡ आवाज़ वहाँ

जाती है, जहाँ आपकɡ आँख� इसे भेजती ह�। जब आप ȱकसी से Ȳमलते ह� और वह आपसे
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आँख� नह� Ȳमलाता है, तो आपको कैसा महसूस होता है˺ जब वे ऐसा करते ह� , तो आपको
कैसा महसूस होता है˺ जब आप ȱकसी से बात करते ह� और उसकɡ आँख� ȱकसी �सरे
ȅȳ� या व�तु पर Ȱटकɡ होती ह�, तो आपको कैसा महसूस होता है˺”

अ�यास

आँख का रंग
एक Ȱदन तक आप ȵजस भी ȅȳ� से Ȳमल�, उसकɡ आँख के रंग पर ग़ौर कर�। आपको
रंग याद रखने कɡ ज़�रत नह� है, बस ग़ौर कर�। बस इतना ही। इससे �य़ादा आसान
कुछ नह� है। लेȱकन यह छोटा सा अ�यास ही आपके आ�मȱवȈास, आँख� के संपक�
और तालमेल कɡ यो�यता� को ब�त �यादा बढ़ा देगा, जबȱक आप कोई भी डराने
वाला काम नह� कर�गे।

�ाहक� के साथ तालमेल बनाने के ȳलए इस अ�यास का एक Ȱदलच�प �प यह
है ȱक आप �ाहक� के संपक�  म� आने वाले कम�चाȯरय� से भी ऐसा ही कराएँ। उ�ह� यह
बताएँ ȱक आप यह पता लगाने के ȳलए एक सव� कर रहे ह� ȱक आप नीली आँख� वाले
�ाहक� कɡ �यादा सेवा करते ह� या भूरी आँख� वाले �ाहक� कɡ। ȱफर उ�ह� इस �े� म�
काम करते देख�। इससे रे�तराँ�, ब�क� और होटल� म� चम�कार हो जाता है।

ब�च� के ȳलए भी इसका एक सं�करण है। इसम� थोड़ी ȯरȈत - माफ़ कर�,
पुर�कार - शाȲमल है। अपने ब�च� को बताएँ ȱक अगर वे कल �कूल से घर लौटकर
आपको सभी ȳश�क� कɡ आँख का रंग बताएँगे, तो आप उ�ह� दो डॉलर द�गे या पूल
हॉल म� एक अȱतȯर� घंटा द�गे या पेȯरस कɡ या�ा का तोहफ़ा द�गे या कुछ और द�गे।

आँख का संपक�  संवाद के सबसे महǷवपूण� ग़ैर-शाȶ�दक साधन� म� से एक है। हम सभी
ने यह बात सुनी है ȱक आँख� “आ�मा कɡ ȶखड़ȱकयाँ” होती ह�, लेȱकन वे ȱब�ɡ कɡ
ȶखड़ȱकयाँ भी होती ह�। ऐसा इसȳलए है, �य�ȱक आँख का संपक�  यह अवचेतन संकेत
भेजता है ȱक ȱवȈास मौजूद है। जब हम जुड़ने कɡ कोȳशश करते ह�, तो आँख� अ�यंत
महǷवपूण� �ȋ� का जवाब भी देती ह�: म� जो कह रहा �ँ, �या यह ȅȳ� उस पर �यान दे
रहा है˺ �या यह ȅȳ� मुझे आकष�क मानता है˺ �या यह ȅȳ� मुझे पसंद करता है˺
सामाȵजक और ऑȱफ़स के माहौल म� आँख� के संपक�  म� सू�म पȯरवत�न ब�त कुछ बयां
कर देते ह�। Ȳमसाल के तौर पर, जब ȱकसी कɡ आँख� ȳसकुड़ी होती ह� और उसका ȳसर एक
तरफ़ को ह�का सा झुका और नीचे होता है, लेȱकन इसके बावजूद वह आँख� का संपक�
क़ायम रखता है, तो यह ȱकसी ब�त गोपनीय, यहाँ तक ȱक अंतरंग मसले पर बातचीत के
आमं�ण का संकेत हो सकता है। आँख� �ेȎता का भाव (जब ȳसर उठा हो) या श�ुता का
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भाव (जब ȱनगाह जमी �ई और अटल हो) भी ȅ� कर सकती ह�। इसके ȱवपरीत, �र
देखने से कमज़ोरी और कतराने का संकेत Ȳमल सकता है। इसȳलए जब आप ȱकसी ऐसी
चीज़ पर बात कर रहे ह�, जो आपके ȳलए महǷवपूण� है, तो इस बारे म� जाग�क बन� ȱक
आपकɡ आँख� सामने वाले को �या बता रही ह�।

म��न ने सीधे मेरी आँख� म� देखा और नम� से तथा धीरे-धीरे कहा: “आँख� आपके
संदेश को वज़न देती ह�, Ȱदशा देती ह�, क� Ȱ�त करती ह� और अथ� �दान करती ह�।” उ�ह�ने
मुझे घूरकर देखा। म� �र देखने लगा। उ�ह�ने पूछा, “समझ गए˺”

“हाँ,” म�ने तेज़ी से ȳसर ȱहलाकर कहा।
“तो ȱफर मु�कराओ,” उ�ह�ने कहा। म�ने एक नक़ली मु�कान दɟ। उ�ह�ने पूछा, “यह

�या है˺”
“म� माँग के अनुसार नह� मु�करा सकता,” म�ने कहा।
“तुम Ȳम�याȴभमान के ȳशकार हो, है ना˺ डर लगता है ȱक कह� मूख� न Ȱदखने लगो˺”
म�ने कहा, “हाँ।”
“देखो, बेहतर है ȱक तुम सीख लो,” उ�ह�ने कहा। “आँख� Ȳमलाना ही एकमा�

सामाȵजक संकेत नह� ह�, जो हम दे सकते ह�। अपने चेहरे को सबसे अ�छा बनाने का सबसे
ती� तरीक़ा मु�कराना है। मु�कराओगे, तो संसार तु�हारे साथ मु�कराएगा। मु�कराओगे, तो
तुम एक तरह से यह ऐलान करोगे, “म� Ȳमलनसार �ँ,” “म� ख़ुश �ँ,” और “म�
आ�मȱवȈासी �ँ।” Ȳम�याȴभमान को सफलता कɡ राह म� आड़े मत आने दो।”

अ�यास

कैसे मु�कराएँ
मु�कान अपना सव��ेȎ चेहरा पेश करने का सबसे ती� तरीक़ा है। मु�कराने से
Ȳमलनसाȯरता, ख़ुशी और आ�मȱवȈास का संकेत Ȳमलता है। पेशेवर मॉडल� के पास
सही मूड म� आने और मु�कराने के नु�ख़े होते ह�। मेरा ȱ�य नु�ख़ा यह है। अपने चेहरे
को आईने के सामने लगभग दस इंच �र रख�। सीधे अपनी आँख� म� देख� और “�ेट”
श�द ȵजतने अलग-अलग तरीक़� से बोल सकते ह�, बोल�: नाराज़, तेज़, नम�, से�सी,
जेरी लुइस कɡ तरह̋ बस बोलते रह�। अंततः मु�कान आ जाएगी। तीन Ȱदन� तक यह
अ�यास Ȱदन म� एक बार करते रह�।

अगली बार, जब आप ȱकसी से Ȳमलने जाएँ, तो तीन बार धीरे से “�ेट” कह� और
आप मु�करा रहे ह�गे।
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म� उ�ह� ȳसफ़�  तीन Ȱदन से जानता था, लेȱकन उन तीन ही Ȱदन� म� म�ने देखा था ȱक
�ांȳसस ज़ेȱवयर म��न ने एक से�स टɟम को �ेȯरत कर Ȱदया था, संपादकɡय �टाफ़ के साथ
रणनीȱतक योजना पर बात कɡ थी और न�बे सेकंड म� ही एक ȱब�ɡ कर दɟ थी। लेȱकन अब
कैब म� ऑȱफ़स लौटते व�त ऐसा लग रहा था, जैसे म� उ�ह� जीवन भर से जानता था।
कारण: म��न का �सरा ȱनयम।

“आप कैसा महसूस कर रहे ह�˺” उ�ह�ने पूछा।
“अ�छा,” म�ने जवाब Ȱदया और उ�ह�ने अपनी �योरी ह�के से चढ़ाई। “नह�, दरअसल

म� ज़बद��त महसूस कर रहा �ँ।”
“म� जानता �ँ,” उ�ह�ने इसके बाद आगे कहा। “�या आप जानते ह� ȱक म� यह बात

कैसे जानता �ँ˺”
“म� मु�करा रहा �ँ, ȳसर ȱहला रहा �ँ और बेहतरीन चीज़� सीख रहा �ँ। यह �पȌ है।”
“हाँ, लेȱकन बात इससे भी आगे तक जाती है। देख� ȱक आप कैसे बैठे ह�।” म�ने ȱनगाह

नीचे कɡ। मेरा दायाँ कंधा कैब से Ȱटका �आ था, मेरी बाँह मुड़ी �ई थी और मेरी ठु�ी
लगभग मेरी बा� हँसली को छू रही थी।

“अब यह देख� ȱक म� कैसे बैठा �आ �ँ।” म� इस बारे म� पहले जाग�क नह� था,
लेȱकन अब जब उ�ह�ने इस ओर मेरा �यान ख�चा, तो म�ने देखा ȱक वे भी ठɠक उसी तरह
बैठे थे, जैसे म� बैठा था। ऐसा लग रहा था, जैसे म� कोई आईना देख रहा था।

“�या आप जानते ह� ȱक जब लोग� म� अ�छɟ पटरी बैठती है, तो वे कैसा ȅवहार करते
ह�˺” म�ने फ़ैसला ȱकया ȱक सबसे अ�छा यही रहेगा ȱक नह� म� अपना ȳसर ȱहला �ँ। उ�ह�ने
भी ऐसा ही ȱकया: बस नह� कहने के ȳलए अपना ȳसर ȱहला Ȱदया। “वे एक �सरे जैसे बन
जाते ह�। वे एक जैसे अंदाज़ म� बैठते ह� और एक जैसे लहज़े म� बात करते ह�। आज मेल-
ऑड�र ऑȱफ़स म� जब �ाहक ने अपना ȳसर ȱहलाया, तो म�ने भी अपना ȳसर ह�का सा ȱहला
Ȱदया। जब उसने तनाव Ȱदखाया, तो म�ने भी तनाव Ȱदखाया। जब वह तनावरȱहत �आ, तो
म� भी तनावरȱहत �आ। म�ने अवसर के ȱहसाब से अपने ȅवहार, नज़ȯरये और
अȴभȅȳ�य� को बदल ȳलया - ताȱक यह एक जैसा हो जाए।”

“ȱकसी ȱगरȱगट कɡ तरह˺”
“और इस व�त म� आपके साथ भी यही कर रहा �ँ - लेȱकन आपको चेतन �प से इस

बात का अहसास तक नह� �आ। ȱफर भी, इससे आपको आरामदेह और तनावरȱहत
महसूस �आ।”

“इसीȳलए ऐसा लग रहा था, जैसे आप एक �सरे को जानते थे,” म�ने समझते �ए
कहा।

म��न कɡ �बात सही थी। हम सहज बोध से यह बात जानते ह� ȱक सामने वाले कɡ तरह
कैसे बनना है। हम जानते ह� ȱक कैसे ȱगरȱगट बनना है, �य�ȱक हम Ɂज़ɞदगी भर ऐसा ही
करते रहे ह�। हम नक़ल करके सीखते ह�। अगर म� आपकɡ ओर देखकर मु�कराता �ँ, तो यह
मानव �वभाव है ȱक आप भी मेरी तरफ़ देखकर मु�कराएँगे। इसी तरह, अगर म� “गुड
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मॉɕनɞग” कहता �ँ, तो इस बात कɡ �बल संभावना है ȱक आप भी जवाब म� यही कह�गे। यह
अनुकरण करने और ȅवहार लौटाने कɡ हमारी �वाभाȱवक �वृȳǶ का पȯरणाम है। इसे
ȳलȸ�बक ȳसन�ोनी कहा जाता है और यह मानव मȹ�त�क म� गँुथी होती है।

जब हम बड़े होते और ȱवकास करते ह�, तो हमारे ȅवहार पर हमारे आस-पास के
लोग� का असर होता है। ȵजन लोग� के साथ हम खाते-पीते और सामाȵजक मेल-जोल
करते ह�, उनकɡ नक़ल करके हम सामाȵजक ȳशȌाचार सीखते ह�। लय� कɡ नक़ल होती है,
ȅवहार कɡ नक़ल होती है और �ान कɡ भी नक़ल होती है। जब हम ȱकसी को अपने ȱकसी
काम कɡ नक़ल करते देखते ह�, तो इससे हम� ब�त अ�छा महसूस होता है। जब हम ȱकसी
को अपनी कही बात दोहराते �ए सुनते ह�, तो हम ख़ुश होते ह�, �य�ȱक हम जानते ह� ȱक वे
वही सीख रहे ह�, जो हम उ�ह� ȳसखाना चाहते थे। हम अपने जैसे लोग� को पसंद करते ह�।
उ�ह�ने वही चीज़� सीखी ह�, जो हमने सीखी ह� और यह आरामदेह व जाना-पहचाना महसूस
होता है।

हम ज�म से ही �सर� कɡ नक़ल करते आ रहे ह�। हम शु�आत से ही �सर� के
भावना�मक और शारीȯरक फ़ɡडबैक पर �ȱतȱ�या करते आ रहे ह�। ȱकसी ȳशशु कɡ
शारीȯरक लय उसकɡ माँ कɡ लय के अनु�प ढल जाती है। ȱकसी ब�चे कɡ मनोदशा पर
उसके साथ खेलने वाल� का असर पड़ता है। ȱकशोȯरयाँ अपनी �Ȳच सहेȳलय� के अनु�प
ढालती ह�। वय�क� के भी ȱवचार और पसंद-नापसंद काफ़ɡ हद तक उनके Ȳम�� के अनु�प
तय होती है। हम अपने जैसे लोग� को पसंद करते ह� और उनके साथ आरामदेह महसूस
करते ह�। जब आप कहते ह�, “म� आपको पसंद करता �ँ,” तो संभवतः आपका यह मतलब
होता है, “म� आपके जैसा �ँ।”

हम ज�म के समय से ही �सर� के साथ अचेतन �प से तालमेल बना रहे ह�।
अब समय आ गया है ȵक हम यह काम चेतन होकर कर�।

नक़ल से हम� ऐसा महसूस होता है, मानो हम एक ही थान के ह� और उसी समूह का
ȱह�सा ह�। अगर कोई ȅȳ� हमारी तरह कुछ कर रहा है - हमारी तरह काम कर रहा है,
कपड़े पहन रहा है या बातचीत कर रहा है - तो हमारा Ȱदमाग़ हम� बता देता है ȱक सामने
वाला हमारे जैसा ही है। बड़ी तसवीर देखना चाह�गे˺ आप चच� म� ज़ोर से नह� Ȳच�लाते ह�
या �टेȲडयम म� मैच देखते समय फुसफुसाते नह� ह�। यह इतना ही सरल है: हम सबसे
सफल तब होते ह�, जब हम मौक़े के ȱहसाब से ख़ुद को ढाल लेते ह�।

म��न ने मुझे बताया ȱक जब हम चेतन �प से अपने ȅवहार, नज़ȯरये और हाव-भाव
को सामने वाल� के अनु�प ढाल लेते ह�, तो वे आरामदेह महसूस करते ह�। हम जाने-
पहचाने Ȱदखते ह�, इसȳलए वे हम� पसंद करते ह�।

आज उ�ह� लोग� के �गȱत करने कɡ सबसे �यादा संभावना है, जो अपनी कंपनी और
उȁोग या ȅवसाय के भीतर ब�त से लोग� को जानते-समझते ह�। कंपनी के भीतर उनके
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ब�त सारे नेटवक�  बन जाते ह�; वे इतने �यादा लोग� से जुड़े होते ह� ȱक लगभग अȱनवाय�
बन जाते ह�। इ�ह� लोग� को तर�कɡ Ȳमलती है। तर�कɡ उ�ह� हमेशा इसȳलए नह� Ȳमलती,
�य�ȱक वे सबसे अ�छा काम कर रहे ह�, बȮ�क इसȳलए Ȳमलती है, �य�ȱक उनके काम को
�यादा लोग जानते ह� और उनके योगदान को ȅापकता से पहचाना जाता है। ऐसे लोग
ȱगरȱगट होते ह�।

हम �ैȱफ़क कɡ ȅ�तता का ȳशकार हो गए थे। हमारी कैब Ȯ�थर खड़ी थी और ऐसा
लग रहा था, जैसे ऑȱफ़स प�ँचने म� कम से कम आधा घंटा और लगने वाला था। अँधेरा
होने लगा था।

म��न ने पूछा, “�या आपको भूख लग रही है˺”
“नह�, ȱबलकुल नह�।” खाने म� इस व�त मेरी कोई �Ȳच नह� थी, �य�ȱक म� �यादा

सुनना चाहता था। म� तीसरे ȱनयम के बारे म� �यादा सुनने का इंतज़ार कर रहा था। म��न ने
अचानक मुड़कर पीछे कɡ ȶखड़कɡ कɡ ओर इशारा ȱकया। “�या आप �ट कɡ इमारत के
कोने पर उस बड़े, पुरातनपंथी ��ɟट ल�प को देख सकते ह�˺” उसे देखने के ȳलए मुझे थोड़ा
झुकना पड़ा।

“इसम� �या ख़ास है˺” म�ने पूछा।
“म� कल रात यहाँ आया था। यह ब�टलेज़ है। कामकाज के बाद प�कार और ȱव�ापन

के लोग यह� मौज करते ह�। म�ने अपने दो Ȳम�� के साथ यहाँ Ȳडनर ȳलया था। खाना
ज़बद��त था।

“शु�आत म�, म�ने पालक सू�ले का ऑड�र Ȱदया, ȵजसके बीच म� एंकोवी सॉस थी।
साथ म� घरेलू �ेड के गम� टुकड़े थे। �ेड कुरकुरी थी और सू�ले मेरे मुँह म� घुल गया। खाने
म� म�ने मलाईदार मसले आलू और छोटे मटर के साथ पीपरकॉन� �टɟक ȳलया। अंत म�, म�ने
�ɡपेज़ सुजेत के साथ बेहतरीन �ांडी ली।”

ȱकसने कहा ȱक म� भूखा नह� था˺ दो Ȳमनट पहले, म� नह� था, लेȱकन अब तो म� भूख
के मारे मरा जा रहा था। म� उस �टɟक और मसले आलू को इतनी ȳशǿत से चाहता था ȱक
मेरे मुँह म� पानी आ रहा था। म�ने इसके बारे म� ȵजतना �यादा सोचा, म� इसे उतना ही �यादा
चाहता था। म� इसे देख सकता था, सुन सकता था, महसूस कर सकता था, �वाद ले सकता
था और सँूघ सकता था।

“म� सोचता �ँ ȱक आपने अभी-अभी मुझे ȱवȈास Ȱदला Ȱदया है - म� भूखा �ँ˞”
“नह�, म� अभी-अभी तु�हारी क�पना के साथ खेला �ँ, ताȱक तु�हारी भावना� - या

इस मामले म�, तु�हारी भूखा - को �ेȯरत कर �ँ। “वे मु�कराए।
मेरे Ȱदमाग़ कɡ बǶी जल गई। “इसी तरह हमारे �ाहक कɡ क�पना भी �ेȯरत �ई थी˞

जब हमने उसके फ़श� पर ȳलफ़ाफ़� का भारी ढेर ȱबखेरा, तो उसने क�पना कɡ होगी ȱक
सफल ȱव�ापन के उसके सपने सच हो गए ह�।”

म��न ने ȳसर ȱहलाया और अपना �ीफ़केस गोद म� रख ȳलया। म� सोच रहा था ȱक वे
मुझे कुछ Ȱदखाएँगे, लेȱकन उ�ह�ने बस एक पतला सा फो�डर बाहर ȱनकाला और उसके
भीतर कɡ चीज़ पढ़ने लगे।
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कैब कɡ ज�प सीट म� पीछे कɡ ओर या�ा करने से मेरे गुड़गुड़ करते पेट को �यादा मदद
नह� Ȳमल रही थी। वैसे भी म� छह फ़ɭ ट से �यादा लंबा �ँ और ज�प सीट ऊँचे लोग� के ȳलए
नह� बनाई जाती है। एकाध Ȳमनट बाद म� अपनी मूल अव�था म� यानी उनकɡ बग़ल म� लौट
आया। वे पूरी तरह त�लीन थे, इसȳलए म� सीट पर ȱफसल गया, अपने पैर पसारे और
ȶखड़कɡ से बाहर घूरने लगा।

म�ने म��न पर ȱनगाह डाली और सोचा, उनका बाक़ɡ का जीवन कैसा होगा˺ उनकɡ
उ� मुझसे दोगुनी होनी चाȱहए - म� लगभग इ�कɡस का था - और वे ȱकसी भी चीज़ को
छूकर उसे सोना बना सकते थे। वे आ�मȱवȈासी ह�, वे शांत ह� और वे आकष�क ह�। वे जो
कुछ भी कहते ह�, हर चीज़ इतनी �पȌ लगती है - ऐसा कैसे है ȱक म�ने पहले कभी इस बारे
म� नह� सोचा˺ ज़ाȱहर है , जब लोग आपसे ȱनगाह Ȳमलाते ह�, तो आप पुȱȌ और जुड़ाव
महसूस करते ह�। ज़ाȱहर है , जो लोग ठɠक आपके जैसे होते ह�, आप उनके साथ
आरामदेह, जुड़े �ए और स�मानजनक महसूस करते ह�। ȱबना ȱकसी शक के, क�पना
भावना� कɡ कंुजी है। आȶख़र, क�पना ही तो वह जगह है, जहाँ हमम� से �यादातर लोग
रहते ह� - जब हम भȱव�य कɡ क�पना नह� कर रहे होते ह�, तो हम अतीत कɡ फंताȳसयाँ
देखते ह�।

�ाइवर से हम� अलग करने वाला काँच का पाटɥशन अचानक ȱफसलकर खुला। “माफ़ कर�।
लगता है, सामने जाम लग गया है। वैसे शायद कुछ ही समय म� खुल जाएगा।”

“वाह, ख़बर के ȳलए ध�यवाद,” म�ने ȅं�य म� कहा।
“इसम� मेरी �या ग़लती है˺” �ाइवर ने झटके से पाटɥशन बंद कर Ȱदया। उसकɡ बात

सही थी। इसम� उसकɡ कोई ग़लती नह� थी। म� अपने गुड़गुड़ाते पेट कɡ वजह से Ȳचड़Ȳचड़ा
हो गया था।

“कोई बात नह�, हम� बताने के ȳलए ध�यवाद,” म��न ने ज़ोर से कहा और मेरी ओर
दद� भरी ȱनगाह से देखा।

“आपने पहली छाप ब�त अ�छɟ छोड़ी। आप उस आदमी से �या चाहते ह� - लड़ाई या
सहयोग˺” ज़ाȱहर है, म��न मुझे आज शाम कम से कम एक और सबक़ ȳसखाने वाले थे।
“आपको �या लगता है, हम� वहाँ कौन सी चीज़ �यादा ज�दɟ प�ँचाएगी - उसके साथ
स�मानजनक ȅवहार या उसके ȳसर पर लाठɠ मारने कɡ धमकɡ˺”

“कोई ख़ास बात नह�,” उ�ह�ने मेरे चेहरे पर ȳलखी शɖमɞदगी पर हँसते �ए कहा।
“देर-सबेर, हर सफल ȅȳ� को यह अहसास हो जाता है ȱक आप �सरे लोग� से जो

चाहते ह�, उसे पाने के ȳलए उनके मन म� आपकɡ मदद करने कɡ इ�छा होनी चाȱहए। केवल
छह तरीक़े ह�, ȵजनसे आप लोग� से कुछ करा सकते ह�: क़ानून से, पैसे से, भावना�मक
शȳ� से, शारीȯरक स�दय� के आकष�ण से या राज़ी करने से। इन सबम� राज़ी करने वाला
तरीक़ा सबसे काय�कुशल होता है - यह खेल का अगला �तर है। इसे ख़ुद समझ�। राज़ी
करना सबसे शȳ�शाली होता है, �ायः �यादा ती� होता है, आम तौर पर स�ता होता है
और क़ानूनी दबाव, आɋथɞक �लोभन, भावना�मक दबाव, शारीȯरक शȳ� या स�दय� से
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�यादा �भावी पȯरणाम देता है। सम�या यह है ȱक अगर आप अपनी पहली छȱव ख़राब कर
लेते ह�, जैसा आपने अभी-अभी ȱकया, तो आप राज़ी करने का मौक़ा गँवा देते ह�। Ȯ�थȱत
पर क़ाबू करने के ȳलए आपको अंततः ȱकसी �सरे तरीक़े का इ�तेमाल करना होगा। �ाइवर
अब आपको पसंद नह� करता है और वह आपको उन सभी उज� याȱ�य� के समूह म� डाल
देगा, जो �ाइवर से इस तरह बात करते ह�।”

सर ȱव��टन चɊचɞल ने कहा था ȱक राज़ी करना “सामाȵजक ȱनयं�ण का सबसे बुरा
�प है; बाक़ɡ इससे भी बुरे ह�।” अर�तू ने �वीकार ȱकया था ȱक राज़ी करना सचमुच
�भावी तब बनता है, जब इसम� तीन त�व मौजूद ह�: ȱवȈास, तक�  और भावना। आधुȱनक
श�दावली म� इसका मतलब है ȱक ȱवȈसनीय होने के ȳलए आपको नज़ȯरये (बॉडी ल��वेज,
आवाज़ के लहज़े) और ȅȳ�गत �ȳलए Ǽारा ȱवȈास �थाȱपत करके अ�छɟ पहली छाप
छोड़ने कɡ ज़�रत होती है; आपको अपना मसला पूरे तक�  के साथ पेश करना होता है;
और �ȱ�या को पूरी करने के ȳलए आपको भावना� का भी इ�तेमाल करना होता है।
इससे कोई फ़क़�  नह� पड़ता ȱक आप ȱव�ापन बेच रहे ह�, बग��डी के बजाय पाइनॉट नॉइर
का सुझाव दे रहे ह� या कोई राजकɡय भाषण दे रहे ह�। �ोता� को आप पर ȱवȈास होना
चाȱहए, आपको समझदारी भरी बात कहनी चाȱहए और आपको उ�ह� �ेȯरत करना चाȱहए।
ȱवȈसनीय होने के ȳलए आपको यह सब सं�ेȱषत करना चाȱहए - और इसे ज�दɟ करना
चाȱहए।

लेȱकन संवाद से हमारा सटɟक मतलब �या है˺ अगर म� चाहता �ँ ȱक मेरा स�लायर
ȱकसी ख़ास तारीख़ तक मेरा कोई काम कर दे और वह इसे नह� करता है, तो इसका मतलब
है ȱक मेरा संवाद असफल हो गया है। �या म� अपने संवाद कɡ सफलता या असफलता के
ȳलए 100 �ȱतशत ȵज़�मेदार �ँ˺ हाँ। ȅवसाय और जीवन म� �भावी संवाद का पैमाना यह
है ȱक इसे कैसी �ȱतȱ�या Ȳमलती है। अगर मेरा स�लायर सामान नह� प�ँचा पाता, तो म�
�या क�ँ˺ म� उससे तहक़ɡक़ात कर सकता �ँ और वह वादा कर सकता है ȱक ऐसा दोबारा
कभी नह� होगा। लेȱकन अगर वह दोबारा असफल हो जाता है, तो �या कर�˺ म� उससे एक
बार ȱफर पूछ सकता �ँ या Ȳच�ला-चोट कर सकता �ँ या ȱफर मान-मनुहार कर सकता �ँ।
या ȱफर म� अपने काय� को बदल सकता �ँ, कोई ȴभȃ चीज़ कर सकता �ँ - यहाँ तक ȱक
स�लायर भी बदल सकता �ँ। इसके बाद भी अगर मुझे अपना मनचाहा पȯरणाम नह�
Ȳमलता है, तो म� एक बार ȱफर अपने काय� को बदल सकता �ँ, जब तक ȱक मुझे वह नह�
Ȳमल जाता, जो म� चाहता �ँ। उसी चीज़ को बार-बार करना और ȴभȃ पȯरणाम� कɡ उ�मीद
करना तो ȱनरथ�कता है।

आप �या चाहते ह�, यह तय करना लगभग ȵकसी भी ��थȵत म� अ�यंत
मह�वपूण� पहला क़दम है।
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यहाँ जीवन का एक त�य है: सारा ȅवहार फ़ɡडबैक का सतत च� है। आप कोई चीज़
चाहते ह�, आप उसके ȳलए कोȳशश करते ह�। अगर आप असफल होते ह�, तो आप उसी
चीज़ कɡ दोबारा कोȳशश कर सकते ह� या आप सोच सकते ह� ȱक उस पहली कोȳशश ने
आपको �या ȳसखाया (फ़ɡडबैक), अपनी रणनीȱत को दोबारा बना सकते ह� और ȱफर
दोबारा कोȳशश कर सकते ह�। अपनी �सरी कोȳशश से और �यादा फ़ɡडबैक पाएँ और
बदलते रह�, पȯरशोȲधत करते रह�, जब तक ȱक आपको वह न Ȳमल जाए, जो आप चाहते
ह�। कोȳशश कर� और सुधार करते रह�, कोȳशश कर� और सुधार करते रह�। असफलता जैसी
कोई चीज़ नह� है, ȳसफ़�  फ़ɡडबैक है। तब फ़ॉमू�ला यह बन जाता है: जान� ȱक आप �या
चाहते ह� (सकारा�मक श�दावली म� - “म� सहयोग चाहता �ँ,” इस तरह न कह� - “म� ȱववाद
नह� चाहता”), पता लगाएँ ȱक आपको �या Ȳमल रहा है और आप जो कर रहे ह�, उसे बदल
द�, जब तक ȱक आपको वह नह� Ȳमल जाता, जो आप चाहते ह�।

“वहाँ पर उस साइन को देख रहे हो˺” म��न ने कहा और साइड Ƚवɞडो से क� टकɡ
�ाइड Ȳचकन रे�तराँ कɡ ओर इशारा ȱकया। “ज़रा अंदर देख�; यह खचाखच भरा है। उनके
पूरे संसार म� आउटलेट ह�, और वे इसȳलए सफल ह�, �य�ȱक उ�ह�ने लोग� को वहाँ आकर
खाने के ȳलए राज़ी कर ȳलया है। वे एक वैȴȈक �ांड ह�, �य�ȱक वे आरामदेह तरीक़े से और
वाȵजब दाम पर मानक पोषण �दान करते ह� - और वे अपना वादा पूरा करते ह�। �ांȾडɞग कɡ
�कृȱत ही यह है ȱक आप अपने �ाहक� से एक वादा करते ह� और आप उसे ȱनभाते ह�।”

“और एक बार जब वे आपकɡ क�पना को जकड़ लेते ह�, तो वे आपको जकड़ लेते
ह�।”

“ȱबलकुल। दबाव या धमकɡ से नह�, बȮ�क राज़ी करके। वे कभी ȱकसी को वहाँ खाने
के ȳलए ȱववश नह� करते ह�। दबाव का मतलब होता है आप लोग� से जो कराना चाहते ह� ,
उसके ȳलए उ�ह� मजबूर करना। राज़ी करने का मतलब है आप उनसे जो कराना चाहते ह�,
उनके मन म� उसे करने कɡ इ�छा जगाना। इसी तरह आप लोग� के सपन� का दोहन करते ह�
और अपने �ॉड�ट्स या सेवा� या ल�य� को उनके सपन� कɡ पूɉतɞ से जोड़ते ह� - इसी
तरह आप उ�ह� �ेȯरत करते ह� ȱक वे इसे देख�, सुन�, महसूस कर� और चाह�।” म��न शबाब
पर थे। यह सब बेहतरीन था, लेȱकन मेरी भूख दोबारा भड़क गई थी।

वे �के और एक पल के ȳलए चार� ओर देखा। “वहाँ उस रे�तराँ को देख रहे ह�˺” हम
ȱपछले पाँच Ȳमनट म� ज़रा भी नह� ȱहले थे।

“हाँ˺”
“इसे देखो। इससे आपको सफल संवाद के तीन पहलू याद रखने म� मदद Ȳमलेगी।

केएफ़सी - Know जान� ȱक आप �या चाहते ह�, Find पता लगाएँ ȱक आपको �या Ȳमल
रहा है और Change ȱफर आप जो करते ह�, उसे बदल द�, जब तक ȱक आपको वह न Ȳमल
जाए, जो आप चाहते ह�।”

म� सटɟकता से जानता था ȱक उस व� म� �या चाहता था - भोजन - और Ȳचकन रे�तराँ
को घूरने से मदद नह� Ȳमल रही थी। वे मेरे साथ ऐसा �य� कर रहे थे˺
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“ठɠक है। म� समझ गया, लेȱकन मुझे कहना होगा ȱक म� यह नह� समझ पा रहा �ँ ȱक
इससे मुझे कैसे मदद Ȳमलने वाली है।”

लेȱकन अचानक मुझे पूरी बात समझ म� आ गई: म��न मेरी परी�ा ले रहे थे। उ�ह�ने
मेरी क�पना को सुलगाकर जान-बूझकर मेरी भूख को भड़काया था। ȱफर उ�ह�ने एक
रे�तराँ कɡ ओर इशारा करके मुझे बताया था ȱक यह साफ़-सुथरा और सुȱवधाजनक था।
ȱफर उ�ह�ने मुझसे कहा था ȱक म� जान लूँ ȱक म� �या चाहता �ँ, पता लगाऊँ ȱक मुझे �या
Ȳमल रहा है और जो म� करता �ँ, उसे बदल �ँ, जब तक ȱक मुझे वह न Ȳमल जाए जो म�
चाहता �ँ। और अब वे यह इंतज़ार कर रहे ह� ȱक म� इस बारे म� �या क�ँगा।

“Ȳम. म��न।”
“�� क कह�।”
“�� क, म� भूख से मरा जा रहा �ँ।”
वे मु�कराए। “म� जानता �ँ। तो अब आप इस बारे म� �या करने जा रहे ह�˺”
म� Ƚवɞडशी�ड से देखने के ȳलए मुड़ा - हम ȅ�त समय के �ैȱफ़क के बीच म� बुरी तरह

फँसे �ए थे। हम ऑȱफ़स बंद होने से पहले वहाँ नह� प�ँच सकते थे। जब म� म��न कɡ
ओर मुड़ा, तो उ�ह�ने दरवाज़े का ह�डल ऊपर ȱकया और अपनी कोहनी से धकेलकर इसे
खोल Ȱदया। “कल Ȳमलते ह�।” वे Ȯ�थर रहे।

यह स�य का मेरा पल था, और तक�  व भाव कम से कम मेरे प� म� थे। म�ने अपनी
सबसे बड़ी मु�कान ȱनकाली, ȳलफ़ाफ़� का झोला उठाया और उनके पास से होते �ए असल
संसार म� क़दम रख Ȱदया। दरवाज़ा बंद करने से पहले उ�ह�ने अपनी आँख� म� चमक के
साथ मुझे पास आने का संकेत ȱकया। म� आगे झुका और बाȯरश का पानी मेरी गद�न पर
नीचे ȱगरा, लेȱकन इसके बावजूद म� मु�कराता रहा। “आज म�ने आपको तकनीक ȳसखाई
है। अगली बार म� आपको वा�तȱवकता ȳसखाऊँगा। आपने अ�छा सीखा है।”

�ैȱफक साफ़ �आ और कैब चल दɟ। उस पल मेरे Ȱदमाग़ म� केवल एक ही ȱवचार था:
म� पीपर �टɟक और मैश के बदले ख़ुशी-ख़ुशी एक छाता और बरसाती ले लेता। उस रात मेरे
Ȳडनर म� ब�त सा �ाइड Ȳचकन था।

कई साल बाद मुझे लंदन कɡ रोशȱनय� के बीच ज़ोरदार बाȯरश के उस पल कɡ याद
आई, जब म� भूखा था, लेȱकन “म��न के अटल ȱनयम” जानने के ȳलए उ�साȱहत था। यह
तब �आ, जब म�ने एक सुबह द वॉल ��ɟट जन�ल म� पढ़ा ȱक क� टकɡ �ाइड Ȳचकन ने अपना
नाम बदलकर केएफ़सी कर ȳलया था।

के : जान� ȱक आप �या चाहते ह�।
एफ़ः पता लगाएँ ȱक आपको �या Ȳमल रहा है।
सी : आप जो करते ह�, उसे बदल ल�, जब तक ȱक आपको वह नह� Ȳमल जाता, जो

आप चाहते ह�।
�या आप जानते ह� ȱक आप �या चाहते ह�˺ वॉल ��ɟट ȱफ़�म म� चाल� शीन का पा�

बड फ़ॉ�स एक शेयर�ोकर था, जो हमेशा मुȹ�कल म� रहता था। तो वह पता लगाता है ȱक
वह �या चाहता है: शȳ�, दौलत और रोमांच। वह सोचता है ȱक अगर वह ȱनम�म फ़ाइन�सर
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गॉड�न गे�को का अकाउंट हाȳसल कर ले, तो जीवन आदश� बन जाएगा। वह अपॉइंटम�ट
लेने कɡ कोȳशश करता है, लेȱकन गे�को कɡ से�ेटरी मना कर देती है। �यादा ज़ोर से
कोȳशश करने और �यादा हाथ-पैर मारने के बजाय वह उसे बदल देता है जो वह कर रहा है
और कुछ समय के ȳलए उपहार� और मीठे श�द� से से�ेटरी को नम� करने कɡ कोȳशश
करता है। जब इससे भी काम नह� बनता है, तो वह एक बार ȱफर अपने काम को बदल
लेता है। इस बार वह गे�को का इतने ȱव�तार से अ�ययन करता है ȱक वह लगभग गे�को
के मन कɡ बात पढ़ सकता है। ȱफर वह गे�को के साथ एक साव�जȱनक �थान पर अकेले म�
कुछ पल Ȳमलने कɡ जुगाड़ जमाता है और उसके सामने एक ऐसा ��ताव रखता है, ȵजसे
वह नह� ठुकरा सकता। यह कारगर होता है। वह अंत म� गे�को के ȳलए काम करता है और
जो वह चाहता है, उसे पा लेता है। वैसे इस मामले म� वह जो चाहता है, उससे कह� �यादा
पा लेता है। केएफ़सी ने उसके ȳलए काम ȱकया था।

चाहे आप दंतȲचȱक�सक ह� या गायक, भवन ȱनमा�ता ह� या फ़ेदर मै�ेस के संसार के
सबसे बड़े ȱनमा�ता, एमबीए के उȁमी ȱवȁाथ� ह� या ȱकसी छोटे सामुदाȱयक चच� �कूल के
ȳलए चंदा इक�ा करने वाले, जब तक आप केएफ़सी का सहारा नह� लेते ह�, तब तक
आपको वही Ȳमलता रहेगा, जो आपको हमेशा Ȳमलता रहा है और केएफ़सी के ȳसǽांत� को
समझने वाले लोग आपसे आगे ȱनकल जाएँगे।

जब तक आप केएफ़सी कɥ मदद नह� ल�गे, तब तक आपको वही ȶमलता
रहेगा, जो आपको हमेशा ȶमलता रहा है।

ओ�टेȯरयो म� एक छोटे �ाथȲमक �कूल के ȱनदेशाक चच� के बेसम�टे से बाहर ȱनकलना
चाहते थे, जहाँ वे उधारी म� रह रहे थे और अपनी ख़ुद कɡ इमारत म� जाना चाहते थे। उ�ह�ने
चंदा इक�ा करने के ȳलए पहले जो काय��म ȱकए थे, उनसे �य़ादा फ़ायदा नह� �आ था,
इसȳलए वे मु�यतः ȱवȁाɋथɞय� तथा पूव� छा�� के समथन� पर ȱनभर� थे। इसके बाद उ�ह�ने
मौन नीलाȲमयाँ कɤ - �थानीय कंपȱनय� से आ�ह कɡ �ई व�तु� और सेवा� को बेचना -
लेȱकन इसके बावज� वे पया��त पैसा इक�ा नह� कर पा रहे थे। आज़माए और स�चे
ȱवचार� के चलते उ�ह�ने अपने ȱकए जा रहे काम� को बदलने और कोई ȱबलकुल अलग
चीज़ करने का ȱनण�य ȳलया। चंदा उगाहने वाली सȲमȱत ने अपने ȱवक�प� पर ग़ौर करने के
ȳलए कुछ �थानीय पेशेवर� - उȁȲमय�, पीआर एज�सी, गो�फ़ ȶखलाȲडय़� और कुछ
ȅापाȯरय� - कɡ मदद ली। मीȰटगं म� उ�ह�ने तय ȱकया ȱक वे ȱकतना पैसा चाहते ह� और
ȱकतने कɡ उ�मीद करना ताȱकक�  रहेगा। उ�ह�ने ȱनणय� ȳलया ȱक उनका ल�य पहले साल म�
25,000 डॉलर होगा और अगले दस साल तक हर साल इससे कम से कम 3,000 डॉलर
�य़ादा।

अ�यास



�या आप जानते ह� ȵक आप �या चाहते ह�˿
यहाँ एक ऐसी चीज़ है, ȵजसे आप कामकाज म� आज़मा सकते ह�।

उन तीन छोटɟ, मूत� चीज़� पर ग़ौर कर�, ȵज�ह� आप ऑȱफ़स म� पसंद नह� करते ह�
या होने नह� देना चाहते ह�। म� नह� चाहता ȵक �सरे लोग� कɥ फ़ोन पर बातचीत
सुनँू, �य�ȵक इससे �यान भटकता है। जब माक� ɀटɢग कɥ मीɀटɢग� म� मुझे
सव�स�मȵत नह� ȶमलती है, तो मुझे ब�त बुरा लगता है। जब �ाहक अधीर होते
ह�, तो म� इसे पसंद नह� करता। अब अपनी सम�या - नकारा�मक - को ल� और
सकारा�मक इ�छा के �प म� इसकɡ क�पना कर�। म� ऑȵफ़स म� एक शांत जगह
चाहता �ँ, जहाँ म� �यान क� ȴ�त कर सकँू। म� इस बारे म� �यादा सीखना चाहता
�ँ ȵक मेरे सहकɎमɢय� को कौन सी चीज़ �ेȳरत करती है। म� �सरे लोग� म� शांȵत
भरना चाहता �ँ।

एक बार जब आप जान जाते ह� ȱक आप �या चाहते ह�, तो सृजना�मक और
लचीले बन� और संभव समाधान� को आज़माएँ। यȰद �सरे लोग� कɡ बात सुनने से
बाधा पड़ती है, तो हेडसेट और इयर�लग लगा ल�। यȰद इससे काम न बने, तो इस बात
को �पȌ कर� ȱक आपको सबसे �यादा बाधा ȱकससे प�ँचती है और ȱकसी समाधान
पर बात कर�। यȰद इससे भी काम न बने, तो अपने बॉस को बताएँ ȱक आप ȱकसी शांत
माहौल म� �यादा अ�छा काम कर�गे और देख� ȱक वे �या कर सकते ह�। सारा संभव
फ़ɡडबैक �ा�त कर� और इसके आधार पर अपने काम� को बदल ल�, जब तक ȱक
आपको वह नह� Ȳमल जाता जो आप चाहते ह�।

अ�यास

मनचाही चीज़ ȶमल गई है,
 यह आपको कैसे पता चलेगा˿

अपनी आँख� बंद कर ल� और एक “भावी �मृȱत” बना ल�। समय म� ȱकसी ख़ास और
ताɉकɞक पल को चुन�। यह कैसा Ȱदखेगा, सुनाई देगा, महसूस होगा, गंध और �वाद
देगा˺ इस पु�तक म� आगे आप सीख�गे ȱक मȹ�त�क कɡ क�ची भाषा इंȰ�य� -
तसवीर�, �वȱनय� और भावना� - से आती है। अमूत�, अȱवȳशȌ शाȶ�दक ल�य� से
�ो�ाȾमɞग करने के बजाय आपके अवचेतन मन कɡ असीम ȅव�थापन शȳ� आपकɡ
बेहतर सेवा कर सकती है, जब आप अपनी मनचाही चीज़ को देख, सुन और महसूस
कर सकते ह�। आȶख़रकार कौन सा ȱवक�प बेहतर काम करेगा - यह कहना “म�
ख़ुशी चाहता �ँ,” या यह कहना, “जब मेरे काम करने कɡ जगह शांत होती है, तो म�
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ख़ुश और �यादा उ�पादक बन जाऊँगा˺” ज़ाȱहर है, बाद वाला वा�य। अपने
अवचेतन को यह Ȱदखाना �यादा आसान और �भावी है ȱक आपका मतलब �या है।
इसके ȳलए आपको ȱवȳशȌ �प से बताना होगा ȱक ल�य हाȳसल करना कैसा Ȱदखेगा,
सुनाई देगा और महसूस होगा।

मीȼटɞग का ȱन�कष� था �कूल का पहला वाɉषɞक गो�फ़ टूना�म�ट। इसकɡ बदौलत वे न
ȳसफ़�  पैसा इक�ा करना चाहते थे, बȮ�क पया��त धमाका भी करना चाहते थे, ताȱक �यादा
लोग �कूल के बारे म� जाग�क बन�। इसȳलए उ�ह�ने इसे होल-इन-वन गो�फ़ टूना�म�ट नाम
Ȱदया, ȵजससे टूना�म�ट के साथ ही �कूल के ल�य को रेखांȱकत ȱकया जा सके - पूरे ब�चे को
ȳशȴ�त करना। वे जानते थे ȱक अगर यह ȱकसी �सरे गो�फ़ टूना�म�ट कɡ तरह रहेगा, तो वे
सफल नह� ह�गे, इसȳलए उ�ह�ने इसे मȱहमामंȲडत ȱब�ɡ के बजाय अनूठा और पेशेवर
Ȱदखाने का तरीक़ा सोचा। उ�ह�ने फ़ायर ȱ�गेड के क�तान और पुȳलस �मुख को इसम�
ȱह�सा लेने के ȳलए राज़ी कर ȳलया। लेȱकन ये हȹ�तयाँ भारी �Ȳच जगाने के ȳलए काफ़ɡ
नह� थ�, इसȳलए उ�ह�ने बदले म� कुछ �थानीय हȹ�तय� को भी ȱह�सा लेने के ȳलए क़ायल
कर ȳलया, ȵजसम� उस इलाक़े म� रहने वाला एक मश�र रॉक �यूȵज़ȳशयन शाȲमल था। जब
बारह �थानीय ȅापाȯरय� ने एक शॉट म� एक होल बनाने वाले ȅȳ� को �यूनतम एक
हज़ार डॉलर पुर�कार देने का वादा ȱकया, तो चंदा करने वाले जान गए ȱक वे कामयाब हो
गए थे।

ȵजस Ȱदन उ�ह�ने चंदा उगाहना शु� ȱकया था, उसी Ȱदन से यह समूह जानता था ȱक
यह �या चाहता था; इतने बरस� म� उ�ह�ने पता लगा ȳलया था ȱक उ�ह� �या Ȳमल रहा था;
और वे जो कर रहे थे, उसे उ�ह�ने बदल Ȱदया, जब तक ȱक उ�ह� वह नह� Ȳमल गया, जो वे
चाहते थे। चूँȱक उ�ह�ने केएफ़सी मॉडल का इ�तेमाल ȱकया था, इसȳलए टूना�म�ट पहले
साल म� ही ल�य के पार ȱनकल गया। ȱनदेशक� ने घटना से फ़ɡडबैक हाȳसल ȱकया और वे
अब एक संभावनापूण� “ȱǼतीय सालाना समारोह” कɡ राह देख रहे ह�।
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सफलता कɡ संभावना पहली छȱव से ȵजतनी तय होती है, उतनी ȱकसी भी �सरी चीज़ से
नह� होती।

लोग� से नज़र� ȶमलाएँ और मु�कराएँ। आपका संदेश वहाँ जाता है, जहाँ आपकɡ
आवाज़ जाती है, और आपकɡ आवाज़ वह� जाती है, जहाँ आपकɡ आँख� इसे भेजती
ह�। आँख� के संपक�  से ȱवȈास उ�पȃ होता है। मु�कान से आप ख़ुश और
आ�मȱवȈास से भरे Ȱदखते ह�। तीन बार ख़ुद से “�ेट” कह� और मूड म� आ जाएँ।
सामने वाले जैसे बन� - ȵगरȵगट बन�। हम अपने जैसे लोग� के साथ आरामदेह और
तनावरȱहत महसूस करते ह�। तुरंत जुड़ाव हाȳसल करने के ȳलए अपनी बॉडी ल��वेज
�सर� जैसी बना ल�।
क�पना को जकड़�गे, तो आप �दय को जकड़ ल�गे। इंȰ�य-समृǽ भाषा और
Ȳच�� का इ�तेमाल कर�, ताȱक आपके आशय को �सरे लोग देख सक� , सुन सक� ,
महसूस कर सक�  और यहाँ तक ȱक ख़ुशबू भी सँूघ सक�  और �वाद ले सक� ।

ȵव�सनीय बनना

ȱवȈसनीय बनना इस बारे म� है ȱक आप �सर� से जो कराना चाहते ह� , उनम� वह काम करने
कɡ इ�छा उ�पȃ कर�। इसे कारगर बनाने के ȳलए तीन त�व मौजूद होने चाȱहए: ȱवȈासपूण�
पहली छȱव, अचूक तक�  और भावना� को �ेȯरत करना।

ȵव�ास। हो सकता है ȱक ȱवȈास आपके पदनाम (“जनरल मैनेजर”), आपके
�माणप� या आपकɡ �ȱतȎा म� पहले से ही ȱनȱहत हो। पहले संपक�  म� इसे नज़ȯरये
(बॉडी ल��वेज, आवाज़ के लहज़े) और ȅȳ�गत �ȳलए Ǽारा हाȳसल ȱकया जाता
है।
तक� । आपकɡ Ȯ�थȱत, ��तुȱत या मुǿे को समझदारीपूण� होना चाȱहए।
भावना। आपके तक�  का आ�ह क�पना के �ȱत और इस तरह भावना� के �ȱत
होना चाȱहए।

सभी तीन� �तर� पर आ�ह कर�, ताȱक ȅȳ�, समूह या �ोता महसूस कर�: म� आप पर
ȱवȈास करता �ँ, आपकɡ बात म� समझदारी Ȱदखती है और आप मुझे �ेȯरत करते ह�।
ȱवȈास सबसे पहले आना चाȱहए।

केएफ़सी

संवाद का अथ� इसे Ȳमलने वाली �ȱतȱ�या म� ȱनȱहत है। अपने संवाद कɡ सफलता या
असफलता के ȳलए आप ख़ुद 100 �ȱतशत ȵज़�मेदार ह�। केएफ़सी सफल संवाद का
फ़ॉमू�ला है।



के : जान� ȵक आप �या चाहते ह�। सकारा�मक श�दावली म� पȯरभाȱषत कर� ȱक
आप �या चाहते ह�, आदश� Ȯ�थȱत म� वत�मान काल म�।
एफ़ : पता लगाएँ ȵक आपको �या ȶमल रहा है । Ȳमलने वाले सारे फ़ɡडबैक पर
�यान द� और उससे सीख�, ताȱक आप यह जान सक�  ȱक कौन सी चीज़ आपको अपने
ल�य कɡ Ȱदशा म� ले जा रही है और कौन सी इससे �र ले जा रही है।
सी : आप जो करते ह�, उसे बदल ल�, जब तक ȵक आपको वह न ȶमल जाए,
जो आप चाहते ह�। उसी चीज़ को बार-बार करना और ȴभȃ पȯरणाम� कɡ उ�मीद
करना ȱनरथ�क है। अगर आपको वह नह� Ȳमलता, जो आप चाहते ह�, तो ȴभȃ, कई
बार तो �ांȱतकारी �प से ȴभȃ नीȱतयाँ आज़माएँ, जब तक ȱक आपको वह नह�
Ȳमल जाता, जो आप चाहते ह�।



ज

खंड दो

नए ȱनयम: मानव �वभाव के साथ जुड़ना

ब भी आप ȱकसी अजनबी से हेलो कहते ह�, तो वह अचेतन �प से ȱनण�य लेता है ȱक
दौड़े, लड़े या वह� �का रहे। अचेतन �तर पर एक ही झटके म� दज�न� ȱनण�य ȳलए जाते

ह�। आपने लोग� को कहते सुना होगा, “म� ȵजस पल उससे Ȳमला, उसी पल से उसे पसंद
करने लगा।” लेȱकन यह सब कैसे होता है˺

ऐसा इसȳलए होता है, �य�ȱक यह इंसान कɡ मूल मानȳसक संरचना का ȱह�सा है। जब
“पसंद”/“नापसंद” के ȱफ़�टर एक बार तय हो जाते ह�, तो इसके बाद हर चीज़ मुलाक़ात
के शु�आती पल� से �भाȱवत होती है: अगर म� आपको पसंद करता �ँ, तो म� आपके
सव��ेȎ पहलु� को देखँूगा और मेरी नज़र म� आप कोई ग़लती नह� कर सकते। लेȱकन
अगर म� आपको पसंद नह� करता, तो ȱफर आपकɡ कोई भी चीज़ मेरे ȱहसाब से सही नह�
हो सकती।

हम लोग� को तुरंत आकलन करने से नह� रोक सकते, लेȱकन हम उन आकलन� को
अपने प� म� ज़�र कर सकते ह�। यह खंड नए ȱनयम� के बारे म� है। यह म��न कɡ ȳश�ा
का ȱव�तार है, वै�ाȱनक� और ȱवशेष�� कɡ बताई बात� का ȱव�तार है और मेरे आȆय� और
ȵज�ासा भरे यथाथ�वादɟ अवलोकन� का ȱव�तार है। यहाँ आप सीख�गे ȱक जैसे ही सामने
वाला आप पर ȱनगाह डालता है, उसी पल से आप उसे आरामदेह, सुरȴ�त और ȱवȈसनीय
महसूस कराने के ȳलए अपने ग़ैर-शाȶ�दक संकेत� को तालमेल म� कैसे ला सकते ह�।



2

लड़ो-या-भागो �ȱतȱ�या को ख़�म करना

दो लोग जब भी पहली बार Ȳमलते ह�, तो शु�आती पल� म� सहज बोध कɡ
�ȱतȱ�याएँ हावी रहती ह�। हर ȅȳ� अचेतन, ȱबना सोच-ȱवचार के आकलन
करता है, ȵजसके क� � म� सुर�ा का सहज बोध होता है: “म� आपके साथ

सुरȴ�त महसूस करता/ नह� करता �ँ।” “म� आप पर ȱवȈास करता/नह� करता �ँ।”
हर �ाणी म� बचाव का सहज बोध होता है, जो हम� पहले संपक�  म� अचेतन �तर पर

अȱत चौकस बना देता है। जब शरीर पल भर के ȳलए जाग�कता कɡ उ�च अव�था म�
दाȶख़ल होता है, तो इसकɡ र�ा के ȳलए एक मानȳसक ढाल बाहर ȱनकल आती है। इस
ढाल के पीछे से झाँकते �ए आप तय करते ह� ȱक �कट करना ȱकतना सुरȴ�त है - और
आप ȱकतनी तेज़ी से �कट करना चाहते ह�। इस अव�था म� जो आभास होते ह�, वे
मनोदशा� और अपे�ा� का रंग तय कर सकते ह�। ये आभास क�पना को जा�त कर
सकते ह� और सामने वाले के बारे म� �वȯरत आकलन - सही या ग़लत - तक ले जा सकते ह�।

लेȱकन तस�ली रख�। आप �सर� म� तुरंत जागने वाली लड़ो-या-भागो �ȱतȱ�या को
ख़�म कर सकते ह�। आप अ�छे �वȯरत आकलन� को �ो�साȱहत कर सकते ह� और इस तरह
�हणशील मानȳसकता और सकारा�मक अपे�ाएँ �ेȯरत कर सकते ह�। शु�आत म� तो यह
बताएँ ȱक आपके ȱहसाब से वह पहला गुण �या है, ȵजसकɡ �शंसा लोग अचेतन �प से
�सर� म� करते ह�। सबसे पहली बात तो यह है ȱक वे उन लोग� कɡ ओर आकɉषɞत होते ह�,
जो �व�थ और ऊजा� से भरपूर Ȱदखते ह�। लोग कमरे म� ऊजा� �वाȱहत करने वाल� को पसंद
करते ह�, इसे चूसने वाल� को नह�। लोग ऐसे ȅȳ�य� कɡ तलाश करते ह�, जो उनके ȱवकास
को �ो�साȱहत कर�; जो कुछ लेने के बजाय कुछ देते ह�।

Ȱ ोई ी ै ो औ ɉ े ी ो ो



यȰद कोई एक चीज़है, जो �वा��य और �फूɉतɞ का सुझाव देती हो, तो यह सकारा�मक
ऊजा� है। इस सकारा�मक ऊजा� को कई तरह से ȅ� ȱकया जा सकता है: आपके कमरे म�
आने का अंदाज़, कमरे म� बैठने का तरीक़ा और �सर� कɡ बात� पर �यान देने का अंदाज़।
आपका नज़ȯरया, मु�ा, चेहरे के हाव-भाव और आँख� का संपक�  आपके Ǽारा संचाȯरत
ऊजा� पर �भाव डालते ह�। यह न भूल� ȱक आप ȵजन लोग� से Ȳमलते ह�, वे हर पल आपके
ȅवहार का आकलन कर रहे ह�।

हारवड� युȱनवɋसɞटɟ कɡ डॉ. नȳलनी अ�बाडी ने अ�छे ȳश�ण के ग़ैर-शाȶ�दक पहलु�
का अ�ययन ȱकया और इस दौरान उ�ह� एक आȆय�जनक बात पता चली। �लास�म के
सैकड़� घंटे वीȲडयो टेप करने के बाद डॉ. अ�बाडी ने ȱवȁाɋथɞय� के एक समूह को
अपȯरȲचत ȳश�क� कɡ दो सेकंड कɡ Ȯ�लप Ȱदखाई, ȵजसम� आवाज़बंद कर दɟ गई थी। ȱफर
उ�ह�ने ȱवȁाɋथɞय� का �सरा समूह ȳलया, ȵजसे उ�ह� ȳश�क� ने पूरे सेमे�टर पढ़ाया था। इन
दोन� समूह� को शै�ȴणक गुण� कɡ जाँचसूची दɟ गई और उनसे ȳश�क� का आकलन करने
को कहा गया। ȱवȁाɋथɞय� के दोन� ही समूह ȳश�क� के बारे म� लगभग समान ȱन�कष� पर
प�ँचे। इससे पता चलता है ȱक पहले आभास ȱकतने शȳ�शाली होते ह�।

आगामी जाँचसूची (ȵजसका इ�तेमाल डॉ. अ�बाडी ने नह� ȱकया था) लोग� Ǽारा Ȱदए
गए कुछ ग़ैर-शाȶ�दक संकेत� कɡ सूची देती है, ȵजससे �सरे लोग उनके बारे म� �वȯरत
आकलन करते ह�। कई और संकेत भी ह�, लेȱकन इससे आपको अंदाज़ा लग जाएगा ȱक
आपका ग़ैर-शाȶ�दक �भाव इतना महǷवपूण� �य� है। अगर आप ȱकसी रे�तराँ या हवाई
अ�े या ȱकसी अ�य साव�जȱनक �थल पर यह पु�तक पढ़ रहे ह�, तो अपने आस-पास
अजनȱबय� कɡ ओर देख� और इनम� से ȱकसी भी मापदंड पर उनका आकलन कर�। ȵजस
ȅȳ� का आप आकलन कर रहे ह�, उसके बारे म� उस नंबर पर गोला लगाएँ, जो उसका
सबसे अ�छा वण�न करता है। Ȳमसाल के तौर पर, अगर कोई ȅȳ� काफ़ɡ बातूनी है, तो 5
पर गोला लगाएँ। अगर वह ȅȳ� थोड़ा ख़ामोश Ȱदखता हो, तो 2 पर गोला लगाएँ।



जब आप इन अजनȱबय� का �कोर करते ह�, तो आप दरअसल उनके भेजे गए ग़ैर-शाȶ�दक
संकेत� का मू�यांकन कर रहे ह� या उन पर �ȱतȱ�या कर रहे ह�। और आप पूरी तरह ग़लत
हो सकते ह�˞ �भा��य से, हमम� से कई लोग अपनी बॉडी ल��वेज और अपने �ȳलए (शैली,
पोशाक, मु�ा) से ऐसे संकेत भेजते ह�, ȵजनके कारण हमारे मुँह खोलने से पहले ही सामने
वाले हमारे बारे म� ग़लत राय बना लेते ह�। हाँ, हर कोई पु�तक� का मू�यांकन उनके कवर से
करता है, रे�तराँ� का मू�यांकन मे�यू म� Ȱदए फ़ोटो से करता है और �ायः पूरे शहर या
सं�कृȱत का मू�यांकन उस पहले ȅȳ� से करता है, ȵजससे वह हवाई अ�े पर Ȳमलता है˞
लेȱकन आप आकलन कɡ इस आपाधापी म� जीतने का तरीक़ा सीख सकते ह�।

लोग �सर� के बारे म� �वȯरत आकलन ȱकए ȱबना नह� रह सकते। यह मानव �वभाव है।
लेȱकन आप लड़ो-या-भागो कɡ इस �ȱतȱ�या को ख़�म कर सकते ह� और ȱवȈसनीय संबंध

े ɡ ो े �



बनाने कɡ संभावना को बढ़ा सकते ह�।
मेरी पहली पु�तक हाउ टु मेक पीपुल लाइक यू इन 90 सेकंड्स के �काशन के कुछ

समय बाद ȓʤ�टन �ॉȱनकल के एक ȯरपोट�र ने मेरा इंटरȅू लेने के बजाय मेरी परी�ा लेने
का ȱनण�य ȳलया।

अ�यास

�वȳरत आकलन

इसे ȱकसी समारोह, �ेड शो या ȱकराना �टोर कɡ लाइन म� आज़माएँ - ȱकसी
ऐसी जगह जहाँ आप अजनȱबय� के बीच ह�, ȵजनसे आप बात कर सक� । पेज
45 कɡ सूची म� जो नकारा�मक पहलू Ȱदए गए ह�, उनके जैसे Ȱदखने वाले ȱकसी
ȅȳ� को चुन�, उससे पूछ�  ȱक कोई चीज़ कहाँ है - रे�ट �म या रे�तराँ - और
उसकɡ �ȱतȱ�या पर ग़ौर करके देख� ȱक आपका आकलन ȱकतना सही था।
सकारा�मक पहलू दशा�ने वाले ȱकसी ȅȳ� के साथ इस अ�यास को दोहराएँ
और देख� ȱक �या वह आपकɡ उ�मीद� पर खरा उतरता है। दोन� ही मामल� म�
सटɟकता से �पȌ कर� ȱक आपने सामने वाले म� �या देखा, ȵजस वजह से आप
उस नतीजे पर प�ँचे।
अपने ऑȱफ़स के कुछ साȳथय� को देख� और उनका आकलन इस तरह करने
कɡ कोȳशश कर�, मानो आप उ�ह� पहली बार देख रहे ह�। �या म�ने-आपको-
पहले-कभी-नह�-देखा वाला आकलन उससे इǶफ़ाक रखता है, जो आप उस
ȅȳ� के बारे म� जानते ह�˺ यह आपको उस तरीक़े के बारे म� �या बताता है,
ȵजससे आप आम तारै पर पहली नजऱ म� लोग� का आकलन करते ह�˺
अपने कुछ पुराने और नए फ़ोटो ȱनकाल� और देख� ȱक आप कौन से संकेत दे रहे
थे और ह�। पता लगाएँ ȱक ȵजस व�त वे ȳलए गए थे, उस व�त वे आपके
ȅȳ��व और संबंध� के बारे म� �या बताते ह�। इससे आपको इस बारे म�
संवेदनशील होने म� मदद Ȳमलेगी ȱक आप अपने �ȳलए के मा�यम से �या
संदेश प�ँचा रहे ह� और इसका �सर� के साथ आपके जुड़ने पर �या �भाव
पड़ता है।

हम लोग ȓʤ�टन कɡ सड़क� पर बाहर ȱनकल पड़े - ȯरपोट�र, फ़ोटो�ाफ़र और म�।
योजना यह थी: ȯरपोट�र मुझे बताएगा ȱक मुझे ȱकसके पास जाना है। ȱफर वह और

ो ो ो े � े � े ȱ ो ै



फ़ोटो�ाफ़र कोने म� छुपकर देख�गे ȱक �या होता है।
ȯरपोट�र ने ȱनद�श Ȱदया, “वहाँ उस समूह को देख रहे ह�˺ उनका Ȱदल जीतकर बताएँ।”

म�ने उसे पहले ही समझा Ȱदया था ȱक मेरी पु�तक लोग� को धोखा देने या मूख� बनाने के बारे
म� नह� है; कोई भी इसे पसंद नह� करता। मगर उसने कहा, “लेȱकन इससे एक अ�छɟ ख़बर
बनती है।”

�र वाले छोर पर: पाँच साइकल कूȯरयस� लंच कर रहे थे। म� वहाँ जाता �ँ। म� डबल-
�े�टेड �लेज़र पहने �ँ, एक सफ़ेद बटन-डाउन शट�, काली जी�स और लाल जूते। दस
सेकंड के भीतर ही हमारे बीच अ�छा संबंध बन जाता है। हम दो�त� कɡ तरह बात� करने
लगते ह�। म�ने ȯरपोट�र को इशारा करके वहाँ बुला ȳलया। वह फ़ोटो�ाफ़र के साथ वहाँ आया
और उसने हर एक से पूछा ȱक �या वे मुझे पसंद करते ह�। कूȯरयस� ने कहा: “वह अ�छा
बंदा लगा।” “वह ख़तरनाक नह� लगा।” “जब म�ने उसके लाल जूते देखे, तो मुझे वह
फ़ैशनेबल लगा।” “वह अ�छɟ बातचीत कर रहा था और उसकɡ पोशाक अ�छɟ थी।” “मुझे
उसके साथ आरामदेह महसूस �आ।”

हम आगे बढ़ गए और ȯरपोट�र ने मुȹ�कल� का पैमाना ऊपर बढ़ा ȳलया। महँगी पोशाक
वाली एक ȅवसायी मȱहला एक इमारत से �ीफ़केस बाहर लेकर ȱनकल रही थी और
सड़क के पार वाली इमारत कɡ ओर जा रही थी। ȯरपोट�र ने कहा, “उसे देखो। ऐसी बातचीत
करो ȱक वह आपको पसंद करने लगे।” “ब�त-ब�त ध�यवाद,” म�ने कहा और उस मȱहला
कɡ ओर बढ़ गया। बीस सेकंड बाद ही हम हँस रहे थे और वह ख़ुशी-ख़ुशी बात� कर रही
थी। उसने ȯरपोट�र से कहा, “वे ब�त गम�जोश ह�। उ�ह�ने मुझसे ȱनगाह Ȳमलाकर जुड़ाव
बना ȳलया। म� जानती थी ȱक वे मेरी बात सुन रहे ह� और �ȱतȱ�या दे रहे ह�। वे मु�करा भी
रहे थे।”

ȯरपोट�र ने मुȹ�कल का �तर और बढ़ाने का ȱनण�य ȳलया: ȓʤ�टन पुȳलस ȱवभाग के दो
साइकल सवार पुȳलस ग�ती दल के लोग, जो एक बस �टॉप के सामने बैठे थे। वही
पȯरणाम। एक पुȳलस वाले ने कहा, “उसे देखकर ऐसा नह� लगा ȱक मुझे उस पर अȱवȈास
करना चाȱहए।” �सरे का कहना था, “वह अ�छे कपड़े पहने था और उसने काफ़ɡ
ȳशȌाचार भरा बता�व ȱकया। वह ख़तरनाक नज़र नह� आ रहा था।” ȯरपोट�र ने पूछा,
“लेȱकन �या वह आपको पसंद आया˺” “ȱनȴȆत �प से, वह अ�छा इंसान था।”

एक महीने बाद लेख छपा। उसे पढ़कर द �यू यॉक�  टाइ�स के एक मश�र कॉलमȱन�ट
ने मुझे फ़ोन करके कहा, “यह �सरी जगह� पर कामयाब हो सकता है, लेȱकन �यू यॉक�  म�
नह�।”

उसने मुझे फँसाने कɡ पूरी कोȳशश कɡ और �ांड स��ल �टेशन पर आकष�क, Ȳचड़Ȳचड़ी
Ȱदखने वाली अकेली युवती से लेकर कारनेगी डेली के बदतमीज़ी के ȳलए कु�यात (यह
सरासर झूठ है) वेटर� से लेकर सबवे म� टोकन बेचने वाली मȱहला तक हर एक के पास
भेजा। नतीजा हमेशा वही ȱनकला - म�ने हर बार सुखद संबंध बना ȳलया।

तो ऐसा कैसे �आ˺ म� �या कर रहा था˺ और मुझे �य� यक़ɡन था ȱक अगर म� न�बे
सेकंड या उससे कम समय म� लोग� को आरामदेह, तनावरȱहत और ढाल के पीछे से बाहर
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ȱनकलने के ȳलए तैयार महसूस करा सकता �ँ, तो कोई भी ऐसा कर सकता है˺
यहाँ देख� ȱक म�ने �या सोचा था और अब तक आप इतना पढ़ चुके ह� ȱक आप भी ऐसा

ही कर सकते ह�।
इनम� से हर Ȯ�थȱत म� म�ने सबसे पहले ख़ुद से पूछा, म� �या चाहता �ँ˺ यह बेहद

महǷवपूण� है। म� यह चाहता था ȱक म� ȵजस ȅȳ� के पास जा रहा �ँ, वह मुझ पर भरोसा
करे। यह �यान म� रखकर मुझे इसम� समझदारी नज़र आई ȱक शू�य पृȎभूȲम वाली Ȯ�थȱत म�
ȱनतांत अजनबी से यह �ȋ पूछा जाए: “जब आप ȱकसी से पहली बार Ȳमलते ह�, तो आप
कैसे बता सकते ह� ȱक �या आप उस पर भरोसा करते ह�˺” (शू�य पृȎभूȲम से मेरा मतलब
है ȱक अगर आप ȱकसी �टेशन पर ह�, तो आप �ेन� के बारे म� सवाल पूछ सकते ह� या अगर
आप दवा कɡ �कान म� ह�, तो ȳसर दद� कɡ गोȳलय� के बारे म� सवाल पूछ सकते ह�। ये सभी
सवाल उन जगह� पर सुरȴ�त और समझदारीपूण� होते ह�। लेȱकन अगर म� ऐसा करता, तो
यह नक़ली होता। और वह ȅȳ� इसे भाँप लेता और अपनी ढाल ऊपर ही रखता। म�
चाहता था ȱक मेरा �ȋ Ȱदलच�प हो, ख़तरनाक न हो और Ȯ�थȱत के ȳलहाज़से उȲचत हो।)

सामने जाने से पहले म�ने अपने �ȳलए को सावधानी से तैयार ȱकया, ताȱक ईमानदार,
जोशीला और �व�थ नज़र आऊँ। मेरा �ȳलया मेरे प� म� काम करता है। आपको भी अपना
अनूठा �ȳलया खोज लेना चाȱहए (पृȎ 153 पर इस बारे म� �यादा ȱव�तार से बताया
जाएगा)। मेरे ȳलए जो कारगर है, वह यह है:

कमर के ऊपर रौब। डबल �े�टेड �लेज़र, महँगे �ास बटन, �टाच� वाली सफ़ेद
बटन-डाउन-कॉलर शट�।

कमर के नीचे सुग�यता। साफ़, नई काली जी�स। जी�स प�ट कɡ तुलना म� कम
औपचाȯरक होती है और यह मुझे पसंद भी है। लाल रंग के चमचमाते, महँगे
चमड़े के जूते - थोड़ा अलग हटकर। इन जूत� से यह संदेश जाता है ȱक म� ख़ुद को
ज़�रत से �यादा गंभीरता से नह� लेता �ँ।

बेहतरीन पहली छाप छोड़ने के ȳलए म�ने यह ȱकया था (और आप भी ऐसा ही कर सकते
ह�):

सबसे पहले, जैसा ȱक म�ने ȵज़� ȱकया है, म�ने रौब और Ȳमलनसाȯरता के सुȱनयोȵजत
तालमेल वाली पोशाक पहनी।
ȱकसी के पास जाने से पहले म�ने अपना नज़ȯरया संतुȳलत ȱकया। म� ȵज�ासु था,
लेȱकन थोड़ा ȶखलंदड़ भी था। हर मुलाक़ात के ȳलए जाते व�त म�ने उस समय को
याद ȱकया, जब म�ने ȵज�ासु और ȶखलंदड़ के तालमेल को महसूस ȱकया था और
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इससे म� सही मनोदशा म� प�ँच गया (इस पर अȲधक जानकारी के ȳलए देख� पृȎ 68
)।
हर मुलाक़ात के ȳलए जाते व�त म�ने ख़ुद से कहा, “�ेट, �ेट, �ेट” और इससे मेरे
चेहरे पर मु�कान आ गई। (आप भी इसे ज़ोर से या मन म� कह सकते ह�; मुǿे कɡ बात
अहसास जागना है। यह श�द अपने आप म� �सȃतापूण� और उ�साहवध�क है।)
क़रीब प�ँचते ही म�ने उस ȅȳ� कɡ आँख� के रंग पर ग़ौर ȱकया।
म�ने अपने शरीर को इस तरह घुमा ȳलया, ताȱक मेरा �दय सामने वाले के �दय कɡ
तरफ़ रहे (इस बारे म� ȱव�तृत जानकारी के ȳलए पृȎ 70 देख�) यह Ȯ�थȱत खुली बॉडी
ल��वेज और खुले �दय को दशात� है।
म�ने उ�ह� Ȱदखा Ȱदया ȱक मेरे हाथ� म� कोई जोȶखम भरी चीज़ नह� है। देȶखए, आप
लड़ो-या-दौड़ो कɡ �ȱ�या को �ेȯरत नह� करना चाहते ह�। म� अपने हाथ म� एक
महँगा Ȱदखने वाला, बंद फ़ाउंटेन पेन रखता �ँ। यह लैब कोट के बाद अगली सबसे
अ�छɟ चीज़ है और इसके महँगे Ȱदखने से मुझे रौब का दजा� भी Ȳमल जाता है। यह
पेन बंद होता है, ȵजसका मतलब यह ȱनकलता है ȱक म� शायद कोई चीज़ ȳलखने
नह� वाला �ँ (जैसे ȯरपोट� बनाना)।
पास प�ँचने पर म�ने एक नम� करने वाला �ȋ पूछा। हर मामले म� म�ने कहा, “माफ़
कर�, �या म� आपसे एक सवाल पूछ सकता �ँ˺” ȱफर म�ने अपना असली सवाल
पूछा: “जब आप ȱकसी से पहली बार Ȳमलते ह�, तो आप कैसे बता सकते ह� ȱक �या
आप उस पर भरोसा करते ह�˺” जवाब म� �Ȳचवान Ȱदखना और लगना आसान था,
�य�ȱक इस मामले म� मेरी सचमुच �Ȳच थी। (अपना �ȋ समय से पहले तैयार कर ल�
- जान� ȱक आप �या चाहते ह�।)
अंततः, म�ने अपनी बॉडी ल��वेज और आवाज़ के लहज़े को तुरंत उनके अनु�प ढाल
ȳलया (इस बारे म� अȲधक जानकारी के ȳलए देख� पृȎ 68 )। जब म�ने एक से �यादा
लोग� से बात कɡ, जैसा ȱक बाइक कूȯरयस� के मामले म� �आ, तो म� उनम� से हर एक
कɡ ओर मुड़ा और अपनी मु�ा उसके अनु�प बदल ली।

हर नई मुलाक़ात कɡ शु�आत म� आपको एक साथ कई चीज़� करनी होती ह�। म�ने अभी-
अभी ȵजन आठ अव�था� कɡ सूची बनाई है, उनम� शायद दस सेकंड से �यादा समय नह�
लगा। इस समय म� म� बात कर रहा था, अवलोकन कर रहा था और �ȱतȱ�या कर रहा था।
आप ȱकसी मुलाक़ात के शु�आती पल� म� जो सं�ेȱषत करते ह�, उससे या तो आप एक
ȱवȈसनीय, ईमानदार, जोशीले और �व�थ ȅȳ� कɡ छȱव छोड़ते ह� या ऐसे ȅȳ� कɡ,
ȵजसकɡ वजह से लोग �र चले जाते ह�।

जैसे ही द �यू यॉक�  टाइ�स म� मेरी सफलता कɡ ख़बर छपी, गुड मॉɕनɞग अमेȯरका ने यह
जाँच करने का ȱनण�य ȳलया ȱक �या म� अकेला इंसान था, जो न�बे सेकंड या इससे कम म�
लोग� के साथ जुड़ सकता था, या ȱफर मेरी पु�तक पढ़ने वाला कोई भी ȅȳ� यह करना
सीख सकता था। पु�तक के संदेश से लैस होकर उनकɡ एक एंकर लारा �प�सर �यू यॉक�
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ȳसटɟ कɡ सड़क� पर ȱनकली और उसने इसे ख़ुद आज़माकर देखा। सफलता कɡ दर: 100
�ȱतशत˞ ȱफर उसने एक राहगीर को इसे आज़माने के ȳलए राज़ी ȱकया, जो चालीस के
आस-पास का ह�ा-क�ा ȅȳ� था और टɟ-शट� व जी�स पहने था। पु�तक के पाँच Ȳमनट के
�ȳश�ण के साथ उसे भी यही पȯरणाम Ȳमले और आपको भी Ȳमल�गे।

उ�मीद� के अनु�प जीना

वसाय म� पहली छȱवय� पर अ�सर अपे�ा� का रंग चढ़ा होता है। हम उ�मीद करते
ह� ȱक लोग उस छȱव के अनु�प ȵजएँ, जो उनकɡ हमारे Ȱदमाग़ म� है और ȵजसे हमने

उनकɡ बात� या ग़ैर-��या�मक मीȲडया - जैसे फ़ोन, प� या ईमेल - संपक�  के आधार पर
बनाया है। जब हम उ�ह� पहली बार देखते ह�, तो हम उ�मीद करते ह� ȱक वे हमारी अपे�ा के
अनु�प Ȱदख�। जब वे इन अपे�ा� पर खरे नह� उतरते ह�, तो हमम� ȱनराश होने कɡ �वृȳǶ
होती है और इस ȱनराशा कɡ वजह से हम उस ȅȳ� के सव��ेȎ पहलु� को नह� देख पाते
ह�। �सरी ओर, जब वे हमारी अपे�ा� पर खरे उतरते ह� या उससे भी �यादा ȱनकलते ह�,
तो हम �यादा देने, �यादा कसकर सुनने और �यादा आशावाद का ȱनवेश करने को तैयार
रहते ह�।

हम ख़ुद को या �सर� को �वȯरत आकलन करने से नह� रोक सकते - यह तो इंसान कɡ
ज�मजात, सहज बोध कɡ लड़ो-या-भागो �ȱतȱ�या का ȱह�सा ह�। लेȱकन जो आँख� को
Ȱदखता है, हम उससे आगे तक देखना सीख सकते ह�। हम वे ग़लȱतयाँ करने से बच सकते
ह�, जो ऐसे अक�मात ȱनण�य लेने के साथ होती ह�। जब भी आपका �यान ȱकसी ऐसी चीज़
से भटकता है, जो आपकɡ अपे�ा� को पूरा नह� करती है, तो ठहर जाएँ और दोबारा
�यान क� Ȱ�त कर�। ख़ुद से पूछ� , म� �या चाहता �ँ˺

एक Ƚ�ɞट �ोकर ए�ी एक नया अकाउंट बनाना चाहता था। कुछ महीन� से एक
ȱ�एȰटव डायरे�टर से उसका फ़ोन और ईमेल संपक�  चल रहा था, लेȱकन उन दोन� ने एक
�सरे को कभी नह� देखा था। जब वे लंच पर पहली बार Ȳमले, तो शु�आती बीस सेकंड म�
जो �आ, वह यह था:

अपनी अनुभूȵतय� के बारे म� जाग�क बन� और यह सुȵनȸ�त कर� ȵक वे
काम करने के आपके तरीक़े म� आड़े न आएँ।

ȱपएरे कɡ पहली झलक देखते ही ए�ी कɡ आँख� बाहर ȱनकल पड़�। उसका �ȳलया
ए�ी कɡ उ�मीद से कोस� �र था। पहली बात तो यह थी ȱक ȱपएरे कɡ लंबाई कम से कम
साढ़े छह फ़ɭ ट होगी, एकाध इंच बाल अलग। ए�ी अपने काम को आगे बढ़ाना चाहता था -
�ाहक� को तेज़ ȱनण�य लेने के ȳलए �ेȯरत करना, उनकɡ साम�ी तेज़ी से बुलाना और उनके
ȱबल� का तेज़ी से भुगतान करना। उसने ȵजन �यादातर लोग� के साथ काम ȱकया था, वे
छोटे क़द वाले थे - तेज़तरा�ट इंसान। इस भीमकाय ȅȳ� से मुझे �या फ़ायदा होगा˺ उसने
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ȱक

अचेतन �प से सोचा। जो भी ȅȳ� या चीज़ हम� धीमा करती है, उससे हम� नुक़सान होता
है।

ȱपएरे के हाथ Ȳमलाने से पहले ही उसके �ȳलए के आधार पर ए�ी ब�त सारे ȱन�कष�
पर कूद चुका था। और इनम� से कोई भी ȱन�कष� ऐसा नह� था, जो उन दोन� के बीच सुखद
संबंध बनाने म� मदद कर सके। जब तक वे रे�तराँ म� अपनी सीट तक प�ँचे, ए�ी यह
ȱवȈास करने लगा था ȱक वह और ȱपएरे Ȳमलकर काम नह� कर सकते, और उसे शायद इस
अकाउंट को ख़�म करना होगा।

ए�ी ने यह सोचा तो सही ȱक अगर ȱपएरे काम का आदमी नह� होता, तो कंपनी ने उसे
यह पद नह� Ȱदया होता। मगर ȱफर भी इस ȱवचार से उसे �यादा तस�ली नह� Ȳमली।

ए�ी इस तरह कɡ पहली छȱव के पार कैसे जा सकता है, ȵजसम� उसकɡ उ�मीद और
आँख� से Ȱदखने वाली छȱव के बीच इतना बड़ा फ़ासला था˺ वह ȱपएरे के साथ खुलकर
संवाद कैसे कर सकता है˺ यह� �क जाएँ˞ ए�ी कɡ सम�या ȱपएरे के साथ होने वाला संवाद
नह� है; उसकɡ सम�या तो ख़ुद के साथ होने वाला संवाद है। ए�ी ȱपएरे कɡ यो�यता के
बजाय ȱपएरे के शारीȯरक �ȳलए पर �यान क� Ȱ�त कर रहा है। उसने इस बात से �यान हटा
ȳलया है ȱक वह �या चाहता है - एक सृजना�मक डायरे�टर, जो अपने Ƚ�ɞटस� के ȳलए
सम�याएँ उ�पȃ नह� करता है, जो हर चीज़ और हर ȅȳ� को धीमा करके सम�याएँ खड़ी
नह� करता है। हाल-ȱफलहाल, ए�ी को पता नह� है ȱक ȱपएरे यह करेगा या नह� - लेȱकन
उसके मन म� ब�त सारी मा�यताएँ बन चुकɡ ह�।

यही बात उन धारणा� के बारे म� सही है, जो आप ऑȱफ़स के उन लोग� के बारे म�
रखते ह�, ȵजनसे आप ȱनयȲमत �प से Ȳमलते ह�, लेȱकन ȵज�ह� आप अ�छɟ तरह नह� जानते
ह�। ȱकसी ȅȳ� कɡ आपने एक, बारह या अड़तालीस महीने पहले जो शु�आती छȱव बनाई
थी, हो सकता है ȱक वह छȱव उसके बारे म� आपकɡ अनुभूȱत को अब भी �भाȱवत कर रही
हो। हो सकता है ȱक लंबे समय पहले बनाई कोई ग़लत छȱव आपको संभवतः मू�यवान
शȳ� को पहचानने से रोक रही हो। याद रख�, जब आप ȱकसी ȅȳ� को पसंद करते ह�, तो
आप उसके सव��ेȎ गुण देखते ह�, लेȱकन जब आप ȱकसी को पसंद नह� करते ह�, तो आप
संभवतः उसके सबसे बुरे गुण ही देखते ह�। �वȯरत आकलन Ȱदमाग़ म� ȱफ़�टर खड़े कर देते
ह� और उस ȅȳ� के बारे म� हर चीज़ का आकलन इ�ह� ȱफ़�टर� के मा�यम से होता है।
अपने ȱफ़�टर एक तरफ़ हटा द� और �यादा कोमल आँख� से उस ȅȳ� कɡ ओर दोबारा
देख�। आपको इस बात पर सुखद हैरानी हो सकती है ȱक आप ȱकन अ�छे गुण� को नज़र
अंदाज़कर रहे ह�।

�ȷ�गत �थान

सी भी मुलाक़ात के पहले 90 सेकंड� म� सबसे आसान ग़लती �या है˺ यह ग़लत
आकलन करना ȱक सामने वाले को ȱकतना ȅȳ�गत �थान चाȱहए। इस मामले म�

ग़लती होने पर एक सचमुच गहरी �ȱतȱ�या �ेȯरत हो सकती है।
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टेलीफ़ोटो ल�स एक टेली�कोप कɡ तरह होता है: यह चीज़� को वा�तȱवकता से ब�त
�यादा क़रीब बना देता है। टेलीफ़ोटो ल�स का इ�तेमाल करके आप ȱकसी �ेम को सामने
वाले के चेहरे से भर सकते ह�, हालाँȱक हो सकता है ȱक वह अब भी पं�ह फ़ɭ ट �र हो।
सामा�य ल�स से वही पूरे �ेम वाला फ़ोटो ख�चने कɡ कोȳशश कर� और आप सामने वाले के
चेहरे म� सीधे देखने वाले ह� - शायद दो फ़ɭ ट �र˞ �या फ़ोटो अलग Ȱदखता है˺ हाँ, थोड़ा।
�या यह अलग महसूस होता है˺ हाँ, ब�त।

अ�यास

�ȷ�गत �थान के साथ खेलना
ȱकसी Ȳम�, सहकम� या ȱकसी और को पकड़�, ȵजसके साथ आप थोड़े मज़े लेना
चाहते ह� और इसे आज़माएँ।

एक-�सरे के सामने लगभग बीस फ़ɭ ट �र खड़े हो जाएँ। अपने Ȳम� को बताएँ ȱक
हाल-ȱफ़लहाल आप उसके साव�जȱनक �थान म� ह� और आप उसकɡ ओर धीरे-धीरे
चलकर जा रहे ह� और आप चाहते ह� ȱक जब आप उसके सामाȵजक �थान म� दाȶख़ल
ह�, तो वह ȳसर ȱहलाए या कहे “अभी।” उसकɡ बॉडी ल��वेज देखने मा� से आपको
उसकɡ �ȱतȱ�या का अनुमान लगाने म� समथ� होना चाȱहए।

एक बार जब वह आपको बता दे ȱक आप उसके सामाȵजक �थान म� आ चुके ह�,
तो धीरे-धीरे क़रीब जाना शु� कर� और उससे कह� ȱक जब आप उसके ȅȳ�गत
�थान म� दाȶख़ल ह�, तो वह बता दे।

एक बार ȱफर, आप शायद उसकɡ �ȱतȱ�या� से इसे भाँप ल�गे। अंत म�, जब वह
आपको बता दे ȱक आप उसके ȅȳ�गत �थान म� आ गए ह�, तो उससे कह� ȱक वह
आपको बता दे ȱक आप उसके ȱनजी �थान म� कब �वेश कर गए ह�। एक बार ȱफर,
यह उसकɡ �ȱतȱ�या� से पूरी तरह �पȌ होना चाȱहए और इसका पता आपको उसी
समय चल जाएगा, जब उसे चलेगा।

अब भूȲमका� को उलट ल�। उसे अपने साथ यह करने द�।
इस अ�यास का मक़सद यह है ȱक आप ब�त वा�तȱवक तरीक़े से देख, सुन और

महसूस कर ल� ȱक ये अ��य सीमाएँ वा�तव म� मौजूद होती ह� और इनका स�मान
करना होता है।

जब आप अपने प� म� भावना�मक �ȱतȱ�या जगाना चाहते ह�, तो ȅȳ�गत
और ȱनजी �थान म� क़दम रखने या उससे बाहर ȱनकलने का तालमेल बनाने और
तोड़ने पर समान �भाव पड़ सकता है।

लोग� के �थान का स�मान कर�। अनपेȴ�त घुसपैठ तालमेल के ȳलए बुरी होती है,
ख़ास तौर पर अगर इसकɡ उ�मीद न हो।
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जब कोई �सरा ȅȳ� हमारे ब�त �यादा क़रीब आ जाता है, तो इससे हमारी लड़ो-या-
भागो �ȱतȱ�या �ेȯरत हो सकती है। हम सभी यह जानते ह� ȱक कोई ȅȳ� हमसे ȵजतना
�यादा �र होता है, उससे हम� उतना ही कम जोȶखम होता है। लेȱकन हम इस बारे म� हमेशा
�पȌ नह� होते ह� ȱक लोग� के �यादा क़रीब आने पर हमारा शरीर और हमारी भावनाएँ
ȱकस तरह बदल जाती ह�।

इसकɡ क�पना कर�: कोई ȅȳ� आपकɡ ओर बढ़ रहा है, आपके साव�जȱनक �थान से
आपके सामाȵजक �थान म� आ रहा है; ȱफर आपके सामाȵजक �थान से आपके ȅȳ�गत
�थान म� आ रहा है। वह बस क़रीब आता जा रहा है। �या आपका Ȱदल थोड़ी �यादा तेज़ी
से नह� धड़कने लगता है और उस ȅȳ� के �ȱत आपकɡ जाग�कता नह� बढ़ने लगती है˺
�या आपकɡ �सरी इंȰ�याँ जा�त नह� होती ह�, जब आपका शरीर यह पता लगाने कɡ
कोȳशश करता है ȱक वह �या करने वाला है˺ चरम घुसपैठ तब होती है, जब कोई ȱबना
आमंȱ�त ȱकया अȱतȳथ आपके ȱनजी �थान का अȱत�मण कर लेता है - ऐसे समय आप
�र हटने या शारीȯरक या शाȶ�दक �ȱतȱ�या� Ǽारा उस घुसपैȰठए को बाहर ȱनकालने कɡ
अȱनयंȱ�त इ�छा महसूस कर सकते ह�।

ȵकसी के �ȷ�गत �थान म� अचेतन घुसपैठ एक गहरी �ȵतȵ�या उ�प�
कर सकती है और इसकɥ वजह से स�चे अवरोध खड़े हो सकते ह�।

नाटकɡय लगता है, है ना˺ ȱकसी भीड़ भरे ऑȱफ़स म� आपका शरीर शायद इस च� या
इसके ȱकसी ȱह�से से Ȱदन भर म� क़रीब एक दज�न बार गुज़रता होगा, हालाँȱक आप इसके
बारे म� पूरी तरह जाग�क नह� होते ह�गे। लोग लगातार संकेत� और इशार� को नज़रअंदाज़
करते ह� और हम ȵजतना चाहते ह�, या तो उससे �यादा क़रीब आते रहते ह�। या जब हम
चाहते ह� ȱक वे हम� देख� या सुन�, तो उससे ब�त �यादा �र चले जाते ह�।

 90 सेकंड का सार

लड़ो-या-भागो �ȵतȵ�या को ख़�म करना

�सर� को अपने बारे म� सकारा�मक �वȯरत आकलन करने के ȳलए �ो�साȱहत कर�। एक
�हणशील मनोदशा और सकारा�मक अपे�ाएँ �ेȯरत कर�।



अपनी बॉडी ल��वेज और ȅȳ�गत �ȳलए के बारे म� जाग�क रह�। हम ऐसे लोग� कɡ
ओर आकɉषɞत होते ह�, जो �व�थ और �फूɉतɞ भरे Ȱदखते ह�। नज़ȯरया, मु�ा, चेहरे के
हाव-भाव और आँख� का संपक�  आपके Ǽारा �ेȱषत कɡ जाने वाली ऊजा� पर �भाव
डालते ह�। एक अनूठा अंदाज़ खोज�, जो ȱवȈास को �ेȯरत करे: रौब और
Ȳमलनसाȯरता का Ȳम�ण।
ȱकसी के पास जाने से पहले अपने नज़ȯरये को Ȯ�थȱत के अन�प ढाल�।
खुली बॉडी ल��वेज का �दश�न कर� और खुले �दय का संकेत कर�: मु�कराएँ, नज़र�
Ȳमलाएँ, अपने �दय का संकेत सामने वाले ȅȳ� के �दय कɡ ओर कर�, और उसे
�पȌता से Ȱदखा द� ȱक आपके हाथ� म� कोई चीज़ Ȳछपी नह� है - ȱक आपसे उसे कोई
ख़तरा नह� है।
नम� करने वाला �ȋ पूछ� : “माफ़ कर�, �या म� आपसे एक सवाल पूछ सकता �ँ˺”
“आप यह कैसे बता सकते ह�̋˺” “आप ̋के बारे म� �या सोचते ह�˺”
अपनी बॉडी ल��वेज और आवाज़ के लहज़े को सामने वाले के अनु�प बनाएँ। अगर
आप ȱकसी छोटे समूह से Ȳमल रहे ह�, तो हर ȅȳ� कɡ ओर मुड़ते समय उससे
तालमेल बनाएँ।

पहले से सोची अपे�ाएँ

हम ख़ुद को या �सर� को लोग� के बारे म� �वȯरत आकलन करने से नह� रोक सकते, लेȱकन
हम आँख� को Ȱदखाई देने वाली चीज़� से आगे तक देखना सीख सकते ह�। कोई ȅȳ� कैसा
Ȱदखता या लगता है, इसम� न खोकर रह जाएँ। वह कैसा है, इस बारे म� पुरानी ग़लत
धारणा� म� भी न उलझे रह�। आप �या चाहते ह�, इसे याद रख� और अपने पȯरणाम पर
क� Ȱ�त बने रह�।

�ȷ�गत �थान

लोग� के �थान का स�मान कर�। सामने वाले के ब�त �यादा क़रीब जाने से लड़ो-या-भागो
�ȱतȱ�या �ेȯरत हो सकती है। अनपेȴ�त घुसपैठ तालमेल के ȳलए बुरी होती है, ख़ास तौर
पर यȰद यह अ��याȳशत हो।
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नज़ȯरये, बॉडी ल��वेज और सामंज�य पर
काम कर�

ȱपछले साल म� एक थकाने वाली लेȱकन रोमांचक छह स�ताह कɡ कारोबारी
या�ा पर गया। म�ने लगभग तीस शहर घूमे। एक दोपहर म� एक ऐसे शहर म�
प�ँचा, जहाँ म� पहले कभी नह� गया था। म� एक सवाल पूछने के ȳलए हवाई

अ�े कɡ सूचना डे�क पर �का। मेरे सवाल पर सामने से �ंकार और सही Ȱदशा म� उठɠ
अँगुली कɡ �ȱतȱ�या Ȳमली। आँख� का कोई संपक�  नह�, कोई ȳशȌाचार नह� - कुछ नह�।
एक मश�र शहर का ȱकतना बुरा �चार˞

अगले Ȱदन म� हवाई जहाज़ से स�ट लुइस प�ँचा। हवाई जहाज़ का दरवाज़ा खुलने से
पहले म�ने अपने पास कɡ ȶखड़कɡ कɡ ओर देखा। सामान सँभालने वाल� ने पहले से ही
रोȿलɞग कनवेयर को फ़ॉरवड� बैगेज हो�ड पर लगा Ȱदया था। सामान नीचे उतरने लगा। वहाँ
एक आदमी था, ȵजसने हर बैग उठाते समय एक अजीब हरकत कɡ। वह नाचते �ए इसे
काट� तक ले गया। उस आदमी का नज़ȯरया ȱकतना बेहतरीन था˞ उसे देखकर ऐसा लगा,
जैसे उसका समय बेहतरीन गुज़र रहा था (�यान रहे, शायद वह ऐसा इसȳलए कर रहा था,
ताȱक उसे गम� Ȳमल सके; यह जाड़े का मौसम था), और इससे शहर के बारे म� मेरी राय बन
गई। म�ने ख़ुद से कहा, यह शहर ज़बद��त है। म� इस जगह को पहले से ही पसंद करने लगा
था।

ȱवमान कɡ ȶखड़कɡ से म� ȱकस पर �ȱतȱ�या कर रहा था˺ म� उस आदमी को नह�
जानता था; म� उससे पहले कभी नह� Ȳमला था, और जहाँ तक म� जानता था, म� दोबारा

ी े � Ȳ े ेȱ ो ी े ी ौ ी े े � ी



आ

द

कभी उससे नह� Ȳमलने वाला था। लेȱकन जो अजनबी मेरी मौजूदगी के बारे म� जानता भी
नह� था, उसम� कोई ऐसी चीज़ थी, ȵजसने मुझे छू ȳलया।

उसने अपने नज़ȯरये से मुझे �ेȯरत ȱकया था। नज़ȯरये से ȅवहार �ेȯरत होता है। आपके
एक भी श�द कहने से पहले ही नज़ȯरया उन लोग� को �भाȱवत कर सकता है, जो आपके
ȅवहार को देखते ह�। ȵजस तरह हँसना, रोना और ज�हाई लेना सं�ामक होता है, उसी
तरह नज़ȯरया भी सं�ामक होता है। देखने भर से ही म� इस आदमी के नज़ȯरये से �भाȱवत
हो गया था और इसकɡ वजह से मुझे ख़ुशी महसूस �ई थी - ȱबना ȱकसी सोच-ȱवचार के।

ग़ैर-शाȹ�दक संवाद का एबीसी :
 नज़ȳरया, बॉडी ल��वेज और सामंज�य

पका नज़ȯरया (Attitude ) वह पहली चीज़ है, ȵजस पर आमने-सामने के संवाद म�
लोग ग़ौर करते ह�। और ȵजस तरह आप चेतन �प से लड़ो-या-भागो �ȱतȱ�या को

ख़�म कर सकते ह�, उसी तरह आप अपने नज़ȯरये को ȱनयंȱ�त और संतुȳलत कर सकते ह�,
बशत� आप ऐसा करना चाह�। आपके नज़ȯरये को सं�ेȱषत करने कɡ कंुजी है बॉडी ल��वेज
(Body language ) और सामंज�य (Congruence )।

आपका मȹ�त�क और आपका शरीर एक ही तं� के दो ȱह�से ह� - एक को बदलोगे, तो
�सरा अनुसरण करेगा। अपनी जीभ बाहर ȱनकाल�, अपने हाथ ȳसर के बग़ल म� रख� और
अँगुȳलयाँ ȱहलाकर मज़ेदार हरकत� कर�, जो ब�चे करते ह� और इसके साथ ही �खी महसूस
करने कɡ कोȳशश कर�। आप ऐसा नह� कर सकते; आपका शरीर आपको ऐसा नह� करने
देगा। पड़ोस कɡ ȱपकȱनक म� �ा�पोलाइन यानी उछलने वाले गǿे पर ऊपर-नीचे उछल� और
गंभीर बनने कɡ कोȳशश कर�। संभव ही नह� है; आपका शरीर इसकɡ अनुमȱत नह� देगा।
यहाँ मȹ�त�क-शरीर जुड़ाव को ब�त सतही अंदाज़ म� समझाया गया है, लेȱकन आप
मतलब समझ गए ह�गे।

मुँह खोलने से पहले

टुनाइट शो चालू कर� और टɟ. वी. कɡ आवाज़ बंद कर द�। यह नाटक कर� ȱक आपने जे
लेनो को पहले कभी देखा या सुना नह� है। अब मुझे बताएँ, �या यह आदमी मज़ेदार

है˺ आप हँसे थे, है ना˺ अगर नह�, तो शत� लगाता �ँ ȱक आप कम से कम मु�कराए तो
ह�गे।

अ�यास

नज़ȳरये �वहार को संचाȷलत करते ह�
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यह नज़ȯरये म� फ़ेरबदल करने का अ�यास है। अपने संकोच को दरȱकनार करने के
ȳलए कुछ Ȳमनट ल�, ख़ुद को अपने ऑȱफ़स के गȳलयारे म� एक का�पȱनक या�ा के
ȳलए तैयार कर�। Ⱦचɞता न कर�, हम आपसे मूख�तापूण� Ȱदखने को नह� कह रहे ह� - आप
अपने ऑȱफ़स के साȳथय� को सामा�य Ȱदख�गे। इस अ�यास का 99 �ȱतशत आपके
Ȱदमाग़ के भीतर हो रहा है। इस ȅवहार को ȳसफ़�  उतना ही Ȱदखाएँ, ȵजतने से आपको
याद रहे ȱक �या चल रहा है।

एक सुबह क�पना कर� ȱक आप ȱह�पोपोटेमस ह�। बस ȱह�पो कɡ धीमी,
लहरदार चाल और सोǿे�य घूरने को अपनाएँ - ȱह�पो मनोदशा या नज़ȯरये म�
आ जाएँ। समझ गए˺ अब ऑȱफ़स म� घूम� और चलते समय लोग� का
अȴभवादन कर�। ग़ौर कर� ȱक यह कैसा महसूस होता है।
अगले Ȱदन क�पना कर� ȱक आप एक कंगा� ह� और पूरे �फुȮ�लत तथा �चंड
होकर चल�। कंगा� नज़ȯरया अपनाएँ और कुछ लोग� का अȴभवादन कर�। ग़ौर
कर� ȱक यह कैसा महसूस होता है। यह ȱह�पो के अहसास से ȱकस तरह अलग
है˺
अंत म� ऑȱफ़स म� चलते व�त क�पना कर� ȱक आप एक त��आ ह�, आकष�क,
चहलक़दमी करने वाले, पूरी तरह से जाग�क और आ�मȱवȈासी।

�या आपने ग़ौर ȱकया ȱक लोग� ने आप पर ȱकतनी ȴभȃ �ȱतȱ�या कɡ˺ �या आपने
एक अलग तरह कɡ ऊजा� संचाȯरत कɡ˺ �या आपके कंगा� Ȱदखते समय लोग
�यादा ऊजा�वान Ȱदख रहे थे˺ �या आपके ȱह�पो Ȱदखते समय उ�ह�ने थोड़ी धीरे बात
कɡ˺ जब आप त��आ बने, तो �या वे थोड़े भी� या आशंȱकत थे˺

ऐसा �य� है˺ ऐसा कैसे होता है˺ जे लेनो कɡ पहली छȱव उस मज़ाȱकया बॉडी ल��वेज
से बनती है, ȵजसे उ�ह�ने जान-बूझकर चुना है। चूँȱक हमम� यह अंद�नी �वृȳǶ होती है ȱक
हम �सरे लोग� के नज़ȯरय� के अनु�प ख़ुद को ढाल ल�, इसȳलए हम उ�ह� देखने के कुछ
पल� के भीतर ही वैसा ही महसूस करने लगते ह� - आवाज़ बंद होने पर भी।

जे कɡ बॉडी ल��वेज उनके जान-बूझकर चुने गए मानȳसक नज़ȯरये का पȯरणाम है - वे
ȵजस तरह अȴभनय करते ह�, उस तरह अȴभनय करने का एक चेतन ȱनण�य लेते ह�।
पȯरणाम यह होता है ȱक उनका शरीर एक ऐसा संदेश भेजता है, ȵजसे हर कोई समझ लेता
है। यह संयोग से नह� होता है। नज़र आने से पहले ही वे अपने नज़ȯरये को चुन लेते ह� - वे
सही मनोदशा म� आ जाते ह�।

इ�छा हो, तो यह काम कोई भी कर सकता है। हो सकता है ȱक आप ऑȱफ़स के दो
लोग� के पास गए ह� और आपको ब�त देर बाद यह अहसास �आ ȱक उनम� अ�छɟ-ख़ासी
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बहस चल रही थी। आप कहते ह�, हेलो। वे आपकɡ ओर देखकर नाटक करते ह� ȱक कुछ
भी नह� हो रहा है और मु�कराते �ए कहते ह�, “�ाएंट, आपको देखना अ�छा लगा।” वे
एक पल के ȳलए आपके साथ अ�छɟ तरह बातचीत करते ह� और जैसे ही आप उनकɡ नज़र�
से ओझल होते ह�, वे दोबारा लड़ने लगते ह�।

नज़ȯरय� कɡ दो �ेȴणयाँ होती ह�: उपयोगी नज़ȯरये, जो आकɉषɞत करते ह� और
अनुपयोगी नज़ȯरये, जो ȱवकɉषɞत करते ह�। उपयोगी नज़ȯरये के उदाहरण ह�: उपायकुशल,
ȵज�ासु और �वागत करने वाला। अनुपयोगी नज़ȯरये के उदाहरण ह�: ऊबा �आ, श�ुतापूण�
और अधीर ।

पेज 63 पर नज़ȯरया सारांश सूची देख�। न�बे सेकंड या इससे कम समय म� कारोबार म�
जुड़ाव बनाने कɡ मनोदशा म� आने के ȳलए आपको एक सचमुच उपयोगी नज़ȯरया चुनना
चाȱहए, जो आपको अपने ȳलए सही महसूस होता हो। सूची पर ȱनगाह डाल� और बाएँ हाथ
के कॉलम के श�द देख�। जो नज़ȯरये आपको आकɉषɞत करते ह�, ऐसे कुछ नज़ȯरय� को
अपनाएँ। यह करने के ȳलए बस अपनी आँख� बंद कर ल� और उस ख़ास पल के बारे म�
सोच�, जब आपने वैसा ही महसूस ȱकया था। तब तक चार� ओर तलाश करते रह�, जब तक
ȱक आपको वह उपयु� पल Ȳमल नह� जाता। जब आपको वह Ȳमल जाए, तो अपनी आँख�
दोबारा बंद कर ल� और आपने उस व�त जो देखा, सुना और महसूस ȱकया था, उसे दोबारा
ȵजएँ (आप ख़ुशबू और �वाद भी ला सकते ह�, अगर वे इसका ȱह�सा थे)। ȵजतने ȱव�तार से
आप याद कर सकते ह�, कर�। तसवीर�, �वȱनय� और शारीȯरक अनुभूȱतय� को लाएँ।
मȹ�त�क �Ȱ�क �मृȱतय� को याद करने म� ब�त कुशल होता है, इसȳलए आप चाव से उ�ह�
याद कर सकते ह� और दोबारा जी सकते ह�। इस नज़ȯरये पर अ�छɟ तरह सवारी कर�। इसके
बाद इन दो अ�यास� को Ȳमलाते �ए पेज 24 पर Ȱदया मु�कान अ�यास (“�ेट, �ेट, �ेट”)
कर�। अपनी आँख� दोबारा बंद कर ल�, एक बार ȱफर अपनी सारी इंȰ�य� को �ेȯरत कर�। जब
Ȳच� बड़े और रंगीन ह�, आवाज़� �पȌ और Ȱदशा�मक ह� और आप शारीȯरक अनुभूȱतय�
को महसूस कर सकते ह� - तो अपनी आवाज़ को �चंड और ȱनभ�क सुर म� “�ेट, �ेट, �ेट”
Ȳच�लाते सुन�। सचमुच उपयोगी नज़ȯरया ऐसा ही महसूस होना चाȱहए।

नज़ȳरये का सारांश





अ�यास

नज़ȳरये म� फ़ेरबदल के तीन खेल
यहाँ तीन खेल ह�, जो यह संदेश सचमुच प�ँचा द�गे ȱक उपयोगी नज़ȯरये से ही सारा
फ़क़�  पड़ता है।

ȶमरर टॉक

बचपन म� हम “नाटक करने” के खेल सीखते ह�। वय�क बनने के बाद हम इस
मू�यवान सामाȵजक और सं�ाना�मक सीखने के औज़ार को छोड़ देते ह�। सौभा�य से,
ये खेल हम अब भी खेल सकते ह�। हम अȴभनय करने म� ज़बद��त होते ह�।

इसे आज़माएँ। आईने के सामने खड़े होकर कह�, “आप मुझे पगला देते ह�।”
अब आप ȵजतनी भी बॉडी ल��वेज जुटा सकते ह�, उससे और नीचे Ȱदए हर

नज़ȯरये के ȳलए उȲचत लहज़े के साथ इसे वा�य को कह� और यह नाटक कर� ȱक
आप ह�:

1 . नाराज़ 2 . साहसी 3 . ख़ुश 4 . ȵवन� 5 . शांत

श�द वही - अथ� ȱबलकुल अलग। आपने �या देखा, आपने �या सुना, आपने �या
महसूस ȱकया˺ अब नज़ȯरय� कɡ इस सूची को दोबारा देख� और कह�, “म� अब घर जा
रहा �ँ।”

एक बार ȱफर आकलन कर�। �या आपने ग़ौर ȱकया ȱक हर नज़ȯरये के साथ
आपका शरीर कैसे बदला˺ जब आपने अपना नज़ȯरया बदला, तो हर बार आपकɡ
आवाज़ के लहज़े म� कैसे बदलाव आया˺ जब आपने �सरे लोग� के आस-पास अपने
नज़ȯरये को संतुȳलत ȱकया, तो उ�ह�ने आपके अंदर कɡ भावनाएँ पकड़ ल� और वे
ख़ुद उनका अनुभव करने लगे। अब ज़रा बताएँ, जब आप पहली मुलाक़ात म� अ�छɟ
छाप छोड़ना चाहते ह�, तो नाराज़ या अधीर होने म� ȱकतनी समझदारी है˺ रोमांȲचत या
गम�जोश होना ȱकतना बेहतर है˺

बॉडी टॉक

इन पाँच नज़ȯरय� को ȳलख ल�, या इससे भी बेहतर है, याद कर ल�: नाराज़,
साहसी, ख़ुश, ȱवन�, शातं। अगली बार जब भी आरामदेह ह�, जब आप ȱकसी
गȳलयारे म� चल�, मॉल म� चल� या सडक़ पर चल�, तो इन नज़ȯरय� के अन�प बॉडी
ल��वेज और भावना� को उलट-पुलटकर देख�। नाराज़ से शु� कर� - चल�, सोच�,
साँस ल� और ख़ुद से इस तरह बात कर�, मानो आप नाराज़ ह�। कछु �र बाद नाराज़ से
ख़ुद को ज�दɟ से साहसी म� बदल ल�। नाराज़ से साहसी बनने के बाद ख़ुश बन जाएँ,
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ȱफर ȱव�म बन जाएँ और ȱफर शांत बन जाएँ। पȯरवतन� हर पाँच ऑȱफ़स या चार
�टोर बाद या हर �लॉक पर हो सकता है - यह मायने नह� रखता है।

ग़ौर कर� ȱक आपके नज़ȯरये बदलने से आपकɡ मु�ा, साँस, ȱवचार, चेहरे के भाव,
�दय गȱत, गȱत, क़दम कɡ लंबाई आȰद पर �या फ़क़�  पड़ता है। ग़ौर कर� ȱक पास से
गुज़रने वाले आप पर कैसी �ȱतȱ�या करते ह�। यȰद यह अ�यास करते समय आप
थोड़े पागल महसूस करते ह�, तो यह ठɠक है। लेȱकन अगर सुर�ा �हरी आपको मॉल
के बाहर ȱनकाल देता है, तो आप शायद इसे कुछ �यादा ही आगे तक ले जा रहे ह�।

ȵवजेता और पराȹजत

प�चीस Ȳमनट अलग रख�। पहले पाँच Ȳमनट तक ȱवजेता कɡ तरह अȴभनय कर�।
सीना बाहर, गव�ली मु�ा, पेट से ȱवȈासपूण� साँस - क�पना कर� ȱक दोन� तरफ़ कɡ
भीड़ आपको उ�साȱहत कर रही है, जब आप उनकɡ ओर देखकर मु�कराते ह�। ȱफर
अगले पाँच Ȳमनट तक पराȵजत कɡ तरह अȴभनय कर�। अपने कंधे लटकने द�, �खी
महसूस कर�, नज़र� नीची रख� और असुर�ा को भड़कने द�। अगले पाँच Ȳमनट तक एक
बार ȱफर ȱवजेता कɡ तरह महसूस कर�, ȱफर पाँच Ȳमनट तक पराȵजत कɡ तरह और
आȶख़री पाँच Ȳमनट तक ȱवजेता कɡ तरह। आपको कौन सा अȴभनय �यादा पसंद है˺
इससे यह जानने म� मदद Ȳमलती है ȱक वे दोन� कैसे महसूस होते ह�, लेȱकन जब आप
ȅवसाय म� संबंध जोड़ रहे ह�, तो यह कहने कɡ ज़�रत नह� है ȱक हमेशा ȱवजेता
जैसा अȴभनय कर�।

अगर आप राज़ी नह� कर सकते,
 तो आप नेतृ�व नह� कर सकते

ज़ȯरये वा�तȱवक होते ह� और उ�ह� चेतन �प से चुना जा सकता है। अपने
नज़ȯरय� के मा�यम से ही हम अपनी भावना� को �ȳशȴ�त कर सकते ह�।
आइए, एक ऐसे ȅȳ� को देख�, ȵजसे सफल होने के ȳलए सही नज़ȯरया चुनना

है। इस मȱहला का नाम एȯरन है और वे अपनी कंपनी के सूचना �ौȁोȱगकɡ ȱवभाग म�
टɟम लीडर ह�। एȯरन कɡ टɟम का मनोबल कमज़ोर है। ȱपछले तीन महीन� से उनसे -
और कंपनी के कं�यूटर ȳस�टम से - �यादा काम कराने को कहा जा रहा है - कम
संसाधन� के साथ। अब उनके पास अपनी टɟम के ȳलए और भी बुरी ख़बर है - कंपनी
को एक और बार उनकɡ पुरज़ोर पहल कɡ ज़�रत है। उनकɡ टɟम से एक नया ȳस�टम
ऑनलाइन लाने को कहा जा रहा है और मदद के ȳलए नए लोग भी नह� Ȱदए जा रहे
ह�।

एȯरन सचमुच हताश महसूस करती ह� और यह उनके चेहरे पर ȳलखा �आ है। वे
जानती ह� ȱक अगर वे अपने चेहरे पर ये भाव लेकर मीȼटɞग म� ग�, तो Ȯ�थȱतयाँ बद से
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बदतर हो जाएँगी। वे जानती ह� ȱक वे जैसा महसूस करती ह�, उसे छुपाना मुȹ�कल है,
इसȳलए उ�ह� अपने अहसास को बदलना होगा। उ�ह� हताशा के सचमुच अनुपयोगी
नज़ȯरये को सचमुच उपयोगी नज़ȯरये म� बदलना होगा, लेȱकन ȱकस नज़ȯरये म� और
कैसे˺ जब वे कॉ��ेस �म म� अपनी टɟम के साथ बैठ� गी, उ�ह� कौन सा नज़ȯरया
सं�ेȱषत करना चाȱहए, ताȱक वे उ�ह� न ȳसफ़�  चुनौती को �वीकार करने, बȮ�क उसे
हराने के ȳलए भी �ेȯरत कर द�˺ और वे अंदर जाने से पहले इसे अपने अंदर कैसे
लाएँगी˺

ȱपछली बार उ�ह� ऐसा ही अहसास दो साल पहले �आ था। तब वे बेरोज़गार थ�
और ख़ुद पर शंका करने लगी थ�। एक दोपहर वे टɟवी चैनल बदल रही थ� और
अचानक द सी�ेट्स ऑफ़ टेल�टेड ȱवमेन नामक काय��म सामने आ गया। कुछ
सचमुच सफल, मश�र मȱहलाएँ इस बारे म� बात कर रही थ� ȱक वे एक के बाद एक
कई बाधा� से कैसे उबर� और बार-बार सफल होने के ȳलए उ�ह�ने साहस कैसे
जुटाया। इन सा�ा�कार� म� मȱहला� ने जो साहȳसक नज़ȯरया Ȱदखाया, वह उनम� भी
आ गया। उ�ह�ने उनसे कुछ �हण कर ȳलया। उ�ह�ने पाया ȱक वे इंटरȅू और मीȼटɞग
म� पीठ तानकर और चेहरे पर मु�कान लेकर जा रही थ�। इसके कुछ ही समय बाद
उ�ह� वह नौकरी Ȳमल गई, ȵजसम� वे इस व�त थ�। अब समय आ गया था ȱक एक बार
ȱफर अपने ȱवȈसनीय Ȳम� यानी अपने सचमुच उपयोगी साहस नामक नज़ȯरये को
आमंȱ�त ȱकया जाए।

एȯरन एक सेȲमनार म� गई थ� और उ�ह� वहाँ ȳसखाई गई चंद तकनीक�  याद थ�,
ȵजनसे नज़ȯरये को ढाला जा सकता था। तो उ�ह�ने अपना दरवाज़ा बंद कर ȳलया
और बैठकर अपनी आँख� बंद कर ल�। ȱफर शांȱत से बैठकर उ�ह�ने अपने अतीत का
एक ख़ास पल याद ȱकया, जब उनके भीतर साहस का ȱव�फोट हो रहा था। उस पल
उ�ह�ने अपनी आँख� से जो देखा था, अपने कान� से जो सुना था और अपने शरीर म�
जो महसूस ȱकया था, वे उस तक प�ँच ग�। इसके बाद अपने मन म� उ�ह�ने ख़ुद को
सȱ�य और अपने सव��ेȎ �प म� देखा, सुना और महसूस ȱकया। एȯरन ने सोचा,
अगर म� तब यह कर सकती थी, तो म� इस व�त भी यह कर सकती �ँ। उनकɡ आँख�
बंद थ� और वे उस अहसास से ओत-�ोत थ�, ȵजसे वे �पȌता और ȱव�तार से देख-सुन
रही थ�। उनके शरीर म� साहस कɡ भावनाएँ दौड़ रही थ� और एȯरन ने ख़ुद से कहा,
“�ेट, �ेट, �ेट।” इसके बाद वे साहȳसक और रोमांȲचत महसूस करने लग� व Ȱदखने
लग�।

जब यह महसूस होता है ȵक संसार ख़�म होने वाला है, तब भी आप
अपने नज़ȳरये को अनुपयोगी से उपयोगी म� बदल सकते ह�।

तीन सचमुच उपयोगी नज़ȳरये
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न सचमुच उपयोगी नज़ȯरये होते ह�, जो सभी सफल लीडस� म� होते ह�: उ�साह,
ȵज�ासा और ȱवन�ता। सही तालमेल म� ये तीन नज़ȯरये एक स�मोहक

उपȮ�थȱत उ�पȃ कर देते ह�।

उ�साही बन�। उ�साह स�मोहक, चुंबकɡय, अ�ȱतरो�य होता है। आप इसे ख़रीद
नह� सकते - आप तो बस इसे उजागर कर सकते ह�। यह �सर� को रोमांच, ऊजा�
और �फूɉतɞ कɡ भावना� से �ेȯरत कर देता है। उ�साह यानी ए�थुȵज़या�म श�द
�ीक भाषा का है, ȵजसका अथ� है, “ईȈर का �वाȱहत होना।”

ȵज�ासु बने रह�। मुझे एक ȅवसायी बता द�, जो अपने आस-पास होने वाली
चीज़� के बारे म� �यादा जानने का भूखा है और म� आपको ऐसा ȅȳ� Ȱदखा
�ँगा, जो ȱवकास कर रहा है, आगे बढ़ रहा है और संबंध बना रहा है। हमेशा
अपनी पैदाइशी ȵज�ासा के �ȱत खुले रह�।

ȱवन�ता को अंगीकार कर�। सबसे सफल लोग� म� बड़े अहं और आ�म-�चार का
�वभाव होता है, लेȱकन वे इसे संयम म� रखते ह� और ȱवन�ता व �सर� कɡ सेवा
वाला साव�जȱनक चेहरा �दɋशɞत करते ह�। जब एक बड़ा अहं उदारता से ȱवन�ता
म� ȳलपटा होता है, तो यह ब�त आकष�क होता है। जो अहं ȱवन�ता से संयत
नह� होता, वह दंभी और बदसूरत होता है।

आप ȵजस भी महान लीडर कɡ क़� करते ह�, उसके बारे म� सोच� और आप इन
तीन नज़ȯरय� को उनकɡ सफलता के क� � म� पाएँगे। उ�साह, ȵज�ासा और
ȱवन�ता चेतन �प से चुने �ए ȅवहार हो सकते ह�। वे आपको जोश और
खुलेपन के अचूक संकेत� से सराबोर कर सकते ह�।

जब एȯरन मीȼटɞग �म म� जाने के ȳलए गȳलयारे म� चल रही थ�, तो वे अपने
Ȱदमाग़ म� “�ेट” श�द बार-बार दोहरा रही थ�। इतनी अजीब आवाज़� म� ȱक उनका
मन हो रहा था ȱक वे पूरी ताक़त से इसे Ȳच�लाएँ, ताȱक हर कोई इसे उनके ȵजतनी ही
ȳशǿत से महसूस करे। वे ȱकसी योǽा कɡ तरह कमरे म� घुस�। वे लीडर जैसी Ȱदखती
थ�, उनकɡ बात� लीडर जैसी लगती थ� और वे लीडर कɡ तरह बोल�। एȯरन के नज़ȯरये
से उनकɡ टɟम भी �ेȯरत हो गई। उ�ह�ने काम पूरा कर ȳलया।

जान ल� ȵक आपका शरीर �या कह रहा है

डी ल��वेज के बारे म� ब�त कुछ ȳलखा गया है, लेȱकन �यादातर मामल� म�
इसका सार दो चीज़� म� है: आप अपने बारे म� �सर� को कौन से संकेत भेज रहे

ह� और �सरे जो संकेत आपकɡ ओर भेज रहे ह�, उनकɡ �ȱतȱ�या म� आप उ�ह� �या

ɡ ै े े � ो े े � ो ɡ े े



बॉ

भावना�मक फ़ɡडबैक दे रहे ह�˺ लोग जब आपके साथ जुड़ते ह�, तो उनकɡ आधे से
�यादा �ȱतȱ�या और मा�यताएँ बॉडी ल��वेज पर होती ह�। �ायः आप इस बारे म�
चेतन �प से सोच नह� रहे होते ह�। चेतन रहने पर आप खेल म� 50 �ȱतशत आगे
प�ँच जाते ह�।

खुली या बंद˿

डी ल��वेज को मोटे तरीक़े से दो �ेȴणय� के संकेत� म� ȱवभाȵजत ȱकया जा
सकता है: खुले और बंद। खुली बॉडी ल��वेज �दय को खुला रखती है और

�वागत करती है, जबȱक बंद बॉडी ल��वेज �दय कɡ र�ा करती है और �खी तथा कई
बार एकाकɡ नज़र आती है। �सरे श�द� म�, आप लगातार या तो यह कह रहे ह�,
“�वागत है, म� ȅवसाय के ȳलए खुला �ँ,” या ȱफर यह कह रहे ह�, “�र चले जाएँ,
ȅवसाय बंद है।” आप Ȱदखा सकते ह� ȱक आप अवसर ह� या जोȶखम, Ȳम� ह� या
श�ु, आ�मȱवȈासी ह� या असहज; सच बोल रहे ह� या झूठ बोल रहे ह�। म�ने यह
अ�याय नज़ȯरये वाले खंड से इसȳलए शु� ȱकया, �य�ȱक जब आप भीतर से ȱकसी
सचमुच उपयोगी नज़ȯरये से काम करते ह�, तो आपकɡ बॉडी ल��वेज अपनी परवाह
ख़ुद कर लेती है। उ�साह, ȵज�ासा और ȱवन�ता जैसे नज़ȯरये अपने साथ खुलेपन के
अचूक संकेत लाते ह�, ȵज�ह� समझने म� ग़लती नह� हो सकती। ȱफर भी कुछ चीज़� ह�,
ȵज�ह� करके आप चेतन �प से यह सुȱनȴȆत कर सकते ह� ȱक आप अपना सव��ेȎ
�व�प Ȱदखा रहे ह�।

�वसाय के ȷलए खुले

अगर आप एक श�द कहे ȱबना ही यह Ȱदखाना चाहते ह� ȱक आप ȅवसाय के ȳलए
खुले ह�, ȱक आप श�ु नह� Ȳम� ह�, तो आपको हर मुलाक़ात के पहले कुछ पल� म�
ख़ुद को संसार के �ȱत खोलना होता है। खुली बॉडी ल��वेज - खुले चेहरे के भाव� के
साथ - म� हाथ-पैर खोलना, सामने वाले ȅȳ� के सामने रहने म� आराम का अहसास,
आँख� का अ�छा संपक� , मु�कराना, तनकर खड़े होना या बैठना, आगे झुकना, लचीले
कंधे और आम तौर पर शांत �भामंडल शाȲमल है। खुली बॉडी ल��वेज म� अȴभȅȳ�
के ȳलए हाथ�, बाँह� और पैर� का इ�तेमाल ȱकया जाता है।

ȵकसी चीज़ को अंदर रखना - लोग� को बाहर रखना

जैसी आप उ�मीद कर सकते ह�, बदं बॉडी ल��वेज और चेहरे कɡ भाषा इसके ȱवपरीत
होती है। यȰद आपका �दय �सरी ओर मुड़ा है, आपके हाथ-पैर र�ा�मक अंदाज़ म�
बँधे ह�, और अगर आप अपने हाथ� को छुपा रहे ह�, मु�ɠ भ�चे ह�, आँख� नह� Ȳमला रहे
ह�, घबराहट म� कसमसा रहे ह� और �र हटने कɡ �वृȳǶ Ȱदखा रहे ह� - तो ये सारी चीज़�
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असहजता, अ�वीकृȱत और भय का संकेत ह�। बदं बॉडी ल��वेज अंग� का कम या
अजीब इ�तेमाल दशात� है।

अ�यास

ȴदल से ȴदल तक

एक Ȱदन के ȳलए अपने �दय का संकेत हर Ȳमलने वाले के �दय कɡ ओर रख�।
इससे आपकɡ खुली बॉडी ल��वेज �दɋशɞत होगी और ȱवȈास तथा आरामदेह
माहौल बनेगा। जब सामने वाले कɡ �वाभाȱवक इंȰ�याँ पूछती ह�, “Ȳम� या श�ु˺
अवसर या जोȶखम˺” तो आप ȳशखर पर ह�गे।

यहाँ म� चेतावनी देना चा�ँगा ȱक इस पȃे के ȱकसी एक श�द कɡ तरह ही कोई
अकेली मु�ा भी �यादा कुछ �कट नह� करती है। लेȱकन जब दो या अȲधक मु�ाएँ
Ȳमल जाती ह�, तो वे इस बात का �पȌ संकेत देने लगती ह� ȱक ȅȳ� कैसा महसूस कर
रहा है।

बॉडी ल��वेज को तालमेल म� लाना

लोग तालमेल म� होते ह�, उनके ȅवहार म� एक रोचक बात नज़र आती है: वे
अचेतन �प से अपनी बॉडी ल��वेज और अपनी आवाज़ के लहज़े को एक

�सरे के अनु�प बना लेते ह�। और जैसा ȱक एफ़. ए�स. म��न ने मुझे ȳसखाया था,
जब आप अपनी शारीȯरक Ȯ�थȱत को जान-बूझकर ȱकसी �सरे कɡ शारीȯरक Ȯ�थȱत
के अनु�प बना लेते ह�, तो आȆय�जनक जुड़ाव बन सकता है। तालमेल पर हमारी
�ȱतȱ�या ȅवहार का बदला देने कɡ हमारी �वृȳǶ का पȯरणाम है। यह मानव
मȹ�त�क म� ȱनɊमɞत होती है।

म�ने अपनी पहली पु�तक म� इस ल�ण का ȵज़� ȱकया था। एक रेȲडयो इंटरȅू म�
मेज़बान ने मुझे बताया, “म�ने आपकɡ पु�तक वीकएंड पर पढ़ɟ। रȱववार रात मेरे पȱत
मुझे Ȳडनर के ȳलए बाहर ले गए, इसȳलए म�ने रे�तराँ म� ȱकसी के साथ आपके
तालमेल अ�यास को आज़माने का ȱनण�य ȳलया, ताȱक देखँू ȱक �या होता है। म�
थोड़ी शंकालु थी।”

उसने आगे बताया ȱक तीन टेबल �र एक बुजुग� दंपȱत बैठे थे। मȱहला कɡ Ȱदशा
कमोबेश उनके सामने थी, लेȱकन उनम� कभी आँख� का संपक�  नह� �आ।
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“लगभग बीस Ȳमनट तक म�ने सामने बैठɠ मȱहला कɡ बॉडी ल��वेज और मु�ा का
अनुकरण ȱकया। जब वह ȱहली, तो म� भी ȱहली। जब उसने अपना वज़न एक कोहनी
से �सरी कोहनी पर ȱकया, तो म�ने भी ऐसा ही ȱकया। यह सब करते व�त म�ने एक
बार भी सीधे उसकɡ ओर नह� देखा। ȱफर एक अȱवȈसनीय चीज़ �ई। वह मȱहला
टेबल से उठकर मेरे पास आई और बोली, “माफ़ कɡȵजए, लेȱकन मुझे यक़ɡन है ȱक म�
आपको जानती �ँ।” म� बुरी तरह हैरान रह गई।”

अ�यास

बॉडी ल��वेज को तालमेल म� लाएँ

एक Ȱदन के ȳलए आप ȵजन लोग� से Ȳमलते ह�, उनकɡ पूरी बॉडी ल��वेज कɡ
नक़ल कर�। यह ȱवȈास और संबंध बनाने का सबसे तेज़ तरीक़ा है। अȱत न कर�।
उनसे तालमेल बैठाने के ȳलए ȵजतना कम से कम चाȱहए हो, उतना ही कर�।

हम अपने Ȳम�� और ȵजन लोग� पर हम ȱवȈास करते ह�, उनके साथ अपनी
आवाज़ के लहज़े और बॉडी ल��वेज को �वाभाȱवक �प से तालमेल म� लाते ह�।
आप ȵजसे भी चुन�, उसके साथ यही कर सकते ह�।
बनाएँ और तोड़�

एक बार जब आप इसम� अ�छे हो जाते ह� - एक Ȱदन म� आप ȱवशेष� बन सकते
ह� - तो लगभग तीस सेकंड तक नक़ल करने का अ�यास कर�, ȱफर नक़ल को
तीस सेकंड तक तोड़�, ȱफर दोबारा नक़ल कर�। इस च� को कुछ बार कर�।

फ़क़�  पर ग़ौर कर�। जब आप ȱवȈास को ग़ायब होते महसूस करते ह�, तो �या
ऐसा महसूस होता है, जैसे एक दɟवार खड़ी हो रही है˺ अब तालमेल म� लौट�
और Ȳमलने वाली राहत को महसूस कर�।

मेरी मेज़बान ने सीखा ȱक ȱगरȱगट कैसे बनना है और एक भी श�द कहे ȱबना
जुड़ाव बनाने के ȳलए ȱकसी कɡ भावना� और ȅवहार को कैसे �भाȱवत करना है।
ज़रा क�पना कर� ȱक जब आप �ाहक� और सहकɊमɞय�, Ȳम�� और अजनȱबय� के
आमने-सामने होते ह�, तो आप अपने पास मौजूद तालमेल बनाने के तमाम ओज़ार�
का इ�तेमाल करके ȱकतने �य़ादा �भावी हो सकते ह�।

मेरे एक सेȲमनार म� तालमेल संबंधी अ�यास� के अंत म� एक युवक ने पूछा ȱक
�या वह वहाँ मौजूद लगभग सौ लोग� के सामने एक आपबीती घटना सुना सकता है।
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उस स� म� पहले वह ऊजा� से भरपूर था; अब वह ब�त गंभीर Ȱदख रहा था। सारी
आँख� उस पर क� Ȱ�त थ�। वह ȱनचली ȶखड़कɡ कɡ दहलीज़ पर बैठकर बोलने लगा।
“म� �ाज़ील का �ँ। तीन साल पहले एक Ȱदन म� जब घर प�ँचा, तो मेरी बहन वहाँ
बैठɠ थी और उसने ȯरवॉ�वर कɡ नली अपने मुँह म� रखी �ई थी। म� सचमुच डर गया।
मुझे कुछ समझ नह� आया ȱक �या क�ँ।” कहानी सुनाते व�त वह धीरे-धीरे साँस ले
रहा था और उसकɡ आँख� अȮ�थर थ�।

“हमारे मकान म� ȯरवॉ�वर हमेशा से रखे रहते थे। म� नह� जानता ȱक �य�, लेȱकन
म� भी एक ȯरवॉ�वर ȱनकाल लाया और उसके बग़ल म� बैठ गया। म� बस उसके पास
बैठा �आ था, इस तरह।” उसने हम� Ȱदखाया: घुटने Ȳचपके �ए, कोहȱनयाँ जाँघ� पर,
एक हाथ उसके मुँह के क़रीब, �सरा उस हाथ कɡ कलाई को पकड़े �ए। “मेरे इस
हाथ म� ȯरवॉ�वर था।” उसने उस हाथ को मोड़ा, जो उसके मुँह के क़रीब था। “म�
अपने शरीर को उसी जैसी Ȯ�थȱत म� ले आया और ȯरवॉ�वर के ȳसरे को अपने मुँह म�
रख ȳलया। म� भयंकर महसूस कर रहा था; मेरा जी उ�टɟ करने को हो रहा था। म�ने
पूरी Ɂज़ɞदगी म� कभी इतना बुरा महसूस नह� ȱकया था। म� सोचता �ँ, म� अ�छɟ तरह
समझता था ȱक वह कैसा महसूस कर रही थी।” उसे हमारे साथ यह कहानी बताते
देखना ब�त मम��पश� था। “म� नह� जानता ȱक हम वहाँ ȱकतनी देर बैठे रहे और म�
उस �ख को बाँटता रहा, ȵजससे वह गुज़र रही थी।”

“कुछ समय बाद मेरी भावनाएँ साफ़ ��। म�ने धीरे-धीरे ȱप�तौल अपने मुँह से
कुछ इंच बाहर ȱनकाली। ऐसा लगा, जैसे काफ़ɡ समय बाद म�ने अपनी बहन को भी
ऐसा करते �ए महसूस ȱकया। म�ने इंतज़ार ȱकया और ȱफर ȯरवॉ�वर को अपने चेहरे से
�र हटा ȳलया। एक बार ȱफर, जैसे सȰदय� बाद मेरी बहन ने मेरा अनुसरण ȱकया।
आँसू मेरे गाल� पर बह रहे थे। म�ने इस पूरे समय उसकɡ तरफ़ नह� देखा था, �य�ȱक
हम अगल-बग़ल म� बैठे थे, लेȱकन म� जानता था ȱक वह भी रो रही होगी।” उसकɡ
आँख� दोबारा क� Ȱ�त �� और वह ख़ुश Ȱदखने लगा। “अंततः म�ने ȯरवॉ�वर अपने
सामने फ़श� पर फ� क Ȱदया; मेरी बहन ने भी ऐसा ही ȱकया। म� नह� जानता ȱक म�ने
ऐसा �य� ȱकया, लेȱकन म� उससे कहने को एक चीज़ भी नह� सोच पाया। म� तो बस
यह जानता था ȱक मुझे कुछ करना था।”

म� ब�त आभारी �ँ, जो उसने हम� अपनी कहानी सुनाई। यह इस बात कɡ
मू�यवान Ȳमसाल है ȱक तालमेल और बॉडी ल��वेज ȱकस तरह मौȶखक श�द� से
�यादा शȳ�शाली हो सकती ह�।

आवाज़ का तालमेल कर�

सा हमने अभी-अभी देखा, ȳसफ़�  बॉडी ल��वेज कɡ नक़ल करने से जुड़ने और
ȱवȈास Ȱदलाने कɡ यो�यता म� भारी फ़क़�  पड़ सकता है। इससे एक संदेश जाता

है: “म� आपके साथ �ँ। हम अब एक ही पȃे पर ह�।” अब आवाज़ के ल�ण� कɡ
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नक़ल करके इसे एक क़दम आगे ले जाएँ। सामने वाले कɡ आवाज़ कɡ नक़ल करने से
अचेतन �प से तालमेल बनता है, न केवल आमने-सामने कɡ Ȯ�थȱतय� म�, बȮ�क
फ़ोन पर भी, जहाँ केवल आवाज़ का ही सहारा होता है। सामने वाले कɡ मनोदशा,
ऊजा� और गȱत से मेल बनाएँ। ये आवाज़ के ल�ण आवाज़ कɡ गȱत, लहज़े, ऊँचाई
और ती�ता से ता�लुक़ रखते ह�।

सरल भाषा म� कह�, तो ȱकसी तेज़ बात करने वाले को और कोई चीज़ इतना नह�
ȱबचकाती, ȵजतना ȱक धीमे बात करने वाला। �सरी ओर, ȱकसी धीमे बोलने वाले को
ज़ोर-ज़ोर से बोलने वाले कɡ आवाज़ से �यादा परेशान कोई �सरी चीज़ नह� करती।
इसी तरह, कोमल वाता�लाप करने वाले को कोई �सरी चीज़ इतना परेशान नह�
करती, ȵजतना ȱक भरा�ई आवाज़ का कक� श �वर करता है। म� सोचता �ँ ȱक आप
समझ गए ह�गे।

अगर आप सामने वाले कɡ बॉडी ल��वेज, नज़ȯरये और आवाज़ के लहज़े कɡ
नक़ल कर लेते ह�, तो उनकɡ भावनाएँ आपम� अपने आप आ जाएँगी। आप उ�ह� कɡ
तरह महसूस करने लग�गे˞

अ�यास

अपनी आवाज़ को समान बनाएँ

ȵजन लोग� से आप Ȳमलते ह�, एक Ȱदन के ȳलए उनके वॉ�यूम, गȱत, लहज़े और
ȱपच (उतार-चढ़ाव) कɡ नक़ल करने म� मज़े कर�। अȱत न कर�। आपको उनके
समान बनने म� ȵजतना कम से कम करने कɡ ज़�रत हो, उतना ही कर�।

राज़ी करना और सामंज�य

ब आपकɡ बॉडी ल��वेज, आवाज़ का लहज़ा और श�द सभी एक ही बात कह रहे
होते ह�, तो आपके पास पूरा नज़ȯरया होता है - इसे सामंज�यपूण� होना कहा

जाता है। इसका दरअसल यह मतलब है ȱक आप ȱवȈसनीय ह�। आइए एक Ȳमनट के
ȳलए द टुनाइट शो कɡ ओर चलते ह�। यȰद लेनो एक रात बाहर आकर दश�क� से कहते
ह�, “आज रात हम मज़े करने वाले ह�˞” लेȱकन उनके शरीर और चेहरे के हाव-भाव
सचमुच �ोध भरे लग रहे ह�, तो आपको ȱवȈास नह� होगा। बॉडी ल��वेज आवाज़ के
लहज़े और श�द� दोन� पर भारी पड़ती है।

अपने ȱकसी पȯरȲचत से कह�, “वाक़ई मेरा Ȱदन बेहतरीन गुज़र रहा है,” और साथ
म� अपना ȳसर इधर से उधर ना के अंदाज़ म� ȱहलाएँ। देख� ȱक �या वे आपकɡ मु�ा�
के बावजूद आपके श�द� पर ȱवȈास करते ह�। वे नह� कर�गे। अब यही चीज़ ग़ɭ�से भरी
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आवाज़ के साथ कह�। �या वे आप पर यक़ɡन कर�गे˺ ज़ाȱहर है नह�। आपकɡ आवाज़
का लहज़ा आपकɡ स�ची भावना� को उजागर कर देता है।

1967 म� लॉस एंजेȳलस म� युȱनवɋसɞटɟ ऑफ़ कैȳलफ़ोɉनɞया म� डॉ. अ�बट�
मेहराȱबयन ने एक शोधप� �काȳशत ȱकया, ȵजसका शीष�क था, “ȲडकोȾडɞग ऑफ़
इनकनȳस�ट�ट क�युȱनकेशन।” इसम� उ�ह�ने बताया ȱक आमने-सामने के संवाद म� हम
ȵजस पर �ȱतȱ�या करते ह�, उसका 55 �ȱतशत ��या�मक होता है, 38 �ȱतशत
सं�ेषण कɡ आवाज़ होती है और केवल 7 �ȱतशत का ही ता�लुक़ वा�तȱवक श�द� से
होता है। �सरे श�द� म�, लोग सबसे पहले देखी गई चीज़- यानी आपकɡ मु�ा� और
बॉडी ल��वेज - को ȱवȈसनीय मान�गे, ȱफर आपकɡ आवाज़ के लहज़े को और अंत म�,
उन श�द� को, ȵजनका आप इ�तेमाल करते ह�। जब ये तीन� - ��या�मक, �व�या�मक
और शाȶ�दक - एक ही चीज़ कह रहे होते ह�, तो हम इसे सामंज�यपूण� - या
ȱवȈसनीय - होना कहते ह�।

आमने-सामने के सं�ेषण म� लोग देखे �ए को सबसे �यादा ȵव�सनीय
मानते ह�, इसके बाद आवाज़ के लहज़े को और सबसे कम सुने गए

श�द� को।

म� एक बार एक राȍीय मीȲडया कॉरपोरेशन के कॉ��� स �म म� बैठा था, जहाँ
म�ने कई वȯरȎ मैनेजर� को अकेले म� ती� �ȳश�ण Ȱदया। उ�पादन के वाइस �ेȳसड�ट
टेरी मेरे सामने टेबल पर बैठे थे। उ�ह�ने कहा, “म� लोग� के साथ तालमेल बनाने कɡ
सारी अवधारणा जानता �ँ, लेȱकन म� बस यह कर नह� पाता।” टेरी ने तुरंत संकेत
Ȱदया ȱक कंपनी के भीतर उनकɡ ऊँची महǷवाकां�ाएँ थ�, लेȱकन उ�ह� कई बार
�मोशन नह� Ȱदया गया। “लोग मेरी बात सुनते तो ह�, लेȱकन म� संबंध नह� बना
पाता।” इन पहले कुछ पल� म� ही टेरी कɡ सम�या या कम से कम इसका काफ़ɡ बड़ा
ȱह�सा मुझे साफ़ Ȱदख गया।

वे मेरे सामने बैठे थे, उनकɡ कोहȱनयाँ बोड��म कɡ टेबल पर Ȱटकɡ थ� और उनके
हाथ मीनार मु�ा म� थे, जैसे �ाथ�ना करते समय होते ह�। उनके बोलते समय उनकɡ
अँगुȳलयाँ ह�ठ� को ठोक रही थ�। उनकɡ आवाज़ झटक� म� आ रही थी। उनकɡ ȱनगाह�
ȱवचार� और श�द� कɡ तलाश म� चार� ओर भटक रही थ�। टेरी का शरीर घबराहट
और अधीरता कɡ भावनाएँ दशा� रहा था। मेरे शरीर ने उनके शरीर के अहसास को
�हण कर ȳलया और मुझे भी वैसा ही महसूस होने लगा। बाद म� मुझे पता चला ȱक वे
हर समय अधीरता के ऐसे ही संकेत देते रहते थे। फल�व�प जब �सरे लोग टेरी कɡ
राय माँगते थे, तो वे अ�सर इस तरह से अपनी बात शु� करते थे, “इसम� बस एक
पल लगेगा,” या “म� आपका �यादा समय नह� लूँगा।”
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लेȱकन असली मज़े कɡ बात यह है: जब �सरे लोग सोचते थे ȱक टेरी बदतमीज़ी
कɡ हद तक अधीर थे, तो टेरी ख़ुद यह मानते थे ȱक वे उ�साह और ऊजा� �दɋशɞत कर
रहे थे।

टेरी असामंज�यपूण� थे; वे Ȳमȴ�त संदेश भेज रहे थे। �सर� के साथ जुड़ने और
अ�छे इरादे वाले संदेश भेजने कɡ उनकɡ यो�यता ख़तरे म� थी, साथ ही उनके �मोशन
कɡ संभावना भी ख़तरे म� थी।

सौभा�य से, टेरी कɡ सम�या को सुलझाना आसान था। सबसे पहले तो म�ने उ�ह�
Ȱदखाया ȱक साँस को सीने से पेट तक कैसे लाया जाता है: उनकɡ सामा�य, Ⱦचɞतातुर,
लड़ो-या-भागो �कार कɡ साँस से �यादा तनावमु� और क� Ȱ�त �कार कɡ साँस,
ȵजसका इ�तेमाल माश�ल आट्�स म� या पेशेवर व�ा� और संगीतकार� Ǽारा ȱकया
जाता है। (पृȎ 244-245 म� आप सीख�गे ȱक यह कैसे करना है।)

�सरी बात, हमने आवाज़ के लहज़े कɡ जाँच कɡ। म�ने चार नज़ȯरये चुने:
�ोधपूण�, आȆय�पूण�, Ⱦचɞȱतत और न�। ȱफर म�ने उ�ह� चार वा�यांश� कɡ सूची Ȱदखाई:
“हम� काम करना है,” “म� भूखा �ँ,” “ȱपछले स�ताह कɡ �ीȽफ़ɞग का �या �आ˺”
और चौथे वा�यांश के �प म� उस Ȱदन कɡ तारीख़, “14 अग�त।”

म�ने उनसे नज़ȯरया चुनकर एक वा�य कहने को कहा। मेरा काम यह पता लगाना
था ȱक उ�ह�ने कौन सा नज़ȯरया चुना था। पहलेपहल तो म� काफ़ɡ �र था। जब उनके
�याल से वे हैरान लग रहे थे, तो म�ने सोचा ȱक वे नाराज़ थे, जब उनके �याल से वे
न� थे, तो म�ने सोचा ȱक वे Ⱦचɞȱतत थे।

अगर आपके श�द और बॉडी ल��वेज एक ही चीज़ नह� कह रहे ह�, तो
लोग �ȵवधा म� पड़ जाते ह� और ȷछटक जाते ह�।

इसके बाद हमने अपनी भूȲमकाएँ उलट ल�। रोचक बात यह थी ȱक वे लगभग
हमेशा मेरे भाव को पकड़ने म� कामयाब रहे। उ�ह�ने एक बार ȱफर अȴभȅȳ� कɡ
भूȲमका सँभाली और म�ने उनसे कहा ȱक वे एक पल के ȳलए ठहरकर अपनी आँख�
बंद कर ल�, अपनी साँस पर �यान द� और कोई ऐसा समय याद कर�, जब उ�ह�ने
सचमुच उस भावना को महसूस ȱकया हो, ȵजसे वे ȅ� करने कɡ कोȳशश कर रहे थे।
इसके बाद ही वे उस भावना के साथ अपना वा�य कह�। कमाल कɡ बात˞ यह कारगर
रहा। टेरी का कारोबारी ȅȳ��व उनकɡ भावना� कɡ राह म� आड़े आ रहा था। टेरी ने
अपनी साँस को ȵजतना �यादा शांत ȱकया, उनकɡ स�ची भावनाएँ उनकɡ आवाज़ म�
उतना ही �यादा झलकने लग�।

याद है ना, ȱवȈसनीय होने के ȳलए आपको पहले ȱवȈसनीय समझे जाने कɡ
ज़�रत है। जब आप सामंज�यपूण� नह� होते ह�, तो लोग शंकालु हो जाते ह�, �य�ȱक
आपको देखकर ऐसा नह� लगता, मानो आप सचमुच अपने Ȱदल कɡ बात कह रहे ह�।
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एक बार जब टेरी ने सामंज�यपूण� बनना सीख ȳलया, तो उनकɡ संबंध-सम�या अतीत
कɡ चीज़ बन गई।

फ़ɥडबैक - इसे द� , इसे ल�

री कɡ सम�या के �दय म� फ़ɡडबैक देने और लेने के बीच एक खाई थी। �सरे लोग�
का फ़ɡडबैक आमने-सामने के संवाद के उतार-चढ़ाव से �यादा चीज़� का ȱनयमन

और ȱनयं�ण करता है; यह हमारी अ�याव�यक शारीȯरक लय�, हमारे भावना�मक
संतुलन, हमारे �वा��य और हमारे होशोहवास के ȳलए ȵज़�मेदार होता है। हम �सरे
लोग� के फ़ɡडबैक के ȱबना Ɂज़ɞदा नह� रह सकते।

�या आपने टॉम ह��स वाली का�ट अवे ȱफ़�म देखी थी˺ जब वे रेȱग�तानी टापू
पर अकेले थे, तो वे मनोवै�ाȱनक और भावना�मक �प से ȳसफ़�  इसȳलए सही-
सलामत रहे, �य�ȱक वे एक ऐसे ȅȳ� को ईजाद कर पाए, ȵजससे वे बात कर सक�
और फ़ɡडबैक पा सक� । उ�ह�ने एक वॉलीबॉल को एक ȅȳ� के ȳसर का �प दे Ȱदया
(ȵजसे उ�ह�ने ȱव�सन कहा) और ȱफर उस पर एक ȅȳ��व ��ेȱपत कर Ȱदया।
ȱव�सन उनका सबसे अ�छा Ȳम� बन गया। उ�ह�ने उससे बात कɡ, उसे अपनी
भावनाएँ बता� और उसकɡ सलाह माँगी। टॉम और ȱव�सन के बीच गहरा
भावना�मक संबंध बन गया। ȱव�सन ने उनके होशोहवास को क़ायम रखा। अगर
आपने ȱफ़�म नह� देखी है, तो यह आपको थोड़ा पागलपन भरा लग सकता है,
लेȱकन स�चाई यही है ȱक �सरे लोग� के फ़ɡडबैक के ȱबना हमारे शरीर कɡ लय� अ�त-
ȅ�त हो जाती ह� और हम बेचैन हो जाते ह�।

कोई भी ȵकसी दɣवार से बात करना पसंद नह� करता। लोग� पर
�ȵतȵ�या कर� और आप जो संबंध बनाएँगे, वह �यादा मज़बूत बनेगा।

जब आप �सरे लोग� के साथ जुड़ाव बनाते ह�, तो फ़ɡडबैक मुलाक़ात कɡ
गुणवǶा के ȳलए ȵज़�मेदार होता है। क�पना कर� ȱक आप अकेले टेȱनस खेल रहे ह�।
अगर आप ग�द को नेट के ऊपर से मार देते ह� और यह वापस नह� लौटती है, तो
आपको एक और ग�द पर �हार करना होगा। ȱफर एक और। काफ़ɡ ज�दɟ ही आप
उकता जाएँगे।

जो लोग फ़ɡडबैक नह� देते ह�, वे उबाऊ और पेचीदा लगते ह� और उनका ȅवहार
ख़ुद पूरी होने वाली भȱव�यवाणी बन जाता है। जुड़ाव दोतरफ़ा ȅव�था है, ȵजसम�
�ȱतभागी एक �सरे को �ो�साȱहत करते ह�। अगर आप �Ȳचवान Ȱदखते ह� और �Ȳच
से काम करते ह�, तो म� मान लेता �ँ ȱक आप �Ȳचवान ह�। अगर आप �ȱतȱ�या नह�
करते ह�, तो म� मान लेता �ँ ȱक आपकɡ �Ȳच नह� है और मेरी इ�छा होती है ȱक काश
म� कह� और होता। अपनी �Ȳच Ȱदखाने के ȳलए शरीर और चेहरे का इ�तेमाल कर�।
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आगे कɡ ओर झुक� , ȱतरछे झुक� , अपनी सीट के कोने पर बैठ� , मु�कराएँ, �योरी चढ़ाएँ,
कंधे उचकाएँ, हवा म� हाथ उछाल�, ȳसर ȱहलाएँ, हँस�, रोएँ̋ �ȱतȱ�या कर�˞ जब
आपका बॉस या �ाहक या सहकम� आपसे बात करे, तो फ़ɡडबैक द�। म� कम�चाȯरय�
से लगातार यह कंुठाजनक बात सुनता �ँ ȱक उनके बॉस उ�ह� फ़ɡडबैक नह� देते ह�।

देख� ȱक �सरे लोग कैसे फ़ɡडबैक देते ह�, ख़ास तौर पर वे लोग ȵजनकɡ आप
�शंसा करते ह�। नकारा�मक फ़ɡडबैक पर ȱनगाह रख� - वह फ़ɡडबैक जो संबंध को
तोड़ता है। अपनी �ȱतȱ�या� को सू�म, लेȱकन पहचान यो�य बनाने का अ�यास
कर�, बशत� आप ऐसा कर सक� । ग़ौर कर� ȱक लोग फ़ɡडबैक को ȱकस तरह मा�यता देते
ह�।

अपनी क�ा� म� म� �ȱतभाȱगय� से एक फ़ॉम� भरने को कहता �ँ और ȱफर
कहता �ँ ȱक इसे पूरा करने के बाद वे केवल ग़ैर-शाȶ�दक फ़ɡडबैक देकर मुझ तक यह
संदेश प�ँचाएँ - और यह सुȱनȴȆत कर� ȱक मुझे उनका संदेश Ȳमल गया है। आप
हैरान रह जाएँगे ȱक मुझे ȱकतनी अलग-अलग तरह कɡ �ȱतȱ�याएँ Ȳमलती ह�, ȵजनम�
हाथ लहराने से लेकर आँख मारने तक, आँख के च�मे को सही करने से नाक छूने
तक, मु�कराते �ए ȳसर ȱहलाने से लेकर आँख� को लगभग अ��य सँकरा करने तक
कɡ चीज़� शाȲमल ह�। आम ȱनयम यह है ȱक आप ȵजतने �यादा सू�म होते ह�, आप
उतनी ही �यादा अंतरंगता हाȳसल करते ह�। ȱकसी नीलामी म� कुछ लोग बोली लगाते
समय हाथ लहराते ह� या बड़ी मु�ा� का इ�तेमाल करते ह�, जबȱक बोली लगाने वाले
�यादा अनुभवी लोग लगभग अ��य इशारे करते ह�। सू�मता से ȱवȈास ȅ� होता
है।

अ�छɟ तरह Ȱदए गए फ़ɡडबैक से लोग� को ऐसा महसूस होता है ȱक आप उन पर
�यान दे रहे ह� और वे आप तक जो संदेश प�ँचा रहे ह�, उसका असर हो रहा है।

अ�यास

फ़ɥडबैक

आज फ़ɡडबैक के साथ खेल�। जब आप ȱकसी बातचीत म� संल�न ह� या मीȼटɞग
म� ह�, तो आप केवल बॉडी ल��वेज (ȳसर ȱहलाने, मु�कराने आȰद) या केवल
बोली गई भाषा (“हाँ,” “नह�,” “ȱबलकुल,” “कैसे˺”) या दोन� का इ�तेमाल
करके यह Ȱदखा सकते ह� ȱक आप समझते ह� और सहमत या असहमत ह�।
एक-दो Ȳमनट तक फ़ɡडबैक द� और ȱफर इसे रोक ल�। केवल ग़ैर-शाȶ�दक
फ़ɡडबैक द�। केवल मौȶखक फ़ɡडबैक द�। दोन� द�। कोई फ़ɡडबैक न द�। देख� ȱक
आप ȱकतना कम फ़ɡडबैक दे सकते ह�; देख� ȱक आप ȱकतने सू�म हो सकते ह�।
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�यादा ȅापक पȯर�े�य म� देख�, तो पूरी Ɂज़ɞदगी ही फ़ɡडबैक है। समूचा ȅवहार
एक फ़ɡडबैक च� है और ȱकसी तरह के उǿɟपन पर �ȱतȱ�या है। आप �या चाहते
ह�, यह जानकर आप ȱवकास करते ह� और आगे बढ़ते ह�, आप काम करते ह�,
फ़ɡडबैक पाते ह� और उस फ़ɡडबैक के आधार पर अपने काम म� बदलाव करते ह�, जब
तक ȱक आपको वह नह� Ȳमलने लगता, जो आप चाहते ह�। आप फ़ɡडबैक को
समझने म� ȵजतने बेहतर होते ह�, आपके जीवन कɡ गुणवǶा भी उतनी ही बेहतर होती
है।

ȵनयम यह है ȵक आप ȹजतने �यादा सू�म होते ह�, आप उतनी ही
�यादा अंतरंगता हाȷसल करते ह�।

जब आप �सरे लोग� के साथ जुड़ते ह�, चाहे यह ȅवसाय म� हो या सामाȵजक
मेलजोल म�, आपका ल�य यह है ȱक सामने वाला आपका �वागत करे, आपसे �र न
चला जाए। अपने नज़ȯरये को ढालकर, अपने �दय को खोलकर, बॉडी ल��वेज कɡ
नक़ल करके, सामंज�यपूण� बनकर और फ़ɡडबैक देकर तथा सामने वाले के फ़ɡडबैक
पर �ȱतȱ�या करके आप सामने वाले कɡ बचाव कɡ सहज इंȰ�य� को ȳशȳथल कर
द�गे।

 90 सेकंड का सार

नज़ȳरया कंुजी है

नज़ȯरया सं�ामक है। यह आपके बारे म� वह पहली चीज़ है, ȵजस पर लोग ग़ौर
करते ह� और यह तुरंत आपके आस-पास वाले लोग� को अपने रंग म� रंग देता
है।
नज़ȯरया आपकɡ बॉडी ल��वेज, आपकɡ आवाज़ के लहज़े और आपके श�द�
के चयन से Ȳमलकर बनता है। अगर आप उ�साही ह�, तो उ�साही Ȱदख�, अपनी
आवाज़ को उ�साही रख� और उ�साही श�द� का इ�तेमाल कर�।
आप अपने नज़ȯरये को ȱनयंȱ�त और संतुȳलत कर सकते ह�, बशत� आप चाह�।
आपका मȹ�त�क और आपका शरीर एक ही तं� के दो ȱह�से ह� - एक को
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बदल�गे, तो �सरा अनुसरण करेगा।
सचमुच उपयोगी नज़ȯरये (गमज�शी, उ�साही और आ�मȱवȈासी बनना) लोग�
को हमारी ओर आकɉषɞत करते ह�। �सरी ओर, सचमुच अनुपयोगी नज़ȯरये
(नाराज़, घमंडी या अधीर होना) लाग� को ȱवकɉषɞत करते ह�। इन दोन� �कार
के नज़ȯरय� म� फ़क़�  करना सीख�।

बॉडी ल��वेज

आपकɡ बॉडी ल��वेज �या कहती है, इस बारे म� जाग�क बन�, �य�ȱक आपसे संबंध
जोड़ते व�त लोग आधे से �यादा �यान इसी पर देते ह�।

खुली बॉडी ल��वेज - ȱबना बँधे हाथ-पैर, आँख� का अ�छा संपक� , मु�कराना,
आगे झुकना - �दय को खोलता है और �वागत करता है। यह संकेत देता है,
“म� ȅवसाय के ȳलए खुला �ँ।”
बंद बॉडी ल��वेज - बाँह� र�ा�मक अंदाज़ म� बँधी �ई, आँख� के संपक�  से
कतराना, अपने हाथ छुपाना, �र हटना - �दय कɡ र�ा करती है और ȱवकɉषɞत
करती है। इससे यह संकेत Ȳमलता है, “म� ȅवसाय के ȳलए बंद �ँ।”
अपने �दय का संकेत - बँधे �ए हाथ, Ȯ�लपबोड� या काग़ज़� का पुȿलɞदा बीच
म� नह� होना चाȱहए - Ȳमलने वाल� के �दय कɡ ओर करना यह �दɋशɞत करने
का एक आसान तरीक़ा है ȱक आप ȅवसाय के ȳलए खुले ह�।

बॉडी ल��वेज और आवाज़ कɥ
 ȵवशेषता� कɥ नक़ल करना

तालमेल वाले लोग अचेतन �प से एक �सरे कɡ बॉडी ल��वेज और भाषा कɡ
ȱवशेषता� कɡ नक़ल करते ह�। अगर आप ȱकसी �सरे के शरीर कɡ मु�ा� कɡ जान-
बूझकर नक़ल करते ह�, तो आप समझ और ȱवȈास का अहसास उ�पȃ कर द�गे और
आȆय�जनक जुड़ाव बन सकता है। इसी तरह, अगर आप सामने वाले कɡ आवाज़ कɡ
नक़ल करते ह� - ȱकसी धीमे बोलने वाले से धीमे बोलना, ȱकसी तेज़ बोलने वाले से
तेज़ी से बोलना, शांत बोलने वाले से शांत बोलना - तो आपम� ज�द ही तालमेल बन
जाएगा।

सामंज�य

जब आपकɡ बॉडी ल��वेज, आवाज़ का लहज़ा और श�द सभी एक ही चीज़ कहते ह�,
तो आप सामंज�यपूण� या ȱवȈसनीय होते ह�। राज़ी करने के ȳलए आपको ȱवȈसनीय
होना होता है। यȰद आपके श�द और आपकɡ बॉडी ल��वेज एक ही चीज़ नह� कह रहे
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ह�, तो लोग �ȱवधा म� पड़ जाएँगे और ȱबचक जाएँगे। इसȳलए यह सुȱनȴȆत कर� ȱक
आपका शरीर ऐसे संकेत नह� दे रहा हो - चाहे यह अधीरता, Ȳचढ़ या बे�यानी हो - जो
आपके श�द� से मेल नह� खा रहे ह�।

फ़ɥडबैक

फ़ɡडबैक द� और ल�, शाȶ�दक भी और ग़ैर-शाȶ�दक भी: �Ȳचवान Ȱदख� और
�Ȳच लेकर काम कर�, आगे कɡ ओर झुक� , कुस� के कोने पर बैठ जाएँ,
मु�कराएँ, कंधे उचकाएँ, हँस�। अगर आप �ȱतȱ�या नह� करते ह�, तो लोग यह
मान ल�गे ȱक आपकɡ �Ȳच नह� है और वे सोच�गे ȱक काश वे कह� और होते।
फ़ɡडबैक मुलाक़ात को योजना, Ȱदशा और गहराई देता है। जब आप जुड़ाव
बना रहे ह�, तो फ़ɡडबैक उस मुलाक़ात कɡ ȱनरंतर गुणवǶा के ȳलए ȵज़�मेदार
होता है।
अ�छɟ तरह Ȱदए गए फ़ɡडबैक से लोग� को ऐसा महसूस होता है ȱक आप उन
पर �यान दे रहे ह� और वे आपके साथ जो संवाद कर रहे ह�, उसका असर हो
रहा है।
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मȹ�त�क कɡ भाषा बोल�

जब तुरंत संबंध जोड़ने कɡ बात उठती है, तो अ�छे इरादे हम� ऐसी जगह� पर ले
जा सकते ह�, जहाँ जाने का हमारा कभी इरादा नह� था। इस ȱवमान के कै�टेन
कɡ बात सुन�, ȵजसम� म�ने कुछ समय पहले या�ा कɡ थी: “आप कैसे ह�, देȱवय�

और स�जनो, म� कै�टेन बोल रहा �ँ। हमारे ȱवमान म� आपको देखकर अ�छा लगा। अब
जब हम रा�ते म� ह�, तो म�ने सोचा ȱक आपको बता �ँ ȱक हम� ȱकसी बुरे मौसम कɡ उ�मीद
नह� है, इसȳलए हम� कोई झटके नह� लग�गे और अगर हर चीज़ योजना के मुताȱबक़ होती
है, तो समय पर लंदन प�ँचने म� कोई सम�या नह� होनी चाȱहए।”

उह˞ हवा म� उड़ान भरने का सारा तनाव, जो मुझे पहले कभी महसूस �आ था,
अचानक ही सȱ�य हो गया। उस Ȱदन मेरा समय अ�छा गुज़रा था - हवाई अ�े तक सुचा�
या�ा �ई थी, �टाफ़ ȱवन� था, सीट बेहतरीन थी। लेȱकन अब, यहाँ कै�टेन अ�सर हवाई
या�ा करने वाले हर या�ी को सबसे बुरे डर याद Ȱदला रहा था - झटक� वाली उड़ान, बुरा
मौसम और समय पर मंȵज़ल तक प�ँचने म� सम�याएँ। यह महसूस करने वाला म� अकेला
या�ी नह� था। �सरे याȱ�य� के बीच भी काफ़ɡ घबराहट भरी ȱनगाह� का आदान-�दान
�आ।

हमारा कै�टेन याȱ�य� के साथ संबंध जोड़ने म� इसȳलए नाकाम रहा था, �य�ȱक उसने
सकारा�मक अंदाज़ म� बात नह� कɡ थी और वह नह� कहा था, जो वह कहना चाहता था,
“आराम से बैठ� , या�ा सुचा� होगी और हम समय पर प�ँच जाएँगे।” और ठɠक यही �आ
भी। सकारा�मक श�द� म� बात करने म� नाकाम रहने से पायलट ने याȱ�य� के Ȱदमाग़ म�
ब�त सारे नकारा�मक सुझाव बो Ȱदए।
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आपका मȽ�त�क केवल सकारा�मक
 जानकारी कɥ ही �ोसेɃसɢग कर सकता है

पके ȱ�ज म� �ध कहाँ पर है˺ मुझे यक़ɡन है ȱक आप जानते ह�गे, लेȱकन ज़रा बताएँ
तो सही, आप कैसे जानते ह�˺ ऐसे: आपने अपने Ȱदमाग़ म� अपने ȱ�ज के अंदर कɡ

तसवीर बनाई और देखा ȱक �ध कहाँ पर रखा था। आȆय�जनक।
रोȿलɞग �टो�स का आपका ȱ�य गीत कौन सा है (या ȱकसी �सरे ब�ड का, ȵजसे आप

ब�त पसंद करते ह�)˺ पता लगा ȳलया˺ कैसे˺ आपने जाँच करने के ȳलए इसे अपने Ȱदमाग़
म� चलाकर सुना।

बालू कैसी महसूस होती है˺ वही अवधारणा। आप इंȰ�यगत जानकारी हाȳसल करने के
ȳलए अपने Ȱदमाग़ के भीतर गए और अपने अनुभव कɡ जाँच कɡ।

Ȳच�, �वȱनयाँ और भावनाएँ - यही मȹ�त�क कɡ भाषा है। इंȰ�य� कɡ दɟ जानकारी के
बाद बोली गई भाषा का �थान आता है। अब, �या आप अपनी कोई ऐसी तसवीर बना
सकते ह�, ȵजसम� आप कोई चीज़ नह� कर रहे ह�˺ कोई चीज़ महसूस नह� कर रहे ह�˺ कोई
चीज़ नह� देख रहे ह�˺ आप नह� कर सकते, �य�ȱक मȹ�त�क नकारा�मक Ȳच��, �वȱनय�
या भावना� कɡ �ोसेȿसɞग नह� कर सकता। मेरा मतलब यह है। अपनी मानȳसक आँख म�
�या आप अपनी एक ऐसी तसवीर बना सकते ह�, ȵजसम� आप कुǶे को न ȶखला रहे ह�˺
नह�, आप नह� बना सकते। आप तो बस ऐसी कोई तसवीर बना सकते ह�, ȵजसम� आप कोई
�सरी चीज़ कर रहे ह� - कुǶे के पास खड़े ह�, कुǶे को टहला रहे ह�, कुǶे के साथ बंजी
जȷ�पंग कर रहे ह�। ये सभी आपकɡ ऐसी तसवीर� ह�, ȵजनम� आप कुǶे को नह� ȶखला रहे
ह�। आपका मȹ�त�क केवल सकारा�मक जानकारी के साथ काम कर सकता है। इसे यह
जानकारी आपकɡ पाँच इंȰ�य� के अनुभव से Ȳमलती है। ȱफर मȹ�त�क इस अनुभव� को उस
भावना�मक �ल�डर म� Ȳमलाता है, ȵजसे हम क�पना कहते ह�।

�यादा ख़ुशी या �यादा सम�याएँ˿

ने हाल ही म� अपने ऑȱफ़स के ȳलए एक नया कं�यूटर ȳस�टम ख़रीदा। जब म�ने मदद
के ȳलए मȱहला को ध�यवाद Ȱदया, तो उसने जवाब Ȱदया, “कोई सम�या नह�।”
सम�या˺ सम�या अचानक कहाँ से आ गई˺ म�ने कभी सम�या के बारे म� नह� सोचा था

- अभी तक। आइए, दोबारा कोȳशश करते ह�।
“आज आपकɡ मदद के ȳलए ध�यवाद।”
“इससे ख़ुशी �ई।”
आह, “ख़ुशी।” अब यह काफ़ɡ बेहतर महसूस करता है। ȱकसी भी Ȱदन सम�या� कɡ

जगह पर ख़ुशी दे दो, तो बेहतर है, अवचेतन �प से भी - और अवचेतन ही तो वह �थान
है, जहाँ हमारी भाषा कɡ �यादातर �ोसेȿसɞग होती है। “लड़ाई कैसी चल रही है˺” या
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“आपको देखकर अ�छा लगा।” इनम� से आप ȱकस वा�य से अपना अȴभवादन पसंद करते
ह�˺

आइए, सबसे सरल संभव �तर पर शु�आत करते ह�। अगर आप ȱकसी कुǶे को
“उछलो” पर उछलना ȳसखाना चाहते ह�, तो आप �या सोचते ह�, कुǶा �या करेगा, जब
आप अपनी आवाज़ के लहज़े को बदले ȱबना कहते ह� “मत उछलो˺”

जो श�द आप चुनते ह�, उनम� ȵनȵहत संदेश� के बारे म� जाग�क बन�। “कोई
ȴद�क़त नह�” के बजाय कह� “मुझे ख़ुशी है,” या “आपका �वागत है।”

आपने सही कहा - कुǶा उछलेगा˞ हम इंसान भी, जो भाषा को समझ सकते ह�, जब
आपको कहते सुनते ह�, “मत उछलो,” तो हम� पहले उछलने के बारे म� सोचना पड़ता है
और ȱफर �सरी चीज़ करनी होती है। ऐसा इसȳलए है, �य�ȱक “मत” और ऐसे ही तमाम
नकारा�मक श�द स�चे मायन� म� भाषा नह� ह�।

तो, अगर “मत,” या आम तौर पर नकारा�मक श�द, मȹ�त�क म� दज� नह� होता है, तो
ȱफर ज़रा सोच� ȱक जब म� अपनी बेटɟ से कहता �ँ “अपने कमरे को गंदा मत करो,” तो
उसके मन म� पहला ȱवचार �या आएगा˺

हाल ही म� म�ने एक ȯरसॉट� म� मु�य भाषण Ȱदया, जहाँ ȹ�वȾमɞग पूल क�व�शन हॉल म�
बना �आ था। �वागत भाषण म� एसोȳसएशन के �ेȳसड�ट ने लोग� से कहा, “कृपया पूल म�
न ȱगर जाएँ।” आप देख सकते थे ȱक उनकɡ आँख� पल भर के ȳलए इस त�य पर चकरा
ग�, जब उ�ह�ने ठɠक ऐसा ही करते �ए अपनी तसवीर देखी। हम अपने साथ भी यही करते
ह�, जब हम इस तरह कɡ बात� कहते ह�, “म� इस सौदे को गड़बड़ नह� करना चाहता।” और
हमम� से ȱकतन� ने ȱकसी प� का अंत इस पंȳ� से ȱकया है, “यȰद आपको �यादा जानकारी
चाȱहए, तो मुझसे संपक�  करने म� न ȱहचȱकचाएँ˺”

आप अपने �ाहक�, सहकɊमɞय�, रोȱगय� या ȱवȁाɋथɞय� के Ȱदमाग़ म� उन श�द� से ȱकतने
सारे नकारा�मक सुझाव बोते ह�, ȵज�ह� आप हर Ȱदन चुनते और इ�तेमाल करते ह�˺ ȱनȴȆत
�प से आप यह कहकर श�दाथ�-वादɟ दलील दे सकते ह� ȱक जब तक आपके �ाहक
आपका मतलब समझते ह�, तब तक यह ठɠक है। लेȱकन यह �यान रख� ȱक मȹ�त�क को
पहले ȱकसी ȅवहार के बारे म� सोचना होता है और ȱफर उसकɡ जगह पर ȱवपरीत ȅवहार
के बारे म� सोचना होता है। अगर यह Ȯ�थȱत है, तो ȱफर आप अपने �ाहक�, अȲधकाȯरय� या
�टाफ़ के मन म� दरअसल कौन से ȱवचार जा�त कर रहे ह�, जब आप नीचे दɟ गई बात� कहते
ह�˺ �या आप यहाँ पर सकारा�मक और नकारा�मक संदेश पहचान सकते ह�˺

बाजार लुढ़कने कɡ Ⱦचɞता न कर�।
कोई सम�या नह�।
लंबे समय के ȳलए ȱनवेश कर�।
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दहशत म� न आएँ˞
हम कोई भी लापरवाह चीज़ नह� कर�गे।
जब आपको �यादा जानकारी चाȱहए हो, तो मुझे बुला ल�।
म� उसे ब�त �यादा गंभीरता से नह� लूँगा।
हमने हर संभव सम�या से ȱनबटने के इंतज़ाम कर ȳलए ह�।
इससे ज़रा भी चोट नह� प�ँचेगी।
कोई तरीक़ा नह� है, ȵजससे आप हार सकते ह�।
यह तो मेरी ख़ुशी थी।

यह� पर आपके केएफ़सी का के (जान ल� ȱक आप �या चाहते ह� - सकारा�मक
श�दावली म�) एक बार ȱफर काम आता है। ȅवसाय म� आपको इस बारे म� जाग�क होना
चाȱहए ȱक आप भाषा का इ�तेमाल कैसे करते ह�। आपको अपने �टाफ़ को भी जाग�क
होने के ȳलए �ो�साȱहत करना चाȱहए और सकारा�मक म� सोचने तथा बोलने कɡ आदत
डालनी चाȱहए। या इसे �सरी तरह से कह�: नकारा�मक म� न बोलना सीख�। (इसकɡ
�ोसेȿसɞग करके देख�˞)

ȵवषयव�तु के ऊपर मनोदशा

ब मानव मȹ�त�क पाँच इंȰ�य� Ǽारा दɟ जानकारी और अनुभव� कɡ �ोसेȿसɞग करता है,
तो अनुभूȱतयाँ भाषा म� बदलती ह�। एक ȱनȴȆत �तर पर दरअसल केवल छह चीज़� ह�,

जो हम हर Ȱदन करते ह�। इन छह म� से पाँच का संबंध हमारी इंȰ�य� से होता है: हम देखते
ह�, सुनते ह�, �पश� करते ह�, �वाद लेते ह� और ख़ुशबू लेते ह�। आपको �या लगता है, इसके
अलावा एकमा� चीज़ �या है˺ हम भाषा कɡ �ोसेȿसɞग करते ह�: हम अपने अनुभव� को
श�द� म� बदलते ह� और उ�ह� सं�ेȱषत करते ह�।

हर Ȱदन हम संसार म� बाहर ȱनकलते ह� और अपनी इंȰ�य� से अनुभव �हण करते ह�।
ȱफर हम अपने अनुभव� को �पȌ करते ह�, पहले ख़ुद के सामने और ȱफर �सर� के सामने।
हम श�द� म� सोचते ह� (हम ख़ुद से बात करते ह�) और ȱफर हम संसार से बात करते ह�,
अपने अनुभव बताते ह�।

हमारी Ɂज़ɞदगी का ब�त बड़ा ȱह�सा अनुभव बताने म� गुज़रता है। यह �सरे लोग� के
साथ संबंध जोड़ने म� एक मु�य घटक है। अनुभव बताना मुȹ�कल काम होता है। हमम� से
�यादातर लोग� के साथ एक सम�या यह होती है ȱक हम अपने अनुभव पहले से तय
तरीक़� से बताने के ढर� म� अटक जाते ह�। यही नह�, देर-सबेर हम Ȱदमाग़ पर ज़ोर डाले ȱबना
ही सोचने लग जाते ह�˞

हर एक कɡ बताने कɡ शैली होती है। कुछ लोग अपने अनुभव ख़ुद को और �सर� को
सकारा�मक अंदाज़ म� बताने कɡ आदत डाल लेते ह�, जबȱक बाक़ɡ के �यादातर वण�न
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नकारा�मक �ȱȌकोण से होते ह�। अनुभव बताने कɡ शैली के वैसे तो कई �कार ह�, लेȱकन
मूलतः इ�ह� सकारा�मक और नकारा�मक म� ȱवभाȵजत ȱकया जा सकता है।

अनुभव बताने कɡ सकारा�मक शैली का पȯरणाम यह होता है ȱक आपको उ�साही,
आशावादɟ और अवसर खोजने म� ब�त अ�छा माना जाता है। नकारा�मक शैली आपकɡ
यथाथ�वादɟ (जो सम�या� को पहचानने म� कुशल है) से लेकर घोर ȱनराशावादɟ कɡ छȱव
बना देगी। ये शैȳलयाँ आपके नज़ȯरये को �भाȱवत करती ह� और जैसा ȱक आप अब तक
ब�त अ�छɟ तरह जान चुके ह�, नज़ȯरया सं�ामक होता है।

मुझे यक़ɡन है ȱक अगर हमारे कै�टेन ने इस पर ग़ौर ȱकया हो, तो उसे यही महसूस �आ
होगा ȱक वह ȅावहाȯरक और यथाथ�वादɟ तरीक़े से घोषणा कर रहा था, लेȱकन उसकɡ
वण�न शैली ने उसके श�द� के चयन को �भाȱवत ȱकया और नतीजतन उसके सं�ेषण के
पȯरणाम को �भाȱवत ȱकया। अ�छɟ ख़बर यह है ȱक आप अपनी वण�न शैली चुन सकते ह�
और इस तरह अपने नज़ȯरये को भी आकार दे सकते ह�। जब आप यह हाȳसल कर लेते ह�,
तो आप इसे भी आकार दे सकते ह� ȱक आप �सरे लोग� को कैसा महसूस कराते ह� और वे
आपके बारे म� कैसा महसूस करते ह�।

इस सारी बात का ȱनचोड़ यह है: आपके अनुभव श�द बनते ह�, आपके श�द काय�
बनते ह�, आपके काय� आदत� बनते ह�, आपकɡ आदत� चȯर� बनती ह� और आपका चȯर�
आपकɡ तक़दɟर बनता है।

कारण और पȳरणाम

म सभी म� यह बताने कɡ अंद�नी इ�छा होती है ȱक चीज़� �य� होती ह�। इसके ȳलए
हमारे पास जो सबसे अ�छा साधन है, वह है कारण-और- पȯरणाम कथन। इस तरह
के कथन को बनाने के दो तरीक़े ह�। एक है अपने बाहर कɡ ȱकसी चीज़ को कारण

बताना: “अकाउंȼटɞग वाले उस मूख� ने मेरा मूड ख़राब कर Ȱदया था।” �सरा तरीक़ा है अपने
भीतर कɡ ȱकसी चीज़ को इसका �ेय देना: “म� जीȱनयस �ँ˞”

ज़ाȱहर है, इनम� से कोई भी बात हमेशा सच नह� होती है, लेȱकन कौन सी बात सही है,
यह पता लगाने कɡ कंुजी अ�सर एक आसान श�द के इ�तेमाल म� ȱनȱहत है - एक श�द,
जो संबंध जोड़ने म� सबसे �यादा सहायक होता है। यह श�द है “�य�।”

ब�चे यह बात जानते ह�। वे ब�त सा�ा�कार लेते ह�। जहाँ तक म� जानता �ँ, “�य�”
पूछने कɡ उनकɡ पहले से �ो�ाȾमɞग होती है। “हम यहाँ �य� जा रहे ह�˺” “वह आदमी नाक
म� वह चीज़ �य� पहने है˺” “आप इतनी तेज़ गाड़ी �य� चला रहे हो˺” यह आंतȯरक,
�वाभाȱवक ȵज�ासा है। और देर-सबेर, उनकɡ इस आंतȯरक ȵज�ासा को वे वय�क लोग
दबा देते ह�, ȱकसी कं�यूटर Ƚवɞडो कɡ तरह छोटा कर देते ह�, जो अपने ब�च� के लगातार
“�य�˺ �य�˺ �य�˺” से पगला जाते ह�। लेȱकन यह ȵज�ासा हमारे भीतर हमेशा रहती है
और नेप�य म� काम करती है, तब भी जब हम वय�क हो जाते ह� और यह सोचने लगते ह�
ȱक यह जा चुकɡ है।

� ȱ े ȵ औ ɡ ै ो े ै ɡ ो ेȿ े



आ

हम तक� , ȱववेक बुȵǽ, तुलना और फ़ɡडबैक - जो सबसे अहम है - कɡ �ोसेȿसɞग करके
�जाȱत के �प म� ȱवकास करते ह�। ȵज�ासा - वह भाव जो “�य�” के साथ आता है - इस
�ȱ�या म� एक अ�यंत महǷवपूण� त�व है। �या आपने कभी ग़ौर ȱकया है ȱक आपके
मȹ�त�क को केवल कारण या केवल पȯरणाम वाली Ȯ�थȱत के बजाय कारण-और-पȯरणाम
वाली Ȯ�थȱत म� जानकारी कɡ �ोसेȿसɞग करना कह� �यादा संतुȱȌदायक लगता है। ऐसा
इसȳलए है, �य�ȱक̋

तो यह बात है। म� “�य�ȱक” श�द से पहले ही ऊपर वाली बात� ख़�म कर सकता था।
लेȱकन जब म�ने “�य�ȱक” श�द ȳलखा, तो यह कह� �यादा संतुȱȌदायक चीज़ कɡ ओर ले
जाता लगा। यह आपकɡ �वाभाȱवक ȵज�ासा कɡ ताɉकɞक पȯरȴणȱत तक ले जा रहा था।
इसके अलावा, यह कारण और पȯरणाम कɡ पूण� ȅा�या कɡ संभावना �दान कर रहा था।
�सरे श�द� म�: जब आप यह करते ह�, तो यह होता है। हम इसका इ�तेमाल कारोबार म� (या
ȱकसी �सरी जगह) संबंध जोड़ने के ȳलए कर सकते ह�।

अगर आप कोई कारण बताते ह� ȵक आप कोई चीज़ �य� कराना चाहते ह�,
तो आप उस काम के होने के अवसर बढ़ा देते ह�।

“�य�ȵक̐”

प कोई चीज़ �य� कर रहे ह�, लोग� को वह कारण बताने से इस बात पर एक �मुख
�भाव पड़ता है ȱक वे आप पर कैसे �ȱतȱ�या करते ह�, �य�ȱक �ायः लोग �वे�छा से

आ�ह मान लेते ह�, जब उ�ह� कारण बता Ȱदए जाते ह� ȱक उ�ह� ऐसा �य� करना चाȱहए।
हारवड� युȱनवɋसɞटɟ के समाज मनोवै�ाȱनक एलन ल�गर ने इसे एक अ�ययन म� �दɋशɞत
ȱकया। इसका उǿे�य यह दशा�ना था ȱक जब लोग� को उȲचत उǿɟपन Ȱदया जाता है, तो वे
�वचाȳलत ढंग से और ȱबना सोचे �ȱतȱ�या करते ह�। यह उǿɟपन कारण और पȯरणाम कɡ
बदौलत सȱ�य �आ था।

यह इस तरह �आ: एक ȅ�त लाइ�ेरी म� फ़ोटोकॉपी कराने वाले लोग� कɡ लंबी लाइन
लगी थी। वहाँ एक लड़कɡ लाइन म� सबसे आगे खड़े ȅȳ� के पास जाकर बोली, “माफ़
कर�, मेरे पास पाँच पȃे ह�। �या म� ज़ेरॉ�स मशीन का इ�तेमाल कर सकती �ँ, �य�ȱक म�
ज�दɟ म� �ँ˺” यह आ�ह 94 �ȱतशत मौक़� पर कारगर रहा। बाद म�, जब उसी मशीन पर
लगे �सरे समूह के सामने उसी लड़कɡ ने जाकर यह कहा, “माफ़ कर�, मेरे पास पाँच पेज
ह�। �या म� ज़ेरॉ�स मशीन का इ�तेमाल कर सकती �ँ˺” तो उसकɡ सफलता कɡ दर घटकर
60 �ȱतशत हो गई। इसम� हैरानी कɡ कोई बात नह� थी। असली हैरानी कɡ बात तो तब �ई,
जब वही लड़कɡ कुछ समय बाद लाइन के सामने जाकर बोली, “माफ़ कर�, मेरे पास पाँच
पेज ह�। �या म� ज़ेरॉ�स मशीन का इ�तेमाल कर सकती �ँ, �य�ȱक मुझे इनकɡ फ़ोटोकॉपी
करनी है˺” तो आ�ह कɡ सफलता बढ़कर 93 �ȱतशत हो गई˞
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�वचाȳलत �ȱतȱ�या तक�  पर या कम से कम तक�  के �दश�न पर आधाȯरत होती है।
लोग� को ȱनण�य लेने और अपने काय� को तक� संगत बनाने के कारण� कɡ ज़�रत होती है।
ल�गर के �योग ने Ȱदखा Ȱदया ȱक भले ही कारण वा�तव म� कारण न हो और ȳसफ़�  कारण
जैसा Ȱदखता हो, लेȱकन ȱफर भी यह सकारा�मक �ȱतȱ�या को �ेȯरत करने के ȳलए काफ़ɡ
होता है। चूँȱक “�य�ȱक” श�द के बाद आम तौर पर जानकारी आती है और यह अȲधकतर
लोग� के ȳलए एक उǿɟपन बन गया है, इसȳलए यह एक पूव�ȱनधा�ȯरत �ȱतȱ�या को गȱतमान
करने लायक़ शȳ�शाली होता है - इस मामले म� “हाँ” कɡ �ȱतȱ�या, भले ही ठोस
जानकारी नदारद हो। यही हाथ Ȳमलाने म� होता है। जब कोई आपकɡ ओर अपना दायाँ
हाथ बढ़ाता है, तो आप भी ȱबना सोचे ऐसा कर देते ह�। जब आप ज�दɟ से जुड़ना चाहते
ह�, तो सामने वाले को “�य�ȱक” �दान कर� और इस बात कɡ काफ़ɡ अ�छɟ संभावना बन
जाती है ȱक आप सफल ह�गे। Ȳमसाल के तौर पर, अगर आप �यू कंपनी के साथ ȅवसाय
करने का ल�य बना रहे ह� और वहाँ एक मु�य संपक�  अȲधकारी से Ȳमलते ह�, तो यह कहने
के बजाय, “मुझे आपसे Ȳमलकर ख़ुशी �ई,” यह भी जोड़ द�, “�य�ȱक म�ने ए�सवायजेड
के साथ आपके बेहतरीन काम के बारे म� ब�त कुछ पढ़ा है̋”

 90 सेकंड का सार

आपका मȽ�त�क केवल सकारा�मक
 जानकारी कɥ ही �ोसेɃसɢग कर सकता है।

Ȳच�, �वȱनयाँ, भावनाएँ और इससे कम हद तक गंध और �वाद मȹ�त�क कɡ भाषा ह�।
मȹ�त�क नकारा�मक Ȳच� (कोई चीज़ न करना , कोई चीज़ न देखना ) कɡ �ोसेȿसɞग नह�
कर सकता; यह केवल सकारा�मक जानकारी के साथ काम कर सकता है। इसȳलए इस
बारे म� चेतन रह� ȱक आप जो श�द चुनते ह�, उनसे �सर� के Ȱदमाग़ म� नकारा�मक सुझाव न
बोएँ।

सकारा�मक अंदाज़ म� बोल�।
“कोई सम�या नह�” के बजाय कह�, “मुझे ख़ुशी �ई।”
“फ़ोन करने म� न ȱहचक� ” के बजाय “मुझे फ़ोन कर�” श�द� का इ�तेमाल कर�।

�ा�या�मक शैली
े औ � े े े े � ँ े ँ � � े ɡ



ख़ुद के और �सर� के सामने अपने अनुभव बताते समय हमम� बँधे-बँधाए ढर� म� अटकने कɡ
�वृȳǶ होती है। चेतन �प से एक सकारा�मक ȅा�या�मक शैली बनाएँ और अपने
उ�साही नज़ȯरये से �सर� को अपने रंग म� रंग डाल�।

कारण और पȳरणाम

आप कोई चीज़ �य� कर रहे ह�, लोग� को यह कारण बताने से इस बात पर काफ़ɡ असर
होता है ȱक वे आप पर कैसी �ȱतȱ�या करते ह�। लोग� म� �वचाȳलत �प से उन आ�ह� को
मानने कɡ �वृȳǶ होती है, जब उ�ह� कोई कारण बताया जाता है ȱक उ�ह� ऐसा �य� करना
चाȱहए। पढ़ते रह�, �य�ȱक आप ब�त कुछ सीखने वाले ह�।
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इंȰ�य� के साथ जुड़�

काल� युंग ने देखा ȱक उनके रोगी अलग-अलग अंदाज़ म� अपने अनुभव बताते थे
- कुछ अपनी बात को Ȳच�� म� बयान करते थे, बाक़ɡ इस बारे म� बात करते थे
ȱक उनका �व�या�मक अनुभव कैसा था और बचे �ए लोग इस बात पर �यादा

ज़ोर देते थे ȱक चीज़� कैसी महसूस ��।
सǶर के दशक के बीच म� मुझे मयामी जाना पड़ा। म� वहाँ एक नए ȱव�ापन अȴभयान

के ȳलए एक �ूज़-लाइन फ़ोटो शूट कɡ संȴ��त जानकारी लेने गया था। एज�सी टɟम ने मुझे
बताया, “हम जानते ह� ȱक जब लोग छु�ɟ मनाने जाते ह�, तो वे अ�छा भोजन और ताज़ी
हवा चाहते ह�; यह मानी �ई बात है। लेȱकन हमारा शोध यह भी बताता है ȱक लोग� कɡ
इंȰ�यगत �ाथȲमकताएँ होती ह�। कुछ लोग वैकेशन को बुȱनयादɟ �प से संुदर नज़ारे के
ȳलए चुनते ह�; बाक़ɡ लोग गȱतȱवȲधय� के साथ ȱकसी आरामदेह जगह पर �र जाना चाहते
ह�; और कई लोग मूलतः शांȱत कɡ तलाश म� जाते ह�। हम जानते ह� ȱक ये तीन� पहलू ȱनण�य
लेने कɡ �ȱ�या के ȳलहाज़ से अ�यंत महǷवपूण� ह�, लेȱकन अंȱतम चयन ȅȳ� कɡ
इंȰ�यगत �ाथȲमकता को संतुȌ करने से ही �भाȱवत होता है।” मुझे बताया गया ȱक मेरे
फ़ोटो सभी तीन� समूह� को आकष�क लगने चाȱहए: देखने वाल� को, महसूस करने वाल�
को और सुनने वाल� को।

डॉ. युंग को इस बात पर गव� होता। �ूज़ लाइन कɡ ȱव�ापन एज�सी लोग� से संबंध
जोड़ने के बारे म� जो जानती थी, वह हम सभी के ȳलए सच है - अलग-अलग लोग अलग-
अलग इंȰ�य� से संसार को �हण करने का चयन करते ह�। अगर हम उ�ह� राज़ी करना चाहते
ह�, तो हम� पता लगाना होता है ȱक वे ȱकस इंȰ�य को पसंद करते या �ाथȲमकता देते ह�।

ं ȴ ȶ ँ
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इंȴ�यगत �ाथȶमकताएँ

ब तक हम ȱकशोराव�था म� प�ँचते ह�, हम तीन मु�य इंȰ�य� - ��य, �वȱन या �पश� -
म� से ȱकसी एक को तरज़ीह देने लगते ह�, ȵजससे हम संसार कɡ ȅा�या करते ह�।

ज़ाȱहर है, हम अपनी सभी इंȰ�य� का इ�तेमाल करते ह�, लेȱकन कुछ लोग ��या�मक पर
अȲधक भरोसा करते ह�, बाक़ɡ �व�या�मक पर ȱनभ�र होते ह� और अ�य काइने�थेȰटक (�पश�
या शारीȯरक अनुभूȱत) पर। अव�यंभावी �प से वह इंȰ�य सबसे �बल बन जाती है,
ȵजसका इ�तेमाल हम मूलतः अपने और �सर� के साथ संवाद के ȳलए करते ह�। कुछ
शोधकता�� का अनुमान है ȱक 55 �ȱतशत लोग ��या�मक होते ह�, 30 �ȱतशत
काइने�थेȰटक होते ह� और 15 �ȱतशत �व�या�मक होते ह�। बाक़ɡ इसे �मशः 40 �ȱतशत,
40 �ȱतशत और 20 �ȱतशत मानते ह�।

�पȌ �प से, संवाद करने का सबसे असरदार तरीक़ा यह है ȱक आप अपनी संवाद
शैली उस ȅȳ� कɡ संवाद शैली के अनु�प ढाल ल�, ȵजसके साथ आप संवाद कर रहे ह�।
इससे मेरा मतलब यह है ȱक अगर वे Ȳच�� म� सोचते ह�, तो उनसे Ȳच�� म� बात कर�, या कम
से कम इस बारे म� बात कर� ȱक चीज़� कैसी Ȱदखती ह�। अगर वे �वȱनय� को तरज़ीह देते ह�,
तो उ�ह� बताएँ ȱक चीज़� कɡ �वȱनयाँ कैसी ह�, और अगर उनका झुकाव शारीȯरक अनुभूȱत
कɡ ओर है, तो उ�ह� बताएँ ȱक चीज़� कैसी महसूस होती ह�।

अगर आप �ेȳरत करना चाहते ह� या राज़ी करना चाहते ह�, तो अपने संदेश
को ȶच��, शारीȳरक अनुभूȵत या �वȵन म� �� कर�।

आइए, मान लेते ह� ȱक म� �ैवल एज�ट �ँ और कोई मेरी एज�सी म� आकर कहता है, “म�
वैकेशन पर जाना चाहता �ँ।” अगर म� तुरंत यह पता लगा सकँू ȱक वह ȅȳ�
काइने�थेȰटक है, तो म� क�ँगा, “आप ȱकसी ऐसी जगह के बारे म� कैसा महसूस कर�गे, जहाँ
बालू नम� हो, पानी गम� हो और ȱब�तर आरामदेह हो।” �सरे श�द� म�, म� उसे बताऊँगा ȱक
यह कैसा महसूस होता है, �य�ȱक वह इसी तरह अपने ȱनण�य लेता है (ज़ाȱहर है, अवचेतन
�प से)।

अगर म� अनुमान लगाता �ँ ȱक वह �व�या�मक है, तो म� क�ँगा, “आपको इसकɡ �वȱन
कैसी लगती है˺ म� एक ऐसी जगह के बारे म� जानता �ँ, जहाँ आपको ȳसफ़�  लहर� और
समु�ɟ पȴ�य� कɡ ही आवाज़ सुनाई देगी और यह शहर के ह�ले-गु�ले से �र है।” अगर वह
��या�मक है, तो म� उसे Ȳच� Ȱदखाऊँगा। “बस, इसकɡ ओर देख�।”

लेȱकन - आप शायद सोच रहे ह�गे - ȵजस पल वह दरवाज़े से अंदर घुसता है, उसी पल
आप यह कैसे जान सकते ह� ȱक उससे ȱकस तरह बात कɡ जाए˺ यहाँ कुछ संकेत ह�,
ȵजनकɡ तलाश म� मुलाक़ात कɡ शु�आत से ही क�ँगा।

��या�मक लोग इस बारे म� बात करते ह� ȱक चीज़� कैसी Ȱदखती ह�। वे ऊँची, तेज़,
सीधे Ƚबɞ� से संबंȲधत आवाज़� म� बात करने कɡ �वृȳǶ रखते ह�, �य�ȱक वे यह नह� समझ
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पाते ȱक आप तुरंत वह �य� नह� देख सकते ह�, जो वे देख रहे ह�। कोई ȱनण�य लेने से पहले
वे आपकɡ बात� का �माण देखना चाहते ह�। उनकɡ साँस सीने म� ऊपर और तेज़ होगी।
��या�मक लोग �सर� को �भाȱवत करने के ȳलए पोशाक पहनते ह� और अ�सर सीधी मु�ा
�दɋशɞत करते ह�। ��या�मक लोग बोलते व�त नज़र� Ȳमलाना चाहते ह�। वे गंदगी, बेतरतीबी
और अ�त-ȅ�तता से Ȳचढ़ जाते ह�।

��या�मक लोग लगातार चीज़� के Ȱदखने का ȵज़� करते ह�: “अब जब हम
संभावना� को देख चुके ह�, तो हम भȱव�य कɡ ओर ȱनगाह डाल सकते ह�।” “मेरे
�ȱȌकोण से ऐसा लगता है, जैसे हमारा ल�य अब आँख� के सामने है। �या आप देख सकते
ह� ȱक मेरा �या मतलब है˺” सामा�य ȱनयम यह है ȱक ȱकसी Ȳच� को देखते समय लोग
अपने दाएँ या बाएँ ऊपर देखते ह�। (जब म� आपसे पूछता �ँ ȱक आपकɡ ȱ�य शट� ȱकस रंग
कɡ है, तो आपकɡ आँख� कहाँ जाती ह�˺) उनकɡ मु�ाएँ ऊपर और बाहर होती ह�, कई बार
हवा म� Ȳच� बनाने कɡ भी होती ह�।

�व�या�मक लोग इस बारे म� बात करते ह� ȱक चीज़� कैसी सुनाई देती ह�। आम तौर पर,
वे श�द� म� माȱहर होते ह�, वे राज़ी करने म� उ�ताद होते ह� और उनकɡ आवाज़ मृ� व
आकष�क होती है। उनम� साहȳसक सोच कɡ �वृȳǶ होती है। वे ��या�मक लोग� से �यादा
धीरे बोलते ह� और सीने म� नीचे से Ȯ�थरता से साँस लेते ह�।

�ȅा�मक ȅȳ� �ायः अपनी पोशाक से एक सु�Ȳचपूण� व�ȅ देता है। �ȅा�मक
ȅȳ� सुनते व�त अपना ȳसर एक तरफ़ को थोड़ा सा घुमा सकता है। दरअसल, वह
आपकɡ ओर अपना कान घुमा रहा है और अपनी आँख� हटा रहा है, ताȱक आप जो कह रहे
ह�, उसकɡ �वȱन पर �यान क� Ȱ�त कर सके। �ȅा�मक लोग अȱ�य �वȱनय�, शोर और
आवाज़� से ȱबचक जाते ह�।

जब आप ȱकसी ऐसे ȅȳ� कɡ बात सुनते ह�, जो लगातार चीज़� कɡ �वȱनय� के बारे म�
बोल रहा हो - “मुझे उसकɡ आवाज़ का लहज़ा पसंद नह� आया,” “उसने जो कहा, उसकɡ
पȯरȲचत �वȱन थी,” “म� केवल अपने कारण सुना रहा �ँ,” “उसके कारण मेरी ज़बान बंद हो
गई,” “उसने एक ज़बद��त कहानी सुनाई और उसका करतल �वȱन से �वागत �आ” - तो
आपको शायद एक �ȅा�मक ȅȳ� Ȳमल गया है।

सामा�य ȱनयम यह है ȱक �वȱन कɡ तलाश करते व�त �ȅा�मक लोग कोन� कɡ ओर
देखते ह� (दरअसल, अपने कान� कɡ तरफ़)। (जब म� आपसे पूछता �ँ ȱक ȱकसी वय�क का
राȍ गान बेहतर लगता है या ȱकसी ब�चे का, तो आपकɡ आँख� कहाँ जाती ह�˺) �ȅा�मक
लोग बोलते समय �ायः एक तरफ़ देखते ह� और अपनी मानȳसक फ़ाइल� से आवाज़ खोजने
पर �यान क� Ȱ�त करने के ȳलए आँख� का संपक�  तोड़ लेते ह�। मु�ाएँ अ�सर उनके श�द� कɡ
लय के अनु�प होती ह� और वे बोलते व�त कई बार अपने मुँह, जबड़े या कान� को छूते ह�।

काइने�थेȴटक लोग इस बारे म� बात करते ह� ȱक चीज़� कैसी महसूस होती ह�। वे
सामा�यतः भावुक, आरामपसंद और अंतब�ध वाले होते ह�, हालाँȱक कई बार वे संकोची
और सावधान भी होते ह�। अगर आप ȱकसी ऐसे ȅȳ� से Ȳमल रहे ह�, जो भरा-पूरा या ब�त
ȶखलाड़ी जैसा है, तो संभवतः आपके सामने एक काइने�थेȰटक ȅȳ� है। काइने�थेȰटक
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आँ

ȅȳ�य� को पहचानना काफ़ɡ आसान होता है, �य�ȱक वे हाथ� का �यादा उपयोग करते ह�
और उ�ह� छूने व महसूस करने से संतुȱȌ Ȳमलती है। उनके वाड�रोब आरामदेह और रोचक
संरचना� से भरपूर होते ह�। वे फ़ैशन से �यादा उपयोȱगता को पसंद करते ह�।

कुछ̋ काइने�थेȰटक̋ लोग̋ ब�त̋ �यादा̋ धीरे̋ बोलते ̋ ह�, या सभी तरह के
ȱववरण बताने लगते ह�, ȵजसकɡ वजह से ��या�मक और �ȅा�मक लोग� का मन चीख़कर
यह कहने का होने लगता है, “म� इसे दस Ȳमनट पहले ही समझ गया था˞” उनकɡ आवाज़
बाक़ɡ से �यादा गहरी और धीमी होती है। काइने�थेȰटक लोग� म� ȱववरण क� Ȱ�त होने कɡ
�वृȳǶ होती है।

काइने�थेȰटक लागे शारीȯरक, �पश� �धान भाषा पसदं करते ह�: “म� इसे आज़माने कɡ
ओर ब�त झुक रहा �ँ।” “हमारे सामने कुछ अवरोध ह�, लेȱकन हम उ�ह� पार कर ल�गे।”
“म� ȱकसी भी सम�या को साफ़ करने कɡ कोȳशश क�ँगा।” “जब म� अपनी अँगुली ȱकसी
ठोस चीज़ पर रख लूँगा, तो म� उससे संपक�  करके उसे बता �ँगा।” “आइए हम सब ठंडे,
शातं और सयंȲमत रह�।” जब भावना� तक प�ँचने कɡ बात आती है, या जानकारी कɡ
कोȾडɞग, सं�हण या ȱनकालने कɡ बात आती है, तो वे आम तौर पर नीचे और दाई तरफ़
देखते ह�। साँस ȱनयȲमत होती है और पेट म� नीचे से आती है। मु�ाएँ कम होती ह� और हाथ
�ायः सीने या पेट पर बँधे होते ह�।

अगर आप पता लगा सक�  ȵक कोई �ȷ� ȵकस इंȴ�य को तरज़ीह देता है,
तो आप उस श�दावली म� बोल सकते ह�, ȹजसके साथ वह तुरंत जुड़ सकता

है - और इससे आप दोन� को लाभ होगा।

यह कहने कɡ ज़�रत नह� है ȱक अगर आप बस यह पता लगा सक�  ȱक आपके सामने
ȱकस इंȰ�य वाला ȅȳ� है, तो आप उससे संबंध जोड़ने और तालमेल बनाने कɡ Ȱदशा म�
काफ़ɡ आगे प�ँच जाते ह�। चूँȱक अगर आप उस श�दावली म� बोल सक� , जो उसके ȳलए
सबसे �यादा मायने रखती है, तो आपका संदेश उसे तुरंत समझ म� आ जाएगा।

आँख� के संकेत

ख� इस बारे म� और भी मू�यवान संकेत दे सकती ह� ȱक कोई ȅȳ� कैसा सोचता है।
जैसा ȱक ऊपर बताया गया है, ��या�मक लोग� म� ऊपर देखने कɡ �यादा �वृȳǶ

होती है, जबȱक �ȅा�मक लोग अपना �यादा समय बग़ल म� देखने म� ȱबताते ह� और
काइने�थेȰटक लोग नीचे देखते ह�। ऐसा इसȳलए है, �य�ȱक उनम� से ��येक जानकारी कɡ
कोȾडɞग करने, उसका सं�ह करने तथा उसे ȅ� करने के ȳलए एक इंȰ�य को �यादा
तरज़ीह देता है। अगर आपने पूछा, “�टो�स का संगीत समारोह कैसा था˺” तो ��या�मक
ȅȳ� सबसे पहले यह याद करेगा ȱक यह कैसा Ȱदखा, �ȅा�मक ȅȳ� यह सोचेगा ȱक
यह कैसा सुनाई Ȱदया था और काइने�थेȰटक ȅȳ� यह सोचेगा ȱक यह कैसा महसूस �आ
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था। लेȱकन आँख� के संकेत आपको ȳसफ़�  यही नह� बताते ह� ȱक आपके सामने ȱकस तरह
का ȅȳ� है। वे आपको यह भी बता सकते ह� ȱक आप ȱकस चीज़ से पेश आ रहे ह�। जब
लोग ऊपर या अपनी दा� ओर देखते ह�, तो वे शायद जवाब गढ़ रहे ह� या तैयार कर रहे ह�।
जब वे अपनी बा� ओर ऊपर या बग़ल म� देखते ह�, तो इस बात कɡ �यादा संभावना है ȱक वे
उसे याद कर रहे ह�।

अ�यास

इंȴ�यगत भाषा

बाएँ हाथ पर आप एक ȅȳ� का वण�न पाएँगे; दाएँ हाथ पर आप कुछ वा�य पाएँगे।
पहले तय कर� ȱक कौन सा ȅȳ� ��या�मक है, कौन सा �ȅा�मक है और कौन सा
काइने�थेȰटक है और ȱफर देख� ȱक �या आप उनकɡ समानता वाले वा�य खोज सकते
ह�।



अपनी जवाब� कɡ जाँच करने के ȳलए पृȎ 102 देख�।

जान-बूझकर तालमेल - ȵगरȵगट का �दय
े ो Ȳ ो � े ी ी ȱ औ ै



तालमेल दो या अȲधक लोग� के बीच आपसी ȱवȈास और समझ है। यह पता लगाना
कोई बड़ी हैरानी कɡ बात नह� है ȱक ��या�मक लोग ��या�मक लोग� को काफ़ɡ अ�छे

Ȱदखते ह�, �ȅा�मक लोग �सरे �ȅा�मक लोग� को सही लगते ह� और काइने�थेȰटक लोग
�सरे काइने�थेȰटक लोग� के �ȱत झुकाव रखते ह�। हमेशा कुछ लोग होते ह�, ȵजनके साथ
हमारा �वाभाȱवक तालमेल बन जाता है और ȵजनके साथ हमारी Ȳम�ता हो जाती है -
�य�ȱक हमारी �Ȳचयाँ और पसंद समान होती है और शायद इंȰ�यगत �ाथȲमकता भी समान
होती है। हम इसे संयोग से बना तालमेल कहते ह� । लेȱकन ȅवसाय म� हम तालमेल को
संयोग के भरोसे नह� छोड़ सकते। हम यह मानकर नह� चल सकते या आशा नह� कर
सकते ȱक हम अपने जैसे लोग� के साथ ही ȅवहार कर�गे। हम अनुभव से जानते ह� ȱक
ऐसा नह� होता है तो हर अ�य ȅȳ� के साथ आपको जान-बूझकर तालमेल बनाने कɡ
ज़�रत है।

हम ȵजन लोग� के साथ काम करते ह�, अपने नज़ȯरये को उनके �ȱत संतुȳलत करके
और उनकɡ बॉडी ल��वेज, आवाज़, पसंदɟदा श�द� तथा इंȰ�यगत �ाथȲमकता� कɡ नक़ल
करके हम आपसी ȱवȈास और समझ बनाने कɡ अपनी सबसे अ�छɟ कोȳशश करते ह�। ऐसा
होने पर हम उनके साथ तालमेल बना ल�गे और सौदे करना, साझा ल�य हाȳसल करना तथा
�ोजे�ट शु� करना और �यादा आसान हो जाएगा।

 90 सेक� ड का सार

इंȴ�यगत �ाथȶमकताएँ

ȱकसी �सरे तक जानकारी प�ँचाने का सबसे कारगर तरीक़ा अपनी संवाद शैली को उसकɡ
संवाद शैली के अनु�प ढालना है। लोग आम तौर पर इन तीन �ेȴणय� म� से ȱकसी एक म�
आते ह�:

��या�मक। मुझे बताओ या Ȱदखाओ ȱक यह कैसा Ȱदखता है। ��या�मक लोग� को
Ȳच� देखने और अपने अनुभव� कɡ तसवीर बनाने कɡ ज़�रत होती है।
��ा�मक। मुझे बताओ या Ȱदखाओ ȱक इसकɡ आवाज़ कैसी है। �ȅा�मक लोग�
को �वȱनयाँ सुनने और अपने अनुभव बोलकर बताने कɡ ज़�रत होती है।
काइने�थेȴटक। मुझे बताओ या Ȱदखाओ ȱक यह कैसा महससू होता है।
काइने�थेȰटक लागे शारीȯरक अनुभूत को ȅ� करके संवाद करते ह�।

े



जान-बूझकर तालमेल बनाना

अपनी बॉडी ल��वेज, आवाज़ के ल�ण�, पसंदɟदा श�द� और इंȰ�यगत �ाथȲमकता� को
सामने वाले जैसा बनाकर आप उसके साथ तालमेल �थाȱपत कर सकते ह�।

इंȴ�यगत भाषा संबंधी अ�यास के उ�र

ȵजल काइने�थेȰटक है, हॉवड� ��या�मक है और मेȳलसा �ȅा�मक है।

ȵजल के यह कहने कɡ संभावना है, “�या आप बुȱनयादɟ बात� को पकड़ सकते ह�˺”
“हमारे सामने दɟवार खड़ी है।” “म� अपनी अँगुली ȱकसी ठोस चीज़ पर नह� रख
सकती।” “आइए थोड़ी �यादा गहराई म� टटोलते ह�।”

हॉवड� के यह कहने कɡ संभावना है, “हम सभी के ȴभȃ �ȱȌकोण ह�।” “मुझे Ȱदखाएँ
ȱक आपने यह कैसे ȱकया।” “म� देखता �ँ ȱक आप �या कह रहे ह�।” “�या आप इस
सम�या पर थोड़ी रोशनी डाल सकते ह�˺”

मेȳलसा के यह कहने कɡ संभावना है, “यह सुनने म� बेहतरीन ȱवचार लगता है।” “म�
आपकɡ आवाज़ साफ़-साफ़ सुन रही �ँ।” “इस नाम से एक घंटɟ सी बजती है।”
“�या आप उसे सुन रहे ह�, जो वह कह रही है˺”



ए

खंड तीन

ȅȳ��व के साथ जुड़ना

क बार जब आप ȱकसी ȅȳ� कɡ बुȱनयादɟ मानवीय सहज �वृȳǶय� के साथ जुड़
जाते ह� और वे आपके साथ इतना आरामदेह महसूस करते ह� ȱक आप पर ȱवȈास
करने लगते ह�, तो आप �सरे दौर म� दाȶख़ल होते ह�: अपने संसार को उनके संसार के

साथ जोड़ना। इसे हाȳसल करने के ȳलए आपको तीन चीज़� जानने कɡ ज़�रत है: ȅȳ��व
कैसे जुड़ते और �ȱतȱ�या करते ह�, आपके ȅवसाय कɡ स�ची �कृȱत और आप इसम� �या
भूȲमका ȱनभाते ह� और ख़ुद को इस तरह कैसे तैयार ȱकया जाए, ताȱक आपके ȅȳ��व
और आपकɡ �मताएँ बाहरी संसार म� सबसे अ�छɟ तरह �कट ह�, जहाँ आप योगदान देते
ह� और आजीȱवका कमाते ह�।

कारोबार अपने ȱवचार �सर� तक, एक ȅȳ��व से �सरे ȅȳ��व तक, प�ँचाने के बारे
म� है। अगर आप यह सीख लेते ह� ȱक ȅȳ��व के अलग-अलग �कार� (ȵजनम� आपका
ख़ुद का ȅȳ��व भी शाȲमल है) को कैसे पहचाना और �ेȯरत ȱकया जाए, तो इससे आप
अपने संदेश को सबसे �भावी संभव तरीक़े से प�ँचा सकते ह�।

ȱवȲच� Ƚकɞतु स�य बात यह है ȱक धन कारोबार म� सफलता का कारण नह� है (यह तो
इसका पȯरणाम है)। म� आपको Ȱदखाऊँगा ȱक इस चीज़ को सटɟकता से कैसे तय कर� ȱक
आपको �या �ेȯरत करता है और इसे अपने काम के साथ कैसे जोड़ा जाए, ताȱक आप
सारगɌभɞत तरीक़े से यह बता सक�  ȱक आप �या करते ह�, �पȌता से देख सक�  ȱक आपका
माग� कहाँ है और ख़ुशी-ख़ुशी अव�यंभावी सफलता कɡ राह पर बने रह�।

रौब और Ȳमलनसाȯरता का सही Ȳम�ण झलकाने के ȳलए अपने ȅȳ��व को तैयार
करना ब�त ज़�री है। इससे �सर� से Ȳमलने वाले �यान कɡ मा� और गुणवǶा �भाȱवत
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होती है। यहाँ आप पाएँगे ȱक अ�छा कैसे महसूस ȱकया जाए और �ȱत�पध� धार कैसे
हाȳसल कɡ जाए।



6

ȅȳ��व को पोषण द�

पूरा कारोबार ही अ�छे ȱवचार बाज़ार म� उतारने के बारे म� है। आप एक अ�छा
ȱवचार लेते ह�, इसे एक बड़े ȱवचार म� बदल देते ह� और ȱफर इसे लोग� तक
प�ँचा देते ह�।

1762 म� अल� ऑफ़ स�डȱवच जॉन मॉ�टे�यू के मन म� एक अ�छा ȱवचार आया। उ�ह�
जुए कɡ भारी लत थी और जुए कɡ मेज़ से उठना उ�ह� गवारा नह� था। जब उ�ह� भूख लगी,
तो उ�ह�ने अपने नौकर� से कहा, “�ेड के दो �लाइस के बीच म� मीट का �लाइस रखकर मेरे
ȳलए ले आओ।” यह स�डȱवच का ज�म था।

हेनरी ह�ज़ के मन म� एक अ�छा ȱवचार आया था: उ�ह�ने टोमेटो केचप को एक बोतल
म� बंद कर Ȱदया। लेवी ��ॉस के पास एक अ�छा ȱवचार था: उ�ह�ने ट�ट के कपड़े से जी�स
बना दɟ। ȱबल गेट्स के पास एक अ�छा ȱवचार था: हर डे�क पर एक कं�यूटर रखना। जॉन
ȱक�बल� और चा�स� �लाक�  के पास एक अ�छा ȱवचार था: को�ड �ɡम को हटाने के ȳलए
नम� Ȱटशू पेपर। आज आप जी�स पहनकर Ƚवɞडोज़ चला सकते ह� और साथ म� चीज़
स�डȱवच खा सकते ह� तथा �लीने�स से अपनी अँगुȳलय� पर लगा केचप साफ़ कर सकते
ह�। ये अ�छे ȱवचार अब �थायी �प से बड़े ȱवचार बन चुके ह�। इनकɡ बदौलत असं�य
हज़ार� लोग� को नौकȯरयाँ Ȳमली ह� और उनके माȳलक� कɡ भारी कमाई �ई है। यह सब उन
कम�ठ लोग� कɡ सेना कɡ बदौलत �आ है, ȵज�ह�ने मौȳलक �वȄदɋशɞय� का समथ�न ȱकया।

�व�दश� और सȵ�य लोग
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बु
ȱनयादɟ ȱबज़नेस मॉडल चार �ȱ�या� से बनता है: �वȄ देखना, ȱवȊेषण करना, राज़ी

करना और ȱनयं�ण करना। इसके अनुसार ȅȳ��व के चार �कार होते ह�, ȵजनकɡ
तलाश कंपȱनय� को हमेशा रहती है: �वȄदश�, जो ȱवचार सोच�; ȱवȊेषक, जो यह
सुȱनȴȆत कर� ȱक ȱवचार कारगर ह�; राज़ी करने वाले, जो ȱवचार� को मा�यता Ȱदलाएँ;

और ȱनयं�णकता�, जो यह सुȱनȴȆत कर� ȱक चीज़� पूरी ह�। कई सफल उȁȲमय� म� ये सभी
या इनम� से कुछ गुण होते ह�, जबȱक �सर� को समीकरण पूरा करने के ȳलए कोई साझेदार
खोजने कɡ ज़�रत होती है।

आपका ȅȳ��व आपकɡ नौकरी के चयन और वहाँ आपके �दश�न दोन� को �भाȱवत
करता है। अगर ȱवक�प Ȱदया जाए, तो लोग आम तौर पर ऐसी नौकȯरयाँ चुन�गे, जो उनके
ȅȳ��व के अनु�प ह� - बȱहमु�खी, सामाȵजक (राज़ी करने वाले) ȅȳ� के ȱब�ɡ म� सफल
होने कɡ अȲधक संभावना होती है, जबȱक अȲधक �ȱ�या-क� Ȱ�त सावधान �कार के ȅȳ�
(ȱवȊेषक) के इंजीȱनयȻरɞग म� सफल होने कɡ �यादा संभावना हो सकती है। जो �कृȱत से
�ढ़ और मुखर (ȱनयं�णकारी) है, वह �सर� के �बंधन म� कुशल होगा, जबȱक जो ȅȳ�
कम �ढ़ है लेȱकन चीज़� को कई कोण� से देख सकता है (�वȄदश�), वह सृजना�मक
कȯरयर के ȳलए अȲधक उपयु� होगा।

चार �ावसाȶयक �ȷ��व



ȱवȊेषक और ȱनयं�क ताɉकɞक �णाȳलय� या Ȱदशाȱनद�श� का पालन करने म� �यादा
आरामदेह महसूस करते ह�, जबȱक �वȄदश� और राज़ी करने वाले लोग अपने सव��ेȎ �तर
पर काम करने के ȳलए भावना�मक �वतः �वृȳǶ और ȱवक�प� पर ȱनभ�र रहते ह�।
ȱवȊेषक� और �वȄदɋशɞय� म� �यादा संकोची और आ�मȱवȊेषणा�मक होने कɡ �वृȳǶ
होती है, जबȱक ȱनयं�क और राज़ी करने वाले �ायः बȱहमु�खी और �ढ़ होते ह�।

आप कैसे बता सकते ह� ȱक कौन सा ȅȳ� ȱकस �कार का है˺ �व�दश� वह होता है,
जो ȱवक�प और ȱवचार हवा से ȱनकालता है और उ�ह� घनीभूत करता है। वह आसानी से
हार नह� मानता है - वह कोȳशश करता है और बार-बार करता है। उसे सपना देखने कɡ
जगह देकर कामकाज म� उससे जुड़� और उसके ȅȳ�गत �थान का स�मान कर�।

ȵव�ेषक कɡ शȳ� यह है ȱक वह ȱववरण-क� Ȱ�त और आलोचना�मक ȱवचारक होता
है। वह सम�या को सटɟकता से सुलझाने म� स�म होता है, ȵजसम� काम को सही तरीक़े से
करने कɡ �बल �ेरणा होती है। ऑȱफ़स म� उसके साथ तालमेल जोड़ने के ȳलए ȱववरण� पर
�यान द�, अ�छɟ तरह ȅवȮ�थत रह� और त�य� तक सीȲमत रह�।

राज़ी करने वाले कɡ शȳ�याँ उसका बȱहमु�खी आशावाद और मनोरंजक, राज़ी करने
वाला सं�ेषक होना ह�। वह �शंसा पाने कɡ हसरत रखता है। अगर आप ऑȱफ़स म� उसके
साथ तालमेल जोड़ना चाहते ह�, तो उसे आकष�ण का क� � बना द�, उस पर उ�साहपूण�
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�ȱतȱ�या कर� और उसकɡ �वतः �फूत� �वृȳǶ का स�मान कर�। ȱववरण� को काग़ज़ पर
ȳलख द�, वरना इस बात कɡ संभावना है ȱक वह रा�ता भटक जाएगा।

ȵनयं�णकता� ȱनडर �ȱत�पध�, पȯरणाम-क� Ȱ�त, सीधा और आ�मȱवȈासी होता है। वह
काम पूरा करने कɡ �बल इ�छा से संचाȳलत होता है। ऑȱफ़स म� उसके साथ तालमेल
जोड़ने के ȳलए उसे ȱवक�प द�। आप जो चाहते ह�, उसे ȱवक�प� म� दफ़न कर द� और उसी
पर �यान क� Ȱ�त कर�। उसे बता द� ȱक वह सबसे अ�छɟ तरह जो करता है, आप उसे समझते
ह� और उसकɡ क़� करते ह�। सबसे बढ़कर, उसका समय बबा�द न कर�।

इनम� से हर ȅȳ��व का एक नकारा�मक पहलू भी है। सपन� के ȱबना �वȄदश�
अजीब बन सकता है। ȱकसी ȱवचारपूण� �ोजे�ट के ȱबना ȱवȊेषक आसानी से ȳशकायत
करने वाला बन सकता है। जो राज़ी करने वाला राज़ी नह� कर पाता, वह बोर बन जाता है।
जो ȱनयं�क अब ȱनयं�ण नह� कर पाता, वह तानाशाह बन सकता है। �भावी बनने के
ȳलए, इनम� से हर ȅȳ��व �कार को न ȳसफ़�  अपनी शȳ�य�, बȮ�क कमज़ोȯरय� के बारे म�
भी जाग�क रहना चाȱहए। जब वे जाग�क रहते ह� - और एक साझेदार खोज लेते ह�, जो
उनकɡ कमज़ोȯरय� या ख़ाȲमय� कɡ भरपाई कर दे - तो बड़ी भारी चीज़� हो सकती ह�।
Ȳमसाल के तौर पर, एक बेहतरीन जोड़ी पर नज़र डालते ह� - रैशेल नाम कɡ ȱवȊेषक/
ȱनयं�क और सैम नामक �वȄदश�/राज़ी करने वाले पर, ȵज�ह�ने Ȳमलकर सैम के एक
सपने को सच कर Ȱदया।

कुछ साल पहले सैम और रैशेल अपने शहर म� समु� के सामने वाले इलाक़े म� टहल रहे
थे। वहाँ सैम ने एक �टोर कɡ ȶखड़कɡ म� ‘ȱकराए पर देना है’ ȳलखा देखा।

सैम ने रैशेल से कहा, “जानती हो, इस जगह को ȱकस चीज़ कɡ ज़�रत है˺ ब�त
अ�छे सीफ़ूड रे�तराँ कɡ।”

“सही कहा,” रैशेल सहमत �ई और उसका Ȱदमाग़ हरकत म� आ गया। उसने उस
इलाक़े के �सरे रे�तराँ� के बारे म� सोचा। �या ऑफ़-सीज़न म� धंधा पया��त चल सकता
है˺ �थानीय स�लायर ȱकतने ȱवȈसनीय ह�˺ जब उसने संभाȱवत बाधा� को पार कर
ȳलया, तो उसने एक ȱबज़नेस �लान बनाया और Ȳमलकर वे �थानीय ब�क मैनेजर के पास
गए, ताȱक 45,000 डॉलर के कज़� के ȳलए उसे राज़ी कर सक� ।

�यादातर बातचीत सैम ने कɡ और ब�क मैनेजर तैयार हो गया - लेȱकन एक शत� पर।
उसने सीधे रैशेल को देखते �ए कहा, “म� लोन दे �ँगा, बशत� ȅवसाय का ȱनयं�ण आप
कर�।”

मौȳलक ȱवचार सैम ने सोचा था और उसने ब�क मैनेजर को ȱवȈास Ȱदलाने का अ�छा
काम ȱकया था। लेȱकन मैनेजर ने ग़ौर से सुना था, जब रैशेल ने उनके रे�तराँ कɡ
संभावना� और इसकɡ संभाȱवत चुनौȱतय� का अपना ȱवȊेषण पेश ȱकया था। मैनेजर को
यह जानने म� �यादा समय नह� लगा ȱक बेहतर ȱनयं�णकता� कौन होगा।

रैशेल ȅवȮ�थत, ȱववरण-क� Ȱ�त और यथाथ�वादɟ (मैनेजर कɡ ही तरह) थी - और
मैनेजर को यह पसंद आया ȱक ȱकतने अ�छे तरीक़े से उसने सैम के कुदरती उतावलेपन को
ȱनयंȱ�त ȱकया था। जब तक सैम और रैशेल अपनी भूȲमका� को समझते रह�, कारोबार के
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सफल होने कɡ संभावना थी। रैशेल को सृजना�मक बनने या सैम को ȱवȊेषक बनने के
ȳलए ȱववश कर�गे, तो ब�क को अपना पैसा ȱनकालने के ȳलए कोȳशश करनी होगी।

अपने �टाफ़, सहकɊमɞय� और बॉस के ȅȳ��व� को समझना ȵजतना महǷवपूण� है,
उतना ही महǷवपूण� ख़ुद को जानना भी है। आपका ȅȳ��व इस बात को आकार देता है
ȱक आप ȱकस तरह से अपने ȱवचार बनाते और �सर� के सामने पेश करते ह�, इसȳलए सबसे
पहले तो आपको यह समझने कɡ ज़�रत है ȱक आप कौन ह� और आप लोग� से कैसे
तालमेल जोड़ते ह�। इस ȱनयं�णकता� पर ȱनगाह डाल�, जो �वȄदɋशɞय� के Ȱदमाग़ के अंदर
जाने और यह पता लगाने म� कामयाब रहा ȱक उनसे काम पूरा कराने के ȳलए कैसे मदद कɡ
जाए।

�टɟव एȯरकसन एक पैकेɁजɞग/Ȳडज़ाइन कंपनी का माȳलक है। उसके सृजना�मक
�टाफ़ के सामने मानो कोई सामूȱहक अवरोध था - ȱवभाग से ȱपछले महीने जो काम आया
था, वह उ�कृȌ पैमान� से कमतर था। �टɟव जानता था ȱक वह उन पर ब�त दबाव डाल
रहा है, लेȱकन ȱफर भी उसे यह समझ नह� आया ȱक इससे इतना फ़क़�  �य� पड़ा।

उसने मुझे बताया, “हर कोई कुछ समय से दबाव म� है। मेरा सहज बोध यह है ȱक
उनके साथ कठोरता से पेश आऊँ, उ�ह� बता �ँ ȱक उनका काम घȰटया है, उ�ह� बता �ँ ȱक
उ�ह� बेहतरीन काम करने के ȳलए तन�वाह Ȳमलती है। कुछ साल पहले अगर यह होता, तो
म� उन सभी को कॉ��ऱ�स �म म� धकेल देता और साफ़ श�द� म� कह देता, ‘अगली ȱतमाही
म� मुझे तुम लोग� से इतना काम चाȱहए और यह अ�छा होना चाȱहए, वरना बाहर का
दरवाज़ा खुला है।’” लेȱकन �टɟव इतने साल� म� सीख चुका था ȱक यह नीȱत कारगर नह�
होगी।

म� �टɟव से अपने एक सेȲमनार म� Ȳमला, जब �वȄदɋशɞय� के संबंध म� होने वाली
बातचीत के दौरान उसने हाथ ऊपर उठाया। उसने कुछ ब�त जाग�क �ȋ पूछे और Ȱदन
के अंत म� हमने इक�े कुछ Ȳमनट गुज़ारे और इस बारे म� बातचीत कɡ ȱक उसके सृजना�मक
दल को कैसे �ेȯरत ȱकया जाए।

“आपका �टाफ़ पेशेवर �वȄदश� है और आप एक ȱनयं�क ह�,” म�ने उससे कहा। म�ने
उसे यह नह� बताया ȱक ȱकस ख़ास तरीक़े से उन लोग� के साथ पेश आए, लेȱकन म�ने इतना
ज़�र बता Ȱदया ȱक ȱकसी �वȄदश� कɡ क�पना को कैसे आकɉषɞत करना है। म�ने समझाया
ȱक चीज़� ȵजस तरह Ȱदखती ह�, ȵजस तरह उनकɡ �वȱन होती है, ȵजस तरह वे महसूस होती
ह� और यहाँ तक ȱक उनकɡ ख़ुशबू और �वाद भी, वे उनकɡ टɟम कɡ उ�पादकता के ȳलए
अȱनवाय� ह�। उनकɡ �ȱ�या के ȳलए नए अनुभव� व उǿɟपन� का सतत �वाह अȱनवाय� है।
उसने �वीकार ȱकया ȱक वत�मान उǿɟपन �पȌ �प से कारगर नह� हो रहे थे। हालाँȱक �टɟव
का सहज बोध यह था ȱक उन लोग� के साथ स�ती से पेश आए, लेȱकन उसे इस बात का
भी अहसास था ȱक उन पर दबाव डालना पूरी तरह �ȱतकूल होगा। इसके बजाय, उसने
अपने केएफ़सी पर काम करने का ȱनण�य ȳलया। उसने यह पता लगाया ȱक वे सकारा�मक
म� �या चाहते थे और ȱफर उसने इसे पाने का तरीक़ा खोज ȱनकाला।

� � े ɟ े ȱ े ी ी � Ȱ
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बाद म� म�ने �टɟव से सुना ȱक उसने अपनी कंपनी म� एक हंगामा खड़ा कर Ȱदया, जब
उसने अपनी टɟम कɡ सृजना�मकता को नई गȱत देने के ȳलए एक ȯर�ɟट ले जाने का ȱनण�य
ȳलया। �टɟव कɡ ए�ज़ी�यूȰटव टɟम के कुछ लोग� का तो ȱवचार यह था ȱक �टɟव अपनी
टɟम को अ�छा �दश�न न करने के ȳलए एक तरह से पुर�कार दे रहे थे।

“उ�ह� फ़ाइव �टार होटल �य� ले जाएँ, जबȱक उ�ह�ने हम� वह नह� Ȱदया, ȵजसकɡ हम�
ज़�रत है˺ आप यह �या सोच रहे ह�,” फ़ाइन�स के वीपी ने �टɟव को बताया। लेȱकन �टɟव
ने ठɠक यही ȱकया और उसे जो Ȳमला, वह सटɟकता से वही था, ȵजसकɡ कंपनी को ज़�रत
थी।

�टɟव का अ�पकालीन समाधान यह था ȱक वह एक स�ताह कɡ वक� शॉप के ȳलए
ȱवभाग को एȲडरॉनडैक माउंटे�स म� एक पुराने ल�ज़री होटल म� ले जाए। जब सभी लोग
ऑȱफ़स से �र चले गए और सही �कार के उǿɟपन के संपक�  म� आए, तो उनके सबसे
आव�यक �ोजे�ट पर उस वीकएंड म� इतना �यादा काम �आ, ȵजतना ȱपछले महीने म� भी
नह� �आ था। जो ऊजा� उ�पȃ �ई, वह उनके साथ ऑȱफ़स लौटɟ। �टɟव का म�यमकालीन
समाधान उनके ऑȱफ़स� म� चमकते लाल झूलते सैलून डोर लगवाना और एक लाल गलीचा
ȱबछवाना था। इसके अलावा ȶखड़कɡ के बाहर एक पं�ह फ़ɭ ट का पेड़ भी लगा Ȱदया गया।
अगर वे ȱवȊेषक� का समूह होते, तो यह सही क़दम नह� होता, लेȱकन �टɟव के
�वȄदɋशɞय� के ȳलए इसने चम�कार कर Ȱदखाया।

जब �ȷ��व टकराते ह�

पने ऑȱफ़स म� चार� ओर देख�: �या कोई ऐसा ȅȳ� है, ȵजसके साथ आपकɡ ख़ास
पटरी नह� जमती है˺ उसका ȅȳ��व ȱकस �कार का है˺ आपका ȅȳ��व ȱकस

�कार का है˺ अगर आप यह पता लगा सकते ह�, तो आप इस अवरोध को तोड़ सकते ह�।
जब दो लोग यह नह� जानते ह� ȱक वे ȱवरोध म� �य� ह� या यह नह� समझते ह� ȱक वे ȱकस
�कार के ȅȳ��व के साथ पेश आ रहे ह�, तो संवाद म� ब�त ज�दɟ गड़बड़ी हो सकती है
और ब�त देर तक रह सकती है।

जॉन �टɟव�सन ए�मे कॉप� के �े�ीय से�स मैनेजर ह�। वे अपने एक पȴȆमी ȵजले म� नई
�े�ीय ȱब�ɡ �मुख के साथ पहली मीȼटɞग करना चाहते ह�। उ�ह� पता लगा ȱक वे एक ही
समय पर ओ’हेयर हवाई अ�े से गुज़र�गे, इसȳलए उ�ह�ने वहाँ �कते व�त एक मीȼटɞग तय
कर ली। जॉन ȱवचार� का आदान-�दान करना चाहते ह�, साथ ही उस नए ऑड�र फ़ॉम� पर
बात करना चाहते ह�, ȵजसे तैयार करने म� उ�ह�ने मदद कɡ थी।

�या आपका कोई सहकम� है, ȹजसके साथ आपकɥ पटरी नह� बैठती है˿
आपका �ȷ��व ȵकस �कार है˿ उसका �ȷ��व ȵकस �कार का है˿ यह

जानने से आपको गȵतरोध तोड़ने म� मदद ȶमल सकती है।

ॉ े ी Ȱ े � औ ँȱ ɡ � ी



जॉन एयरलाइन के ए�ज़ी�यूȰटव �लब के सद�य ह� और चूँȱक उनकɡ �लाइट स�डी
कɡ �लाइट से चालीस Ȳमनट पहले प�ँचने वाली थी, इसȳलए उ�ह�ने उससे वहाँ Ȳमलने कɡ
ȅव�था कर ली। वे समझदार इंसान ह�, जो समझदारी भरी पोशाक पहनते ह�।

“जॉन �टɟव�सन˺” उ�ह�ने फ़ॉ�यू�न कɡ �ȱत से ऊपर देखा, ȵजसे वे पढ़ रहे थे। वहाँ उ�ह�
एक ऊजा�वान, मु�कराती मȱहला Ȱदखी, जो ह�के पीले सूट म� उनके सामने खड़ी थी। वह
कंधे के दो बैग और �ीफ़केस को इस कंधे से उस कंधे पर कर रही थी, ताȱक हाथ Ȳमलाने
कɡ तैयारी कर सके।

“स�डी˺”
“हाँ।” उसने जोश से ȳसर ȱहलाया।
“कृपया बैठ जाएँ। मेरे �याल से आपने बताया था ȱक आप यहाँ कɡ सद�य नह� ह�। म�

-”
“ओह, म� नह� �ँ, लेȱकन म� बातचीत म� जुगाड़ करके अंदर आ गई और उ�ह�ने मुझे

बता Ȱदया ȱक आप कहाँ बैठे थे, कम से कम उनका तो यही �याल था। वे काफ़ɡ यक़ɡन से
कह रहे थे, इसȳलए म�ने कहा ȱक म� जाकर पता लगा लेती �ँ और अगर आप नह� �ए, तो
म� बस लौटकर इंतज़ार क�ँगी। वे लोग काफ़ɡ ȅ�त ह�। और अब हम Ȳमल रहे ह�।” उसने
अपने बैग रखने म� कामयाबी पाई और ȱबना ȱकसी ȱहचक के बैठ गई।

अ�यास

बोल कौन रहा है˿

कारोबारी ȱगरȱगट को अपने �ाहक� और सहकɊमɞय� के ȅȳ��व �कार� के अनुकूल
ढलने और उ�ह� पोषण देने म� सफल होना चाȱहए। इसे करने के ȳलए उसे पहले
अवलोकन करके, �ȋ पूछकर और सुनकर यह पता लगाना होगा ȱक वे ȱकस �कार
के ह�। उसका पाला ȱकससे पड़ रहा है - ȱकसी �वȄदश� से, ȱवȊेषक से, राज़ी करने
वाले से या ȱनयं�क से˺ एक बार जब वह तय कर लेता है, तो वह अपनी शैली को
तुरंत उनके अनु�प बना लेता है।

यहाँ पर उसी सवाल के चार अलग-अलग जवाब ह�। पता लगाएँ ȱक �वȄदश�,
ȱवȊेषक, राज़ी करने वाला और ȱनयं�क कौन है। क�पना कर� ȱक आप उनम� से
��येक के साथ जुड़ने के ȳलए इसके बाद �या कह�गे, ताȱक बातचीत जारी रहे।

�� : हम Ȳडज़ाइन Ȳडपाट�म�ट म� बढ़ती लागत म� कैसे कटौती कर सकते ह�˺
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“हाँ, सचमुच। �या आप ना�ता पसंद कर�गी˺” उसके हाँ कहने पर जॉन �नैक बार तक
गए और एक सॉ�ट Ⱦ�ɞक लेकर लौटे।

“हमारे पास �यादा समय नह� है,” उ�ह�ने अपनी घड़ी देखते �ए कहा। “लगभग
बाईस Ȳमनट का समय है, इसȳलए अगर आपको Ȱद�क़त न हो, तो म� आपको कुछ Ȱदखाना
चा�ँगा।”

स�डी इतनी ज�दɟ शु�आत करने के ȳलए तैयार नह� थी। स�डी के आने से पहले जॉन ने
टेबल पर जो साफ़-सुथरा ढेर लगाया था, उसम� से उ�ह�ने दो छपे �ए काग़ज़ ȱनकाले और
स�डी के हाथ म� थमा Ȱदए। स�डी बातचीत करना चाहती थी, लेȱकन इसके बजाय उसे वहाँ
बैठकर काग़ज़� को पढ़ना पड़ रहा था। आम तौर पर उसका �वभाव अ�छा था, लेȱकन यह
आदमी उसे Ȳचड़Ȳचड़ा बना रहा था।

उ�र 1 : शायद हम एक �वतं� �चार अȴभयान छेड़ सकते ह�, जो आसमान छूती
लागत� बढ़ने कɡ ओर इशारा करे।

उ�र 2 : ȱकसी को लेखा ȱवभाग से वहाँ भेज द� और मापने वाले पȯरणाम Ȱदखाने के
ȳलए न�बे Ȱदन कɡ डेडलाइन दे द�।

उ�र 3 : आइए, पता लगाते ह� ȱक ȱकतने �सरे ȱवभाग� म� वही सम�याएँ ह�। अगर
हम आँकड़� को देखते ह�, तो शायद Ȳडज़ाइन टɟम उ�पादन या कॉरपोरेट
क�युȱनकेश�स से कुछ सीख सकती है।

उ�र 4 : सारे कं�यूटर� और वायरलेस इंटरनेट क�युȱनकेश�स के साथ शायद हम एक
शु�आती चेतावनी तं� Ȳडज़ाइन कर सकते ह�, जो हमारी ��ɡन पर उभर आए।

मुझे यक़ɡन है ȱक आपने समझ ȳलया होगा ȱक �ȋ� का उǶर एक राज़ी करने वाले,
एक ȱनयं�क, एक ȱवȊेषक और आȶख़रकार एक �वȄदश� ने इसी �म से Ȱदया था।

“थोड़ा धीमे हो जाएँ। मुझे �या देखना है˺ मुझे ȱकस चीज़ पर ग़ौर करना है˺”
“म�ने ईमेल म� आपको सब कुछ ȳलखकर भेजा तो था,” जॉन ने कहा; उनकɡ

झुंझलाहट उनके चेहरे और आवाज़ दोन� म� झलक रही थी।
अब तक बीता समय˺ न�बे सेकंड से कम˞ और यह संबंध अ�छɟ तरह शु� नह� हो

रहा था। �या आपने समझ ȳलया ȱक ȅȳ��व के चाट� पर इन दोन� को कहाँ रखना है˺
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उनकɡ शȳ�याँ �या ह� और इन शȳ�य� म� उनकɡ कमज़ोȯरयाँ �या ह�˺ स�डी को कौन सी
चीज़ �ेȯरत करती है˺ जॉन को कौन सी चीज़ �ेȯरत करती है˺

यह एक सुनहरा अवसर था, ȵजसे वे दोन� ही चूक गए। जॉन ȱवȊेषक ह� - सटɟक और
क� Ȱ�त। स�डी राज़ी करने वाली है - ख़ुद म� ȳलपटɟ �ई और ब�त �यादा बोलने वाली। जॉन
बातचीत को �यादा अ�छɟ तरह शु� कर सकते थे, अगर वे इस बात कɡ �शंसा करते ȱक
स�डी ने उ�ह� खोजने म� ȱकतनी उपायकुशलता Ȱदखाई थी और इस तरह वे �वतं�ता के
उसके रंग-ढंग कɡ नक़ल करते। स�डी इस बात पर जॉन को बधाई दे सकती थी ȱक उ�ह�ने
यहाँ मीȼटɞग तय कɡ और वह उनके ȅव�था के अहसास कɡ नक़ल कर सकती थी। लेȱकन
इसके बजाय �आ यह ȱक सहयोग और टɟम ȱनमा�ण का एक संभव पल बबा�द हो गया।
वा�तव म�, वे दोन� ही इस मीȼटɞग को याद रख�गे और यह थोड़ा शम�नाक पल बना रहेगा, जो
उ�ह� कभी भी एक मज़बूत संबंध बनाने से रोक सकता है।

सुधार कɥ गुंजाइश

पनी संवाद यो�यता� को बेहतर बनाने कɡ एक कंुजी आपकɡ शȳ�य� के ȱवपरीत
पहलू कɡ ओर देखना है। म� यह नह� कह रहा �ँ ȱक आपको अपनी कमज़ोȯरय� कɡ

ओर देखना चाȱहए - दरअसल इसका ठɠक ȱवपरीत कर�। अपनी शȳ�य� म� ȱनȱहत
कमज़ोȯरय� को देख�। यह आम तौर पर आपकɡ कमज़ोȯरयाँ नह� होती ह�, जो आपके आस-
पास के लोग� के साथ तालमेल जोड़ने, उ�ह� ȱवȈास Ȱदलाने और मज़े करने कɡ आपकɡ
यो�यता को सीȲमत करती ह�; आम तौर पर इसके ȳलए आपकɡ शȳ�य� म� Ȳछपी
कमज़ोȯरयाँ ȵज़�मेदार होती ह�। Ȳमसाल के तौर पर, �या इनम� से कोई आप पर लागू होता
है˺

�व�दश� : �या कई कोण� से Ȯ�थȱतय� को देखने कɡ आपकɡ क़ाȱबȳलयत आपको
अȱनणा�यक बना देती है˺ या �या ȅȳ�गत �थान कɡ आपकɡ आव�यकता या ȅȳ�गत
�ȳलए के �ȱत लापरवाही से �सर� तक पहली ग़लत छȱव जाती है˺ �या आप कई बार हाँ
कहते ह�, जब आप दरअसल नह� कहना चाहते ह�˺

ȵव�ेषक : �या आपके पूण�तावाद कɡ वजह से आप राह म� आने वाले बड़ी तसवीर
के अवसर चूक रहे ह�˺ �या आप अȱत आलोचक ह�˺ �या यह संभव है ȱक आप अलग-
थलग या �र-�र नज़र आने कɡ वजह से �सर� को परे धकेल देते ह�˺

राज़ी करने वाले : �या आप आनंददायक होने पर इतने आमादा रहते ह� ȱक आदतन
अȱतशयोȳ� करते ह�˺ �या आप इतना �यादा बोलते ह� ȱक इससे उपयोगी फ़ɡडबैक का
गला दब जाता है˺ �या आप आमने-सामने के मुक़ाबले से बचते ह�˺ �या आपको एका�
बने रहने म� मुȹ�कल आती है˺

ȵनयं�क : �या आप इतने आ�म-आȈ�त ह� ȱक एक ख़राब �ोता बन रहे ह�˺ �या
आपकɡ अधीरता आपको झगड़ालू या ȵज़ǿɟ बना देती है˺ �या आपकɡ अधीरता कɡ �वृȳǶ
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फ़ɡडबैक �हण करने और आव�यक तालमेल जोड़ने कɡ आपकɡ यो�यता को कम कर रही
है˺

कई बार जो हम� ऊपर ले जाता है, वही हम� नीचे भी धकेलता है। ज़ाȱहर है, कोई भी
आदश� नह� होता, लेȱकन आपको उन पहलु� के बारे म� अपनी जाग�कता बढ़ा लेनी
चाȱहए, ȵजन पर काम करने कɡ ज़�रत है। यह बेहतरी कɡ Ȱदशा म� पहला कदम है। तो
अपनी शȳ�य� को बढ़ाते समय उनके ȱवपरीत पहलू को पहचानने का समय ȱनकाल� और
अपने आस-पास के लोग� पर उनके �भाव को भी पहचान�। यह भी �यान म� रख� ȱक
आपका ȅȳ��व ȵजस �कार है, उससे �सर� को काफ़ɡ जानकारी Ȳमल रही है। इस बारे म�
जाग�क रह� ȱक आप �या भेज रहे ह�।

हर शȷ� म� एक कमज़ोरी ȵनȵहत होती है।

ȵनयं�क : �या आप लोग� को आ�ामक या दबंग Ȱदखते ह�˺
ȵव�ेषक : �या आप �खे या �ेȎ नज़र आते ह�˺
राज़ी करने वाले : �या आपकɡ भड़कɡली मु�ाएँ लोग� को �ȱवधापूण� लगती ह�˺
�व�दश� : �या लोग सोचते ह� ȱक आप उन पर �यान नह� दे रहे ह�˺
भले ही आप ȱकसी ऐसे �ाहक या सहकम� से पेश आ रहे ह�, ȵजसे आप बरस� से

जानते ह�, लेȱकन जब आप उसके ȅȳ��व �कार को समझ जाते ह�, तो अगली बार
तालमेल जोड़ते व�त फ़क़�  पड़ेगा।

 90 सेकंड का सार

कारोबारी ȱगरȱगट अपने �ाहक� और सहकɊमɞय� के ȅȳ��व के अनु�प ढलता है और उ�ह�
पोषण देता है।

�ȷ��व �कार

कंपȱनयाँ हमेशा चार बुȱनयादɟ ȅȳ��व� कɡ तलाश म� रहती ह�: �वȄदश�, जो ȱवचार सोच
सक� ; ȱवȊेषक, जो सुȱनȴȆत कर� ȱक वे ȱवचार काम कर�; राज़ी करने वाले, जो ȱवचार� को
मा�यता व सराहना Ȱदला सक� ; और ȱनयं�क, जो यह सुȱनȴȆत कर� ȱक चीज़� पूरी हो जाएँ।
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�यादातर लोग� म� इन गुण� का Ȳम�ण होता है, लेȱकन आम तौर पर इनम� से कोई एक
�बल होता है। तालमेल जोड़ने का तरीक़ा यह है:

�व�दश�। उसे सपना देखने कɡ जगह और �ेरणा द�। उसके ȅȳ�गत �थान का
स�मान कर�। ȱवक�प� म� बात कर�।
ȵव�ेषक। ȱववरण पर �यान द�, अ�छɟ तरह ȅवȮ�थत रह� और त�य� तक सीȲमत
रह�।
राज़ी करने वाला। उस पर उ�साह से �ȱतȱ�या कर� और उसकɡ �वतः �फूत� �वृȳǶ
कɡ सराहना कर�। ȱववरण� को काग़ज़ पर ȳलख ल�।
ȵनयं�क। उसे ȱवक�प द� (ȱफर उसे अपने मनचाहे पȯरणाम कɡ ओर ले जाएँ)।
उसके गुण� को �वीकार कर� और उसका समय बबा�द न कर�।

आपकɥ शȷ� म� ȷछपी कमज़ोȳरयाँ

अपनी संवाद यो�यता� को बेहतर बनाने के ȳलए अपनी शȳ�य� म� Ȳछपी कमज़ोȯरय� कɡ
जाँच कर�।

�व�दश�। �या आप अȱनणा�यक ह�˺ �या आपकɡ पहली छȱव ग़लत बनती है˺ �या
आप हाँ कहते ह�, जब आप दरअसल नह� कहना चाहते ह�˺ या नह� कहते ह�, जब
आपका मतलब दरअसल हाँ होता है˺
ȵव�ेषक। �या आप बड़ी तसवीर के अवसर चूक जाते ह�˺ �या आप अȱत
आलोचक ह�˺ �या आप अलग-थलग या �र-�र नज़र आते ह�˺
राज़ी करने वाला। �या आप ब�त �यादा अȱतशयोȳ� करते ह� या बोलते ह�˺ �या
आप आमने-सामने के मुक़ाबले से बचते ह�˺ �या आपको क� Ȱ�त बने रहने म�
मुȹ�कल आती है˺
ȵनयं�क। �या आप बहस�ेमी या ȵज़ǿɟ ह�˺ आप फ़ɡडबैक कɡ �ोसेȿसɞग ȱकतनी
अ�छɟ तरह करते ह�˺
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अपने कारोबार कɡ �कृȱत को जान�

आपको चाहे जो ȳसखाया गया हो, लेȱकन यह जान ल� ȱक पैसा वह सबसे
शȳ�शाली �ेरणा नह� है, जो आप ȱकसी ȅȳ� को दे सकते ह�। ȱनȴȆत �प से,
हम सभी को पैसे से ख़रीदɟ जा सकने वाली आव�यक व�तु� कɡ ज़�रत होती

है - भोजन, आवास, यातायात, और सुर�ा - लेȱकन ऑȱफ़स म� कत�ȅ से परे �यादातर
लोग� को जो �ेȯरत करता है, वह है उस काम को करने का अवसर, ȵजसे वे महǷवपूण�
मानते ह�। ȵजस काम को - कंपनी के ȳलए, कंपनी के मुनाफ़े के ȳलए, अपनी टɟम के ȳलए
और अपने समाज के ȳलए करना - महǷवपूण� लगता है, वह आपके ȱवȈास� और मू�य� को
दरअसल सजीव बना देता है। इससे आपको महǷव, उपयोȱगता और उǿे�य के अहसास का
अनुभव करने कɡ अनुमȱत Ȳमलती है। इसके अलावा �सर� को ȱवȈास Ȱदलाने कɡ आपकɡ
यो�यता �सरी आदत बन जाती है।

चतुर कंपȱनयाँ अपने कम�चाȯरय� के आदश� का दोहन करने और उनके काम को
अथ�पूण� बनाने का महǷव पहचानती ह�। इसे करने का एक तरीक़ा Ȳमशन �टेटम�ट बनाना है।
कुछ तो इससे भी आगे तक जाती ह� और अपने Ȳमशन �टेटम�ट को सारभूत करके वह बना
देती ह�, ȵजसे म� कंपनी का बड़ा ȱवचार कहता �ँ। बड़े ȱवचार का कथन अ�छɟ तरह से बुना
होता है, जो सरलता से और यादगार तरीक़े से बताता है ȱक कंपनी का अȹ�त�व �य� है और
यह �या फ़क़�  डालती है। यह कंपनी को एक ȅȳ��व दे सकता है। इस कथन कɡ
�भावकाȯरता का पैमाना यह है ȱक हर कम�चारी इसे बता सकता है और तुरंत यह सवाल
पूछ सकता है तथा इसका जवाब दे सकता है, “म� इसे अभी कर रहा �ँ या नह�˺”

Ȳमसाल के तौर पर, मैȯरयट होटल का बड़ा ȱवचार है, “हम घर से �र रह रहे लोग� को
ऐसा महसूस कराते ह�, मानो वे Ȳम�� के बीच ह�।” यह ज़बद��त है और इसे याद रखना
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म�

आसान है। जनसंपक�  से लेकर सामने वाली डे�क के �लक�  से लेकर कमर� म� हाउसकɡपर
से लेकर ȱकचन के पे��ɟ शेफ़ तक हर कम�चारी ख़ुद से पूछ सकता है, “म� इस व�त इसे
कर रहा �ँ या नह�˺” अगर जवाब ‘हाँ’ है, तो कंपनी पटरी पर है। अगर जवाब ‘न’ है, तो
यह बदलने का समय है। यह एक अ�छɟ तरह से सोचे गए बड़े ȱवचार के कथन का
शȳ�दायक �भाव है - यह हर कम�चारी को कंपनी के Ȳमशन म� ȱह�सेदार बना देता है और
उसे कंपनी के Ȳमशन कɡ ȱनगरानी करने तथा क़ायम रखने कɡ शȳ� देता है। चा�स� रेवसन
ने इसे संुदरता से कहा था, “रेवलॉन म� हम स�दय� �साधन बनाते ह�; �कान� म� हम आशा
बेचते ह�।”

यहाँ बड़े ȱवचार के कुछ अ�य कथन ह�, जो सरलता से और �भावी ढंग से कंपनी के
ȱनȱहत ल�य� को सटɟकता से शाȲमल करते ह�।

वॉ�माट�: हम आम लोग� को अमीर� जैसी चीज़� ख़रीदने का मौक़ा देते ह�।
मैरी के कॉ�मेȴट�स: हम मȱहला� को असीȲमत अवसर देते ह�।
मक� : हम मानव जीवन कɡ र�ा करते ह� और इसे बेहतर बनाते ह�।
कोका-कोला: हम संसार को तरोताज़ा करते ह�।
3 एम: हम अनसुलझी सम�या� को नवाचार से सुलझाते ह�।
वॉ�ट ȶड�नी: हम लोग� को ख़ुश करते ह�।

इन बड़े ȱवचार के कथन� म� से कोई भी सीधे ȱकसी �ॉड�ट या सेवा का ȵज़� नह� करता
है। वे तो इस बात का ȵज़� करते ह� ȱक कंपनी �या करती है। यह क�पना करना मुȹ�कल
नह� है ȱक मक�  कɡ से�स ȯर�ज़�टेȰटव महसूस करती है ȱक वह से�स कॉल थोड़े �यादा
दबाव के साथ कर सकती है, �य�ȱक उसे पता ȱक कंपनी का ल�य मानव जीवन का
संर�ण व बेहतरी है। ऊपर बताई गई कंपȱनय� का कोई भी कम�चारी ख़ुद से पूछ सकता है,
“�या म� इसे अभी कर रहा �ँ या नह�˺” और तुरंत जवाब मालूम कर सकता है। �या आप
सोचते ह� ȱक पूछने और जवाब देने से कंपनी के मुनाफ़े पर असर होता है˺ शत� लगा ल�,
ऐसा ही होता है।

बड़े ȵवचार को तराशना

पेनȳस�वेȱनया म� एक राȍीय �पेशȳलटɟ रे�तराँ �� चाइज़ी कɡ वीकएंड ȯर�ɟट म� गया।
इसका ल�य अपने �ाहक� के साथ बेहतर तालमेल बनाना था। जब हमने �ȱ�या शु�

कɡ, तो कंपनी के Ȳमशन �टेटम�ट ने कहा, “हम यहाँ �ाहक� को सबसे अ�छा अमुक-
अमुक-अमुक देने के ȳलए ह� और इसे ȳशȌाचार के साथ करने के ȳलए ह� और फलाना-
Ȱढकाना, और अमुक-अमुक चीज़ का �यान रखने के ȳलए ह�, और हम हमेशा फलाना-
Ȱढकाना याद रख�गे।” ȱकसी को भी पूरी चीज़ याद नह� थी; कोई भी मुझे नह� बता पाया
ȱक इसका सटɟकता से �या मतलब था। मेरा काम �पȌ था।
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बड़ा ȱवचार तब उ�पȃ होता है, जब आप अपने ȅवसाय कɡ स�ची �कृȱत खोज लेते
ह�। म� इस काम म� कंपȱनय� कɡ मदद करता �ँ। इसका एक तरीक़ा �भारी ȅȳ�य� से एक-
एक करके और आमने-सामने बातचीत करके उनसे मानदंड पता करना है। सरल भाषा म�,
हम यह पता लगाते ह� ȱक उनके ȳलए �या महǷवपूण� है - �पȌ चीज़� नह�, जैसे शेयरहो�डर
को पुर�कार देना या बेहतरीन �ाहक सेवा देना या साफ़ टॉयलेट �दान करना। हम तो
कंपनी के ȱबलकुल बुȱनयादɟ आदश� और ȱवȈास� कɡ तह म� जाते ह�।

इस रे�तराँ �� चाइज़ी के साथ यह �ȱ�या शु� करने के ȳलए म�ने कंपनी के हर अफ़सर
से पूछा, “ȱकसी रे�तराँ म� आपके ȳलए �या महǷवपूण� है˺” (शु�आती सवाल हमेशा
ȅवसाय के सबसे बुȱनयादɟ पहलू को �पश� करता है।) वे चीज़� कɡ सूची बनाने लगे और
म�ने हर चीज़ एक चॉकबोड� पर ȳलख ली। जब भी वे शांत होते थे, तो म� हर बार पूछ लेता
था, “और �या˺” जब तक ȱक आȶख़रकार उ�ह�ने यह नह� कह Ȱदया, “बस इतना ही।”
म�ने बस एक ही ख़ास चीज़ कɡ। म�ने अपनी आवाज़, बॉडी ल��वेज और श�द चयन का
इ�तेमाल करके यह बता Ȱदया ȱक अंत म� हम जहाँ प�ँचने वाले थे, उसे लेकर म� आकɉषɞत,
रोमांȲचत और ȵज�ासु था। यहाँ पर संȴ��त सं�करण पेश है:

ȵकसी कंपनी के बड़े ȵवचार का संबंध इसके ��येक कम�चारी से होना
चाȵहए।

म�: “ȱकसी रे�तराँ के बारे म� आपके ȳलए �या महǷवपूण� है˺”
वह: “बेहतरीन भोजन, अ�छे दाम, शानदार सेवा, दो�ताना �टाफ़̋”
एक बार जब उ�ह�ने अपनी सूȲचयाँ पूरी कर ल�, तो म� इनम� से हर साइनपो�ट म� �यादा

गहराई तक गया - भोजन, वाȵजब दाम, सेवा, दो�ताना �टाफ़- ताȱक पैटन� कɡ तलाश कर
सकँू।

म�: “बेहतरीन भोजन के संबंध म� आपके ȳलए �या महǷवपूण� है˺”
वह: “जब म� इसे खाता �ँ, तो अ�छा महसूस होता है, इससे मुझे सोच-ȱवचार करने का

समय Ȳमलता है, ȱफर म� कृत� महसूस करता �ँ, म� ȴभȃ-ȴभȃ �वाद� का आनंद लेता �ँ̋”
इ�याȰद।

म�: “वाȵजब दाम के बारे म� आपके ȳलए �या महǷवपूण� है˺”
वह: “म� गुणवǶा को वाȵजब दाम पर पसंद करता �ँ।”
म�: “और �या˺”
वह: “म� उन लोग� के साथ कारोबार करना पसंद करता �ँ, ȵजन पर म� भरोसा करता

�ँ̋”
ȱफर म� इन नए मुǿ� - अ�छा महसूस करना, सोच-ȱवचार का समय, गुणवǶा,

ȱवȈसनीय लोग - म� से ��येक पर चचा� करके उ�ह� और �यादा गहराई म� ले गया। अंततः
हम� पता चला ȱक इस ȱनण�य लेने वाले के ȱवȈास� और आदश� कɡ जड़ म� केवल एक-दो
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चीज़� ही ह�। इस �ȱ�या म� बीस से तीस Ȳमनट लगे और यह �ȱ�या सभी ȱनण�य लेने वाल�
के साथ दोहराई गई।

शाम को हम सबके साथ बैठे और हमने उ�ह� संपाȰदत, संकȳलत सूची Ȱदखाई। इसम�
ऐसी बात� शाȲमल थ�: “अगर मुझे लाइन म� इंतज़ार करना पड़े, तो यह इस लायक़ होना
चाȱहए।” “मुझे ऐसे रे�तराँ पसंद ह�, जहाँ आप जानते ह� ȱक वे सचमुच भोजन कɡ परवाह
करते ह�।” “म� महǷवपूण� महसूस करना पसंद करता �ँ।” “इसकɡ गंध आकष�क होनी
चाȱहए।”

Ȱदन के अंत तक हमारे पास एक बड़ा ȱवचार था, ȵजसने हर एक को रोमांȲचत और
�ेȯरत कर Ȱदया। आȆय�जनक बात यह है ȱक यह इतना सरल था ȱक यह �वȯरत मं� कɡ
शत� को पूरा कर सकता था, “म� इस व�त इसे कर रहा �ँ या नह�˺” यह था, “हम भूखे
लोग� को महǷवपूण� महसूस कराते ह�।”

इस तरह का वा�य अ�सर Ȳघसा-ȱपटा, �पȌ और लगभग ȱनरथ�क होता है, जब इसे
संबंȲधत कंपनी या कॉरपोरेशन के बाहर से देखा जाता है। लेȱकन जब आप ऐसे Ȳघसे-ȱपटे,
बड़े ȱवचार को �ट, गारे, कम�चाȯरय� और भोजन के साथ जोड़ देते ह�, और अंदर से इसे
देखते ह�, तो यह बड़ा बन जाता है। यह एक ऐसी चीज़ है, जो ȅवहार, नज़ȯरये,
अनुभूȱतय� और कंपनी के मुनाफ़े को बदल सकती है।

एक बड़ा ȵवचार संȸ��त और मधुर होना चाȵहए और इसे इस �वȳरत मं�
को �ेȳरत करना चाȵहए, “म� इसे अभी कर रहा �ँ या नह�˿”

�या “हम भूखे लोग� को महǷवपूण� महसूस कराते ह�” यादगार है˺ �या यह संगठन के
ज�बे को पकड़ता है और हर एक को सही Ȱदशा Ȱदखाता है˺ �या यह ब�मुखी है˺ �या
यह ȱव�तार कɡ अनुमȱत देता है˺ ऊपर Ȱदए सारे सवाल� का जवाब है, ‘हाँ।’ कंपनी ने तुरंत
साइन बोड� बनवाए और उ�ह� अपने सारे आउटलेट्स के कैश रȵज�टर पर लगवा Ȱदया। ये
हर एक को पटरी पर रहने कɡ याद Ȱदलाते ह�, �य�ȱक हर कम�चारी यह पूछ सकता है, “म�
इस व�त इसे कर रहा �ँ या नह�˺”

इसे �ȷ�गत बनाना

सी कंपनी का बड़ा ȱवचार �पȌ होने से इसके �टाफ़ को क� Ȱ�त और पटरी पर बने
रहने म� मदद Ȳमलती है। यही आपके कामकाजी जीवन के बारे म� सही है। आप

अपनी कंपनी म� �या ȱवशेष योगदान देते ह�, इस बारे म� आपका ȅȳ�गत बड़ा ȱवचार
आपके पेशेवर जीवन को �यादा Ȱदशा और अथ� दे सकता है।

कई बार चीज़� कɡ दैȱनक र�साकशी म� हम अपने काम का महǷव कम आँक लेते ह�।
हम अपने कामकाज से संबंȲधत सारी सामा�य और नीरस चीज़� पर �यान क� Ȱ�त करते ह�
और यह नह� देख पाते ह� ȱक हम बड़ी तसवीर से कैसे जुड़ते ह�। लेȱकन संसार पर पृ�वी के
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हर ȅȳ� का �भाव पड़ता है। अपने योगदान के मू�य और महǷव को खोज� और पहचान�।
इसके बाद आपके ȳलए �सरे लोग� के साथ तालमेल जोड़ना और उ�ह� ȱवȈास Ȱदलाना
�यादा आसान हो जाएगा। आपका काम महǷवपूण� है, चाहे यह आपको ȱकतना ही
महǷवहीन Ȱदखता हो।

कामकाज म� एक ȅȳ�गत बड़े ȱवचार सोचने वाले लोग� म� से एक ह� पैट सुȳलवन, जो
ओ�टेȯरयो म� वाȴण�य ȱवभाग के ȱनया�त �कोȎ म� काम करते ह�। पैट जो करते ह� और ȵजस
पर उ�ह� गव� है, उसे सार�प म� रखते �ए उ�ह�ने एक वा�य तैयार ȱकया; इससे लोग� से
साथ जुड़ना भी �यादा आसान हो जाता है। पैट ने मुझे बताया, “जब म�ने यह बताया ȱक म�
कैसे महǷवपूण� योगदान दे रहा �ँ, तो चीज़� सही जगह पर आ ग�। अब म� जानता �ँ ȱक म�
सुबह ȱब�तर से �य� उठता �ँ।” आज पैट को महसूस होता है, जैसे वे ख़ुद से �यादा बड़ी
ȱकसी चीज़ का ȱह�सा ह�। वे �ेȯरत ह� - गाजर या छड़ी से नह�, बȮ�क संबǽता के अहसास
से। उनके आदश� सजीव ह�।

अ�यास

अपना ख़ुद का बड़ा-ȵवचार कथन बनाना

कोई ऐसी जगह खोज�, जहाँ कोई आपको ȱवचȳलत न करे, एक पेन और काग़ज़ बाहर
ȱनकाल� और ख़ुद से कुछ सवाल पूछकर तैयार ह�: मेरे काम का चरम पȯरणाम �या
है˺ मेरा संगठन/पद/कामकाज/कȯरयर अȹ�त�व म� �य� है˺ म� कौन सा फ़क़�  डालने
का इरादा रखता �ँ˺ मेरे ȅवसाय के पीछे का अ�छा ȱवचार �या है˺ आधा दज�न
श�द� म� दस साल, ȱफर बीस साल कɡ उ� म� अपना संȴ��त Ȳच� बताएँ। अब आप
शु� करने को तैयार ह�।

आप उसी अ�यास से गुज़र रहे ह�, ȵजससे रे�तराँ �� चाइज़ी गुज़रा था, इस सवाल
के साथ, “मेरे ȳलए̋ बारे म� �या महǷवपूण� है˺” ख़ुद से यह पूछकर शु� कर�, मेरे
ȳलए मेरी नौकरी म� �या महǷवपूण� है˺ अपने श�द ȱनकाल�, साइनपो�ट्स पर ग़ौर कर�,

बड़ा ȱवचार Ȳमलने से पहले पैट अ�सर अपने ȱवभाग के ȳलए �मा�ाथ� जैसा महसूस
करते थे। उ�ह� लगता था ȱक कोई भी वाȴण�य के उनके ȱवभाग या उ�ह� गंभीरता से नह�
लेता था। ऐसा नज़र आता था ȱक ȅवसाय म� ब�त कम लोग दरअसल यह समझते थे ȱक
उनका ȱवभाग �या कर रहा था और वे उȁोग पर कैसे �भाव डालते थे। पैट के ȳलए ȱकसी
को भी बताना ब�त मुȹ�कल होता था ȱक वे लोग� के जीवन म� कैसे फ़क़�  डालते थे।
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पैट ने ख़ुद को और अपने ȱवभाग को उȁोग के मू�यवान संसाधन के �प म� देखा,
लेȱकन उनके तथा उनके साȳथय� को कभी मा�यता नह� Ȳमलती थी, ȵजसका मतलब था
ȱक यह कभी ब�त रोमांचक नह� Ȱदखता था। उनके ȳलए उन उȁȲमय� और छोटे कारोबार
माȳलक� के अनु�प उ�साȱहत होना मुȹ�कल था, ȵजनकɡ उसे मदद करनी थी।

हाल म�, हम उनकɡ सम�या के बारे म� बात करने बैठे। उ�ह�ने बताया ȱक जब उनके
�ाहक� का सामना जȰटल श�दावली से होता था - जैसे, “�तावास� और वाȴण�य �तावास�
व पय�टन ȱवभाग� के ȱवदेश म� हमारे �ांतीय साȳथय� के ज़ȯरये हम संभाȱवत बाज़ार अवसर
पहचानने म� समथ� ह� और कुछ मामल� म� फलाना-Ȱढकाना” - तो उनकɡ सामा�य �ȱतȱ�या
भावशू�य होती थी।

ȱफर अगले �तर पर प�ँचने के ȳलए उनका इ�तेमाल कर�। यह तब तक करते रह�, जब
तक ȱक आपको बुȱनयादɟ आदश� पता नह� लग जाते और वे चीज़� पता नह� लग
जात�, जो आपको �ेȯरत करती ह�।

इसके बाद दस कुदरती �ȱतभा� और गुण� कɡ सूची बनाएँ - ऐसी चीज़�, जो
आपके बारे म� तब से सच ह�, जब से आप ब�चे थे (क�पना कर� ȱक आप एक गेम शो
म� ह� और आपको अपनी सूची कɡ हर चीज़ के ȳलए एक हज़ार डॉलर Ȳमल�गे)।

अपनी सूȲचय� के साथ कुछ घंटे या कुछ Ȱदन रह� - चाहे आपके Ȱदमाग़ कɡ बǶी
जलने और आपको यह कहने म� ȱकतना भी समय लग जाए, “ज़ाȱहर है˞ यह ब�त
�पȌ है।” माग�दश�न हो तो यह काफ़ɡ ज�दɟ ȱकया जा सकता है - अपने दम पर इसम�
थोड़ा �यादा समय लगता है, इसȳलए अपना समय ल�। आपका मȹ�त�क फ़न�चर को
दोबारा जमा रहा है।

ȱवचार� के आदान-�दान के बाद और ऊपर बताई गई बात� पर अमल करने कɡ �ȱ�या
म� उ�ह�ने यह ȱनधा�ȯरत ȱकया ȱक वे आजीȱवका के ȳलए �या करते ह� और ȱफर उ�ह�ने इसे
एक सरल ȅȳ�गत बड़े ȱवचार म� बदल ȳलया। पैट को शु� से ही पहेȳलयाँ सुलझाना ब�त
पसंद था, इसȳलए जब उ�ह�ने अपने कामकाज को इस रोशनी म� देखा, तो उ�ह�ने ȅȳ�गत
बड़े-ȱवचार का कथन यह बनाया, “म� ȅावसाȱयक पहेȳलयाँ सुलझाता �ँ।” अब पैट को
Ȱदशा का अहसास हो गया है। वे जानते ह� ȱक ȱवभाग कɡ शȳ� को कैसे पहचाना और
Ȱदखाया जाए। वे जानते ह� ȱक कैसे नई चीज़� खोजने का दावा पेश ȱकया जाए और जब वे
ख़ुद से पूछते ह�, “म� इस व�त इसे कर रहा �ँ या नह�˺” तो वे हमेशा ज़ोरदार ‘हाँ’ म� जवाब
दे सकते ह�।
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दस सेकंड के ȵव�ापन म� अपने
 बड़े ȵवचार का अनुवाद करना

पका ȅȳ�गत बड़ा ȱवचार वह है, ȵजसम� आप ख़ुद को बताते ह� ȱक आप �या करते
ह�; आपका दस सेकंड का ȱव�ापन वह है ȵजसम� आप �सर� को बताते ह� ȱक आप

�या करते ह�। Ȳमसाल के तौर पर, जब कोई यह पूछता है ȱक वे �या करते ह�, तो पैट
सुȳलवन यह नह� कह सकते, “म� ȅावसाȱयक पहेȳलयाँ सुलझाता �ँ।” लोग उ�ह� मूख� या
संकोची या इससे भी बुरा मान ल�गे। लेȱकन वे कह सकते ह�, “म� ȱनया�तक� को नए बाज़ार
खोजने, अपने �ॉड�ट्स समय पर भेजने और अ�छɟ रात कɡ न�द लेने म� मदद करता �ँ।”
दस सेकंड के ȱव�ापन के पीछे का ȱवचार यह है ȱक एक बार जब आप इसे रख देते ह�, तो
सामने वाले के मन म� इतना कौतूहल हो जाता है ȱक वह यह कहने पर मजबूर हो जाता है,
“मुझे �यादा बताएँ।” यह बातचीत का, ज�दɟ से जुड़ने का आमं�ण है।

ȱपछले साल म�ने पेȯरस म� एक काम ȳलया। मुझे एक ऑटोमोबाइल र�टल कंपनी कɡ
मदद करनी थी और म� सोच रहा था ȱक वहाँ मुझे एक बड़े-ȱवचार का कथन तैयार कराना
होगा। लेȱकन म�ने एक ऐसी कंपनी को पाया, ȵजसे जनता से संपक�  म� रहने वाले
कम�चाȯरय� के ȳलए ȱकसी �सरी चीज़ कɡ ज़�रत थी - दस सेकंड का ȱव�ापन।

मुझे इस बात का अहसास तब �आ, जब म�ने एं�यू हैȯरसन से बात कɡ। वे कंपनी का
एक Ȳडवीज़न चलाते ह�, जो अंतरराȍीय र�ट�स म� ȱवशेष�ता रखता है। Ȳमसाल के तौर पर,
आप ȳल�बन म� कार लेकर उसे एम�टरडम म� - या पȴȆमी यूरोप म� कह� पर भी - छोड़
सकते ह�। दो साल पहले कंपनी ने Ȳमशन �टेटम�ट तैयार करने के ȳलए एक परामश�दाता को
बुलाया। परामश�दाता ने उनके ȅवसाय का ȱवȊेषण ȱकया, मैनेजर� और कम�चाȯरय� के
साथ बात कɡ और ब�त सारा शोध ȱकया। इसके बाद उसने Ȳमशन �टेटम�ट बना Ȱदया। इस
Ȳमशन �टेटम�ट को �बंधन ने छपवाकर संसार कɡ अपनी हर एज�सी के ऑȱफ़स म� लगा रखा
था। Ȳमशन �टेटम�ट म� ȳलखा था, “हम अपने मू�यवान �ाहक� को जो �ॉड�ट्स और
सेवाएँ �दान करते ह�, उन सभी म� सव��ेȎ मू�य �दान करने के ȳलए समɉपɞत ह�। हमारी दर�,
सेवा और �ॉड�ट कɡ गुणवǶा ȱकसी �सरे से कम नह� ह� - न रह�गी।”

एं�यू ने इसे ज़ोर से और �पȌता से सार �प म� रखा। “इससे मुझे यह बताने म� कैसे
मदद Ȳमलती है ȱक हम कौन ह� और हम �य� ख़ास ह�˺ म� जानना चाहता �ँ ȱक अगर म�
ȱकसी बार म� �लब मेड के �ेȳसड�ट को देखता �ँ, तो म� उसके पास जा सकता �ँ और -
धमाका - उसे बता सकता �ँ ȱक म� �या करता �ँ, म� इसे ȱकसके ȳलए करता �ँ और इससे
उनका जीवन कैसे बेहतर बन सकता है। संȴ��त, ती� और �पȌ अंदाज़ म�। यह Ȳमशन
�टेटम�ट तो ऐसा नह� है।”

आपने टɟवी पर तीस सेकंड का ȱव�ापन देखा है। यह इतना लंबा होता है ȱक इसके
ख़�म होने से पहले आप उठकर ȱ�ज तक जा सकते ह�, कुǶे को बाहर छोड़ सकते ह�,
आग म� एक और लकड़ी का टुकड़ा डाल सकते ह� और अपने बाल आईने म� देख सकते ह�।
एं�यू इस बात का एक �पȌ और साथ�क �पȌीकरण चाहते थे ȱक वे दरअसल �या करते

� े ै े � े � े ȱ ɡ े � औ े े े � ै े



ह�, वे कैसे फ़क़�  डालते ह�, वे ȱकसकɡ मदद करते ह� और वे संसार के चलने म� कैसे मदद
करते ह� - और उ�ह� यह ज़�रत थी ȱक इसम� न�बे सेकंड कɡ पहली छाप ȵजतना कम समय
लगे।

अ�यास

आपका दस सेकंड का ȵव�ापन

एक संȴ��त कथन बनाएँ, जो सारांश म� बताता हो ȱक आप �या करते ह�, आप यह
ȱकसकɡ ख़ाȱतर करते ह� और यह उनके जीवन को कैसे �यादा आसान, बेहतर, �यादा
मज़ेदार बनाता है। आप �ाहक� को जो लाभ देते ह�, उ�ह� शाȲमल कर�।

आप �या समझते ह�˺ आप �या �दान करते ह�˺ आपके �ाहक कɡ क�पना म�
आप �या समझते और �दान करते ह�˺ अगर आप एक भȅ रे�तराँ चलाते ह�, तो
अपने �ȱȌकोण से आप भोजन, सेवा और सजावट को समझते ह�। लेȱकन आपके
�ाहक यह मान सकते ह� ȱक आप रोमांस को समझते ह�। अब आप क�पना और
भावना� से बात कर रहे ह�।

ख़ुद से पूछ� : म� �या फ़क़�  डालता �ँ˺ सूची बनाएँ ȱक आपके �ाहक� के ȳलए �या
महǷवपूण� है˺ वे �या चाहते ह�˺ म� उनके ȳलए �या करता �ँ˺

आपके दस सेकंड के ȱव�ापन के तीन ȱह�से ह�:

1. आप �या करते ह�˺
2. आप यह ȱकसकɡ ख़ाȱतर करते ह�˺
3. यह उनके जीवन को कैसे बेहतर बनाता है˺

इसे दस सेकंड का ȱव�ापन इसȳलए कहा जाता है, �य�ȱक आपको इसे दस
सेकंड के भीतर बताने म� स�म होना चाȱहए। इसे संȴ��त और Ƚबɞ�वार होना चाȱहए।
इसे तब तक तराशते रह�, जब तक ȱक आपको यक़ɡन न हो ȱक आप इसे ȵजसके भी
सामने पेश कर�, वह यही कहेगा, “म� इस बारे म� �यादा सुनना चा�ँगा।”

दस सेकंड का ȱव�ापन ठɠक यही काम कर सकता है। इसका इ�तेमाल ȱकसी
कॉकटेल पाटɥ, �ेड शो, ȱबज़नेस लंच या ȳल�ट म� संबंध जोड़ने के ȳलए ȱकया जा सकता
है। दस सेकंड का ȱव�ापन सामने वाले को बताता है ȱक आप �या दे सकते ह�। यह कोई
से�स ȱपच यानी ȱब�ɡ का आ�ह नह� है; यह तो एक आकष�क, कला�मकता से बुनी �ई
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संȴ��त ��तुȱत है, ȵजसम� एक �क (काँटे) और पॉइंट (नोक) है, लेȱकन ख़रीदने का कोई
दबाव नह� है।

आपके दस सेकंड के ȵव�ापन को तुरंत यह सं�ेȵषत करना चाȵहए ȵक आप
�या करते ह� और यह �सर� के ȷलए मह�वपूण� �य� है।

म�ने एं�यू और उसके सहकɊमɞय� से पूछा, “यह कंपनी �या समझती है˺” जवाब तेज़
और उ� थे। एक ने कहा, “शु�आत के ȳलए, यूरोपीय सड़क�  कैसी रह�गी˺” उसके बा� ओर
कɡ मȱहला ने कहा, “रा�ते के होटल और रे�तराँ˺” एक और ने कहा, “लचीलापन˺” एं�यू
ने कहा, “�वतं�ता, खुली सड़क कɡ �वतं�ता, अपना समय लेना।” हम उफ़ान पर थे।
इसके बाद आ� ȱवȈसनीयता, मौसम, परंपराएँ और सीमा पार करने जैसी बात�।

“ठहर�˞” म�ने �हाइट बोड� पर श�द� और वा�यांश� कɡ ओर संकेत करते �ए बाधा
डाली, “अब यह एक ȱवचार है: लचीलापन और �वतं�ता̋ हर Ȱदन चौबीस घंटे। दस
सेकंड का यह ȱव�ापन कैसा रहेगा: ‘हम याȱ�य� को Ȱदन म� चौबीस घंटे यूरोप घूमने कɡ
�वतं�ता देते ह�˺’ सभी दस सेकंड के अ�छे ȱव�ापन� कɡ तरह ही इसे भी अलग-अलग
पȯरȮ�थȱतय� के ȱहसाब से ढाला जा सकता था। सुझाव टेबल के चार� ओर से आए: “ȱकसी
�ाइडल शो म� हम कह सकते ह�, ‘हम याȱ�य� को उनके �दय कɡ पूण� संतुȱȌ तक यूरोप
घूमने कɡ �वतं�ता देते ह�।’” “या� करने वाले �ȱतȱनȲध मंडल से हम कह सकते ह�, ‘हम
याȱ�य� को Ȱदन म� चौबीस घंटे यूरोप म� सैर करने कɡ �वतं�ता देते ह�।” हवा म� काफ़ɡ
उ�साह था - जो इस बात कɡ अचूक ȱनशानी थी ȱक हम ȱकसी जगह प�ँच रहे थे।

आप भी यही करके ख़ुद के ȳलए या अपनी कंपनी के ȳलए दस सेकंड का ȱव�ापन बना
सकते ह�। यह पूछकर शु�आत कर� ȱक आपकɡ कंपनी ऐसी कौन सी चीज़ समझती है,
ȵजसे �सरे नह� समझते। Ȳमनो�टा कहती है ȱक यह ऑȱफ़स� को समझती है। मैȯरयट
Ȳम�ता को समझती है। इंटर�लोरा रोमांस को समझती है। पता लगाएँ ȱक आपके ȱहसाब से
आप या आपकɡ कंपनी ȱकस चीज़ को सबसे अ�छɟ तरह से समझती है, और ȱफर ख़ुद से
और अपने �ाहक� से पूछ�  ȱक उनके ȱहसाब से आप �या समझते और देते ह�।

अ�यास

“पब नीȵत”

आप �या कह�गे, अगर आप अपने सपन� के �ाहक को पब म� बैठा देख� और आप
एक Ⱦ�ɞक का ऑड�र दे रहे ह� और आपके पास कुछ ही सेकंड ह�, ȵजनम� आपको
अपना संदेश प�ँचाना हो - उसे यह कैसे बताएँ ȱक आप �या करते ह�, आप यह
ȱकसकɡ ख़ाȱतर करते ह� और यह उसके जीवन को कैसे बेहतर बनाता है˺
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1960 के दशक के अंत म� म�ने पब म� काफ़ɡ समय ȱबताया है, जब म�ने �ांȳसस
ज़ेȱवयर म��न को अपने संदेश औपचाȯरक और अनौपचाȯरक दोन� तरह के पȯरवेश
म� फटाफट, यादगार तरीक़े से और सारगɌभɞत अंदाज़ म� लोग� तक प�ँचाते देखा है। वे
अनौपचाȯरक अंदाज़ म� जो करते थे, उसे उ�ह�ने अपनी “बार या पब नीȱत” कहा।
वहाँ जब भी कोई पूछता था ȱक वे �या करते थे, तो वे अ�सर इसी नीȱत का इ�तेमाल
करते थे। उ�ह�ने कहा, “चाल यह है ȱक आप उ�ह� बताने से पहले ही ‘हाँ’ बुलवा
ल�।”

आइए पैट कɡ कंपनी के ȳलए उसके दस सेकंड के ȱव�ापन पर ग़ौर करते ह�: “म�
नए बाज़ार खोजने, समय पर �ॉड�ट्स भेजने और रात को अ�छɟ न�द सोने म�
ȱनया�तक� कɡ मदद करता �ँ।”

यहाँ उसी कंपनी के �चार के ȳलए “पब नीȱत” है:
“आप जानते ह� ȱक कैसे �यादातर ȱनया�तक हमेशा नए बाज़ार खोजने कɡ ताक

म� रहते ह�˺”

दस सेकंड के ȱव�ापन और बड़े ȱवचार म� फ़क़�  यह है ȱक दस सेकंड के ȱव�ापन म� यह
घटक नह� होता है, “म� इस व�त इसे कर रहा �ँ या नह�˺” इसकɡ जगह पर यह स�मोहक
बा�यता होनी चाȱहए ȱक सामने वाला ख़ुदबख़ुद पूछे, “कैसे˺” या “मुझे ज़यादा बताएँ।”
यह दस सेकंड के ȱव�ापन के बेहतरीन होने कɡ परी�ा है।

“हाँ।”
“देȶखए म� उन बाज़ार� को खोजने और समय पर उनके �ॉड�ट्स भेजने म�

उनकɡ मदद करता �ँ, ताȱक उ�ह� रात को अ�छɟ न�द आ सके।”
यहाँ फ़ॉमू�ला है और यह भी ȱक म� कैसे इसे ख़ुद पर और अपने कारोबार म� लागू

करता �ँ:

आप जानते ह� कैसे ̋ कंपȱनयाँ/लोग/ȯरयल इ�टेट एज�ट आȰद̋ “आप जानते ह�
ȱक कैसे कुछ लोग� को �सर� के साथ जुड़ने म� Ȱद�क़त आती है˺”

देȺखए, हम/म� ̋ “देȶखए, म� पु�तक�  ȳलखता �ँ और भाषण देता �ँ, ताȱक उ�ह� यह
Ȱदखा सकँू ȱक इसे �वाभाȱवक �प से और आसानी से कैसे करना है̋”

ताȵक वे ̋ “ताȱक वे मज़े कर सक�  और जीवन म� �यादा हाȳसल कर सक� ।”
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अपने दस सेकंड के ȱव�ापन को ल� और इसे पब नीȱत �दान कर�। इसे बातचीत म�
बार-बार कहने का अ�यास तब तक कर�, जब तक ȱक आप ख़ुद को ȱवȈास न Ȱदला
द�। ȱफर इसे �र रख द�, जब तक ȱक आपको इसकɡ ज़�रत न पड़े।

ȵजस तरह एक अ�छे ȱवचार को एक बड़े-ȱवचार कथन कɡ ज़�रत होती है, जो ȱकसी
कंपनी या संगठन को एका�ता, Ȱदशा और ȅȳ��व दे, उसी तरह एक दस सेकंड का
ȱव�ापन आपको कारोबार को - लोग� के ȳलए - ती�, �भावी और �ेरक तरीक़े से एक
क़दम आगे ले जाने कɡ अनुमȱत देता है। अपने ȱवचार को बाज़ार तक ले जाने के �ȱȌकोण
से सोच�, तो सबसे पहले अ�छा ȱवचार आता है, ȱफर बड़ा ȱवचार आता है और अंत म� दस
सेकंड का ȱव�ापन आता है।

दस सेकंड के ȵव�ापन के बाद �सर� को यह कहना चाȵहए, “मुझे �यादा
बताएँ।”

 90 सेकंड का सार

बड़ा ȵवचार

एक कला�मक �प से बुने Ȳमशन �टेटम�ट से एक अ�छा ȱवचार बड़ा ȱवचार बन जाता है -
जो सरल, संȴ��त और यादगार तरीक़े से �पȌ करता है ȱक संगठन का अȹ�त�व �या है
और इससे �या फ़क़�  पड़ता है। बड़ा ȱवचार:

ȱकसी संगठन को ȅȳ��व दे सकता है। यह यादगार होना चाȱहए, इसे संगठन कɡ
आ�मा को जकड़ना चाȱहए और हर एक को एक ही Ȱदशा म� संकेत करना चाȱहए।
सीधे ȱकसी �ॉड�ट या सेवा का ȵज़� नह� करता है, बȮ�क उसका ȵज़� करता है जो
कंपनी करती है। यह आपके ȅवसाय कɡ स�ची �कृȱत से उ�पȃ होता है।
बड़े ȱवचार को इस �वȯरत मं� को �ेȯरत करना चाȱहए, “म� इस व�त इसे कर रहा �ँ
या नह�˺” �ाहक� और सहकɊमɞय� के साथ ȱनण�य लेते समय ȱकसी कम�चारी के मन
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म� आने वाला पहला ȱवचार बड़ा ȱवचार ही होना चाȱहए।

�ȷ�गत बड़ा ȵवचार

अपने ख़ुद के ȅȳ�गत बड़े ȱवचार को �पȌ करके आप अपने कामकाजी जीवन को
अȲधक Ȱदशा और अथ� दे सकते ह�। यह कथन आपके काम के मू�य और सार को बताता
है। इसे इस तरह बनाएँ, ताȱक यह आपको समझदारी भरा लगे।

दस सेकंड का ȵव�ापन

दस सेकंड का ȱव�ापन �सर� को आपके कामकाज का मू�य इस तरह बताता है, ȵजससे
बातचीत का आमं�ण Ȳमले। एक बार जब आप इसे पेश कर द�, तो सामने वाले को इतने
कौतूहल म� होना चाȱहए ȱक वह “बड़ी बात” कहने के बजाय यह कहे “मुझे �यादा
बताएँ।”

दस सेकंड के ȱव�ापन के तीन ȱह�से होते ह�: आप �या करते ह�, आप यह ȱकसके
ȳलए करते ह� और इससे उनका जीवन कैसे बेहतर बनता है˺
अपने दस सेकंड के ȱव�ापन को छोटा और सटɟक रख�।
अनौपचाȯरक Ȯ�थȱतय� के ȳलए, पब नीȱत का इ�तेमाल कर� - “आप जानते ह�
कैसे̋˺/देȶखए, म�̋ /ताȱक वे̋ कर सक� ” �ा�प।



म�
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अपनी शैली खोज�

मेरे पुराने माग�दश�क एफ़. ए�स. म��न ने इसे ब�त सरल श�दावली म� कहा था,
“बेहतरीन कपड़े पहन� - �यादा लोग आपकɡ बात सुन�गे।” बात सही लगती है,
लेȱकन इसके बावजूद हमम� से कई लोग अपने �ȳलए या फ़ैशन बोध के बारे म�

इतने असुरȴ�त या उदासीन होते ह� ȱक हम अपनी पोशाक� म� तब तक ȱकसी सुधार कɡ
कोȳशश नह� करते ह�, जब तक ȱक ब�त देर नह� हो जाती। हमारी पहली छाप पहले ही
पड़ गई है और यह उतनी बेहतरीन नह� है।

आप कैसे Ȱदखते ह� और आप कैसे काम करते ह�, इसके बीच अ�छा तालमेल होने से
आपको कारोबार म� �ȱत�पध� धार Ȳमल सकती है। जब लोग आपसे पहली बार Ȳमलते ह�,
तो वे आपके नज़ȯरये पर �ȱतȱ�या करते ह� - वह अनकहा संदेश, ȵजसे आप कमरे म�
दाȶख़ल होते समय देते ह�। उस संदेश का ȱह�सा आपकɡ बेहतरीन शैली या उसका अभाव
है। आपकɡ वत�मान शैली या अंदाज़ पर शायद उन लोग� का असर रहा होगा, ȵजनके साथ
आप बड़े �ए थे - आपका पȯरवार, आपके साथी, आपके हीरो, यहाँ तक ȱक वे हीरो-
हीरोइन भी, ȵजनके आप �शंसक थे। अब ईमानदार आकलन का समय है ȱक आपकɡ
शैली आपके बारे म� �या कहती है। सुȱनȴȆत कर� ȱक संदेश ऐसा हो, ȵजससे आपको लाभ
हो।

ȶमलनसार या �भावी˿

ने बड़े फ़ैशन ȯरटेलस� के ȳलए हज़ार� फ़ैशन ȱव�ापन� के फ़ोटो ख�चे ह� और हम
अ�सर बात करते थे ȱक हम �या हाȳसल करना चाहते थे। �या यह �भावी होना
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चाȱहए या Ȳमलनसार या बीच म� कह� पर। ये पहली छाप के उǶरी और दȴ�णी �ुव ह�।
पेशेवर पहचान बनाने वाले को पहली मज़बूत छाप छोड़ने के ȳलए भी इ�ह� सीमा� का
�यान रखना होता है।

Ȳमलनसाȯरता और �भावीपन कɡ दो अȱतय� के बीच कह� पर वह उपजाऊ भूȲम होती
है, जहाँ आप एक �भावी पेशेवर शैली ईजाद कर सकते ह�। हो सकता है ȱक पेशेवर शैली
वत�मान फ़ैशन के अनु�प हो या न हो, लेȱकन यह आपकɡ �वतं�ता और आ�मȱवȈास कɡ
अȴभȅȳ� होनी चाȱहए। आȈȹ�त के साथ आकष�क पोशाक पहनने से संभाȱवत नौकरी के
��ताव� पर सकारा�मक असर होता है, लंबे समय से �ती�ारत �मोशन Ȳमलने म� मदद
Ȳमलती है और म�टɟȲमȳलयन डॉलर अनुबंध के Ȳमलने म� भी फ़क़�  पड़ सकता है।

चाहे आप ȱकसी नए सहकम� से हाथ Ȳमलाने के ȳलए ȱकसी कमरे म� जा रहे ह� या
अपनी पूरी कंपनी के लोग� के सामने मंच पर जा रहे ह�, लोग सबसे पहले जो देखते ह�, वह
आपका नज़ȯरया है। आप ख़ुद को कैसे पेश करते ह�, इसके तुरंत बाद वे जो देखते ह�, वह
आपकɡ शैली है। (और ज़ाȱहर है, ये दोन� एक �सरे से पूरी तरह अलग नह� ह�। आपका
नज़ȯरया आपकɡ शैली को �भाȱवत करता है।)

Ȳमलाकर देख�, तो आपका नज़ȯरया और ȅȳ�गत पैकेɁजɞग आपके अनकहे पȯरचय-
�माण को �थाȱपत करते ह�। आपका रौब/Ȳमलनसाȯरता अनुपात तय करता है ȱक आपके
मुँह खोलने पर �सरे लोग शु�आत म� कैसे �ȱतȱ�या कर�गे। कामकाजी पोशाक के पैमाने
के बारे म� सोच�, ȵजसके एक छोर पर नीली जी�स हो (आम जनता का प�ट) और �सरे छोर
पर महँगे, नाप के बने सूट ह� (महँगे वाले)। ज़ाȱहर है, आपको एक या �सरे छोर पर
अटकने कɡ ज़�रत नह� है। �यादातर लोग इनके बीच कɡ कोई आरामदेह जगह खोज लेते
ह�, जो दोन� छोर� के त�व �हण और Ȳमȴ�त करती है। (याद कर� ȱक जब म� �यू यॉक�  टाइ�स
के लेख के ȳलए सड़क पर अजनȱबय� के पास गया था, तो म�ने रौबीले ऊपरी ȱह�से को
Ȳमलनसार ȱनचले ȱह�से से कैसे संतुȳलत ȱकया था˞)

सुȵनȸ�त कर� ȵक आप जो पोशाक पहनते ह�, उससे वही संदेश जो रहा हो,
जो आप प�ँचाना चाहते ह�।

Ȳमसाल के तौर पर, गंभीर नज़ȯरये और ब�कर� जैसा सूट पहनने वाला ȅȳ� पूरी तरह
रौबीला ȅȳ��व पेश करता है। लेȱकन अगर आप उसी सूट म� चमकते लाल रंग के फɡते
जोड़ द�, तो वह तुरंत �यादा Ȳमलनसार बन जाता है। म� इस बारे म� इतने यक़ɡन से कैसे कह
सकता �ँ˺ देȶखए, जब लैरी Ƚकɞग अपने जाने-पहचाने फɡत� से प�ट ऊपर रखते ह�, तो उनसे
ȱकसे जोȶखम महसूस हो सकता है˺ उससे वे उस समझदार अ�छे इंसान जैसे �यादा Ȱदखते
ह�, जो वे ह�।

कोई मȱहला भी गहरे रंग के सूट और समझदारी भरे हील के आधुȱनक कारोबारी
युȱनफ़ॉम� से इसी तरह रौब का गंभीर मुखौटा पेश कर सकती है। लेȱकन अगर वह चमकɡले
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�काफ़�  का रंग जोड़ ले या कोई अǻʣत आभूषण पहन ले, तो फ़ɡते पहनने वाले ब�कर कɡ
तरह ही वह भी Ȳमलनसाȯरता का पुट बढ़ा सकती है।

सफलता कɥ पोशाक

Ȱदखता है, �या वह सचमुच मायने रखता है˺ जवाब है ‘हाँ।’ छȱव का लोग�
को राज़ी करने कɡ आपकɡ यो�यता पर ब�त असली असर होता है और चाहे

आपको पसंद हो या न हो, पोशाक उन अ�यंत महǷवपूण� पहले न�बे सेकंड� म� काफ़ɡ
बड़ी भूȲमका ȱनभाती है, जब आप संबंध बनाने के ȳलए संघष�रत रहते ह�।

मनचाही पहली छाप बनाना पूरी तरह क�पना के बारे म� है। म��न ने मुझे बताया
था, “आप जो पद चाहते ह�, उसकɡ पोशाक पहन� - उस पद कɡ नह�, ȵजस पर आप
ह�। अपने बॉस को तसवीर देखने द� ȱक आप महǷवपूण� ��तुȱतयाँ दे रहे ह�, न ȱक फ़ोन
पर �लाȳसफाइड्स बेच रहे ह�। अपनी पोशाक का इ�तेमाल अपने ȅȳ��व को शैली
के साथ पेश करने के ȳलए कर�।”

आपकɡ ȅȳ�गत शैली कȯरयर म� �गȱत पर �बल �भाव डालती रहेगी, �य�ȱक,
हाँ, अगर हम सचमुच लेखक को नह� जानते ह�, तो हम ȱकसी पु�तक का मू�यांकन
उसके कवर से करते ह�। फ़ैशन कɡ सा�ा�ी कोको चैनल ने इसे �सरी तरह से कहा
था, “यȰद कोई ȅȳ� ख़राब पोशाक पहने होता है, तो आप उसकɡ पोशाक पर ग़ौर
करते ह�; लेȱकन अगर वह बेदाग़ पोशाक म� होता है, तो आप उस ȅȳ� पर ग़ौर करते
ह�।”

इन का�पȱनक �पश� का उस पहली छाप पर अ�छा �भाव पड़ता है, जो आप बनाने
का चयन करते ह�। ऐसा इसȳलए है, �य�ȱक वे आपके ȅȳ��व कɡ एक ȱनयंȱ�त झलक
पेश करते ह� - वे सुझाव देते ह� ȱक जब लोग आपको जान जाते ह�, तो आप कैसे ह�गे।

फ़ैशन का केएफ़सी
न ल�, आप अपने �ȳलए को चमकाना चाहते ह�। आप कैसे पता लगाएँ ȱक कौन से
कपड़े या सहायक साम�ी ख़रीदनी है˺ �या समक�� को देख�˺ बॉस को देख�˺ या

ȱफर फ़ैशन पȃ� को देख�˺ कौन सी चीज़ कारगर है, यह पता लगाने का अ�छा बुȱनयादɟ
तरीक़ा �या है˺

आप कुछ केएफ़सी �ȋ पूछकर शु� कर सकते ह�: म� Ȳमलनसाȯरता/रौब के पैमाने पर
कहाँ रहना चाहता �ँ˺ (बीच म� रहना अ�छɟ जगह नह� है - रौब कɡ तरफ़ रह�।) म� अपने
कपड़� से �सर� को �या संदेश देना चाहता �ँ˺ म� ȱकतना ȱगरȱगट बनना चाहता �ँ˺ �या
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मेरे ȅȳ��व का कोई पहलू है, ȵजस पर म� अपनी ȅȳ�गत पैकेɁजɞग म� ज़ोर देना चाहता
�ँ˺ �या मेरी वत�मान पोशाक यह करती है˺ अपनी शारीȯरक ȱवशेषता� का �यान रख�
और यह सुȱनȴȆत कर� ȱक जो �ȳलया आप बना रहे ह�, वह उनके ȳलहाज़ से सही हो।

इसके बाद, ȅावहाȯरक �ान के धनी बन जाएँ। अपने देश कɡ शीष� फ़ैशन मै�ज़ीन पढ़� ।
अंतरराȍीय �काशन पढ़� , ख़ास तौर पर �ांसीसी, अँ�ेज़ और इतालवी पु�ष� व मȱहला�
के फ़ैशन माȳसक पढ़� ।

हमम� से �यादातर लोग आम तौर पर जो पहनते ह�, उससे अ�सर �यादा ऊँचा फ़ैशन
इनम� देखने को Ȳमलेगा, लेȱकन इनसे आपको शैली का अहसास हो जाएगा। ऐसी चीज़� पर
ȱनगाह रख�, जो उस छȱव के समान ह�, जो आपने अपने ȳलए बनाई है। तीसरे, लोग� से जुड़�
- फ़ैशन के बारे म� जाग�क ȲमȲम�� और पȯरवार के सद�य� से बात कर�। उन लोग� से
सलाह ल�, ȵजनकɡ शैली के अहसास कɡ आप �शंसा करते ह�। (ȲमȲम�� और पȯरवार वाल�
के बारे म� एक चेतावनी: उन लोग� से बात करना सुȱनȴȆत कर�, जो आपको बदलते देखना
चाहते ह�। हो सकता है ȱक आपके कुछ ȱ�यजन आपको सफल होते देखना चाहते ह�,
लेȱकन उ�ह� आपकɡ उस छȱव से जुदा होने म� मुȹ�कल आ सकती है, ȵजसे वे जानते ह� और
ȵजससे वे �ेम करते ह�।)

एक अ�छɣ गुणव�ा का �ीफ़केस या हैडंबैग ख़रीदने के बारे म� सोच�। सही
अȵतȳर� साम�ी से आप वा�तȵवकता से बेहतर पोशाक वाले नज़र आ

सकते ह�।

अगर आपके दायरे के लोग मददगार न लग�, तो ȱकसी परामश�दाता कɡ सेवाएँ ल� - या
ȱकसी अ�छे �टोर म� चले जाएँ (आपको कोई चीज़ ख़रीदने कɡ ज़�रत नह� है), पोशाक
पहनकर देख� और ब�त सारी राय ल�। कई उ�च-�तरीय Ȳडपाट�म�ट �टोस� अंद�नी ȅȳ�गत
माग�दश�क मु़त �दान करते ह�। ये लोग कुछ हद तक फ़ैशन �टाइȳल�ट कɡ तरह होते ह� - वे
सही मौक़े के ȳलए सही �ȳलया खोजने म� आपकɡ मदद करते ह�। एक बार जब वे आपको
जान जाते ह�, तो ȅȳ�गत माग�दश�क आपका समय बचाते ह�। वे पहले से ही चार-पाँच
पोशाक�  ȱनकाल लेते ह� और आपके ȳलए तैयार रखते ह�।

यह उनका काम है ȱक वे आपको अपने सव��ेȎ �प म� पेश कर� और ȱकसी अनुȲचत
चयन से �र रख�। साफ़, तरोताज़ा �ȳलया देने के अलावा, वे आपकɡ वत�मान पोशाक� को
���त करने और अȁतन करने म� भी मदद कर सकते ह�। इसके अलावा, आप ȵजस सबसे
अ�छे हेयर �ेसर और शू �टोर का ख़च� उठा सकते ह�, उसे खोज� और संबंध बनाएँ।

गुणवǶा पर ख़च� को तैयार रह�। आप एक ऐसा ȱनवेश कर रहे ह�, ȵजससे आपके
ȅȳ�गत शेयर का मू�य बढ़ सकता है। ऐसे कपड़� म� ȱनवेश कर�, ȵजनकɡ ȱफ़ȼटɞग बेहतरीन
हो और आपके शरीर के ȳलए सबसे उपयु� ह�। ऐसे रंग खोज�, ȵजनसे आप �व�थ,
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तरोताज़ा और जोशीले Ȱदख� और अपने ȅȳ��व तथा अपनी संभावना को बढ़ाने वाली
शैली ȱवकȳसत कर�।

अगर आप सबसे महँगे नाप वाले सूट� का ख़च� न उठा सकते ह�, तो अȱतȯर� सामान�
पर �यादा ख़च� कर�। वह सबसे अ�छा पस�, �काफ़� , �ीफ़केस या जूते ख़रीद�, ȵजसे आप
ख़रीद सकते ह�। जब हम स�ते सामान के फ़ोटो ख�चते थे, (देख� पृȎ 144 ) तो हम अ�सर
ऐसे अȱतȯर� सामान� का इ�तेमाल करते थे, जो पोशाक� से �यादा दाम के होते थे और
इससे भारी फ़क़�  पड़ता था। सही अȱतȯर� सामान आपकɡ पोशाक को �यादा अ�छɟ Ȱदखा
सकता है।

अ�यास

अपनी शैली खोज�

आपका वत�मान �ȳलया आपके बारे म� �या कह रहा है˺ �या ऑȱफ़स म� आपकɡ
छȱव वैसी ही है, जैसी आप चाहते ह�˺ आप ऑȱफ़स म� ȱकस तरह कɡ पोशाक पहनते
ह�, इस बारे म� यहाँ पर सात सवाल ह�, जो आपको ख़ुद से पूछने चाȱहए:

1 . �या देखने वाले कɥ ȵनगाह म� म� पेशेवर नज़र आता �ँ˿
ȱववरण पर �यान देने से आप पेशेवर जैसे Ȱदखते ह�। यȰद आप पेशेवर Ȱदखते
ह�, तो आप �ायः पेशेवर महसूस करते ह�। कई कारोबारी सं�कृȱतयाँ ह�, जहाँ
बेदाग़ होना योǽा का �माण माना जाता है। Ȱटप: एक ही रंग कɡ योजना
पोशाक का सबसे अȴभजा�य तरीक़ा है। इसका �माण - जॉज� अरमानी ने
लोग� को ऐसी ही पोशाक पहनाकर भारी दौलत कमाई है। उसी रंग के अलग
शेड पहनना शांȱतदायक होता है।

2 . �या मेरा अलंकरण मेरी पोशाक से मेल खाता है˿
�या आपके बाल साफ़ और अ�छɟ तरह तराशे �ए ह�˺ �या आपके नाख़ून
साफ़-सुथरे ह�˺ �या आपके पास से ब�त तेज़ पर�यूम या कोलोन कɡ ख़ुशबू
आती है - या, इससे भी बुरी बात, पया��त Ȳडओडोर�ट कɡ ख़ुशबू नह� आती˺
और याद रख�, सेकंड ह�ड धू�पान कɡ बू भी आपको ख़तरे म� डाल सकती है।

3 . �या मेरे कपड़े अ�छɣ तरह रखरखाव वाले ह�˿
ȱववरण पर �यान कंुजी है। �या आपके कपड़े सही तरीक़े से �ेस ȱकए �ए
ह�˺ कोई दाग़-ध�बे नह�, कोई ȱनकलता धागा नह�, कोई ढɟले बटन नह�˺
�या आपके जूत� पर पॉȳलश है˺ �या आप इसे टɟवी पर पहन�गे - �लोज़
अप म�˺
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�ां

4 . �या मेरे कपड़े फ़ैशन से बाहर हो चुके ह�˿
कुछ कपड़े बाक़ɡ कɡ तुलना म� �यादा तेज़ी से चलन से बाहर हो जाते ह�।
आप एक ऐसी पोशाक से सुरȴ�त खेलते ह�, जो �यादा लंबी चलती हो -
क�मीरी �वेटर या नेवी सूट - या ȱफर आप फ़ैशनेबल हो सकते ह�। बस याद
रख�, अगर आप नवीनतम फ़ैशन को चुनते ह�, तो अपने कपड़े बारंबार बदलने
के ȳलए तैयार रह�। कारोबार कɡ �ȱनया म� जब आपके कपड़े पुराने हो जाते
ह�, तो आप भी पुराने हो जाते ह�।

5 . �या मेरे जूते-च�पल सही संदेश भेजते ह�˿
पु�ष मȱहला� म� जो पहली चीज़ देखते ह� और मȱहलाएँ पु�ष म� जो पहली
चीज़ देखते ह�, वह है उनके जूते-च�पल। �या जूते Ȳघसे �ए, तड़के �ए, गंदे
या फ़ैशन से बाहर ह�˺ �या वे पोशाक से मेल खाते ह�˺ कोई बात कहते ह�˺
मेरे लाल जूते ईमानदार शैली म� एक चंचल पुट जोड़ते ह�।

6 . �या मेरे कपड़े ब�त �यादा �यान भटकाने वाले ह�˿
�या लोग भटके ȱबना या आपकɡ पोशाक कɡ चमक-दमक से अȴभभूत �ए
ȱबना आपके ȱवचार� पर �यान क� Ȱ�त कर सकते ह�˺ कुल Ȳमलाकर, आपकɡ
पोशाक �सर� को �या संकेत दे रही है˺

7 . �या मेरी पोशाक �सरे लोग� को मेरी आलोचना का सामान देती है˿
�या आपके कपड़े सही ȱफ़ट होते ह�˺ �या वे ब�त �यादा बड़े या ब�त
�यादा छोटे ह�˺ ȱफ़ȼटɞग मायने रखती है। �या आप साफ़-सुथरे Ȱदखते ह�˺
�या आपने ȱववरण पर �यान Ȱदया है˺ �या आप सु�Ȳचपूण� पोशाक पहने ह�
और �या आपकɡ सकल छȱव आपके ȅȳ��व तथा आपके ȱवचार� के
सामंज�य म� ह�˺

याद रख�, आपके कपडे़ आपके बारे म� बहतु कुछ बयान करते ह�। कपड़� म� उतनी
ही सावधानी से ȱनवेश कर�, ȵजतनी सावधानी से आप अपनी बचत का ȱनवेश करते
ह�। इसका लाभ Ȳमलेगा।

भूȶमका का अȸभनय करना

ȳसस ज़ेȱवयर म��न के साथ लंदन म� मेरे अȴभयान के दो साल बाद म� केप
टाउन, दȴ�ण अ�ɡका म� था। म� शहर के �ातःकालीन अख़बार केप टाइ�स म�

पहले Ȱदन काम करने प�ँचा। मुझे “ख़ास �ोजे�ट्स” - यानी सम�या��त �े�� - के
ȱव�ापन कɡ जगह बेचने के ȳलए रखा गया था। इं�ल�ड के महारȳथय� से सीखे और
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पचाए गए सबक़� से समृǽ म� अपनी संभावना� को लेकर आशावादɟ था। एफ़.
ए�स. कɡ सलाह का पालन करते �ए म�ने एक पेशेवर वाड�रोब म� ȱनवेश ȱकया था। म�
अपने ऑȱफ़स के सहकम� के बजाय अपने बॉस जैसा �यादा Ȱदखता था।

पहला Ȱदन बेहद अȱव�मरणीय साȱबत �आ। मेरे बॉस �ी एकरमैन ने मुझे
बुलाया, ताȱक ऑȱफ़स म� मेरे पहले काम के बारे म� बता द�। उ�ह�ने अपने फ़ाइȿलɞग
कैȱबनेट म� से एक फ़ɡचस� से�शन ȱनकाला, इसे अपनी डे�क पर रखा और इसे चार�
ओर घुमाया, ताȱक म� इसे देख सकँू। “साल म� दो बार हम यह फ़ैशन स�लीम�ट
ȱनकालते ह�, लेȱकन ȱव�ापन देने वाल� को यह पसंद नह� आता। म� चाहता �ँ, आप
जाकर यह पता लगाएँ ȱक ऐसा �य� होता है।”

मेरा जवाब ढɟठ, Ȱदल से ȱनकला �आ और उ�साही था। “म� आपको इसी समय
बता सकता �ँ ȱक �य�। ऐसा इसȳलए है, �य�ȱक तसवीर� भयंकर ह�। म� ख़ुद इससे
बेहतर फ़ोटो ख�च सकता �ँ।”

“आपको ऐसा लगता है।” उ�ह�ने मेरी आँख� म� देखते �ए कहा।
म� ज़रा भी नह� ȱहचȱकचाया, “हाँ।”
उ�ह�ने अपने ह�ठ ȳसकोड़े, ȳसर ȱहलाया, मूँछ ȱहलाई और इस तरह फ़ैशन व

ȱव�ापन फ़ोटो�ाफ़ɡ म� मेरा प�चीस साल का कȯरयर शु� हो गया। उ�ह�ने कहा,
“ठɠक है, तो इसे कर दो।” बस इसी तरह˞

म�मा Ȳमयां˞ म�ने ख़ुद को ȱकस झमेले म� फँसा ȳलया था˺ म� फ़ोटो�ाफ़ɡ का
कखग भी नह� जानता था। मेरे पास तो कैमरा भी नह� था˞ सौभा�य से, इससे पहले
ȱक म� �यादा बौखलाता, �ांȳसस ज़ेȱवयर ने मेरे कंधे के ऊपर से कहा, “उन सबसे
अ�छे लोग� को खोज�, ȵज�ह� आप खोज सकते ह�।”

अख़बार के फ़ैशन संपादक कɡ मदद से म�ने शहर कɡ सबसे अ�छɟ मॉडल�, सबसे
अ�छɟ हेयर �टाइȳल�ट, सबसे अ�छे मेकअप आɈटɞ�ट, सबसे अ�छे �टाइȳल�ट (वह
जो गुणी लोग� को पोशाक पहनाती है और अȱतȯर� साम�ी चुनती है) और ख़ुद के
�टूȲडयो वाले एक अनुभवी फ़ोटो�ाफ़र को खोज ȳलया।

म�ने �टाइȳल�ट को अपने नौȳसȶखएपन के बारे म� बता Ȱदया और उसने मुझे हर
अ�छे प�तरे के बारे म� बताया, ȵजसका इ�तेमाल उसने फ़ोटो�ाफ़र� को करते देखा था।
उसने ब�त से फ़ोटो�ाफ़र� को देखा था। म� फ़ैशन फ़ोटो�ाफ़ɡ के बारे म� जो जानता
था, उसका �यादातर ȱह�सा म�ने 1966 कɡ बेहतरीन ȱफ़�म �लो-अप देखकर सीखा
था। यह ȱफ़�म एक अ�त-ȅ�त युवा फ़ैशन फ़ोटो�ाफ़र के बारे म� थी, जो रॉ�स-
रॉयस कार म� लंदन के चार� ओर घूमता था और अपने �टूȲडयो म� वाइ�ड फ़ैशन
��ेड्स तैयार करता था। एक बार ȱफर म� ȱगरȱगट बन गया। म�ने �लो-अप वाले हीरो
जैसी पोशाक पहनी और �टाइȳल�ट कɡ बताई बात� पर अमल ȱकया और हर एक को
ऐसा लगा जैसे म� ब�त �यादा जानता था, जबȱक म� नह� जानता था। म� मनोदशा म�
आ गया (म�ने अपने नज़ȯरये को शरारती बनाया) और ज�दɟ ही पता लगा ȳलया ȱक म�
�या चाहता था। म�ने मॉडल� को बताया ȱक कहाँ खड़े रहना है और म� उ�ह� सही
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मनोदशा म� ले आया - नज़ȯरया सं�ामक होता है। म�ने फ़ोटो�ाफ़र के माग�दश�न म�
कुछ फ़ोटो भी ख�चे।

हमने उस Ȱदन 24 सेटअप ȱकए, ȵजनम� पाँच बाहरी फ़ोटो शाȲमल थे। कुछ फ़ोटो
ऐसे थे, ȵजनम� मॉडल �यादा औपचाȯरक और रौबीली लग रही थ�; बाक़ɡ म� वे �यादा
अनौपचाȯरक और Ȳमलनसार लग रही थ�। म�ने सीखा ȱक ȱकस तरह पु�ष� और
मȱहला� दोन� के ȳलए नाप कɡ पोशाक से मॉडल �यादा महǷवपूण�, ȱवȈसनीय और
राज़ी करने वाली बन सकती थ�, जबȱक �यादा अनौपचाȯरक पोशाक पहनने पर वही
मॉडल �यादा Ȳमलनसार, सहयोगी और तनावरȱहत नज़र आती थ�। ज़ाȱहर है,
वांȲछत संदेश देने के ȳलए वे अपने नज़ȯरय� को ढालती थ�।

सभी पेशेवर� ने वही काम ȱकया, जो उ�ह� स�पा गया था। म�ने काम को करके
सीखा, मॉडल� को बताया ȱक कहाँ खड़े होना है और कैसा महसूस करना है। जब
आप फ़ोटो लेते ह�, तो आप लोग� को “ख़ुश Ȱदखने” या “महǷवपूण� Ȱदखने” को नह�
कह सकते - आपको उ�ह� इसका अहसास कराना होता है। और म�ने खोजा ȱक यह
एक ऐसी चीज़ है जो म� कर सकता था और अ�छɟ तरह कर सकता था: म� उनके
अंदर चला जाता था और बॉडी ल��वेज से नक़ल करता था। “�ँ, इस तरह। आह।
कंधा यहाँ, इस तरह।” ȱफर म� अपनी आवाज़ का इ�तेमाल करता था। म� एक पाटɥ
वाली आवाज़ ȱनकालकर कहता था, “�ेट˞” ȱफर एक खनखनाती आवाज़ म�:
“�ेट।” और ȱफर एक च�का देने वाली आवाज़ म�: “�ेट।”

जब सोलह पेज का स�लीम�ट अगले शȱनवार को �काȳशत �आ, तो ओपȽनɞग
��ेड के बीच म� एक छोटा टे��ट बॉ�स था, ȵजसम� ȳलखा था, “ȱनक बूथमैन के
फोटो।” वाह ȱकतना शानदार था˞ हो सकता है ȱक म�ने हर फ़ोटो न ȳलया हो, लेȱकन
म� सारी चीज़� को एक साथ लाया था और म�ने इसे कर Ȱदखाया था।

म� यह कहानी आपको �य� बता रहा �ँ˺ यह Ȱदखाने के ȳलए ȱक नज़ȯरये,
ȅȳ��व और पैकेɁजɞग के बीच संबंध होता है। जब वे तालमेल म� होते ह�, तो Ȳमलकर
वे ȱवȈास का एक शȳ�शाली संदेश भेजते ह� और ȱवȈास से अ�छɟ चीज़� आती ह�।
जब म� उस पहले Ȱदन अपने बॉस के ऑȱफ़स म� गया, तो मुझे महसूस �आ जैसे म�
करोड़ �पए जैसा Ȱदख रहा था और म�ने इसी तरह का आ�मȱवȈास �दɋशɞत ȱकया।
फ़ोटो शूट के दौरान भूȲमका के अनु�प पोशाक ने मेरे आ�मȱवȈास को बल Ȱदया,
ȵजसकɡ मुझे स�त ज़�रत थी, �य�ȱक म� ȱनरा अनुभवहीन था। इसके अलावा म�ने
उस Ȱदन ख़ुद सीखा ȱक कपड़े और नज़ȯरये ȱकस हद तक इस बात को �भाȱवत करते
ह� ȱक आपको ȱकस तरह देखा जाता है। वही मॉडल अपनी ȱवȱवध पोशाक� और
गȱतȱवȲधय� म� नाटकɡय �प से अलग नज़र आती थ�। मेरे ȳलए इसका सार यह था:
इस तरह कपड़े पहन�, मानो आप अपने �े� म� ȳशखर पर महसूस करते ह�, इस तरह
से ȵजनसे आपको महसूस होता हो ȱक आप संसार को जीत सकते ह�।

ो ी � ȵ ी ȵ



मे
�या आपको अपनी वत�मान छȵव बदलनी चाȵहए˿

रे एक Ȳम� �कॉट ने ȯरए�टर बनने के ȳलए कȯरयर बदला। उसने मुझे गोपनीयता
से बताया, “मुझे अपना लाइस�स लेने म� कोई सम�या नह� आई, लेȱकन लोग

अपनी जायदाद मेरे यहाँ सूचीबǽ नह� कर रहे ह�। इस मामले म� मेरी ȱक़�मत अ�छɟ
नह� रही है। म� ऐसा �या क�ँ, ȵजससे लोग मुझ पर भरोसा कर�˺” �कॉट ने अपने
काग़ज़ी द�तावेज़ हाȳसल करने के ȳलए लगभग एक साल और काफ़ɡ पैसा लगा Ȱदया
था। म�ने सुझाव Ȱदया ȱक वह अपनी छȱव को चमकाने के ȳलए दो स�ताह के समय
और थोड़े पैसे का ȱनवेश करे।

सबसे पहले तो हमने Ȳमलनसाȯरता और रौब के बारे म� बात कɡ। अगर आप
अपना मकान बेचने के ȳलए ȱकसी अजनबी पर भरोसा करने कɡ सोच रहे ह�, तो
मुनाȳसब होगा ȱक वह अजनबी बेहतर Ȱदखता हो, उसकɡ आवाज़ अ�छɟ हो, वह
बेहतर महसूस होता हो, उसकɡ ख़ुशबू अ�छɟ हो और उसम� सु�Ȳच हो, मानो वह
जानता हो ȱक वह �या कर रहा है। आप चाहते ह� ȱक उसम� ब�त सारी सǶा या रौब
हो, लेȱकन आप यह भी चाहते ह� ȱक वह Ȳमलनसार हो। वह ऐसा होना चाȱहए ȱक
आप उससे आसानी से बात कर सकते ह�। हम 142-143 पृȎ पर Ȱदए �ȋ� से गुज़रे,
ताȱक यह पता लगाया जा सके ȱक वह �सर� के साथ संवाद के ȳलए कैसी ȅȳ�गत
शैली चाहता था।

�कॉट चाहता था ȱक लोग उस पर भरोसा कर� और उसका स�मान कर�, लेȱकन
वह अब भी सटɟकता से यह नह� जानता था ȱक कौन सा �ȳलया अपनाए। हमने
ȱवȴभȃ �कार के �ȳलय� पर बात कɡ, जो उसके ȳलए काम कर सकते थे और ब�त से
ȱवचार सोचे। ȱफर ऊँची उड़ान भरने वाली मनोदशा म� �कॉट ने यह सोचा ȱक वह एक
स�ताह तक हर Ȱदन अलग शैली कɡ पोशाक पहनेगा, इस शत� के साथ ȱक हर शैली
उसके ȳलए ताɉकɞक हो। उसने ȱनण�य ȳलया ȱक सोमवार को वह “ȶखलाड़ी जैसा”
Ȱदखेगा, मंगलवार को वह “वॉल ��ɟट” जैसा Ȱदखने कɡ कोȳशश करेगा, बुधवार को
वह “ȱवȁाथ�” होगा, गु�वार को वह “देहाती” �ȳलए को अपनाएगा और शु�वार
को वह ख़ुद को “कȱव” के �प म� ढालेगा। वह कपड़े कहाँ से लाएगा, यह उस पर
था, बस उ�ह� अ�छɟ गुणवǶा का होना चाȱहए।

�कॉट ने पȱ�काएँ ख़रीदɢ, कपड़� के �टोस� म� से�स एसोȳसएट्स से बात कɡ और
अपने बाल�, जूत� व दɟगर अȱतȯर� चीज़� पर नए ȳसरे से �यान Ȱदया। इसके अलावा,
वह कुछ समय अकेले ȱबताने के ȳलए भी तैयार हो गया, ताȱक यह क�पना कर सके
ȱक इनम� से ��येक शैली म� वह कैसा Ȱदखेगा, उसकɡ आवाज़ कैसी होगी, यह कैसा
महसूस होगा और कैसी ख़ुशबू आएगी। (अपनी ख़ुद कɡ क�पना को जकड़ना अपने
स�चे �व�प के साथ जुड़ने कɡ �ȱ�या का अहम ȱह�सा है।) म�ने �कॉट को कुछ
सचमुच उपयोगी (गम�जोश, उ�साही, आ�मȱवȈासी) और सचमुच अनुपयोगी
(बदतमीज़, दंभी, अधीर) नज़ȯरय� कɡ सूची दɟ और उससे कहा ȱक वह हर शैली के
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साथ एक-दो नज़ȯरये जोड़ ले। इनसे उसे हर शैली को पȯरभाȱषत करने म� मदद
Ȳमलेगी। सारा शोध, क�पना और ख़रीदारी करने के बाद �कॉट पहले से �यादा कड़ी
मेहनत करके और �यादा चतुराई से अपने “शैली स�ताह” को अȲधकतम करने के
ȳलए सहमत हो गया। ȱकसी भी पैमाने से देख ल�, �कॉट पहले से ही एक मेहनती और
संक�पवान ȅȳ� था, लेȱकन उसने इस स�ताह और �यादा मेहनत करने का संक�प
ȳलया।

अ�यास

अपनी छȵव देखना
दो-तीन श�द खोज�, जो �भावी तरीक़े से उस छȱव को �कट कर�, ȵजसे आप
��ेȱपत करना चाहते ह� - नवाचारी, आधुȱनक, ȱवȈसनीय, पारंपȯरक, जोȶखम
लेने वाला, साहसी, �गȱतशील, पारंपȯरक, पेशेवर, दो�ताना आȰद। ȱकसी
पु�तकालय या बुक�टोर म� कुछ समय का ȱनवेश कर�, जहाँ अमेȯरकɡ, ȱ�Ȱटश,
�ांसीसी और इतालवी फ़ैशन पȱ�काएँ ह�। आकार, रंग और बुनावट के बारे म�
सोच�।

अब सफलता कɡ Ȱदशा म� पाँच साल बाद अपनी क�पना कर�। आप एक
भावी �मृȱत बनाने जा रहे ह�, समय म� एक ख़ास पल जब आप सफल ह�।
शायद पेȯरस म� एक और रे�तराँ खोलने कɡ राह म� अपने �ाइवेट जेट पर ह�।
शायद आप ना�ते कɡ टेबल पर अपने ब�च� के साथ हँसते �ए बैठे ह� और
सोमवार कɡ छु�ɟ मारने का ȱनण�य ले रहे ह�। अपनी छȱव को ताɉकɞक बनाएँ:
अगर आप ख़ुद को एक Ƚकɞडरगाट�न टɟचर के �प म� देखते ह�, तो संभावना इस
बात कɡ है ȱक आप एक �ाइवेट जेट म� नह� ह�गे। और अगर घर पर आपके तीन
छोटे ब�चे ह�, तो यह भी संभव नह� है ȱक आप ȳसन ȳसटɟ म� जुए कɡ मेज़ पर
तैनात हसीना ह�गी।

म�ने �कॉट से कहा ȱक इस स�ताह के हर Ȱदन से गुज़रते समय वह इस बारे म�
जाग�क रहे ȱक उसे कैसा महसूस होता है और उसे �सर� से ȱकस तरह कɡ
�ȱतȱ�या Ȳमलती है। म� चाहता था ȱक वह उन पल� पर ख़ास ग़ौर करे, जब उसे
महसूस हो ȱक लोग उसे गंभीरता से ले रहे ह� और उस पर ȱवȈास कर रहे ह�। उसकɡ
सफलता का सबूत यह होगा ȱक नई जायदाद� कɡ सूची हाȳसल करने का उसका
ȯरकॉड� बेहतर �आ या नह�। हम सहमत �ए ȱक हम इस बारे म� दोबारा तब तक बात
नह� कर�गे, जब तक ȱक उसे ठोस फ़ɡडबैक न Ȳमल जाए।



इसके बाद अपने भावी घर के बेड�म या �ेȿसɞग �म म� अपनी क�पना
कर�। भȱव�य के अपने वाड�रोब को खोल�। यह ख़ाली है। आपकɡ पोशाक�  अब
तक आई नह� ह�। अब अपनी आँख� बंद कर ल� और आज से पाँच साल बाद
अपने भावी सफल �प को देख�। ख़ुद से पूछ� , मुझे कैसे पता चलेगा ȱक म� कब
सफल हो गया �ँ˺ यह ȱवȳशȌ �प से कैसा Ȱदखाई देगा, महसूस होगा, सुनाई
देगा, सुगंध आएगी और �वाद आएगा˺ मेरे साथ वहाँ कौन होगा˺ इस सफलता
को समायोȵजत करने के ȳलए मेरा जीवन ȱकस तरह बदलेगा˺ म� कैसा Ȱदखँूगा˺
म� कैसा Ȱदखना चाहता �ँ˺ मानȳसक �प से वाड�रोब को भरना शु� कर�। अब
अपनी आँख� खोल�। अपने ȳलए एक छȱव बनाने कɡ Ȱदशा म� पहला क़दम उठाने
का यही समय है।

आप यह �ȱ�या इसी समय शु� कर सकते ह�। यह तय करके शु� कर� ȱक
आप Ȳमलनसाȯरता/रौब के पैमाने पर कहाँ रहना चाहते ह�। ȱफर यह तय कर� ȱक
आप अनौपचाȯरक ȅȳ� के �प म� �यादा आरामदेह रहते ह� या औपचाȯरक
ȅȳ� के �प म�। अपने पेशे या ȅवसाय के पारंपȯरक मानदंड� और
आव�यकता� को �यान म� रख�। जब आप अगला क़दम उठाने को तैयार ह�,
तो पेशेवर� कɡ सहायता ल�।

कुछ स�ताह गुज़र गए और ȱफर एक Ȱदन अचानक उसका फ़ोन आया। उसकɡ
आवाज़ के उ�साह पर मेरा �यान सबसे पहले गया। म�ने नोट्स ȳलखे, जब उसने मुझे
बताया ȱक देहाती �ȳलया - कॉरडुरॉय प�ट, �वेटर और ट्वीड्स - उसके ȳलए सबसे
अ�छा साȱबत �आ (यह मेरे ȳलए �यादा हैरानी कɡ बात नह� थी, �य�ȱक �कॉट
काइने�थेȰटक था।) उसने कहा ȱक वह हमेशा ȱबज़नेस सूट म� अटपटा और बँधा-बँधा
महसूस करता था, लेȱकन अनौपचाȯरक पोशाक म� उसे यह महसूस ही नह� होता था
ȱक वह काम कर रहा है। “देहाती पोशाक वाले Ȱदन म�ने अपनी सही शैली को छू
ȳलया” (काइने�थेȰटक भाषा)।

पोशाक कɡ उसकɡ नई शैली ने सोचने और काम करने कɡ उसकɡ शैली भी बदल
दɟ - ȳसफ़�  नई जायदाद हाȳसल करने के मामले म� ही नह�, बȮ�क ऑȱफ़स म�
सहकɊमɞय� के साथ पेश आते व�त भी और (इससे उसे और भी �यादा आनंद आया)
�सरे एज�ट� के साथ सौदेबाज़ी करते व�त भी। उसने पहले ही �वीकार ȱकया था ȱक
अनुबंध� के मामले म� कभी-कभार वह कुछ �यादा अनुभवी एज�ट� के Ȱदमाग़ी खेल�
का �ȱवधापूण� ȳशकार हो जाता था। अब उसकɡ नई शैली ने उसे Ȳमलनसार रौब का
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एक ऐसा अंदाज़ दे Ȱदया था, जो उसके पास पहले नह� था। इसने उसकɡ
अनुभवहीनता और आ�मȱवȈास कɡ कमी को छुपा ȳलया। “म� अब उतना �कट नह�
�ँ, ȵजतना पहले था। लोग अब मुझे �यादा गंभीरता से लेते ह�।”

कायाक�प के बाद वह छह सौदे कर चुका है और उसने ऑȱफ़स बदल ȳलया है।
�कॉट ने कहा, “मुझे महसूस होता है, जैसे म� पहले कɡ तुलना म� एक पायदान ऊपर
काम कर रहा �ँ और लोग मुझ पर ग़ौर कर रहे ह�।”

आपके ȳलए कौन सी छȱव कारगर है, यह पता लगाने के ȳलए आपको �कॉट
ȵजतनी �र तक जाने कɡ ज़�रत नह� है। अगर आपको महसूस होता है ȱक आपको
थोड़ा सँवारने से मदद Ȳमल सकती है, तो ऊपर बताए अ�यास को आज़माएँ।

एक जैसे पंख वाले प�ी एक साथ रहते ह�

या आपने कभी इस बात पर ग़ौर ȱकया है ȱक आप कारोबार म� ȵजन लोग� के
संपक�  म� आते ह�, उनम� से कुछ करोड़ डॉलर जैसा Ȱदखना पसंद करते ह� ,

जबȱक �सरे बस अपने कपड़� के चयन से एक कथन बनाकर आनंȰदत होते ह�, और
बाक़ɡ के लोग आरामदेह महसूस होने वाली पोशाक पहनना ही पसंद करते ह�˺ यह
सही है - हम ��या�मक, �ȅा�मक और काइने�थेȰटक लोग� के बारे म� बात कर रहे
ह�।

यही नह�, आप शायद पाएँगे ȱक अगर आप उस तरह के ȅȳ� ह�, ȵजसके ȳलए
��या�मक �प से बेदाग़ होना महǷवपूण� है, तो आप उन लोग� के साथ Ȳमलने-जुलने
और काम करने म� आरामदेह ह�गे, जो आप जैसी पोशाक पहनते ह�। इसी तरह, ȵजन
लोग� कɡ ȅȳ�गत पोशाक शैली ढɟले, बुनाई वाले या बस पुराने आरामदेह कपड़� के
�ȱत �झान वाली है, वे उन लोग� कɡ तरफ़ आकɉषɞत ह�गे, जो ऐसी ही पोशाक पहनते
ह� और वे शायद यह पाएँगे ȱक उनम� पोशाक से �यादा चीज़� साझी ह�। अपनी पोशाक
से ȅȳ�गत कथन देने वाल� को एक �सरे कɡ सोहबत म� आसानी से �ेरणा Ȳमल
जाएगी।

आपका पȯरधान एक इंȰ�य-�धान पोशाक है, जो उन लोग� को आकɉषɞत करता
है, ȵजनकɡ इंȰ�यगत �ाथȲमकताएँ आपके जैसी ह�। लेȱकन यहाँ सावधानी का एक
श�द। यह ȱवȈास करके ख़ुद को मूख� न बनाएँ ȱक आपम� लोक-ȅवहार कɡ अ�छɟ
यो�यताएँ ह�, ȳसफ़�  इसȳलए �य�ȱक आप अपने जैसे लोग� के साथ तालमेल जमा लेते
ह�। बाज के साथ बाज, प�ȷ�वन के साथ प�ȷ�वन, टकɧ के साथ टकɧ अध�-सफलता का
आसान, अचेतन रा�ता है।

सचमुच सफल होने के ȳलए आपको यह सीखना चाȱहए ȱक उन लोग� के साथ
कैसे जुड़ा जाए, जो दरअसल आप जैसे �यादा नह� ह� और ȵजनकɡ इंȰ�यगत
�ाथȲमकताएँ भी आप जैसी नह� ह�। सामाȵजक �ȱȌ से देख�, तो हम जो Ȳम� चुनते ह�,
शायद उनकɡ �ाथȲमकताएँ समान रहती ह�। हमम� ऐसे Ȳम� चुनने कɡ �वृȳǶ होती है,

ो ै े � औ े ी ो ेȱ ी े ɡ ै



जो हम जैसे ह� और हमारे बीच ब�त समानता हो, लेȱकन यही मुǿे कɡ बात है - हम
अपने Ȳम� चुनते ह�। ȅवसाय म� यह ȱवलाȳसता नह� रहती है। हम हमेशा यह नह�
चुन सकते ȱक हम ȱकसके साथ ȅवसाय कर�, इसȳलए हम� उन लोग� से तालमेल
बैठाने के ȳलए फेरबदल करने होते ह�, जो हम जैसे नह� होते। हाँ, एक जैसे पंख वाले
लोग एक साथ रहते ह�, और यह Ȳम�ता के ȳलए अ�छा है - लेȱकन ȅवसाय के ȳलए
बुरा है।

आप लोग� के पोशाक संबंधी इंȰ�यगत �झान को समझकर �सरे लोग� कɡ
जुड़ाव कɡ शैȳलय� के बारे म� ब�त कुछ पता लगा सकते ह�। इस पर �यान द� ȱक उनके
कपड़े आपको उनकɡ इंȰ�यगत �ाथȲमकता� के बारे म� �या बताते ह� और इससे
लाभ ल�। ऐसी भाषा म� बोल�, जो उनकɡ समझ म� आए; उनकɡ �ाथȲमकता� को
संबोȲधत कर�।

लोग ȹजस तरह से ख़ुद कɥ पैकेɅजɢग करते ह�, वह उनके बारे म� ब�त
कुछ बता सकता है। संकेत� को पढ़�  और उनका इ�तेमाल जुड़ने के
ȷलए कर�।

ख़ुद को इस तरह सँवारना, जो संभावना को दशा�ता हो और रौबीला भी बनाता
हो, आपको नए और अनपेȴ�त कारोबारी जुड़ाव बनाने के ती� माग� पर ले जा सकता
है। शैली एक उपयोगी नज़ȯरये से शु� होती है और एक उपयोगी �ȳलए पर ख़�म
होती है। ȵजस तरह आपको अपनी बॉडी ल��वेज और श�द� म� सामंज�यपूण� होना
चाȱहए, �य�ȱक तभी आपको संजीदा और ȱवȈसनीय समझा जाएगा, उसी तरह
आपको अपने शरीर, अपने ȅȳ��व और अपनी पोशाक कɡ ȱवशेषता� के आपसी
सामंज�य पर भी �यान देने कɡ ज़�रत है। आप तब सबसे अ�छा महसूस कर�गे और
काम कर�गे, जब आपकɡ शैली आपके सव��ेȎ �व�प को �दɋशɞत करेगी - जब आप
अपने खेल के ȳशखर पर ह�गे।

याद रख�, आप हमेशा संवाद कर रहे ह� और संवाद कɡ पुȱȌ इसे Ȳमलने वाली
�ȱतȱ�या म� ȱनȱहत है। यह संवाद का साँचा आपकɡ कारोबारी शैली पर भी लागू होता
है। जाग�क रह� ȱक �सरे आप पर कैसे �ȱतȱ�या करते ह�। अगर वे उस तरह
�ȱतȱ�या नह� कर रहे ह�, जैसी आप चाहते ह�, तो उसे बदल ल�, जो आप करते ह� (या
जैसे आप Ȱदखते ह�), जब तक ȱक आपको वह न Ȳमल जाए, जो आप चाहते ह�।

अंततः शैली भीतर से आती है। यह आपके भीतर कɡ शȮ�सयत से आती है,
ȵजसे �सरे लोग नह� देख सकते। आपकɡ शैली आपका �व�प है। यह इस बात से
तय होती है ȱक आप �या सोचते ह�, आप ȱकस तरह काम करते और �ȱतȱ�या करते
ह�, आप कैसी पोशाक पहनते ह� और आप �या करते ह�।

ी ो ɋ े े ȳ े ȳ ो �



अपनी संभावना को �दɋशɞत करने के ȳलए अपने ȅȳ��व को नया �प द�।
अपनी यो�यता� और �मता� वाले आंतȯरक �व�प तथा बाहरी जगत के बीच
एक कड़ी बनाएँ, जहाँ आप योगदान देते और आजीȱवका कमाते ह�। और इसे इस
तरह कर�, ताȱक आपकɡ Ȳमलनसाȯरता, रौब और ȱवȈसनीयता �थाȱपत हो जाए। इस
तरह आपको ȅवसाय म� एक शȳ�शाली �ȱत�पध� धार Ȳमल जाएगी।

 सेकंड का सार

अपनी शैली खोज�

जब लोग पहलेपहल आप पर �ȱतȱ�या करते ह�, तो वे आपके नज़ȯरये पर �ȱतȱ�या
करते ह� - वे आपके Ȱदए अनकहे संदेश पर �ȱतȱ�या करते ह�। आपकɡ शैली उस
संदेश का ȱह�सा है। बेहतरीन पहली छाप छोड़ने के ȳलए एक अनूठɠ शैली बनाएँ, जो
�वतं�ता और आ�मȱवȈास कɡ अȴभȅȳ� हो।
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खंड चार

संबंध बनाना

सरे लोग आपकɡ सबसे बड़ी शȳ� ह�। उनके साथ संबंध बनाएँगे, तो वे आपको
ȅवसाय, �ेरणा, �मोशन और कोई �सरा सहयोग �दान कर सकते ह�, जो आप चाह�।

संबंध बनाने म� असफल ह�गे, तो यही लोग आपको आसानी से आपकɡ मनचाही सफलता
से पीछे रोक सकते ह�।

सफलतापूव�क मेलजोल करना, नेटवक�  बनाना और यहाँ तक ȱक अनौपचाȯरक
बातचीत करना सीखना भी कुछ हद तक ȱकसी नाटक म� अपनी पंȳ�याँ याद करने जैसा
होता है। पहले आप पटकथा का अहसास पाते ह�। ȱफर आप इसे छोटे खंड� म� ȱवभाȵजत
करते ह�, ȵजसे आप ȱनद�शक के माग�दश�न म� एक बार म� एक सीखते और सोखते ह�। एक
बार जब आपकɡ पंȳ�याँ याद हो जाती ह� और आपको साम�ी का अ�छा अहसास हो
जाता है, तो आप भूल जाते ह� ȱक ȱनद�शक ने आपको �या बताया था, आप उस पर अपना
ख़ुद का जा� डाल देते ह� और अपने ȅȳ��व को चमकने देते ह�।
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संवाद के तार खोल द�

�या आपने कभी ग़ौर ȱकया है ȱक कुछ लोग ȱकसी मीȼटɞग, कॉ��� स या पाटɥ म�
प�ँचते ह� और चंद सेकंड के भीतर ही वे हर कह� और एक साथ हर जगह नज़र
आते ह�˺ और वे इस चम�कार को सहज तथा आसान बना देते ह�। इन लोग� के

ȳलए हर ȅावसाȱयक और सामाȵजक घटना लोग� से Ȳमलने, नेटवक�  बनाने और अपने
ȅवसाय को बढ़ाने का अवसर बन जाती है। लेȱकन तस�ली रख�। ये अवसर हर ȱकसी के
ȳलए मौजूद होते ह�।

ȱनȴȆत �प से ऐसे लोग होते ह�, ȵजनके ȳलए मेलजोल �वाभाȱवक नज़र आता है,
लेȱकन वा�तȱवकता म� यह एक ऐसी यो�यता है, ȵजसे आप भी सीख सकते ह�। इन
सामाȵजक �प से �ȱतभासंपȃ लोग� के गुण आपके भी बन सकते ह�। म�ने उनकɡ
�यासरȱहत Ȱदखने वाली मेलजोल यो�यता� को कुछ क़दम� म� ȱवभाȵजत ȱकया है, ȵज�ह�
कोई भी उठा सकता है।

ये क़दम सारी Ȯ�थȱतय� म� लागू ȱकए जा सकते ह� और इनसे आपका जुड़ाव बनेगा,
चाहे यह कॉफ़ɡ �ेक या नए �ाहक� के साथ मुलाक़ात के दौरान हो या ȱकसी औȁोȱगक
सामाȵजक काय��म या से�स कॉ��� स म� हो, जहाँ आप लोग� से साल म� ȳसफ़�  एक-दो बार
ही Ȳमलते ह�।

चाहे आप ȱकसी से पहली बार Ȳमल रहे ह�, या पाँचव� बार, �यादातर Ȯ�थȱतय� म�
लोग� के अȴभवादन का एक अचूक और आज़माया �आ तरीक़ा होता है। म�ने इस तरीक़े
को पाँच ȱह�स� म� बाँटा है:

1 . खुल�

ȵ � ȶ ँ



2 . ȵनगाह� ȶमलाएँ

3 . मु�कराएँ

4 . बोल�

5 . तालमेल बनाएँ

जब भी संभव हो, ȱकसी का अȴभवादन करने के ȳलए उठकर खड़े हो जाएँ। अगर
आप ऑȱफ़स म� ह�, तो खड़े होकर अपनी डे�क के इस तरफ़ आ जाएँ, ताȱक आप अपने
सभी आगंतुक� का अȴभवादन कर सक� , चाहे वे �ाहक ह�, नए सहकम� ह� या सहयोगी
ह�। ȵजस ȅȳ� से आप Ȳमल रहे ह�, उसकɡ तरफ़ अपना �दय घुमाने कɡ तरह ही यह भी
अवरोध हटाने और उस ȅȳ� के सामने ख़ुद को तथा बातचीत को खोलने का तरीक़ा है।
ȵजस पल वे दाȶख़ल होते ह�, तब से उनके जाते समय तक अगर आप डे�क को अपने बीच
रहने देते ह�, तो यह अजीब होगा। ज़ाȱहर है, यȰद खड़े होना उȲचत नह� है, तो खड़े न ह�,
लेȱकन सामा�य ȱनयम तो यही है ȱक आपको अवसर के मुताȱबक़ खड़े होना चाȱहए।

खुल�: अȴभवादन का पहला ȱह�सा अपने नज़ȯरये और अपने शरीर को खोलना है।
इसके उȲचत तरीक़े से काम करने के ȳलए यह ज़�री है ȱक आपने पहले से ही एक सचमुच
उपयोगी नज़ȯरया अपना ȳलया हो। यह समय है ȱक आप इसे �यान म� रख�, इसे महसूस कर�
और इस बारे म� जाग�क ह�। अपने �दय का संकेत उस ȅȳ� कɡ ओर कर�, ȵजससे आप
Ȳमल रहे ह� और यह सुȱनȴȆत कर� ȱक आपने अपना सीना नह� ढँक रखा हो - कोई हाथ या
बाँह नह�, Ȯ�लपबोड� नह� या �सरा कामकाजी सामान नह�। म� हमेशा यह सुȱनȴȆत करता
�ँ ȱक मेरे हाथ सामने वाले को Ȱदख जाएँ। यह सामने वाले कɡ अवचेतन लड़ो-या-भागो
�ȱतȱ�या को ȱनह�था कर देता है, �य�ȱक उसे Ȱदख जाता है ȱक मेरे पास छुपाने को कुछ
नह� है।

ȵनगाह� ȶमलाएँ: ȱनगाह� Ȳमलाने कɡ पहल कर�। तुरंत सामने वाले कɡ आँख� के रंग पर
ग़ौर कर�।

मु�कराएँ: पहले मु�कराएँ। अपनी मु�कान म� अपना नज़ȯरया झलकने द�। बेहतरीन
मु�कान से यह पता चलता है ȱक आप आ�मȱवȈासी, ईमानदार और उ�साही ह�। (अगर
आप उनसे आँख� Ȳमलाने से पहले मु�कराते ह�, तब भी अ�छा है। �भाव वही पड़ता है। यह
कुछ सेकंड� म� ही हो जाता है, इसȳलए बस आरामदेह बन� और अपने नज़ȯरये को झलकने
द�।)

बोल�: चाहे यह “हे˞” हो या “हाय˞” या “हो˞” या “हेलो˞”, सुखद लहज़े के साथ
अȴभवादन कर�। अगर आप ȱकसी से पहली बार Ȳमल रहे ह�, तो अपना नाम पहले बताएँ -
“हेलो, म� जोआना �ँ” - पहल कर�। अगर हाथ Ȳमलाना उȲचत हो, तो यह आम तौर पर
नाम� कɡ अदला-बदली के दौरान होता है। �भा��य से, ब�त बार जब हम हाथ Ȳमलाने कɡ
कोȳशश करते ह�, तब हमारा ल�य पया��त कड़क हाथ Ȳमलाना होता है, लेȱकन हम यह भी
�यान रखते ह� ȱक यह ब�त �यादा कड़क न हो जाए। ऐसे समय हम पर इंȰ�यगत अȱतभार

ो ै औ े ो े � े ȹ � ी



म�

मै

हो जाता है और हमारे कान जो सुनते ह�, उसे हमारा मȹ�त�क याद नह� रख पाता। इसी
वजह से आप इतने सारे Ȳमलने वाले लोग� के नाम भूल जाते ह�। �क जाएँ। थोड़े धीमे हो
जाएँ। ग़ौर से सामने वाले का नाम सुन�।

अनुकरण कर�: “अनुकरण” से मेरा मतलब है: सामने वाले कɡ बॉडी ल��वेज और
आवाज़ के ल�ण� कɡ तुरंत नक़ल शु� कर द�। यȰद आप एक से �यादा ȅȳ�य� से बात
कर रहे ह�, तो ȵजसे संबोȲधत कर रहे ह�, उस ��येक ȅȳ� कɡ ओर मुड़�। जब म�ने पाँच
साइकल कूȯरयस� कɡ नक़ल कɡ, तो म� हर एक कɡ नक़ल करते व�त उसकɡ ओर मुड़ा।
इसȳलए आप ȵजससे भी Ȳमल रहे ह�, हर ȅȳ� कɡ नक़ल कर�, भले ही यह ȳसफ़�  कुछ पल�
के ȳलए हो।

जब कोई �सरा पहल करता है, तब भी अȴभवादन के ȱनयम लागू होते ह�। आपको ȱफर
भी अपने नज़ȯरये को तालमेल म� लाने, ȱनगाह Ȳमलाने, मु�कराने, अपनी बॉडी ल��वेज
खोलने, �ȱतȱ�या करने और नक़ल करने कɡ ज़�रत होती है।

हाथ ȶमलाना

जानता �ँ ȱक यह Ȳघसी-ȱपटɟ बात है, लेȱकन यह सच है। जब आप हाथ Ȳमलाते ह�, तो
लोग तुरंत आपके चȯर� और आ�मȱवȈास के �तर का �वȯरत आकलन कर लेते ह�।

हाथ Ȳमलाते समय हाथ �ढ़, �वȯरत और स�मानजनक होना चाȱहए। यह ब�त स�त नह�
होना चाȱहए और ȱनȴȆत �प से ब�त मुलायम भी नह� होना चाȱहए। अगर आपको प�का
नह� हो, तो कठोरता कɡ ओर ग़लती कर�। (लेȱकन अगर सामने वाले कɡ आँख� बाहर
ȱनकलने लग�, तो शायद यह इस बात का संकेत है ȱक आप कुछ �यादा ही स�ती से हाथ
Ȳमला रहे ह�। वैकȮ�पक �प से, अगर उसे देखकर ऐसा लगता है ȱक आपसे हाथ Ȳमलाने के
बाद वह अपना हाथ ȱकसी तौȳलए से प�छना चाहता है, तो आप शायद गीला नूडल �पेशल
हाथ Ȳमला रहे ह� - उफ़˞) ȱन�कष� यह है ȱक हाथ Ȳमलाने कɡ �ȱ�या म� पȯरचय से �यान
नह� भटकना चाȱहए।

छुटपुट बातचीत: आपसी संवाद का ड��यूडी- 40

�डा ने 28 �पेशȳलटɟ केयर �लीȱन�स के मानव संसाधन ȱवभाग के �मुख� को एक
मीȼटɞग म� बुलाने के ȳलए दो महीने ȱबताए, ताȱक वे �ोटोकॉ�स के एक नए सेट कɡ

समी�ा कर सक� । उनम� से कुछ के साथ आमने-सामने कɡ मुलाक़ात के बाद मै�डा के बॉस
ने उसे अपने ऑȱफ़स म� बुलाकर कहा, “मेरे पास अ�छɟ ख़बर भी है और बुरी भी। वे मीȼटɞग
के ȳलए तैयार हो गए ह�। लेȱकन वे आपके साथ काम नह� करना चाहते।”

मै�डा �ȱवधा��त और परेशान थी। मदद के ȳलए वह मेरे पास आई। मुझे ज�दɟ ही
पता चल गया ȱक यह पहली बार नह� था, जब उसके साथ ऐसी चीज़ �ई थी। मै�डा ती�ण
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बुȵǽ वाली आकष�क और ȅावहाȯरक मȱहला थी। पहले तो उसकɡ कहाȱनय� म� कोई तुक
नज़र नह� आई। ȱफर अचानक मेरे Ȱदमाग़ म� एक बात क�धी।

म�ने उससे पूछा, “आप छुटपुट बातचीत के बारे म� कैसा महसूस करती ह�˺”
उसने जवाब Ȱदया, “म� छुटपुट बातचीत नह� करती। इसे बदा��त ही नह� कर पाती �ँ।”
म�ने सुझाव Ȱदया ȱक उसके नज़ȯरये कɡ वजह से वह ȱकसी ȱबलकुल नई जगुआर कार

जैसी नज़र आती है, जो सीधे फ़ै��ɟ से तैयार होकर आई है, लेȱकन उस पर प�ट नह� �आ
है। हर मायने म� आदश� - लेȱकन आस-पास रहने म� असहज।

“छुटपुट बातचीत,” म�ने उसे बताया, “पार�पȯरक संवाद कɡ Ȳचकनाई है। इससे चीज़�
बस �यादा सुगमता से होती ह�।”

छुटपुट बातचीत बस अनौपचाȯरक बातचीत है, ȵजसम� कोई ख़ास मुǿा नह� होता,
लेȱकन इससे सामाȵजक पȱहय� म� Ȳचकनाई लग जाती है। जो लोग एक �सरे को अ�छɟ
तरह या ȱबलकुल भी नह� जानते ह�, छुटपुट बातचीत कɡ मदद से उ�ह� एक �सरे से सुरȴ�त,
ग़ैर-झगड़ालू तरीक़े से जानने का मौक़ा Ȳमल जाता है। इसे करना भी आसान है। आप
मौसम संबंधी ह�कɡ-फु�कɡ Ȱट�पȴणय� से शु�आत कर सकते ह�। या आप ȱकसी ȅȳ� कɡ
ऑȱफ़स से घर तक कɡ दैȱनक या�ा के बारे म� पूछ सकते ह�, जहाँ भी आप ह�। आप खेल या
पड़ोस म� �ई ȱकसी घटना पर Ȱट�पणी कर सकते ह� या ȱकसी पोशाक या �सरी चीज़ कɡ
स�ची �शंसा कर सकते ह�।

जब आप संवाद जारी रखते ह�, तो आप इस बारे म� सवाल पूछ सकते ह� ȱक वह ȅȳ�
अपने ख़ाली समय म� �या करना पसंद करता है। या वह कहाँ से आया है। आप पॉप
सं�कृȱत के बारे म� बात कर सकते ह�: नवीनतम हीरो-हीरोइन �क� डल, बे�टसेȿलɞग पु�तक,
गमा�गम� नई ȱफ़�म, अमेȯरकन आइडॉल कौन जीतने वाला है। अवसर या �थान के बारे म�
आसान और सहज Ȱट�पणी के बाद एक खुले सवाल से चम�कार हो जाता है। आपको
धमाकेदार शु�आती पंȳ�याँ सोचने कɡ ज़�रत नह� है - बस कुछ कह द� और ȱफर अंत म�
एक �ȋ पुछ�ला जोड़ द� (“है ना˺” या “�या ऐसा नह� है˺” या “सही है ना˺”)

बातचीत को ह�कɡ रख� और ȱकसी भी राजनीȱतक या यौन मुǿे से �र रह�। संकेत और
मु�त जानकारी �हण कर� (देख� पृȎ 166 )। आप एक �सरे के बारे म� पहले से जो जानते
ह�, उसका ȱव�तार कर�। आप जो जानते ह�, उस बारे म� बात कर� और साझा ज़मीन कɡ
तलाश कर�। यह Ȱदखा द� ȱक आपकɡ स�ची �Ȳच है।

यह सुȱनȴȆत कर� ȱक सामने वाला कम से कम आधी बातचीत करे। चुप होकर सुन�।
अपनी आँख� और कान� से सुन�।

मदद करना - �सर� का पȳरचय देना

गर आप अपने बॉस का पȯरचय ȱकसी दो�ताना मीȲडया संपक�  से कराते ह�, या ȱकसी
�ाहक का पȯरचय ȱकसी ऐसे ȅȳ� से कराते ह�, जो उसकɡ ȱनमा�ण �ȱ�या को बेहतर

बनाने म� मदद कर सकता है या ȱकसी सहकम� का पȯरचय ȱकसी ऐसे ȅȳ� से कराते ह�,
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जो उसे इस बारे म� सलाह दे सकता है ȱक उसके ब�च� को कॉलेज से ले जाने का बेहतर
तरीक़ा �या है, तो आप अपने ȳलए अȲधक ȅȳ�गत पँूजी बना रहे ह�। आप वैध पȯरचय
कराने म� ȵजतने माȱहर बनते ह�, आपको �बल और शानदार लोक-ȅवहार यो�यता� वाले
ȅȳ� के �प म� उतना ही �यादा देखा जाता है। लोग� का पȯरचय कराने म� कुशल बन�।
इससे आप भीड़ से अलग नज़र आएँगे और लोग सोच�गे ȱक आप म� ब�त आ�मȱवȈास है।

जब आपको �सरे लोग� का पȯरचय कराना हो, तो उ�ह� इंतज़ार न कराएँ। बस क़दम
उठाएँ और इसे कर द�। न ȳसफ़�  आपको उनके नाम जानने कɡ ज़�रत होगी, बȮ�क अ�छɟ
कारोबारी तहज़ीब कɡ यह माँग भी रहती है ȱक आप इसे वȯरȎता के �म म� कर�। छोटे लोग�
का पȯरचय बड़े लोग� से कराना चाȱहए। हमेशा यह होना चाȱहए, “�ेȳसड�ट महोदय, म� �ूस
हैȯरस का पȯरचय कराना चा�ँगा।” कभी यह नह� होना चाȱहए, “�ूस हैȯरस, म� �ेȳसड�ट का
पȯरचय कराना चा�ँगा।”

जैसा एफ़. ए�स. म��न इसे कहते ह�, “पȳरचय कारोबार का एक अहम
ȵह�सा है। इसे गȳरमामय तरीक़े से सँभालना सीख लेते ह�, तो आप
सुसं�कृत कारोबारी पेशेवर ȴदखते ह�।”

अगर पद संबंधी वȯरȎता मौजूद न हो, तो उ� के ȱहसाब से पȯरचय कराएँ। अगर आप
ȱकसी समूह म� पȯरचय करा रहे ह� और आपके सामने कोई आता है, ȵजसे आप नह� जानते
ह�, तो पहल कर� - अपना पȯरचय द� और कह�, “मेरा नाम अमुक-अमुक है। मुझे नह� लगता
ȱक हम पहले कभी Ȳमले ह�,” और ȱफर अपने इस नए पȯरȲचत का पȯरचय �सर� से कराएँ।

पȳरचय कɥ योजना बनाना

गर आप ȱकसी काय��म म� ȱकसी को देखते ह�, ȵजससे आप Ȳमलना पसंद कर�गे, तो
अपने मेज़बान या साझा Ȳम� से अपना पȯरचय कराने को कह�। लेȱकन चीज़� को

संयोग के भरोसे न छोड़�। इसके बजाय अपना ख़ुद का दस सेकंड का ȱव�ापन पहले से
तैयार कर� और अपना पȯरचय कराने वाले को बता द� ȱक �या कहना है - आपका नाम,
शायद यह भी ȱक आप कहाँ से ह� और आप आजीȱवका के ȳलए �या करते ह� - ȵजससे भी
आपके ȱहसाब से उस ȅȳ� म� सबसे �यादा Ȱदलच�पी जा�त होगी, ȵजससे आपका
पȯरचय कराया जा रहा है। जानकारी भरा पȯरचय इससे ब�त बेहतर रहेगा, “माग�ट, यह
जैमी है। जैमी, माग�ट।”

यȰद आप सचमुच �भाȱवत करना चाहते ह�, तो अपने मेज़बान से कह� ȱक वह उस
ȅȳ� के बारे म� आपको एक-दो रोचक (हालाँȱक ब�त ȅȳ�गत नह�) चीज़� बता दे,
ȵजससे वह आपका पȯरचय कराने वाला है। ȱफर संबंध जोड़ते व�त आप कह सकते ह�,
“पीटर ने मुझे बताया है ȱक आपने ȱपछले महीने �वाटेमाला म� साइकल चलाई थी। आपकɡ
सबसे बड़ी चुनौती �या थी˺ ȱकस चीज़ ने आपको जाने के ȳलए �ेȯरत ȱकया˺” ȵजस
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ȅȳ� से आप Ȳमल रहे ह�, उसके बारे म� ȱकसी ȱवȳशȌ और हाȳलया चीज़ को जानने से
आपको छुटपुट बातचीत को दरȱकनार करने और �यादा तेज़ी से अȲधक ȅȳ�गत �तर पर
प�ँचने म� मदद Ȳमलती है।

तीन सेकंड का ȵनयम

क आदश� संसार म� हमेशा पȯरचय कराने के ȳलए कोई न कोई रहेगा और बातचीत
करने के ȳलए कोई पȯरȲचत, भावना�मक �ȱȌ से आरामदेह जगह रहेगी - मीȼटɞग,
लंच, नेटवɕकɞग समूह, अनुदान संचय समारोह या क�ा। शोधकता� ऐसी जगह� को

“बंद �े�” कहते ह�। ये ऐसी जगह� ह�, जहाँ हर एक के पास �सरे से Ȳमलने का अवसर
होता है और यह अपे�ा होती है ȱक वे ऐसा कर�गे। अगर आप लोग� से ȱकसी आरामदेह बंद
�े� म� Ȳमलते ह� और कोई आपसी पȯरȲचत आपका पȯरचय करा देता है, तो आपको एक
�वचाȳलत बातचीत कɡ शु�आत Ȳमल जाती है, भले ही यह इतनी आसान हो, “आप बॉब
को कैसे जानते ह�˺” या “आप इस �ोजे�ट म� कैसे शाȲमल �ए˺” इससे यह भी �यादा
संभव हो जाता है ȱक आप �Ȳचय�, आदश� और सु�Ȳचय� म� भी साझा ह�गे, ȵजससे
आपको ज�दɟ और �भावी तालमेल बनाने म� मदद Ȳमलेगी।

अपने संकोच कɥ वजह से लोग� से ȶमलने से न �क� । तीन तक ȵगन�, ȵफर
अपना पȳरचय द�।

वैसे ऐसे समय शɉतɞया आएँगे, जब आप ȱकसी ऐसे ȅȳ� को देखते ह�, ȵजससे आप
खुले �े� म� Ȳमलना पसंद कर�गे, जैसे ȱकसी स�मेलन म�, �ॉड�ट �ान स� म�, ए�ज़ी�यूȰटव
लाउंज म� या �ेन के अप-डाउन म�। हमम� से �यादातर लोग� के ȳलए यह डरावनी Ȯ�थȱत हो
सकती है। आȶख़र बचपन से हमारे माता-ȱपता ने हम� बता रखा था ȱक अजनȱबय� से
बातचीत नह� करनी चाȱहए और ऐसा करने कɡ सोचकर ही हमम� से �यादातर लोग प�थर
कɡ मूरत बन जाते ह�। हम� एक नया ȱनयम बनाना चाȱहए। हालाँȱक “अजनȱबय� से बात
मत करो” ब�च� के ȳलए अ�छा ȱनयम है, लेȱकन यह वय�क� के ȳलए मूख�तापूण� और
दरअसल �ȱतकूल है।

ȱकसी अजनबी के पास जाने और बातचीत शु� करने म� ब�त ȱह�मत कɡ ज़�रत होती
है। लेȱकन ऐसे समय होते ह�, जब आपको तुरंत क़दम उठाना पड़ता है, वरना आप उस
ȅȳ� से दोबारा कभी नह� Ȳमल पाएँगे। यहाँ एक ȅȳ�गत �तर पर संबंध जोड़ने कɡ
सहज और आसान माग�दɋशɞका है, मान लेते ह�, एक दंत स�मेलन म�। थोड़े फ़ेरबदल के
साथ ये क़दम ऑȱफ़स म�, ȱकसी �ेड शो म� या जहाँ भी अवसर मौजूद हो, समान �प से
काम कर�गे।
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1 . तीन सेकंड के ȵनयम का इ�तेमाल कर� । इसके बारे म� �यादा न सोच�˞ एक गहरी
साँस ल�, तीन तक ȱगन� और एक बेहतरीन नज़ȯरया अपनाएँ - ȵज�ासु, उ�साही, शांत सभी
अ�छे नज़ȯरये ह�। यह सरल है: जब आपको कोई ऐसा ȅȳ� Ȱदखे, ȵजससे आप बात
करना चाहते ह�, तो ख़ुद से कह�, “एक, दो, तीन,” और ȱबना ȵझझके उसके पास चले जाएँ।
कंुजी यह है ȱक आपको तीन सेकंड के भीतर अपना क़दम उठा लेना चाȱहए। अपने
मȹ�त�क को हावी होने और बहाने सोचने का मौक़ा न द�। यह सुȱनȴȆत कर� ȱक आपकɡ
बॉडी ल��वेज खुली हो (बँधी बाँह� या जेब म� हाथ नह� होना चाȱहए)। ȱफर पल को जकड़
ल�, तीन तक ȱगन� और शांȱत से पास जाएँ।

2 . कुछ कह�। आप Ȯ�थȱत के अनु�प ȱकसी अनौपचाȯरक कथन से शु�आत कर सकते ह�
(शायद शहर या मौसम के बारे म�), ȵजसके बाद एक खुला सवाल आ सकता है (जो कौन,
�या, कहाँ, �य�, कब या कैसे से शु� होता हो)। ल�य ऐसा ȱवषय चुनना है, ȵजससे �यान
आप दोन� से �र हट जाए। यȰद उȲचत हो, तो �यान �र हटाने के ȳलए कैटेलॉग जैसी ȱकसी
चीज़ का इ�तेमाल कर�। कैटेलॉग उठाएँ और कुछ पल इंतज़ार कर�। ȱफर सामा�य अंदाज़ म�
इस तरह का सवाल पूछ� , “�या आप इस कंपनी के बारे म� कुछ जानते ह�˺”

3 . ȵव�ास बनाएँ। एक बार जब आप संवाद के तार खोल देते ह�, तो आपको अखंडता
�दɋशɞत करने और ज�दɟ से ȱवȈसनीयता हाȳसल करने कɡ ज़�रत है। ȱवȈास बनाने का
सबसे अ�छा तरीक़ा अपने कामकाज, �कूल या सामुदाȱयक संल�नता के बारे म� बात करके
- कोई �थानीय और ȱवȈसनीय चीज़- ख़ुद को घटना से जोड़ना है। आप कह सकते ह�,
“मेरा ऑȱफ़स मॉȶ��यल म� है और म� यहाँ लगभग हर साल आता �ँ।”

4 . समानता� कɥ तलाश कर�। “म� भी” (या “�या संयोग है,” या “अजीब बात है ȱक
आपने यह कहा”) कहने के अवसर� कɡ ताक म� रहे। स�चे और ईमानदार रह�।

5 . आकलन कर�। बीस सेकंड बातचीत करने से ही पता चल जाता है ȱक �या सामने
वाला बातचीत म� �Ȳच रखता है। अगर बातचीत अ�छɟ तरह नह� हो रही है, तो ȱवन�ता से
बातचीत से ȱवदा ल� और हताश न ह�। ȱनडर और शांत रह� तथा ख़ुद को पȯरणाम से ȱवर�
कर ल�।

6 . अनुकरण कर�। यȰद आप जुड़ाव महसूस करते ह�, तो सामने वाले के शरीर कɡ Ȯ�थȱत
और आवाज़ (लहज़े, गȱत और ती�ता) का सू�म �ȱतȽबɞबन करके गहनता को बढ़ा ल�।
अगर वह ȅȳ� धीरे-धीरे बोलता है, तो ऐसा ही कर�।

7 . बाँध�। अगर आप दो Ȳमनट बाद भी बात कर रहे ह�, तो आप इस बातचीत को जहाँ चाहे
ले जा सकते ह� या ȱफर फ़ोन नंबर या ई-मेल ए�ेस माँग सकते ह�। यह एक मुȹ�कल चीज़
हो सकती है, इसȳलए अगर आप सीधे-सीधे पूछना पसंद नह� करते ह�, तो ȱकसी ऐसी चीज़
को चुन ल� ȵजसके बारे म� आप बात कर रहे ह� और कोई ȿलɞक या जानकारी भेजने का
��ताव रखते �ए ई-मेल ए�ेस माँग�। संपक�  कɡ जानकारी माँगते व�त शांत रह� और उस
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ȅȳ� से ȱनगाह Ȳमलाएँ। अगर वह ȅȳ� आपके आ�ह से सहमत हो जाता है, तो
जानकारी ȳलख ल� या ȱबज़नेस काड� का आदान-�दान कर ल�। अगर आपका आ�ह
अ�वीकार हो जाता है, तो ȱवन�ता से कह�, “आपके साथ बातचीत करना अ�छा लगा,”
और अपने आ�मȱवȈास को बरक़रार रखते �ए अपना काम करते रह�।

अ�यास

तीन सेकंड का ȵनयम काय��प म�

नीचे Ȱदए गए ��य� म� Ȯ�थȱत के ȱववरण� का इ�तेमाल कर�। मानकर चल� ȱक आपम�
तालमेल है और ȱनण�य ल� ȱक आप �या कह�गे। बातचीत का एक कथन सोच� और
इसके बाद एक खुला �ȋ कर�।

1 . आप �टोर से ȱनकलते ह� और बाहर बाȯरश हो रही है। कुछ लोग छत के नीचे
इंतज़ार कर रहे ह�, �य�ȱक उनके पास छाता नह� है, जो आपके पास भी नह� है। आप
ȱकसी के क़रीब खड़े ह� और “एक, दो, तीन,” आप कहते ह�̋

2 . आप ऑȱफ़स म� ह�, और आप अपने �ेक के ȳलए बाहर पैदल जाने का ȱनण�य लेते
ह�, �य�ȱक यह एक संुदर दोपहर है। आप एक नए कम�चारी पर ग़ौर करते ह�, ȵजससे
आप नह� Ȳमले ह�। “एक, दो, तीन,” आप पास जाते ह� और कहते ह�̋

3 . ऑȱफ़स जाते समय आप एक कप कॉफ़ɡ पीने के ȳलए �कते ह� और ȱकसी पर
ग़ौर करते ह�, ȵजसे आपने ȱकसी �सरे ȱवभाग म� देखा है। वह भी एक कप कॉफ़ɡ पीने
जा रहा है। “एक, दो, तीन,” आप कहते ह�̋

मु�त जानकारी
सी भी मुलाक़ात के पहले कुछ सेकंड अवसर से भरे होते ह�। हम नक़ल करने और
ȅवहार का बदला देने कɡ सहज मानवीय �वृȳǶ का इ�तेमाल कई मायन� म� कर

सकते ह�, ȵजसम� मु�त जानकारी हाȳसल करना शाȲमल है।
सड़क पर अजनȱबय� से टकराने के ȱवपरीत, अगर म� ȱकसी ȱनयंȱ�त कारोबारी Ȯ�थȱत

म� “गुड मॉɕनɞग” कहता �ँ, तो आप शायद कह�गे “गुड मॉɕनɞग,” या ऐसी ही कोई बात
कह�गे, ठɠक है˺ अगर म� आपसे हाथ Ȳमलाता �ँ और कहता �ँ, “गुड मॉɕनɞग, म� जेफ़ �ँ˺”
तो उ�मीद यह है ȱक आप भी बदले म� इतनी ही जानकारी द�गे: “हेलो, म� जेनेट �ँ।” अगर
आप अपना नाम बताए ȱबना ȳसफ़�  “हेलो” म� जवाब देते ह�, तो म� ताɉकɞक �प से सुझाव दे
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सकता �ँ ȱक आप इसे बता द�, या तो ȱकसी �ȋ भरी ȱनगाह से या ȱफर इतनी ȱवनाशकारी
चीज़ से, “और आपका नाम �या है˺”

अगर टेȱनस के खेल कɡ उपमा दɟ जाए, तो यह सामने वाले के पाले म� ग�द प�ँचाने
जैसा है। वह ȅȳ� या तो जानता है ȱक उसे जवाब देना चाȱहए और ग�द वापस प�ँचाना
चाȱहए और वह ऐसा �वाभाȱवक �प से करेगा, वरना आप उसे इसके ȳलए �ो�साȱहत कर
सकते ह�। मुǿे कɡ बात यह है ȱक आपको उस ȅȳ� को पर�पर आदान-�दान करने के
ȳलए तैयार करना चाȱहए। तक�  के भीतर आप अपने पȯरचय म� कई बात� जोड़ सकते ह�।
“हेलो, म� जेफ़ �ँ। म� बीवरटन म� रहता �ँ और म�ने इस मीȼटɞग के बारे म� �थानीय अख़बार म�
पढ़ा था।” घेरा जम चुका है। या तो सामने वाला अपनी जानकारी भी इसी तरह देगा या
आप उसे कुछ भावभंȱगमा� और उ�साहवध�क श�द� से क�च सकते ह�। अंततः आपके
पास सामने वाले के बारे म� ऐसी जानकारी आ जाती है, ȵजसका इ�तेमाल ȱकसी बातचीत
को बढ़ाने और अ�छा संबंध जोड़ने के ȳलए ȱकया जा सकता है।

नाम का खेल

ब कंपȵनयाँ बड़ी होती ह� और रा�ीय या अंतररा�ीय बन जाती ह�, तो कई
लोग� को इस ठंडा करने वाले अनुभव का सामना करना होता है, जब वे

बड़े समूह म� एकȵ�त होने वाले चंद मौक़� पर बुरी तरह याद करने कɥ कोȷशश
करते ह� ȵक उनम� से कौन �ȷ� कौन है। अगर आप ȵकसी ऐसे �ȷ� को
देख�, ȹजससे आप पहले ȶमल चुके ह�, लेȵकन आपको उसका नाम याद नह� है,
तो पहला क़दम उठाएँ और अपना दोबारा पȳरचय द�। उनकɥ �मृȵत कɥ कसरत
इस तरह कɥ पंȷ� से कराएँ, “शुभ �भात, म� एȷलज़ाबेथ डेȵवस �ँ। हम कुछ
समय पहले कूगर �लोबल लंच पर ȶमले थे। आपसे दोबारा ȶमलना अ�छा
लगा।”

समानता� कɥ तलाश

मानता� कɡ तलाश तुरंत तालमेल बनाने कɡ �ȱ�या कɡ जड़ म� है। हम अपने जैसे
लोग� को पसंद करते ह�। हम दोन� कɡ ही �Ȳच ȱफ़�म�, कपड़�, छुȰ�य�, रे�तराँ�, टɟवी

शो, फ़ɭ टबॉल या �काई डाइȽवɞग म� एक जैसी है, यह पता चलने से एक आपसी बंधन जुड़
जाता है, जो हम� भाषा और अनुभव कɡ समानता देता है, साथ ही इस भावना को भी
बढ़ाता है ȱक हम पहले से ही सामने वाले को जानते, समझते और भरोसा करते ह�।

आप ȵजस ȅȳ� या ȅȳ�य� के साथ जुड़ाव बना रहे ह�, उसके साथ समानताएँ
खोजने म� आप ȵजतनी फ़ɭ त� Ȱदखाते ह�, तालमेल उतनी ही तेज़ी से बन सकता है। “लगता
है बाȯरश होने वाली है,” और “रेड सॉ�स के बारे म� �या˺” जैसे जुमल� से आगे बढ़�  और
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एज�डा तय करने के ȳलए ȅȳ�गत या कारोबारी छुटपुट बातचीत का इ�तेमाल कर�। “वे
लोग इंजन �लांट को ȯरटूल कर रहे ह�, इसȳलए हम लोग शेǳूȿलɞग म� गले तक डूबे �ए ह�।
इससे आप पर कैसा असर �आ है˺”

साझा ज़मीन या समानताएँ खोजने के ȷलए ऐसे �� पूछ�, जो क�पना को
ɂचɢगारी देते ह�।

भले ही आपके पास कोई साझा इंजन �लांट या ऐसी कोई �सरी समान चीज़ न हो,
लेȱकन ȱकसी ȅȳ� से बात कराने का सबसे आसान तरीक़ा उससे पूछना है ȱक वह ȱकसी
चीज़ के बारे म� �या सोचता है। अगर आप ȱकसी स�मेलन म� ह�, तो उससे पूछ�  ȱक वह
आवागमन सुȱवधा, होटल, घंट�, उस जगह कɡ उनकɡ पहली छाप के बारे म� �या सोचता
है। “�या यह आपकɡ पहली या�ा है˺ आपकɡ शु�आती छाप �या है˺” “आप
ऑबज़व�शन डेक से नज़ारे के बारे म� �या सोचते ह�˺” - कोई भी चीज़ जो बात शु� कर दे।
तालमेल बनाने वाला एक और �ȋ है, “आपने कैसे शु� ȱकया˺” जैसे “आपने ȱब�ɡ म�
कैसे शु� ȱकया˺” या “कौन सी चीज़ आपको ȱवǶ म� ले गई˺” यह एक ऐसी कहानी है,
जो हर एक के पास बताने के ȳलए होती है और इससे बातचीत शु� करने कɡ लगभग
प�कɡ गारंटɟ है।

जैसे ही आपको साझा जमीन या समानता Ȳमलती है, आपको Ȱदशा और गȱत Ȳमल
जाती है, आराम का �तर बढ़ जाता है और आप थोड़े तनावरȱहत हो सकते ह�।

बहरहाल, अगर आप समानता खोजने का क़दम छोड़ देते ह�, तो आप आग से खेल रहे
ह�। हाल म� �ए ए�ज़ी�यूȰटव सेȲमनार म� मुझे नीचे दɟ गई भयानक कहानी बताई गई, जो
बताती है ȱक आप जुड़ने के एक के बाद एक अवसर कई तरीक़� से कैसे चूक सकते ह�।
यहाँ पर �युȿसɞडा है, जो एक �ोकरेज कंपनी म� महǷवाकां�ी युवा ȱवȊेषक है। उसके
साथ Ȳडयान है, जो वȯरȎ ȱवȊेषक है और अपनी कंपनी कɡ सबसे अ�छɟ ��तुतकता� है।
�युȿसɞडा ने Ȳडयान को इस उ�मीद से लंच पर आमंȱ�त ȱकया ȱक वह एक अ�यंत महǷवपूण�
��तुȱत कɡ तैयारी म� उसकɡ मदद करेगी।

�युȿसɞडा ने लंच के ȳलए जो रे�तराँ चुना था, उसके क� � म� बफ़े टेबल पर जाते �ए
उसने Ȳडयान से पूछा, “�या आप मंगोȳलयन भोजन के बारे म� कुछ जानती ह�˺” ȱफर
Ȳडयान को जवाब देने का मौक़ा Ȱदए ȱबना वह आगे बोलती रही, “यह सचमुच बेहतरीन है।
यह लीȵजए, थोड़ा और लीȵजए। म� आपकɡ �लेट पर कुछ रख देती �ँ।” �युȿसɞडा ने रॉ
पोक�  और Ȳचकन का ढेर Ȳडयान कɡ �लेट पर परोस Ȱदया। “म� जानती �ँ, आप सोच रही
ह�गी ȱक यह पेटूपन Ȱदखता है, लेȱकन जब वे इसे पकाते ह�, तो भोजन काफ़ɡ ȳसकुड़ जाता
है।”

“म� पहले एक मंगोȳलयन रे�तराँ म� जा चुकɡ �ँ,” Ȳडयान ने ऐलान ȱकया।

“ ँ ई � ” ȿ े ȱ े ी ो े ी “ ी



“�या आप यहाँ आई ह�˺” �युȿसɞडा ने पूछा, ȱफर आगे ख़ुद ही बोलने लगी। “सभी
बड़ी हȹ�तयाँ यह� खाती ह�। आपको पता है, उस Ȱदन कौन आया था˺”

जब वे अपनी टेबल पर लौटɢ, तब भी �युȿसɞडा ही बोले जा रही थी। और जब उ�ह�ने
खाना खाया, तो वह घबराए अंदाज़ म� इस बारे म� बात कर रही थी ȱक वह ȱकन �सरे
रे�तराँ� म� गई थी, उसने कौन सी मश�र हȹ�तयाँ देखी थ�, वह ȱकस ȵजम जाती है।

Ȳडयान ने उसकɡ बात काटकर पूछा, “तो ��तुȱत का �या च�कर है˺”
“मुझे दो स�ताह म� यह ��तुȱत तैयार करनी है। यह अब तक का सबसे बड़ा काम है,

जो मेरे बॉस ने मुझे Ȱदया है और म� इसम� गड़बड़ करना गवारा नह� कर सकती। म� उ�मीद
कर रही �ँ ȱक आप मुझे कुछ माग�दश�न द�गी।”

“यह ȱकसके ȳलए है˺”
“म� यह आपको नह� बता सकती, यह गोपनीय है,” �युȿसɞडा ने कहा और रे�तराँ म�

चार� ओर देखा, मानो डर रही हो ȱक कोई सुन न ले।
“आप मुझे नह� बता सकत�˺” Ȳडयान ने अȱवȈास से पूछा।
�युȿसɞडा ने ȳसर ȱहलाते �ए कहा, “मेरे बॉस नह� चाहते ȱक म� इस बारे म� बात क�ँ।”
“एक अ�छɟ ��तुȱत आपके दश�क को जानने से शु� होती है और आप मुझे नह� बता

सकत�˺ आप मुझसे मदद कɡ उ�मीद कैसे कर सकती ह�,” Ȳडयान इस तरह Ȱदख रही थी,
मानो उसी व�त लंच ख़�म करने के ȳलए तैयार हो।

अ�यास

साझा ज़मीन कɥ तलाश

एक सुबह के ȳलए, अजनȱबय� या ȵजन लोग� को आप मुȹ�कल से जानते ह�, उनके
साथ साझा ज़मीन या समानता खोजने का अ�यास कर�। इसे साठ सेकंड से कम म�
खोजने कɡ कोȳशश कर�। दोपहर म� इसे तीस सेकंड से कम म� कर�।

ऐसे �ȋ पूछ� , जो सीधे ȱकसी ȅȳ� को उसकɡ क�पना तक भेज द�। इ�ह� अजीब
या असाधारण होने कɡ ज़�रत नह� है। वे बंद ȳसरे वाले �ȋ नह� हो सकते, जैसे,
“�या आप पहले भी यहाँ आ चुके ह�˺” इसके बजाय यह पूछ� , “इस स�मेलन कɡ
जगह के बारे म� आप �या सोचते ह�˺” हम इ�ह� तं�ा �ȋ कहते ह�, �य�ȱक जवाब कɡ
तलाश करते व�त लोग एक पल के ȳलए भावशू�य हो जाते ह�। जब वे आपके आ�ह
पर अपनी क�पना म� जाते ह�, तो कई लोग� के साथ एक अजीब चीज़ होती है: एक
तरह कɡ अंतरंगता होती है। उ�ह� ऐसा लगता है ȱक आप वही चीज़� देख, सुन, महसूस,
�वाद और गंध ले सकते ह�, जो वे अपने Ȱदमाग़ के भीतर ले सकते ह�। ȱकसी से उसकɡ
देखी आȶख़री सचमुच मज़ेदार ȱफ़�म के बारे म� पूछ�  और उसके हावभाव व बता�व को
बदलता देख�।
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सȱ�यता से सुन� और देख� ȱक �सरे कैसे साझा ज़मीन या समानताएँ खोजते ह�।
अपने ख़ुद के �ȋ इक�े कर�। आप हर एक से सवाल नह� पूछ सकते, �य�ȱक हम
सभी कɡ अलग-अलग अनुभूȱतयाँ होती ह�, लेȱकन आप हैरान ह�गे ȱक आप तीन-चार
अ�छे �ȋ� म� ही ȱकतने सारे लोग� तक प�ँच सकते ह�।

“देȶखए, हर ȱकसी ने मुझे बताया है ȱक इस तरह कɡ ��तुȱत बनाने म� आप सबसे
माȱहर ह�। म�ने बस सोचा ȱक आपसे कुछ राज़ पता कर लूँ̋” �युȿसɞडा कɡ आवाज़ गुम हो
गई, जब उसने Ȳडयान के चेहरे को देखा।

“ओह, सचमुच˺” Ȳडयान ने अपनी घड़ी देखी। “आप चाहती ह� ȱक म� आपको बताऊँ
ȱक म� कैसे चीज़� करती �ँ और म�ने �या सीखा है, ताȱक शायद ȱकसी Ȱदन आप मेरा पद
छɟन सक� ˺”

�युȿसɞडा ने एक पल के ȳलए इस पर सोचा। जब उसने Ȳडयान को �सरी बार अपनी
घड़ी देखते देखा, तो उसने ब�त महीन आवाज़ म� कहा, “अगर आपके पास अभी व�त
नह� है, तो शायद आप मुझे ईमेल भेज सकती ह�˺”

ȱबल का संकेत करते �ए Ȳडयान ने शांȱत से कहा, “मुझे ऐसा नह� लगता।”
म�, म�, म�। �युȿसɞडा पूरी तरह से अपने आप म� ȳलपटɟ �ई थी। वह मदद माँगने के बारे

म� घबरा रही थी और इसȳलए उसने �यादा बोलकर इसकɡ भरपाई कɡ, जब तक ȱक उसने
उस मȱहला को पूरी तरह ग़ɭ�सा नह� Ȱदला Ȱदया, जो उसकɡ मदद कर सकती थी। वह
बकबक करने म� इतनी �यादा ȅ�त थी ȱक उसने Ȳडयान को जुड़ने का एक भी मौक़ा नह�
Ȱदया। जब Ȳडयान ने ȵज़� ȱकया ȱक वह पहले भी एक मंगोȳलयन रे�तराँ गई थी, तो यह
समानता का पुल हो सकता था। “म� ब�त ख़ुश �ँ। आपको �या पसंद है˺ ȱकतने समय
पहले˺” - लेȱकन �युȿसɞडा चूक गई। या �युȿसɞडा अपनी सम�या� को �वीकार कर
सकती थी और यह कहकर अपनी कमज़ोरी Ȱदखा सकती थी “म� आपसे कुछ चाहती �ँ,
�य�ȱक म� आपकɡ �शंसक �ँ” या “�या म� आपको एक राज़ बता सकती �ँ˺ म� इस अǻʣत
�ोजे�ट म� शाȲमल �ँ और म� ब�त घबरा रही �ँ। आप जानती ह� वे �या सोच रहे ह�, ‘�या
कोई मȱहला इसे सही कर सकती है˺’” या “म� यह चीज़ जानती �ँ, लेȱकन जब म� ��तुȱत
देती �ँ, तो प�थर कɡ तरह अकड़ जाती �ँ। Ȳडयान, आपकɡ यहाँ ब�त �याȱत है। आपकɡ
��तुȱतय� को 10 म� से 10 नंबर Ȳमलते ह�। �या आप मेरी मदद कर सकती ह�˺”

ये मȱहलाएँ सहेȳलयाँ बन सकती थ�, लेȱकन �युȿसɞडा ने पहली छाप ख़राब छोड़ी,
फ़ɡडबैक का कोई इ�तेमाल नह� ȱकया, कोई लचीलापन नह� Ȱदखाया और ȱकसी
क�पनाशीलता का उपयोग नह� ȱकया। �युȿसɞडा समानताएँ खोजने और संबंध जोड़ने म�
नाकाम रही।
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अȸभवादन
मेलजोल करना एक ऐसी यो�यता है, जो कुछ लोग� के ȳलए �यादा �वाभाȱवक होती है,
लेȱकन नए लोग� के साथ संबंध जोड़ने के ȳलए आव�यक यो�यताएँ हर ȅȳ� सीख सकता
है। लोग� के अȴभवादन का अचूक और आज़माया �आ तरीक़ा पाँच ȱह�स� म� ȱवभाȵजत
ȱकया जा सकता है:

खुल�। अपने नज़ȯरये और अपने शरीर को खोल�। अपने �दय का संकेत उस ȅȳ�
कɡ ओर कर�, ȵजससे आप Ȳमल रहे ह�।
ȵनगाह ȶमलाएँ। पहले ȱनगाह Ȳमलाएँ। सामने वाले कɡ आँख� के रंग को मन म� दज�
कर�।
मु�कराएँ। पहले मु�कराएँ। अपनी मु�कान म� अपने नज़ȯरये को झलकने द� और
Ȱदखाएँ ȱक आप आ�मȱवȈासी, ईमानदार तथा उ�साही ह�।
बोल�। गम�जोशी भरी और दो�ताना आवाज़ म� उस ȅȳ� का अȴभवादन कर�। अपना
नाम पहले बताएँ। “म� जोआना �ँ।” पहल कर�। नाम याद रखने कɡ आदत डाल�।
अनुकरण कर�। अपनी बॉडी ल��वेज और आवाज़ को सामने वाले जैसी बना ल�।

पȳरचय
पȯरचय कारोबार का एक अहम ȱह�सा है। उ�ह� शालीन तरीक़े से देना एक ȱनखरे �ए
पेशेवर कɡ पहचान है।

जब भी संभव हो, ȱकसी का अȴभवादन करने के ȳलए खड़े हो जाएँ। यह आपके
बीच अवरोध हटाने का बस एक और तरीक़ा है।
हाथ Ȳमलाने कɡ �ȱ�या को �ढ़, फटाफट और स�मानजनक रख�।
एक �सरे से पȯरचय कराकर लोग� को साथ जोड़�। एक कुशल सम�वयक कɡ छȱव
बनाएँ। छोटे ȳसतारे का पȯरचय बड़े ȳसतारे से कराएँ।
पȯरचय कराए जाने का इंतज़ार न कर�। ȱकसी को अपना पȯरचय देने के ȳलए खोज�
या ख़ुद का पȯरचय देने के अवसर� कɡ ताक म� रह�।
यȰद उȲचत हो, तो अपने पȯरचयकता� को एक-दो चीज़� बताएँ, ȵजनका ȵज़� वह
सामने वाले से कर सके।

ँ ो �



समानताएँ खोज�
आप ȵजस ȅȳ� या ȵजन ȅȳ�य� के साथ जुड़ रहे ह�, उनके साथ आप ȵजतनी ज�दɟ
समानता खोज लेते ह�, तालमेल उतनी ही ज�दɟ �थाȱपत हो सकता है।

मु�त जानकारी तकनीक का इ�तेमाल कर� और क�पना को Ⱦचɞगारी देने वाले �ȋ
पूछ� । �सर� के बारे म� ȵज�ासु बन�।
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लोग� से बात कराएँ

ब�जाȲमन Ȳडज़राइली 33 साल कɡ उ� म� �ेट ȱ�टेन के संसद सद�य बने और
64 साल कɡ उ� म� �धानमं�ी। Ȳडज़राइली के मु�य राजनीȱतक �ȱतǼंǼɟ थे
ȱवȳलयम �लैड�टोन, जो चार बार ȳलबरल पाटɥ के �धानमं�ी रहे और व�ा के

�प म� अपनी यो�यता� के ȳलए मश�र थे।
एक शाम �लैड�टोन एक युवा मȱहला को Ȳडनर पर ले गए; अगली शाम उसी मȱहला

ने Ȳडज़राइली के साथ Ȳडनर ȳलया। जब बाद म� पूछा गया ȱक इन दो महारȳथय� ने उस पर
�या छाप छोड़ी, तो उसने जवाब Ȱदया, “�लैड�टोन के साथ Ȳडनर लेने के बाद म�ने सोचा
ȱक वे इं�ल�ड के सबसे चतुर ȅȳ� ह�। Ȳडज़राइली के साथ Ȳडनर लेने के बाद म�ने सोचा ȱक
म� इं�ल�ड कɡ सबसे चतुर मȱहला �ँ।” दो वा�पटु, बुȵǽमान लोग - दो ȱबलकुल अलग
पȯरणाम। हम उनकɡ �ȱतȎा से जो जानते ह�, उसके अनुसार �लैड�टोन ने अपनी बातचीत
को अपनी अȱतȳथ के बजाय ख़ुद पर �यादा देर क� Ȱ�त रखा होगा, जबȱक Ȳडज़राइली ने
इसका ठɠक ȱवपरीत ȱकया। शायद �लैड�टोन अपनी अȱतȳथ से �यादा समय तक बोले
ह�गे, जबȱक Ȳडज़राइली ने इसका ठɠक ȱवपरीत ȱकया होगा। Ȳडज़राइली ने संबंध जोड़ा था
और एक सामा�य सामाȵजक या कारोबारी संपक�  से �यादा गहरे और �यादा यादगार �तर
पर संबंध बनाया था।

Ȳडज़राइली ने तीन सबसे कȯर�माई सचमुच उपयोगी नज़ȯरय� का मानवीकरण ȱकया
था - उ�साह, उ�सुकता और ȱवन�ता - जबȱक �लैड�टोन ने ȱवन�ता वाली बात को
अनदेखा कर Ȱदया। �या आपने कभी कोई टɟवी इंटरȅू देखा है, जहाँ इंटरȅू लेने वाला
अȱतȳथ से �यादा बोलता है˺ यह बोȻरɞग और Ȳचढ़ाने वाला होता है। सफलतापूव�क संबंध
जोड़ने के ज़मीनी ȱनयम काफ़ɡ हद तक वही ह�, जो इंटरȅू लेने के ह�: सामने वाले से बात
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कराएँ, क� Ȱ�त बने रह�, सȱ�यता से अवलोकन कर�, सȱ�यता से सुन�, फ़ɡडबैक तथा
�ो�साहन द� और सुȱनȴȆत कर� ȱक आप ȵजतना बोलते ह�, उससे �यादा सुन�। इससे बेहतर
पȯरणाम �या हो सकता है ȱक आपका �ाहक यह यक़ɡन करता �आ जाए ȱक वह सबसे
रोचक ȅȳ� है, ȵजससे आप कभी Ȳमले ह�˺

ȵकसी बातचीत को चालू कैसे रख�

गठन� के मामले म� बातचीत वह ग�द है, जो हर चीज़ को एक साथ बाँधे रखती है।
सीएनएन ने एक राȍीय रायशुमारी कɡ, ȵजसम� पूछा गया था, “आप कारोबारी

बातचीत म� ȱकतने अ�छे ह�˺” चुनने के ȳलए तीन ȱवक�प मौजूद थे। 3,537 �ȱतȱ�या�
म� से 30 �ȱतशत ने चुना था, “म� दरवाज़े कɡ साँकल से भी बेहतरीन बातचीत कर सकता
�ँ,” 48 �ȱतशत ने चुना, “म� कई बार अ�छा रहता �ँ, लेȱकन �यादातर मामल� म� यह
ȱक़�मत कɡ बात रहती है,” और 22 �ȱतशत ने चुना “बेहद भयंकर। म� अकड़ जाता �ँ, म�
अटक जाता �ँ।”

ख़ुद से यह सवाल पूछ� : �या मेरी बातचीत टेȱनस के खेल कɡ तरह है, जहाँ गȱतȱवȲध
इधर से उधर होती रहती है, या गो�फ़ के खेल कɡ तरह, जहाँ हो सकता है ȱक हम सभी
एक ही होल खेल रहे ह�, लेȱकन हम केवल तभी एक साथ ह�, जब �कोर ȳलखने का समय
हो˺ अगर आप ग�द को अपने आप मारने कɡ कोȳशश कर रहे ह�, तो चार� ओर देख�। सभी
तरह के लोग ह�, जो आपको थोड़ी टेȱनस ȳसखा सकते ह�।

मेरा सैकड़� बार इंटरȅू ȳलया जा चुका है और जब भी म� कर सकता �ँ, म� अपने
इंटरȅू लेने वाल� से पूछता �ँ ȱक वे लोग� से कैसे बात कराते ह�। इससे कोई फ़क़�  नह�
पड़ता ȱक म� ȱकसी अख़बार के प�कार, रेȲडयो ȅȳ��व या टɟवी हो�ट से बात कर रहा �ँ।
वे सभी एक ही चीज़ कहते ह�: �ȋ बातचीत के �पाक�  �लग ह�, ख़ास तौर पर खुले �ȋ।

खुले �ȋ ग�द को गȱत म� रखते ह� और लोग� को खोल देते ह�; बंद �ȋ उ�ह� बंद कर देते
ह�। खुले �ȋ आपको �दय और भावना� तक प�ँचाते ह�। जो भी �ȋ “कौन,” “�या,”
“�य�,” “कहाँ,” “कब,” या “कैसे” से शु� होता है, वह क�पना कɡ या�ा कɡ माँग करता
है। �सरी ओर, “�या आपने,” “�या आप,” “�या आपसे” से शु� होने वाले �ȋ� म�
ताɉकɞक, हाँ-या-ना जवाब का आ�ह होता है। Ȳमसाल के तौर पर:

�ȋ: “�या आप �टोर तक गए थे˺”
उǶर: “हाँ।”
बेहतरीन, अब मुझे एक और �ȋ के बारे म� सोचना होगा˞ आइए, इसे दोबारा कुछ �ȋ�

के साथ शु� करते ह�, जो बातचीत को गȱत म� ला सक� :
“�टोर म� कौन था˺”
“�टोर तक जाने के रा�ते म� आपने �या ȱकया˺”
“आप �टोर �य� गए थे˺”
“�टोर कहाँ है˺”
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“आप �टोर कैसे गए थे˺”
इन �ȋ� म� से ��येक म� यह ज़�री होता है ȱक सामने वाला अपनी �मृȱत म� जाए और

अपने अनुभव को दोबारा ताज़ा करे। �पȌीकरण ȵजतना �यादा इंȰ�यगत, समृǽ या
क�पनाशील होता है, वह ȅȳ� उतना ही �यादा रोचक नज़र आता है और बातचीत (तथा
जुड़ाव) उतना ही बेहतर होगा। सवाल पूछकर और सामने वाले के इंȰ�यगत ȱववरण को
बाहर ȱनकालकर आप भी Ȳडज़राइली कɡ तरह अपने साथी को संसार का सबसे चतुर
ȅȳ� महसूस करा सकते ह�।

अ�यास

केवल ��

केवल �ȋ� का इ�तेमाल करके ȱकसी Ȳम� से बातचीत कर�। �सरे श�द� म�, आपको
ȱकसी �ȋ का उǶर �ȋ पूछकर देना होगा। यह आपकɡ बातचीत कɡ यो�यता� को
ȱनखारने का ज़बद��त तरीक़ा है।

ȱकसी �सरे Ȱदन, जब भी आपसे एक �ȋ पूछा जाए, तो एक �ȋ से इसका
जवाब द�। अगर आप चूक जाते ह�, तो Ⱦचɞता न कर�; ȱकसी को पता नह� चलेगा।

सच कह�, तो आप एक क�टम अȲधकारी कɡ शैली म� एक के बाद एक �खे �ȋ नह�
पूछ सकते। आपको इससे �यादा नम� नीȱत का इ�तेमाल करना चाȱहए। आप याद कर�गे ȱक
जब म� सड़क� पर अजनȱबय� के साथ संबंध जोड़ रहा था, तो म�ने अपनी शु�आती नीȱत
को “�या म� आपसे एक �ȋ पूछ सकता �ँ˺” कहकर नम� बनाया था। आपके रोज़मरा� के
ȅवहार म� यह करने का एक और आसान तरीक़ा है। Ⱦचɞगारी भड़काने के ȳलए �थान या
अवसर के बारे म� साझा ज़मीन या समानता का कथन कह�: “ऐसा लगता है ȱक यहाँ ȱपछले
साल कɡ तुलना म� �यादा �दश�क आए ह�। आप ȱकतनी �र से आए ह�˺” “�टोर के आस-
पास सड़क� कɡ मर�मत कɡ हालत को देखते �ए आपको या�ा कैसी लगी˺” “मुझे ऐसा
लगता है, जैसे हर कोई बात कर रहा है और मज़े ले रहा है। इन Ȳमलन काय��म� को �यादा
बार करने के बारे म� आप �या सोचते ह�˺”

लोग� से ऐसे �� पूछ�, जो उनकɥ क�पना को ɂचɢगारी द� और बातचीत को
सुलगाएँ।
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बातचीत जारी रखने का एक आरै तरीक़ा क�पना को सीधे आदेश देना है: “मुझे̋ के
बारे म� बताएँ।” आप ख़ाली जगह भरते ह�: “मुझे अपनी या�ा के बारे म� बताएँ।” “मुझे
चौथी मंȵज़ल के उन नए लोग� के बारे म� बताएँ।”

जब आप कोई राय माँगते ह� या कोई चीज़ पूछते ह�, तो आप ग�द को सामने वाले के
पाले म� प�ँचा देते ह� (टेȱनस कɡ उपमा पर लौटते �ए)। जब वे इसे वापस भेजते ह�, तो
पॉइंटस� (सूचक� या संकेतक�) पर ȱनगाह रख� और उसे चुन�, जो सबसे �पȌ Ȱदखता हो।
पॉइंटस� वे श�द ह�, ȵज�ह� आप उठा सकते ह� और अपने बातचीत वाले साथी को दोहरा
सकते ह�, जब आप चचा� को मोड़ते और क� Ȱ�त करते ह�। एक म�यम आकार के कॉरपोरेशन
के सीएफ़ओ के साथ एक हाȳलया चचा� म� कुछ पंȳ�य� म� म�ने कुछ पॉइंटस� को इटैȳलक म�
रेखांȱकत ȱकया है।

म�ने कहा, “मुझे अपनी कंपनी कɡ ȯरटन� पॉȳलसी के बारे म� बताएँ।”
“शु�आत म� तो हम� ȱपछली जुलाई म� अपनी वेयरहाउस नीȱतयाँ बदलने के ȳलए

मजबूर होना पड़ा, �य�ȱक हमारी मालभाड़ा कंपनी ने नई भार पाबंȰदयाँ लागू कर दɟ थ�।”
उसने आह भरी और अपना ȳसर ȱहलाया। “इससे ȳशȽपɞग करने वाले लोग� को ब�त ȳसर
दद� �आ।”

“ȳशȱपगं करने वाले लोग� ने इन सारे पȯरवत�न� पर कैसी �ȱतȱ�या कɡ˺”
इससे बातचीत खुल गई। अगले कुछ Ȳमनट� तक म�ने कम�चारी मुǿ�, सम�या सुलझाने

कɡ रणनीȱतय� और दज�न� तरीक़� के बारे म� सुना, ȵजनसे पȯरȮ�थȱतयाँ गड़बड़ हो सकती
थ�। म�ने कुछ सवाल�, �यानपूण� नज़ȯरये और फ़ɡडबैक: कुछ बार ȳसर ȱहलाना, एक-दो
“हाँ,” और एक Ƚबɞ� पर कंधे उचकाने - के साथ ग�द को गȱत म� रखा। उसके बाद हम कुछ
समय तक चचा� करते रहे और म� क�ँगा ȱक म�ने ब�त कुछ सीखा। म� यह भी कह सकता �ँ
ȱक सीएफ़ओ जब चलकर गया, तो उसे काफ़ɡ ȱवȈास था ȱक म� कमरे म� मौजूद सबसे
रोचक ȅȳ� था।

ऐसे ��� से बच�, ȹजनके हाँ-या-ना के आसान जवाब ह�।

लेȱकन आप �या कर सकते ह�, जब आपको प�का यक़ɡन हो ȱक आप कमरे म� मौजूद
सबसे कम रोचक इंसान ह�˺ आइए, म� आपको अपने Ȳम� जॉज� के बारे म� बताता �ँ।

जॉन देश कɡ सबसे बड़ी परामश� कंपȱनय� म� से एक म� मानव संसाधन मैनेजर है।
उसकɡ उ� चालीस के पार है और वह इस बारे म� थोड़ा संकोची है। उसे अपने जूȱनयर
�टाफ़ से बातचीत जारी रखने म� मुȹ�कल आ रही है और वह जानता है ȱक अगर वह आगे
भी सफल होते रहना चाहता है, तो संबंध जोड़ना होगा। उसके एक Ȳम� ने उसे बताया ȱक
ȵजन लोग� के साथ आपकɡ �यादा समानता न हो, उन लोग� के अवरोध तोड़ने के ȳलए
सवाल के बदले म� सवाल करने कɡ तकनीक अ�छɟ रहेगी।
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जॉज� ने अपने �टाफ़ के दो लोग� को अनौपचाȯरक मुलाक़ात के ȳलए बुलाया। वह यह
तय करना चाहता था ȱक कंपनी कɡ अगली ȯर�ɟट कहाँ आयोȵजत करनी है।

“जॉज�, हम� इसे इस साल शहर के क़रीब रखना चाȱहए, आपको �या लगता है˺” डेल
ने कहा, जो ख़ुद को महǷवपूण� समझने वाला प�चीस साल का युवक था।

“ल�का�टर कैसा रहेगा˺” जॉज� ने पूछा। ल�का�टर को हाल ही म� एक जीण�-शीण�
पुरानी ख़�ताहाल इमारत से अ�याधुȱनक और आकष�क बुटɟक होटल म� बदला गया था।

“यह ȱबलकुल सही है, लेȱकन �या आप सोचते ह� ȱक यहाँ 350 लोग बन पाएँगे˺”
जैकɡ ने कहा, जो ल�का�टर के पास ही रहती है और उसे कं�ɟ ȯर�ɟट म� तीन Ȱदन गुज़ारने से
�यादा ख़ुशी Ȳमलती।

जॉज� ने जवाब Ȱदया, “हम वहाँ जाकर पता कर सकते ह�˺”
जॉज� ने पूछा, “ȳसतंबर म� इसे दोबारा करने के बारे म� कोई ȱवचार˺”
“ȳसतंबर देहात म� रहने के बारे म� है,” जैकɡ ने कहा। “बो�डस� कैसा रहेगा˺ यह बस

अ�छे पुराने Ȱदन� कɡ याद ताज़ा कर देगा।”
डेल ने ताना मारते �ए कहा, “�या आप इतनी बूढ़ɟ हो गई ह� ȱक अ�छे पुराने Ȱदन� कɡ

याद ताज़ा कर�˺”
“म�ने तो बस सोचा था ȱक लोग थोड़े मज़े भी कर�,” जैकɡ ने तपाक से पलटवार ȱकया।
“अगर हम मज़े कɡ तलाश कर रहे ह�, तो �या हम� लास वेगस के बारे म� बात नह�

करनी चाȱहए˺” जॉज� ने मु�कराते �ए कहा। बाक़ɡ दोन� ने उसकɡ ओर देखा, एक पल के
ȳलए सदमे म� रहे और ȱफर हँस पड़े। जॉज� भी इस हँसी म� शाȲमल हो गया। जॉज� ने सोचा,
अब हम बात कर रहे ह� और म� इसे पसंद करता �ँ। हम एक टɟम ह� और म� इसका ȱह�सा
�ँ।

जब जॉज� ने जुड़ने के ȳलए सवाल का जवाब सवाल से देने कɡ तकनीक के बारे म� सुना
था, तो उसे लगा था ȱक यह एक मज़ाक़ है। इसे आज़माने के बाद वह सोचता है ȱक यह
कमाल कɡ तकनीक है। वह न ȳसफ़�  अब �यादा युवा �टाफ़ के साथ अ�छɟ तरह मेलजोल
कर रहा है, बȮ�क उसने कुछ ब�त अ�छे ȱवचार भी �हण कर ȳलए ह�।

अनौपचाȳरक बातचीत कɥ कला

पनी मुलाक़ात के पहले कुछ Ȳमनट� म� कह� पर आप महसूस कर�गे ȱक बातचीत थोड़ी
गȱत पकड़ रही है। इसकɡ तलाश न कर�; आपको अपने आप महसूस हो जाएगा। अब

समय आ गया है ȱक ȱवन�तापूण� और जानकारी माँगने वाली बातचीत से थोड़ी �यादा
ȅȳ�गत बातचीत पर आ जाएँ। इसके ȳलए नज़ȯरये और इरादे म� बदलाव कɡ ज़�रत होती
है। हम ȵजसे त�या�मक बातचीत कहते ह� और हम ȵजसे अनौपचाȯरक बातचीत कहते ह�,
हम� उसके बीच के एक गुणवǶापूण� फ़क़�  का �यान रखना चाȱहए। त�य� पर बोलने वाला
सामने वाला ȱकसी ȅȳ� के ताɉकɞक और ȱवȊेषणा�मक पहलु� के �ȱत आ�ह करता है,
जबȱक अनौपचाȯरक व�ा इंȰ�य� और क�पना से बातचीत करता है।
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अपने शरीर, आँख� और आवाज़ से यह ȴदखाएँ ȵक आप पूरा �यान दे रहे
ह�।

ȱकसी बेहतरीन अनौपचाȯरक व�ा कɡ बातचीत अंतरंग और आरामदेह होती है, यहाँ
तक ȱक गपशप भरी भी। अनौपचाȯरक व�ा भावना�मक �ȱतȱ�याएँ पाने के ȳलए जा�ई
श�द� “कौन,” “�या,” “कहाँ,” “�य�,” “कब,” और “कैसे” का इ�तेमाल करता है,
जबȱक त�य� पर बात करने वाला इन श�द� का इ�तेमाल केवल जानकारी पाने के ȳलए
करता है।

अनौपचाȯरक व�ा इंȰ�य� से खेलता है और पूछता है, “आप̋ के बारे म� कैसा महसूस
करते ह�˺ आप̋ कैसा देखते ह�̋˺ यह सुनने म� कैसा लगता है˺” वह नम� करने वाले श�द�
का इ�तेमाल करता है और सामने वाले के मुँह से श�द बाहर ȱनकालने के ȳलए कला�मक
�प से अ�पȌ भाषा का इ�तेमाल करता है: “यह समझने म� मेरी मदद कर� ȱक हम इसे
कैसे कारगर बना सकते ह�।” “आपका पहला आभास �या है˺” “मुझे एक बार ȱफर बताएँ
ȱक आप ऐसा �य� सोचते ह� ȱक हम� यह वहाँ बनाना चाȱहए।”

बेहतरीन अनौपचाȯरक व�ा कɡ शु�आती पंȳ� ऐसी होनी चाȱहए ȱक सामने वाला
सीधे अपनी क�पना म� प�ँच जाए। अनौपचाȯरक व�ा कई बार ह�के से ȳसर ȱहलाता है
और यहाँ तक ȱक ह�कɡ गुनगुनाने वाली आवाज़� का इ�तेमाल भी करता है, ताȱक साझेदार
�ȱतȱ�या करने के ȳलए �ेȯरत और �ो�साȱहत हो जाए। और जब वह ऐसा करता है, तो
व�ा तथा सामने वाले के बीच का बंधन �यादा �बल बन जाता है। त�य� पर बात करने
वाले जानकारी पर ज़ोर देने कɡ वजह से अंततः बातचीत के अंधे मोड़ पर प�ँच जाते ह�
और अकेले ही टेȱनस खेलते रहते ह�।

एका� बने रहना

नौपचाȯरक व�ा कɡ भाषा कला�मक �प से अ�पȌ हो सकती है और उसकɡ बॉडी
ल��वेज न� हो सकती है, लेȱकन हमेशा मानकर चल� ȱक एक अ�छा अनौपचाȯरक

व�ा हमेशा उसी पर क� Ȱ�त रहता है, जो वह चाहता है। हालाँȱक हो सकता है ȱक वह
आपको सारी जगह घुमाता रहे, लेȱकन उसके Ȱदमाग़ म� उसका ल�य हमेशा मौजूद रहता
है। वह हमेशा अपने केएफ़सी के ȳलए काम करता है। Ȳमसाल के तौर पर, म� आपको एक
म�यम आकार कɡ म�य-अमेȯरकɡ ȱनमा�ता कंपनी कɡ सीईओ अȱबगैल के बारे म� बताना
चा�ँगा, ȵज�ह�ने परामश�दा�ी काम के ȳलए मेरी सेवाएँ ल�। अȱबगैल ने मुझे एक
अनौपचाȯरक �टाफ़ मीȼटɞग म� अवलोकन के ȳलए आमंȱ�त ȱकया। ये मीȼटɞग� महीने भर कɡ
उपलȮ�धय� पर अनौपचाȯरक �गȱत जानने और भȱव�य कɡ योजनाएँ बनाने के ȳलए तैयार
आयोȵजत कɡ जाती थ�। अȱबगैल जानती ह� ȱक कैसे तेज़ी से अंतरंग �आ जाए, कैसे
सȱ�यता से देखा और सुना जाए और कैसे क� Ȱ�त रहा जाए।



अ�यास

एका�ȶच� बने रह�

ȱकसी भी नई कारोबारी मुलाक़ात म� ख़ुद को पटरी पर रखने के ȳलए बार-बार ख़ुद से
पूछते रह�, म� �या चाहता �ँ˺ ख़ुद को सटɟकता से बताएँ ȱक आपका मनचाहा
पȯरणाम �या है और सकारा�मक बने रह�। पहले न�बे सेकंड के अंत तक और इसके
बाद भी सारे समय अपने केएफ़सी को याद रख�।

इसे ȱकसी Ȳम� के साथ आज़माएँ। आपम� से एक ए है, �सरा बी है। ए बी से
पूछता है, “मुझे अपने पद के बारे म� बताएँ।” बी का काम यथासंभव ज�दɟ से ज�दɟ
उस ȱवषय से �र हटना है। ए का काम यथासंभव ज�दɟ से पहचानना है ȱक यह कब
होता है, ȱफर बी के ही बोले ȱकसी वा�य का इ�तेमाल करके बी को रोकना है और
उसे दोबारा पटरी पर लाना है। Ȳमसाल के तौर पर:

ए: “मुझे अपने कामकाज के बारे म� बताएँ।”
बी: “म� फ़ोटो�ाफ़ɡ के उपकरण बेचता �ँ। जब से म� ब�चा था, तभी से म� �र के

ल�ड�केप को घूरा करता था और-”
ए: “मुझे ल�ड�केप मनमोहक लगते ह�। आपके कामकाज म� �या शाȲमल है˺”
इसे तीन Ȳमनट तक आज़माएँ, ȱफर भूȲमकाएँ उलट ल�। �पȌ बनने कɡ Ⱦचɞता न

कर�। इस अ�यास का मक़सद यह पहचानना सीखना है ȱक कब आप या सामने वाला
ȅȳ� ȱवषय से ब�त �यादा �र भटक रहा है। आप जानते ही ह� ȱक �या होता है,
जब टɟवी पर सा�ा�कार लेने वाले अपने अȱतȳथय� को या इससे भी बुरी बात, ख़ुद
को ȱबना ȱकसी अ�छे कारण के �र भटकने देते ह�। �Ȳच और �भाव घट जाते ह� और
संबंध खो सकता है।

अȱबगैल अपनी �बंधन टɟम के सामने ह�, अपने मैनेजर� से थोड़े नम� �ȋ पूछ रही ह�।
अगले साल कɡ चुनौȱतय� से वे कैसे ȱनबटने वाले ह�, इस बारे म� अȱबगैल उनसे ब�त सारी
जानकारी हाȳसल कर रही है। वे अȱबगैल के बारे म� �यादा कुछ पता नह� लगा पा रहे ह�,
�य�ȱक उनम� सतह के नीचे अनौपचाȯरक बातचीत करने का �नर है। वे देख रही ह� और
सुन रही ह�, लेȱकन वे इसे अपनी नज़र� से ओझल नह� कर रही ह� ȱक वे यहाँ �य� ह�। वे
मीȼटɞग कɡ अनौपचाȯरकता का इ�तेमाल करके माइक को पकड़ लेती ह�, जो उनके ȳशȽपɞग
�भाग का �मुख है।

“माइक, आपको बधाई, �या महीना गुज़रा। म� आपकɡ ȯरपोट� का इंतज़ार कर रही �ँ।”
“ध�यवाद,” माइक जवाब देता है। “जानती ह�, हम ऑड�र भेजने म� इतने �यादा ȅ�त

थे ȱक हम� आȲधकाȯरक ȯरपोट� ȳलखने का समय ही नह� Ȳमला। अगर आपको फ़क़�  न पड़े,
ो � े ो ँ ”
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तो म� इसे छोड़ना चाहता �ँ।”
अȱबगैल मु�कराती ह� और अपने ȳसर को ȱवचारपूव�क ȱहलाती ह�। ȱफर वे न� सुर म�

जवाब देती ह�। “दरअसल, मुझे फ़क़�  पड़ता है, दो कारण� से। एक, अगर आपके कम�चारी
इतने �यादा तनाव म� ह�, तो वे दबाव म� या ȱनराश ह�गे या बग़ावत के करीब ह�गे। ȳलȶखत
ȯरपोट� हम� यह बताने का अ�छा काम करेगी ȱक इस सारे दबाव म� �टाफ़ का मनोबल ȱकस
तरह क़ायम है, साथ ही �ाहक संतुȱȌ पर कुछ अंक भी Ȳमल�गे। �सरी बात, ऐसा लगता है
ȱक आपको वहाँ थोड़ी मदद कɡ ज़�रत थी, लेȱकन आपने जो माँगा ही नह�, वह हम
आपको कैसे दे सकते थे। �या आप सोचते ह� ȱक हमारी अगली मीȼटɞग तक आप वह ȯरपोट�
तैयार कर सकते ह�˺”

भले ही पृ�भूȶम अनौपचाȳरक हो, अपनी मनचाही जानकारी पाने पर
एका�ȶच� बने रह�।

अȱबगैल जानती ह� ȱक वे इस मीȼटɞग से �या चाहती ह�। वे एक गहरा और ȅापक
अवलोकन चाहती ह� ȱक उनकɡ कंपनी इस पल कहाँ है - और माइक जैसा जो भी ȅȳ�
उनके और इस जानकारी के बीच खड़ा रहता है, उसे सतक�  रहना होगा।

मीȶडया से अनौपचाȳरक बातचीत का सहारा लेना

सा समय होता है, जब हम सभी मीȲडया कɡ शȳ� का दोहन करना चाहते ह� (और
बाक़ɡ समय ऐसे होते ह� जब हम इसका मुँह बंद करना चाहते ह�, हालाँȱक आशा है ȱक
बाद वाले पल कम ह�गे)। हो सकता है ȱक आपके पास एक बेहतरीन �ॉड�ट या सेवा

हो, ȵजसका आप �चार करना चाहते ह�। लेȱकन आप यह कैसे कर सकते ह�˺ आपको एक
असली कहानी कɡ ज़�रत है - कोई ऐसी ख़बर जो छपने लायक़ हो या रोचक हो और जो
अख़बार बेचे, या दश�क� और �ोता� को आकɉषɞत करे। कोई भी प�कार, संपादक या
मेज़बान आपके या आपके �ॉड�ट्स का ȱव�ापन नह� करना चाहता।

अपनी कहानी बताने के सबसे आसान तरीक़� म� से एक है अपने �ॉड�ट या सेवा के
ȱकसी पहलू को समाज कɡ भलाई से सीधे जोड़ना। Ȳमसाल के तौर पर, ȱवȈ कɡ सबसे बड़े
सॉ�ट-Ⱦ�ɞक ȱनमा�ता कंपȱनय� म� से एक ने अपने Ȳडȳलवरी तं� का इ�तेमाल करके संसार
के कुछ �र�थ समुदाय� तक दवाएँ प�ँचाने का काम ȱकया। यह रोचक है और इसे �चार
Ȳमलता है।

�यान द�  - यह इतना सरल है

तचीत म� संबंध को बनाए रखने के ȷलए शारीȳरक और मौȺखक फ़ɥडबैक
देना अ�यंत मह�वपूण� है। अपनी बॉडी ल��वेज तथा अपनी आवाज़ का
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इ�तेमाल करके ȴदखाएँ ȵक आप समझते ह� और �ȶच लेते ह�। बेचारा
अनौपचाȳरक बातचीत करने वाला वह �ȷ� है, जो कभी आपसे नज़र� नह�
ȶमलाता है - जो हमेशा पाɌटɢय� म� आपके कंध� के ऊपर से देखता रहता है,
ȵकसी �यादा बड़े, बेहतर �कोर कɥ, बातचीत करने के ȷलए ȵकसी �यादा
मह�वपूण� �ȷ� कɥ उ�मीद करता रहता है। उसे हमेशा पकड़ ȷलया जाता है
और लोग उससे ȶचढ़ जाते ह�। ȹजस �ȷ� के आप साथ ह�, उसी को देख�,
सुन� और �यान क� ȴ�त कर�। ȵनकटता के अहसास को �ो�साȵहत करने और
क़ायम रखने से मह�व कɥ भावनाएँ �कट होती ह�।

ȹज�ासु बने रह�। जब आप �� पूछते ह�, संल�न बने रहते ह�, सामने वाले
को बोलने के ȷलए �ेȳरत करते रहते ह�, तो आपको पता चल जाएगा ȵक लोग�
को कौन सा बटन चालू करता है और वे ȵकससे �ेȳरत होते ह�। उनके सपने �या
ह�˿ अभी˿ बचपन म�˿ रात को उ�ह� �या जगाए रखता है˿ यह जानने से
आपको ȵकतनी मदद ȶमलेगी ȵक आपके बॉस को रात को कौन सी चीज़
जगाए रखती है या आपके कौन से सहकम� मह�वाकां�ी ह� और कौन से
संतु� ह�˿

अगर आप पेशेवर मीȲडया �ȳश�ण का ख़च� उठा सकते ह�, तो यह �ȳश�ण अव�य
ल� - यह इस लायक़ है। अगर आप इसका ख़च� नह� उठा सकते, तो मीȲडया के साथ जुड़ने
के कुछ नु�ख़े यहाँ बताए जा रहे ह�। जब संदेश कɡ बात आती है, तो आपको बेचने के
बजाय जानकारी देनी चाȱहए। वैसे जब संदेशवाहक कɡ बात आती है, तो राज़ी करने के
तीन मु�य पहलू सही जगह पर होने चाȱहए: �माण, तक�  और भावना। अपने संदेश को
सरल रख�। एक क� �ɟय Ƚबɞ� रख�, जो चार ȱǼतीयक Ƚबɞ�� से Ȳघरा हो और उ�ह� बार-बार
दोहराएँ। रोचक, समझने म� आसान ��तुȱत कɡ तलाश कर�, जो समझदारी भरी हो और
लोग� के Ȱदल को छू ले।

अȲधक ज़मीनी �तर पर, पेनी ȱहल कɡ कहानी पर ȱवचार कर�, जो �ुकȳलन, �यू यॉक�  म�
एक ग़ैर-लाभकारी ए�डर केयर �ो�ाम चलाती ह�। उनके दो सौ बुजुग� �ाहक उनके इलाक़े
म� फैले �ए ह�, ȵज�ह� वे और उनकɡ �वयंसेȱवकाएं हर Ȱदन खाना ȶखलाती ह� और दɟगर
मदद करती ह�। एक Ȱदन जब वे एक ऑȱफ़स कɡ इमारत के पास गुज़र रही थ�, तो उ�ह�ने
पुराने कं�यूटर� से भरा एक कूड़ादान देखा। उ�ह�ने इस बारे म� कुछ नह� सोचा। जब वे घर
लौटɢ, तो वे पाȯरवाȯरक क� म� बैठ ग� और यूँ ही अपनी ȱकशोर बेटɟ को पȯरवार के
कं�यूटर पर ई-मेल चेक करते देखती रह�।

अपने �ॉड�ट या सेवा को समाज के ȵहत से जोड़�।



ह
ȵबज़नेस काड� -

 इसके साथ स�मान से पेश आएँ

म ȵबज़नेस काड� संबंधी जापानी परंपरा� से ब�त कुछ सीख सकते ह�।
जापानी �वसायी काड� का आदान-�दान करते समय जो कुछ भी करते
ह�, उसकɥ कंुजी सारांश म� एक श�द म� बताई जा सकती है: स�मान। काड�

को इस तरह �वीकार कर�, मानो यह उपहार हो - जो यह है भी। इसे दोन� हाथ�
से थाम� और उस पर ȷलखी चीज़ को पढ़ने म� एक पल लगाएँ। यȴद आप कर
सक� , तो काड� पर ȷलखी ȵकसी चीज़ के बारे म� अवलोकन या रोचक ȴट�पणी
करके उस पर �ȵतȵ�या कर� - �ȷ� का पदनाम, उपाȶधयाँ, �थान। आपको
यह समझना है ȵक ȵबज़नेस काड� काग़ज़ पर ȷलखा ȵकसी �ȷ� का नाम ही
नह� है; यह तो उनकɥ कॉरपोरेट पहचान है। इसके साथ उतने ही स�मान से पेश
आएँ, ȹजतने का वह �ȷ� हक़दार है।

म� कंपȵनय� के इतने �यादा समारोह� और कारोबारी स�मेलन� म� गया �ँ
ȵक मुझे उनकɥ सं�या याद नह� है। म�ने बार-बार देखा है ȵक लोग ȵकसी का
ȵबज़नेस काड� लेते ह�, उस पर ȷलखी बात� को सरसरी तौर पर देखते ह� और
उसके पीछे कुछ ȷलखने लगते ह�। कभी भी ȵकसी के सामने उसके ȵबज़नेस
काड� पर कुछ न ȷलख�। अगर आप महसूस करते ह� ȵक आपको अपनी
बातचीत कɥ कोई चीज़ ȷलखनी ही है और आपके पास पैड नह� है, तो उससे
पूछ ल� ȵक उसे कोई ȴद�क़त तो नह� है। यह ȷश�ाचार है और वह इसकɥ क़�
करेगा।

जब सारी र�म हो जाए, तो काड� को अपने ऊपर कɥ जेब, अपने पस� या
अपने वॉलेट म� रख ल� - ȵकसी ऐसी जगह जो स�मानजनक ȴदखती हो। कभी
भी काड� को अपने पीछे कɥ जेब म� न रख�, जहाँ इस पर बैठा जाएगा।

पेनी के मन म� अचानक एक ȱवचार क�धा। “ऐसा लग रहा था, जैसे मेरे Ȱदमाग़ कɡ
बǶी जल गई हो। मुझे अहसास �आ ȱक मेरी बेटɟ के ȳलए ई-मेल, फ़ेसबुक और इंटरनेट
उसके ȲमȲम�� और संसार से जुड़ने के ȳलए महǷवपूण� मा�यम थे। यह मेरे बजु�गु �ाहक� के
ȳलए �य� नह� हो सकता - ȵजनम� से �यादातर ने कभी कोई कं�यूटर नह� चलाया है˺ अगर
वे इसे चलाना सीख सक� , तो ये �ौȁोȱगȱकयाँ नाटकɡय �प से उ�ह� संसार के संपक�  म� ले
आएँगी और उनकɡ Ɂज़ɞदगी बदल द�गी। उ�ह� सबसे नए या सबसे तेज़ कं�यूटर� कɡ भी
ज़�रत नह� है। म� उनकɡ Ɂज़ɞदगी बदल सकती �ँ, अगर कचरे के ढेर म� प�ँचने से पहले
मुझे कंपनी वाले कुछ कं�यूटर Ȳमल जाएँ।”
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पेनी को दरअसल ज़रा भी अंदाज़ा नह� था ȱक कैसे शु� ȱकया जाए। उ�ह�ने ȵजन
पहले दो कॉरपोरेश�स से संपक�  ȱकया, उ�ह�ने कहा ȱक वे वाक़ई मदद करना चाहते ह�,
लेȱकन अपने पुराने कं�यूटर देने के बारे म� उनकɡ सुर�ा और ȵज़�मेदारी संबंधी Ⱦचɞताएँ ह�।
उनके सारे मीȲडया संपक� ने उ�ह� बताया ȱक वे इस बारे म� ख़बर नह� छाप सकते ȱक वह
कं�यूटर चाहती ह� या कोई योजना शु� कर रही ह�। यह तो ȱव�ापन होगा - लौटकर आएँ,
जब आपके पास बताने के ȳलए कहानी हो। तभी पेनी के पास एक फ़ोन आया, ȵजससे हर
चीज़ बदल गई। उसकɡ एक �वयंसेȱवका के पास दो चीज़� थ�, ȵजनकɡ पेनी को सबसे
�यादा ज़�रत थी: एक कं�यूटर, ȵजससे वह छुटकारा पा रही थी और एक ȱकशोर बेटɟ, जो
पेनी कɡ एक �ाहक को इसे चलाना ȳसखा सकती थी। अब पेनी के पास एक बड़ा ȱवचार
था - कई पीȰढ़य� के बीच आपसी अनुभव� का आदान-�दान। बुजुग� लोग� को कं�यूटर का
�ान Ȳमलता है, ȱकशोर� को समाज सेवा के अनुभव के ȳलए �कूल म� �ेय Ȳमलता है।

वह कं�यूटर 82 साल कɡ पेट�ट अटॉन� ȵजल गेराड� को Ȳमला। कुछ ही स�ताह म� वे
�ांस, सैन �ांȳस�को और �ाग म� अपनी बेȰटय� को ईमेल कर रही थ�; इंटरनेट पर अपनी
पुरानी सहेȳलय� को खोज रही थ� और उ�ह�ने कुछ आȱव�कारक� को एक आȱव�कारक
वेबसाइट पर पेट�ट संबंधी कुछ सलाह भी दे डाली। अब पेनी के पास कहानी थी, इसȳलए
उ�ह�ने अपना बड़ा ȱवचार ȳलया और हर प�कार के सामने अपना दस सेकंड का ȱव�ापन
Ȱदयाः “ȱकशोर कं�यूटर ȱवशेष� सɕफ़ɞग म� बुजुग� कɡ मदद करते ह�।”

उ�ह�ने ȵजल और उसकɡ ȱकशोर ȳशȴ�का कɡ कहानी से Ȱदखा Ȱदया ȱक उनका
काय��म समाज के ȳलए �या कर रहा था - युवा� के ȳलए भी और बुजुग� के ȳलए भी। वे
कोई चीज़ बेचने कɡ कोȳशश नह� कर रही थ�। उ�ह�ने यह नह� कहा ȱक उ�ह� कं�यूटर� या
�वयंसेȱवका� कɡ ज़�रत थी, लेȱकन उ�ह�ने राज़ी करने के तीन� मु�य पहलू सामने रख
Ȱदए: �माण, तक�  और भावना। ज�दɟ ही उ�ह� इतने सारे कं�यूटर, ȱकशोर ȳश�क और
दानदाता कंपȱनयाँ Ȳमल ग�, ȱक उ�ह� समझ ही नह� आ रहा था ȱक अब �या कर�।

“ȴदमाग़ के ऊपर” बने रहना

पȱनयाँ हर साल ȱव�ापन, जनसंपक�  और �चार पर अरब� डॉलर ख़च� करती ह�, ताȱक
वे और उनके �ॉड�ट्स जनता कɡ जाग�कता म� सामने रह�। अगर आपके पास अरब�

डॉलर नह� ह�, तो धीरज रख�। आप भी अपने �ाहक� के Ȱदमाग़ म� मौजूद रहने के ȳलए ब�त
कुछ कर सकते ह� - आȶख़र, बेहतरीन पहली छाप छोड़ने, तालमेल बनाने और अपने ȱवचार
प�ँचाने का फ़ायदा ही �या है, अगर �ाहक ȱनण�य लेते व�त आपको याद ही न रख�˺ ऐसा
नह� है ȱक वे आपको भूलना चाहते ह�, बात बस इतनी है ȱक �यादातर लोग� का जीवन
ब�त ȅ�त होता है।

सही ȅȳ� होने, सही जगह पर होने, सही समय पर होने का संबंध ȱक़�मत से उतना
नह� होता, ȵजतना ȱक ȱकसी ȅȳ� कɡ �मृȱत के सामने और बीच�बीच रहने से होता है।
अगर आप अपने जुड़ाव� को दोबारा नया ȱकए ȱबना न�बे Ȱदन कɡ सीमा गुज़र जाने देते ह�,
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तो यह लगभग तय है ȱक उ�ह�ने आपको अचेतन �प से “इȱतहास” के टोकरे म� डाल
Ȱदया होगा। लेȱकन अगर आप अपने संबंध� को वैध, उपयोगी और आपसी लाभकारी संपक�
के �प म� जीȱवत रखते ह�, तो आप Ȱदमाग़ म� ऊपर रह�गे। संपक�  म� रहना आप पर ȱनभ�र
करता है। अपने �ाहक� को यह जानकारी देना आप पर ȱनभ�र करता है ȱक आपके पास देने
के ȳलए �या है और आप उनके जीवन को �यादा आसान कैसे बना सकते ह�।

2008 म� म�ने सैन Ȳडएगो म� एक काय��म म� कई हज़ार ȯरयल इ�टेट एज�ट� को
संबोȲधत ȱकया। अपनी �ीȽफ़ɞग म� मुझे बताया गया ȱक कई एज�ट ȱब�ɡ के बाद �यादा
समय का ȱनवेश नह� करते ह�। रायशुमारी के अनुसार, घर ख़रीदने और बेचने वाले 75
�ȱतशत लोग अपने ȯरयल इ�टेट एज�ट से संतुȌ थे और उ�ह�ने कहा ȱक वे उसी एज�ट का
दोबारा इ�तेमाल कर�गे। हक़ɡक़त यह है ȱक केवल 15 �ȱतशत ही ऐसा करते ह�।

काय��म से एक रात पहले म� अंतरराȍीय ȱब�ɡ करने वाले उȁोग के शीष��थ
से�सपस�न के पास गया - जो हर ȳलहाज़ से सफल था। मेरी थोड़ी कुशल ताकझाँक के
बाद उसने मुझे अपना एक रह�य बताया।

म�ने पूछा, “तो कौन सी चीज़ आपको �सर� से अलग बनाती है˺”
“दरअसल कोई चीज़ नह�,” उसने जवाब Ȱदया। “म� कड़ी मेहनत करता �ँ आरै अपना

होमवक�  करता �ँ।”

उपहार �ाहक� के ȴदल तक प�ँचने का एकमा� तरीक़ा नह� ह�। कोई रोचक
वेब Ƀलɢक भेज� या ȵकसी �ȷ� या सेवा का उपयोगी पȳरचय द�।

ȱफर उसकɡ आँख� म� चमक आ गई। उसने मु�कराते �ए कहा, “देȶखए, एक चीज़ है।”
म�ने अपनी भ�ह� उठा�। “वह कौन सी˺”
म�ने इंतज़ार ȱकया, जब उसने रडे वाइन के ȱगलास से चुȸ�कयाँ ल�।
“मेरा Ȱटफ़ैनी म� एक अकाउंट है।”
चकराते �ए म�ने कहा ȱक वह मुझे �यादा ȱव�तार से बताए।
“जब �ाहक� को अपने नए घर म� गए �ए दो स�ताह के क़रीब हो जाते ह�, तो उ�ह�

फ़ेडे�स से एक छोटा पैकेज Ȳमलता है। इसके भीतर चाँदɟ कɡ एक चाबी होती है, ȵजस पर
उनका नाम, उनका नया पता और उनकɡ ख़रीदारी कɡ तारीख़ ȳलखी रहती है। संुदर Ȱटफ़ैनी
बॉ�स के साथ मेरी तरफ़ से ध�यवाद का एक काड� लगा होता है। काड� के अलावा ȱकसी
�सरी जगह पर मेरे नाम या ȅवसाय का कोई ȵज़� नह� होता है।”

ȱकतना बेहतरीन काम है˞ नए माȳलक इस बारे म� कहानी सुनाएँगे ȱक उ�ह� कैसे उपहार
Ȳमला था और ȯरयल इ�टेट एज�ट उनके Ȱदमाग़ म� Ɂज़ɞदा बना रहता है। न ȳसफ़�  उसने ख़ुद
को एक ȱवȈ �तरीय �ांड से जोड़ ȳलया है, बȮ�क यह छोटा सा उपहार पैदल ȳसपाही कɡ
तरह वहाँ मौजूद रहता है और उसकɡ तरफ़ से काम करता रहता है।

ोई Ȱ ै ी � ी े � � औ ी



हर कोई Ȱटफ़ैनी म� कुछ ख़रीदने का ख़च� नह� उठा सकता - और अगर आप कर भी
सक� , तो हो सकता है ȱक इस ȱक़�म का उपहार आपके ȅवसाय म� उȲचत न हो - लेȱकन
सामने वाले के Ȱदमाग़ म� बने रहने के ब�त से �सरे तरीक़े भी ह�। आप ई-मेल पर कोई वेब
ȿलɞक भेज सकते ह� या एक पȱ�का कɡ Ȯ�लȽपɞग भेज सकते ह�, जो आपके ȱहसाब से ȱकसी
�ाहक को रोचक लगेगी या ȵजससे �ाहक का पेशेवर ȱवकास आगे बढ़ेगा। आप समान �Ȳच
वाले दो �ाहक� का पȯरचय लंच पर करा सकते ह�।

आप अपने �ाहक को ȱकसी नए संसाधन, जैसे केटरर, फ़ोटो�ाफ़र या आɉकɞटे�ट के
साथ जोड़ सकते ह�। आप कुकɡज़ बना सकते ह� और छुȰ�य� के दौरान उ�ह� ȱकसी �ाहक
के ऑȱफ़स म� प�ँचा सकते ह�। (अजीब लगता है˺ क़तई नह�˞ म� एक ब�त सफल ȱवǶीय
�लानर को जानता �ँ, जो बेȽकɞग म� बेहतरीन है। वह अपने कुछ �ाहक� के ȳलए ताज़ी
कुकɡज़ ले जाती है। वे उसे देखकर हमेशा ब�त ख़ुश होते ह�।) अगर आप बेȽकɞग म� ȱनपुण
नह� ह�, तो कोई �सरी रणनीȱत खोज�। अपनी क�पना और थोड़े केएफ़सी का इ�तेमाल कर�
(देख� पेज 33 )˞
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उनसे कैसे बात कराएँ
सफलता से जुड़ने के ज़मीनी ȱनयम ह�: उनसे बात कराएँ और उनसे बात कराते रह�।
एका�ȲचǶ बने रह�, सȱ�यता से अवलोकन कर�, सȱ�यता से सुन�, फ़ɡडबैक और �ो�साहन
द� और हमेशा बोलने से �यादा सुन�।

��
�ȋ बातचीत के �पाक�  �लग होते ह�। सही तरीक़े के �ȋ पूछने से बातचीत कɡ ग�द इधर से
उधर होती रहती है।

खुले �ȋ पूछ� , ȵजनसे लोग खुलते ह�। उ�ह� उनके �दय और क�पना कɡ ओर भेज�।
उनका जवाब छोटɟ सी “हाँ” या “ना” से नह� Ȱदया जा सकता। ऐसे �ȋ �ायः
“कौन,” “�या,” “कहाँ,” “�य�,” “कब,” या “कैसे” से शु� होते ह�।
बंद �ȋ� से बच�, जो लोग� को बंद कर देते ह�। उनका जवाब अ�सर एक ही श�द से
Ȱदया जा सकता है। जैसे: “�या आप अ�छे ह�˺” “�या आपने यह ȱकया था˺”

“ े ै ”



“�या आपके पास यह है˺”
क�पना को सीधे आदेश द�: “आप̋ के बारे म� �या सोचते ह�˺” “मुझे̋ के बारे म�
बताएँ।”
सȱ�यता से सुन�, ताȱक आप संकेत पकड़ सक�  और उ�ह� सवाल� के �प म� दोहराएँ।
�ȋ का उǶर �ȋ से देने कɡ कोȳशश कर� - इससे तालमेल का अहसास बनने म� मदद
Ȳमल सकती है।

अनौपचाȳरक बातचीत
जब बातचीत गȱत पकड़ लेती है, तो अब समय है ȱक ȱवन� और पूछताछ कɡ बातचीत से
थोड़ी �यादा ȅȳ�गत चचा� कɡ ओर आगे बढ़ा जाए।

अनौपचाȯरक व�ा कɡ भाषा इंȰ�य� और क�पना के �ȱत आ�ह करती है, जबȱक
त�य� पर बात करने वाला केवल जानकारी माँगता है। बेहतरीन अनौपचाȯरक व�ा
कɡ बातचीत अंतरंग और आरामदेह होती है, यहाँ तक ȱक गपशप भरी भी।
अनौपचाȯरक व�ा संबंध बनाने का महǷव जानता है और ȱकसी से संपक�  करने का
सबसे अ�छा तरीक़ा यह है ȱक कोई ऐसा ȅȳ� आपका पȯरचय कराए, ȵजसका वह
स�मान करता हो।
अपने ल�य� पर क� Ȱ�त बन� और पूरी बातचीत म� ख़ुद को पटरी पर रख�। ख़ुद को
वांȲछत पȯरणाम कɡ याद Ȱदलाएँ और सकारा�मक बने रह�।
शारीȯरक और शाȶ�दक फ़ɡडबैक देना अȱनवाय� है। अपनी बॉडी ल��वेज से Ȱदखाएँ
ȱक आप सामने वाले को समझते ह� और उसम� �Ȳच रखते ह�।
आप ȵजसके भी साथ ह�, उस ȅȳ� पर �यान क� Ȱ�त कर�। आपके बीच ȱनकटता का
यह अहसास आपके साझेदार को महǷवपूण� होने का अहसास Ȱदलाएगा।
ȵज�ासु बन�। सवाल पूछने, संल�न बने रहने और अपने साथी के Ȱदल कɡ बात
ȱनकालने पर आप समझ जाएँगे ȱक उसे कौन सी चीज़ चलाती है।
यȰद कोई ȅȳ� आपको अपना ȱबज़नेस काड� देता है, तो उससे स�मान के साथ पेश
आएँ।

मीȶडया से अनौपचाȳरक बातचीत करना
ȱव�ापन नह�, जानकारी द�। अपने बड़े ȱवचार और अपने दस सेकंड के ȱव�ापन के ȱकसी
पहलू को समुदाय के ȱहत से सीधे जोड़�।

ȴदमाग़ म� ऊपर बने रहना
�ाहक� और संभाȱवत �ाहक� तक ȱनयȲमत �प से प�ँचने कɡ कोȳशश कर�। अपनी प�ँच
को उनकɡ �Ȳचय� और आव�यकता� के अनु�प बनाएँ। आप कोई रोचक Ȯ�लȽपɞग या
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वेब ȿलɞक भेज सकते ह� या उनका पȯरचय ȱकसी संभाȱवत �ाहक से करा सकते ह�। या आप
कुछ खाने-पीने का सामान प�ँचा सकते ह�।
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सही नीȱत खोज�

अब तक हमने यह जानने म� ब�त समय लगाया है ȱक �सरे लोग� के साथ
साथ�क संबंध जोड़ने के ȳलए शाȶ�दक और ग़ैर-शाȶ�दक तरीक़े से कैसे जुड़�।
हमने यह भी देखा है ȱक ȱवचार� और उǿे�य� को ȱवȈसनीय संदेश� म�

कला�मक तरीक़े से कैसे बुनना है। अब उस वा�तȱवक माग� पर ȱवचार करने का समय आ
गया है, ȵजसका इ�तेमाल आप इन संदेश� को प�ँचाने के ȳलए कर�गे। बड़ी अ�छɟ बात है
ȱक लोग आप पर और आपके ȱवचार� पर ȱवȈास कर� और �हणशील ह�, लेȱकन अगर
आप सही तरीक़े से अपने ȱवचार उन तक नह� प�ँचा पाते ह�, तो यह समय और अवसर कɡ
भयंकर बबा�दɟ हो सकती है।

आप कई तरीक़� से नूडल खा सकते ह� - काँटे से, चॉपȷ�ट�स से या अँगुȳलय� से,
केवल तीन का ȵज़� करते �ए। अ�छɟ ख़बर देने के कई तरीक़े ह� - फ़ै�स Ǽारा, फ़ोन Ǽारा
या आमने-सामने। नौकरी खोजने के कई तरीक़े ह� - ȱव�ापन Ǽारा, इंटरनेट पर या नेटवक�
माक� ȼटɞग बनाकर। तरीक़� कɡ सं�या उतनी ही बड़ी है, ȵजतना ȱक आपकɡ क�पना का
ȱव�तार। ȱपछले अ�याय म� �टाफ़ मीȼटɞग म� अȱबगैल कɡ कहानी म� वे अपनी कंपनी पर
अ�छɟ नज़र डालने के ȳलए �यादा औपचाȯरक नीȱत चुन सकती थ�, लेȱकन अपनी
मनचाही चीज़ पाने के ȳलए उ�ह�ने कम औपचाȯरक नीȱत चुनी। चाल Ȯ�थȱत को सही से
पढ़ने कɡ समझ है, ताȱक आप जो नीȱत चुन�, वह सही हो।

सही नीȱत चुनने का एक ȱह�सा सामने वाले ȅȳ� या समूह कɡ मानȳसक अव�था को
जानना है। हम इस पु�तक म� कई बार अपने नज़ȯरये को तालमेल म� लाने कɡ शȳ� का
ȵज़� कर चुके ह�। लेȱकन �सर� के साथ संबंध जोड़ने म� सफलता और असफलता का फ़क़�
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मा

उनके नज़ȯरये, या अȲधक सटɟकता से कह�, तो उनकɡ भावना�मक व मानȳसक अव�था से
तालमेल बनाने कɡ आपकɡ यो�यता पर ȱनभ�र होता है।

अपनी मुलाक़ात कɥ भावना�मक
 पृ�भूȶम तैयार करना

न ल�, आपके पास एक ȱवचार है ȱक ऑȱफ़स म� उ�पादन कɡ जानकारी देने के तरीक़े
को कैसे बेहतर बनाया जाए। आप इस तं� को अपनाने के ȳलए अपने बॉस को राज़ी

करना चाहते ह�। सवाल यह है ȱक अपने अȱत ȅ�त, हैरान-परेशान बॉस को इस बारे म�
रोमांȲचत कैसे ȱकया जाए। कई बार लोग� को एक भावना�मक अव�था से ȱबलकुल अलग
अव�था तक ले जाना मुȹ�कल हो सकता है। Ȳमसाल के तौर पर, अगर आप चाहते ह� ȱक
कोई उदासीनता से बाहर ȱनकले (“म� ȅ�त �ँ; मेरे Ȱदमाग़ पर पहले ही ब�त सारी �सरी
चीज़� का बोझ है; �या यह इंतज़ार नह� कर सकता˺”) और एक ही झटके म� रोमांच तक
प�ँच जाए (“बेहतरीन ȱवचार - आइए, इसे कर देते ह�˞”), तो आपके सामने एक चुनौती हो
सकती है।

बरस� पहले, �यूरो-ȿलɞȷ�वȷ�टक �ो�ाȾमɞग के पीछे के दोन� �ȱतभाशाली डॉ�टर� ȯरचड�
ब�डलर और जॉन �ाइंडर ने बेहद ȱवȈास Ȱदलाने वाले ȅȳ�य� Ǽारा �यु� ȅवहारवादɟ
�ȱ�या� को पहचाना था। यानी, उ�ह�ने न ȳसफ़�  यह पता लगाया ȱक ये लोग �या करते
ह�, बȮ�क उ�ह�ने यह भी पता लगाया ȱक वे इसे कैसे करते ह�। उ�ह� पता चला ȱक ȱवȈास
Ȱदलाने कɡ �ȱतभा रखने वाले लोग, जाने-अनजाने म�, अपने वांȲछत पȯरणाम तक प�ँचने
के ȳलए तीन-चार भावना�मक अव�था� को जोड़ देते ह�। �सरे श�द� म�, अव�था ए
(उदासीनता) से अव�था डी (उ�साह) तक सीधे ले जाने के बजाय वे आपको बी और सी
अव�था� से गुज़ारते ह�, ताȱक आप ए से डी तक प�ँच जाएँ। इसȳलए उदासीनता से
उ�साह तक सीधे पȯरवत�न कɡ कोȳशश करने के बजाय राज़ी करने म� अनुभवी ȅȳ�
आपका उ�साह जा�त करने से पहले आपको उदासीनता से ȵज�ासा तक, ȱफर खुलेपन
तक ले जा सकता है। इसे अव�था� कɡ कड़ी जोड़ना कहा जाता है और यह आपके
और/या आपके ȱवचार� के साथ लोग� को भावना�मक �प से जोड़ने का एक शȳ�शाली
तरीक़ा है।

एक बार जब आप ȱनण�य ले ल� ȱक ȱकन मानȳसक अव�था� का इ�तेमाल करना है,
तो �ȱतभाशाली ȱवȈास Ȱदलाने वाले के �प म� आपको अगली चीज़ यह करना है ȱक आप
ख़ुद को जंज़ीर कɡ पहली कड़ी म� ले आएँ। अगर आप सामंज�यपूण� नह� ह�, तो आप
ȱवȈास नह� Ȱदला पाएँगे। ख़ुद को उ�सुकता कɡ अव�था म� लाने से ही आपकɡ बॉडी
ल��वेज, आवाज़ का लहज़ा और श�द� का चयन सामने वाले को �भाȱवत कर देगा।
उ�सुकता, खुलेपन और उ�साह कɡ भावना� को बार-बार अदलने-बदलने का अ�यास
कर�: हर एक का दस सेकंड तक अ�यास कर�। इसीȳलए म�ने आपको शु�आती अ�यास� म�
ȱवजेता और पराȵजत के �प म� ȱकसी कंगा� और त��ए कɡ तरह ऑȱफ़स म� इधर-उधर
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घुमाया था। मक़सद आपको भावना� का नेतृ�व करने और संबंध जोड़ने के ȳलए
आव�यक अनुशासन और नज़ȯरये का लचीलापन व ȅवहार देना था - ȳसफ़�  आप म� ही
नह�, बȮ�क �सर� म� भी।

अब उन श�द� कɡ बात आती है, ȵजनका आप इ�तेमाल करते ह�: भले ही वे आपके
कुल संदेश का केवल 7 �ȱतशत ही देते ह�, लेȱकन उ�ह� सावधानी से चुनना चाȱहए। आपने
पहले इंȰ�य-समृǽ भाषा, श�द Ȳच� बनाने और क�पना कɡ शȳ� का महǷव सीखा था।
अब समय आ गया है ȱक भावना�मक �प से आवेȳशत श�द� को शाȲमल करके अपनी
बातचीत को “म��न जैसा” बना ȳलया जाए। भावना�मक अव�था को ढालने से सही श�द
Ȱदमाग़ म� आने म� मदद Ȳमलेगी। ȱकसी �सरे के ȱवचार सुनने कɡ तैयारी के ȳलए कोई
अव�था� को कैसे जोड़ सकता है, इसे समझने के ȳलए आइए जोआना कɡ बात सुनते ह�।
जोआना जानती है ȱक उसका बॉस �ेन से ऑȱफ़स तक आता-जाता है और वह यह भी
जानती है ȱक बातचीत शु� करने का बेहतरीन तरीक़ा सवाल पूछना है। मै�स अपनी डे�क
पर बैठा �आ है।

“मै�स, �या आज सुबह आप �ेन म� आए ह�˺”
“ȱबलकुल।”
“�या आप कभी उस ȅȳ� से Ȳमले ह�, जो �ेन चलाता है˺ म� तो नह� Ȳमली। लेȱकन

जब म� सुबह आ रही थी और कार, लोग व इमारत� पास से गुज़र रही थ�, तो म�ने सोचा ȱक
यह ȱकतनी अजीब बात है ȱक हर Ȱदन हज़ार� लोग उठते ह� और अपना जीवन ȱनतांत
अजनȱबय� के हाथ� म� स�प देते ह�। हम यह सारे समय करते ह�। हम �सर� पर ȱवȈास
करते ह� ȱक वे हम� सुरȴ�त ऑȱफ़स प�ँचा द�गे, हमारे ब�च� कɡ परवाह कर�गे, हमारे ȳलए
भोजन बनाएँगे̋ लेȱकन यह इस लायक़ है, है ना˺ �सर� पर ȱवȈास करने से हमारा जीवन
अंतहीन संभावना� के �ȱत खुल जाता है - अजनबी आकष�क रे�तराँ� म� नए �वाद
आज़माना, आसमान म� उड़कर गम� म� नहाए टापू तक प�ँचना या अपने पȯरवार के साथ
झूल� कɡ सवारी करना - कोई भी चीज़ ले ल�। हर चीज़ म� हमेशा इतनी सारी संभावनाएँ
होती ह�, यहाँ ऑȱफ़स म� भी। सुȱनए, म� आपसे ȵजस बारे म� बात करने आई �ँ, वह यही
संभावना है। अगर हम कुछ बुȵǽमान ब�च� को इंटन� बनाकर रख ल�, ताȱक वे सामा�य
कामकाज म� मदद कर सक� , तो इससे हमारे सहयोगी �यादा महǷवपूण� काम करने के ȳलए
�वतं� हो जाएँगे, ȵजससे हम बाक़ɡ लोग� को नया ȅवसाय उ�पȃ करने के ȳलए �यादा
समय Ȳमल जाएगा। ज़रा क�पना कर�, आज से छह महीने बाद जब̋”

अ�यास

कड़ी जोड़ने कɥ अव�थाएँ

यहाँ पर एक पहेलीनुमा अ�यास है, जो �सरे लोग� कɡ भावना�मक अव�था� से
तालमेल के अ�यास म� आपकɡ मदद करेगा। यह तीन-चार लोग� के समूह म� सबसे

ɟ ो ै



अ�छɟ तरह होता है।
काग़ज़ के अलग-अलग टुकड़� पर हर ȅȳ� तीन मानȳसक अव�थाएँ ȳलखे, जो

वह �सर� म� जगाना चाहता है। जैसे: ȵज�ासु, रोमांȲचत, �खद, �ȱवधापूण�,
आनंदपूण�, आ�मȱवȈासी, �वतं�, सुरȴ�त, रोमांचपूण�, से�सी, एकाकɡ - जो भी
आपको पसंद हो। काग़ज़� को तह कर�, उ�ह� एक बत�न म� डाल� और उ�ह� Ȳमला ल�।

बत�न से एक अव�था वाला काग़ज़ उठाएँ और उस काग़ज़ पर �या ȳलखा है, यह
बताए ȱबना तीस सेकंड या उससे कम म� �सर� म� वही अव�था उ�पȃ करने कɡ
कोȳशश कर�। आप कहाȱनय�, उपमा�, बॉडी ल��वेज और आवाज़ के लहज़े का
इ�तेमाल कर सकते ह�, लेȱकन आप अव�था का नाम नह� बता सकते। Ȳमसाल के तौर
पर, मान ल� ȱक आप “ȵज�ासु” उठाते ह�। आप कह सकते ह�, “आपको यक़ɡन नह�
होगा ȱक जब म� आज यहाँ गाड़ी खड़ी कर रहा था, तो म�ने मोड़ पर �या देखा। म�
ȵजतनी ज�दɟ गाड़ी पाक�  कर सकता था, म�ने कɡ और म� मोड़ तक दौड़कर गया,
लेȱकन यह जा चुका था। ȱफर म�ने उसे दोबारा देखा, लेȱकन इस बार यह̋” तीस
सेकंड के अंत म� �सर� से पूछ�  ȱक वे �या महसूस कर रहे थे। अगर वे सभी “ȵज�ासु”
नह� कहते ह�, तो उनसे यह बताने को कह� ȱक वे उस अव�था का ȱवȊेषण कैसे
कर�गे।

जब हर एक कɡ बारी पूरी हो जाए, तो समूह से अ�यास दोबारा दोहराने को कह�,
लेȱकन इस बार हर ȅȳ� दो अव�था� कɡ पच� उठाता है और �सरे लोग� को पहले
एक तरीक़े से, ȱफर �सरे तरीक़े से कुल साठ सेकंड या इससे कम म� उ�ह� महसूस
कराने कɡ कोȳशश करता है। ȱफर न�बे सेकंड या इससे कम म� तीन भावना�मक
अव�था� को जोड़ने कɡ कोȳशश कर�।

आप यहाँ केवल श�द पढ़ रहे ह�, ȵजनम� बॉडी ल��वेज नह� है, चेहरे के हाव-भाव,
आवाज़ का लहज़ा, वॉ�यूम और उतार-चढ़ाव कुछ भी नह� है - भावना�मक अव�था से
मह�म। ȱफर भी आप क�पना कर सकते ह� ȱक एक बार जब जोआना ख़ुद को सही
मनोदशा म� ले आती है, तो इस भाषण को एक स�चे, Ȱदली तरीक़े से देना आसान था। यह
बताना भी आसान था ȱक इसका भावना�मक �भाव उसके बॉस पर पड़ेगा। उसने एक
अव�था से �सरी अव�था तक ȱवȈास के साथ जाकर कारण-और-पȯरणाम लाभ को
बताया, इसके बाद पूरी चीज़ को भȱव�य के साथ जोड़ Ȱदया - “ज़रा क�पना कर� ȱक आज
से छह महीने बाद जब̋” - एक ȱनȴȆत तरीक़ा, ȵजससे उसके बॉस कɡ क�पना सȱ�य हो
जाए और वह शाȲमल हो जाए। इन सबम� केवल न�बे सेकंड या इससे कम समय लगा।
यही महान सं�ेषण करने वाल� का रह�य है।

ȱ ी े ो ȱ े े ो � Ɉ Ƚ ȱ ȱ



मा

ȱकसी देश को ȱहलाने वाले भाषण को सुन�। माɈटɞन लूथर Ƚकɞग जूȱनयर, ȱव��टन
चɊचɞल, एलीनोर �ज़वे�ट, �� कȳलन डी. �ज़वे�ट, जॉन एफ़. कैनेडी, या ने�सन मंडेला
जैसे महान व�ा� के ȅा�यान सुनकर पहचान� ȱक वे अपने �ोता� को ȱकन अव�था�
से लेकर गए थे, ȵजसके बाद ही उ�ह�ने उ�ह� कम� के ȳलए �ेȯरत ȱकया था। जब चɊचɞल
बेहतरीन Ȱदखते थे, तो आप इसे ख़ुद महसूस कर सकते थे और जब वे नाराज़ Ȱदखते थे, तो
आप उसे भी महसूस कर सकते थे। जब माɈटɞन लूथर Ƚकɞग जूȱनयर ने कहा था, “म� पहाड़
के ȳशखर पर रहा �ँ,” तो आपकɡ आ�मा भी ऊपर उठ जाती थी।

अगली बार जब आप चाह� ȱक ȱकसी को ȱकसी ȱवचार के बारे म� रोमांȲचत कर द�, तो
पहले से पता लगाएँ ȱक कौन सी तीन-चार भावना�मक अव�था� को Ȳमलाकर उस ȅȳ�
तक प�ँचाया जाए - चाहे यह �ाहक हो, इंटरȅू लेने वाला हो, बॉस हो, टɟम हो, या �ोता
हो - ताȱक वह आपके और/या आपके ȱवचार� के बारे म� रोमांȲचत हो जाए। आपका
वांȲछत पȯरणाम जीत-जीत कɡ Ȯ�थȱत होना चाȱहए, वरना आपका �ȱतरोध होगा। जोआना
ने अपने बॉस से एक �ȋ पूछकर और दो “स�यापन यो�य” कथन� के साथ बातचीत शु�
कɡ। ये वे सवाल या कथन ह�, जो उसका बॉस जानता है ȱक सच ह�: हाँ, वह �ेन से आया
था और नह�, वह �ाइवर को नह� जानता था। स�यापन यो�य कथन� का दोहरा �भाव होता
है। वे ȅȳ� या ȅȳ�य� को संल�न करते ह� और तुरंत सहमȱत �ा�त करते ह�।

आप अपनी ȱकसी भी दैȱनक गȱतȱवȲध म� अव�था� कɡ कड़ी जोड़ने का अ�यास कर
सकते ह� - डेȼटɞग म�, मीȼटɞग� म�, सामाȵजक मेलजोल म�, ȱप�ज़ा का ऑड�र देने म�,
पु�तकालय से पु�तक उधार लेने म�। यह एक अजीब, अ�वाभाȱवक चीज़ नज़र आ सकती
है, लेȱकन आप ȵजतना सोचते ह�, यह उससे �यादा आसान है। कुछ हद तक आप इसे
पहले से ही करते ह�; आपको तो बस अपनी �वाभाȱवक यो�यता� को बढ़ाना है। इसम�
�यादा समय नह� लगेगा, जब अव�था� को जोड़ना आपकɡ आदत बन जाएगी और
शायद ये आपकɡ ȱववरणा�मक शैली का ȱह�सा भी बन जाएँ। आप इस तकनीक का कैसे
इ�तेमाल करते ह�, यह आप पर, आपके आराम के �तर पर और आपकɡ क�पना पर ȱनभ�र
करता है। म� तो आपको बस इस ȱवȈास Ȱदलाने वाली नीȱत के पीछे का तं� बता रहा �ँ।

अब आइए हर Ȱदन कɡ कारोबारी Ȯ�थȱतय� के कुछ सामा�य जुड़ाव� को देखते ह�,
ȵजनम� नौकरी पाने कɡ कोȳशश से लेकर फ़ोन करना, सामाȵजक Ȯ�थȱतय� म� संभावना को
अȲधकतम करना शाȲमल है। आपने भावना�मक अव�था� कɡ कड़ी जोड़ने के बारे म� जो
सीखा है, हमेशा उसे Ȱदमाग़ म� रख�, �य�ȱक इससे आपको लगभग ȱकसी भी पȯरȮ�थȱत म�
अपनी मनचाही चीज़ पाने म� मदद Ȳमलेगी।

नौकरी के इंटर�ू पाना

न ल�, आप अपने वत�मान काम से ȱकसी �सरे काम म� जाने को तैयार ह�। आप अपनी
अगली नौकरी कैसे खोजते ह�˺ एमएसएनबीसी के अनुसार, जो लोग नौकरी खोजने

वाले ȱव�ापन� का इ�तेमाल करते ह�, वे केवल 5 �ȱतशत बार सफल होते ह�, जबȱक
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इं

नेटवɕकɞग म� समय लगाने वाल� के ȳलए सफलता कɡ दर दो-ȱतहाई तक हो जाती है। वॉल
��ɟट जन�ल ने बताया था ȱक 90 �ȱतशत से �यादा लोग नेटवɕकɞग के मा�यम से नया
कारोबार और नौकȯरयाँ पाते ह�। कम�चाȯरय� को नौकरी देने वाले मैनेजर भी नए कम�चाȯरय�
को ȱनयु� करने के ȳलए नेटवɕकɞग को ब�त �यादा पसंद करते ह�। एक अ�ययन म� लगभग
आध� ने उजागर ȱकया ȱक वे साव�जȱनक ȱव�ापन देने से पहले ही लगभग 25 �ȱतशत पद
भर लेते ह� और ȱकसी सच� फ़म� या ȱव�ापन कɡ मदद लेने से पहले अपनी कंपȱनय� के
भीतर और बाहर नेटवɕकɞग करना पसंद करते ह�।

आप इसका इ�तेमाल अपने प� म� कैसे कर सकते ह�˺ मेरे पुराने Ȳम� अ��ेड के
उदाहरण पर अमल करके देख�। अ��ेड ȵजस बचत और कज़� कंपनी का वाइस �ेȳसड�ट
था, उसके ȱबकने पर उसकɡ नौकरी चली गई। उसने जो चीज़ नह� खोई, वह थी संबंध
जोड़ने का उसका गुण - और यह �ान ȱक उनके साथ �या करे। तीन स�ताह के भीतर
उसने उन 134 लोग� के नाम इक�े ȱकए, जो नौकरी Ȱदलाने म� उसकɡ मदद कर सकते थे;
वह उनम� से स�तीस से Ȳमला और उसे तीन नौकȯरय� के ��ताव Ȳमले। यह सब इसȳलए
�आ, �य�ȱक वह जानता था ȱक नेटवɕकɞग कैसे करना है।

अ��ेड कɡ योजना दो क़दम� कɡ थी। पहली, वह ȵजन लोग� से आमने-सामने
मुलाक़ात कर सकता था, उसने उनसे Ȳमलने कɡ कोȳशश कɡ; �सरे, वह ȵजससे Ȳमलता था,
उससे दो संपक�  नाम हाȳसल करता था। अपने ख़ुद के संपक� से शु�आत करते �ए वह
फ़ोन करता था और कहता था, “म� ȱकसी चीज़ के बारे म� आपसे बात करना चाहता �ँ। म�
एक नौकरी कɡ तलाश कर रहा �ँ। म� आपसे नौकरी माँगने के ȳलए फ़ोन नह� कर रहा �ँ,
बȮ�क म� तो उन दो लोग� के नाम चाहता �ँ, ȵजनसे म� संपक�  कर सकता �ँ। जैसा आप
जानते ह�, म�ने̋ (यहाँ वह दस सेकंड का अपना ȱव�ापन और �माण बताता था)। म�
आपका नाम पȯरचय के ȳलए इ�तेमाल करना चा�ँगा, संदभ� के ȳलए नह�। म� बस इतना ही
चाहता �ँ।”

जब वह संदभ� वाले लोग� को फ़ोन करता था, तो कहता था, “म� ना�ता, लंच, Ȳडनर,
आधी रात को कॉफ़ɡ सबके ȳलए तैयार �ँ - ȵजसकɡ भी ज़�रत आपसे आमने-सामने
Ȳमलने के ȳलए होगी।” फ़ोन का उǿे�य उनसे यह कहलवाना था, “हाँ, म� आपसे Ȳमलूँगा।”

अ��ेड ख़ुद को बाहर ले जा रहा था। फ़ोन और मुलाक़ात� ख़ुद को �दɋशɞत करने के
अवसर थे। उन लोग� पर ब�त कम दबाव था ȱक वे उसे नौकरी द�, �य�ȱक उसने तो बस
संदभ� माँगे थे। पाँच साल के भीतर अ��ेड ने वापसी से �यादा कर ȳलया था - वह एक
बड़ी राȍीय मॉट�गेज ब�क का चेयरमैन बन चुका है। वह अब भी नए संबंध बना रहा है।

नौकरी के इंटर�ू

टरȅू एक ��तुȱत है, ȵजसके ȱवषय आप ह�। ȱकसी भी ��तुȱत कɡ तरह, आपको एक
�क और एक पॉइंट कɡ ज़�रत होती है, एक शु�आत और अंत कɡ ज़�रत होती है

(इस बारे म� अȲधक जानकारी के ȳलए, देख� अ�याय 12 )। ȱकसी भी ��तुतकता� कɡ तरह
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आपको यह सीखने कɡ ज़�रत है ȱक साँस कैसे लेना है; हम इस बारे म� अ�याय 13 म� बात
कर�गे। हाल-ȱफ़लहाल आपके �क के बारे म� बात करते ह�।

अपना दस सेकंड का ȱव�ापन याद है˺ देȶखए, ȱकसी भी चतुर ȱव�ापनकता� कɡ तरह
ही कई बार आप भी ȱकसी ब�त ȱवȳशȌ दश�क या �ोता को ȱनशाना बनाना चाहते ह�।
ȱव�ापन देने वाले जनसांȮ�यकɡ ȱह�स� को देखते ह� - देख�, अठारह से च�तीस मȱहलाएँ।
आप नौ से पाँच नौकरी करने वाले लोग� के साथ �कोर करने कɡ तलाश कर रहे ह�। यह इस
बात को कहने का थोड़ा मूख�तापूण� तरीक़ा है ȱक ȱकसी इंटरȅू म� जाने से पहले आपको
अपने दस सेकंड के ȱव�ापन को ढालना चाȱहए।

बस अपना होमवक�  ही न कर�। आप जो सीखते ह�, उसे आज़माएँ।

अपना होमवक�  कर ल�। कंपनी के बारे म� ȵजतना जान सकते ह�, सब कुछ जान ल�
(और अगर संभव हो, तो इंटरȅू लेने वाले के बारे म� भी)। कंपनी के ȱब�ɡ साȱह�य और
सालाना ȯरपोट� कɡ �ȱत हाȳसल कर�। कंपनी का नाम सच� इंजन म� डालकर देख� ȱक आपको
ȱकतनी मदद Ȳमल सकती है। ऑनलाइन ȱबज़नेस आका�इ�ज़ और सूचना सेवा� म� इस पर
शोध कर� (भले ही इसम� आपका थोड़ा-ब�त पैसा ख़च� हो जाए, लेȱकन यह इस लायक़
है)। जो भी उस कंपनी के साथ ȱकसी भी तरह का संबंध रखता हो, उससे बात कर�, या
इससे भी बेहतर, जो वहाँ काम करता हो। अगर बाक़ɡ सब नाकाम हो जाए, तो प�ँचने पर
ȯरसे�शȱन�ट से बात कर�।

पुरानी कहावत “जानकारी ही शȳ� है” मुझे पगला देती है, �य�ȱक यह सच नह� है।
जानकारी ȳसफ़�  संभाȱवत शȳ� है; इसका �यादा मू�य नह� है, जब तक ȱक आप इसका
इ�तेमाल न कर�। अपनी जानकारी का इ�तेमाल दस सेकंड का ऐसा ȱव�ापन तैयार करने म�
कर�, जो आपको कंपनी से जोड़ता हो - जो Ȱदखाता हो ȱक आपका अनुभव, यो�यताएँ और
शȳ�याँ आपको वह ȅȳ� कैसे बनाती ह�, जो वे इस पद के ȳलए चाहते ह� और ȱफर इसे
पब नीȱत �दान कर�। लेȱकन यह न सोच� ȱक आप इसे झूठ-मूठ म� कर सकते ह�। इसे
वा�तȱवक होना चाȱहए और आपको इसे भावना के साथ कहने कɡ ज़�रत है।

बाद म� जाँच-पड़ताल कर�
हमेशा, हमेशा, हमेशा अपने इंटरȅू के बाद जाँच-पड़ताल कर� - यह सौदा बनाने वाला हो
सकता है। इसे चौबीस घंट� के भीतर कर ल� और उस ȅȳ� का ȳसफ़�  तीस सेकंड का समय
ल�। आप एक नोट, ई-मेल भेज सकते ह� या एक फ़ोन संदेश छोड़ सकते ह�। मेरी सलाह यह
है ȱक ऑȱफ़स के बाद के समय वॉइस मैसेज छोड़� - इससे यह �दɋशɞत होता है ȱक आप
कामकाजी Ȱदन म� बाधा नह� डालना चाहते ह� और आपकɡ स�ची �Ȳच है। आवाज़ का
लहज़ा और श�द अ�यंत महǷवपूण� ह�। फ़ोन करने से पहले अपने नज़ȯरये को ढाल� और
यह काम खड़े होकर कर�। उ�साही और ȳशȌ रह�। इंटरȅू के ȳलए ध�यवाद द�, पद के बारे म�
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उ�साही बन� और इंटरȅू के ȱकसी सकारा�मक पहलू को मज़बूत बनाते व�त अपने दस
सेकंड के ȱव�ापन को Ȱदमाग़ म� रख�। अगर आप ȳलȶखत जवाब चुनते ह�, तो यह सुȱनȴȆत
कर� ȱक आपकɡ �ामर और �पेȿलɞग आदश� ह�।

आप जो भी �ा�प चुन�, अपना संदेश सामने वाले के अनु�प ढाल�, अ�यास कर� और
आ�म-�चार के इस महǷवपूण� ȱब�ɡ औज़ार को लगभग तीस सेकंड तक रख�।

फ़ोन पर अनौपचाȳरक बातचीत करना

ब आप फ़ोन पर ह�, तो आपको यह सुȱनȴȆत करना है ȱक एक बेहतरीन संबंध बन
जाए। कोई बॉडी ल��वेज नह� है, ȵजसे आप पढ़ सक� । सामने वाला �या सोच रहा है

या �या महसूस कर रहा है, इस बारे म� आपके एकमा� संकेत उसके श�द और आवाज़ का
लहज़ा ह�। ज़ाȱहर है, उसके पास भी आपके बारे म� बस यही जानकारी है। इसȳलए आपको
इस बारे म� चौकस रहना चाȱहए ȱक आपकɡ आवाज़ कैसी लगती है और आप ख़ुद को कैसे
ȅ� कर रहे ह�।

याद रख�, जब आप तनावपूण� महसूस करते ह�, तो तनाव आपकɡ आवाज़ म� ȯरस
सकता है और सामने वाले ȅȳ� को भी महसूस हो सकता है। अगर आप फ़ोन के �सरे
छोर वाले ȅȳ� कɡ परवाह करते ह�, तो फ़ोन करने से पहले अपने नज़ȯरये को ढाल ल�।

आइए, डेȱनस और ȱबल के बीच कɡ फ़ोन कॉल को सुनते ह�, जो उसी कंपनी के अलग-
अलग ȱवभाग� म� काम करते ह�। वे एक �सरे को ब�त कम जानते ह�, लेȱकन यह फ़ोन सब
कुछ बदल सकता है।

“सुनो ȱबल, म� एडवां�ड एȹ�लकेश�स से डेȱनस इवा�स बोल रहा �ँ।” डेȱनस कɡ
आवाज़ कसी �ई लगती है और उसके श�द ȯरसीवर से तेज़ी से बरसते ह�।

“ठɠक है। समझ गया।” ȱबल जान-बूझकर धीरे बोलता है और उ�मीद करता है ȱक
डेȱनस इस इशारे को समझ लेगा।

“म� नह� जानता ȱक म� यह �य� कर रहा �ँ - बाक़ɡ हर ȅȳ� छु�ɟ मनाने गया �आ है
और मुझे भी यही करना चाȱहए था। ख़ैर, हमने Ȼरɞग टोन बेचकर अपनी साइट से पैसा
कमाने का ȱवचार सोचा था और हम� वह ȅȳ� Ȳमल गया है, जो हमारे ȳलए यह कर सकता
है। अब हम� बस यह ज़�रत है ȱक क़ानून ȱवभाग के आप लोग उस ȅȳ� के साथ अनुबंध
कर ल�। मुझे ȱब�ɡ म� ȱ��टɟन को कुछ आȈासन देने ह� ȱक यह चीज़ होने वाली है, ताȱक
वह इसे �ेȳसड�ट के सामने ��तुत कर सके, इसȳलए हम� यह कल तक ही चाȱहए।” डेȱनस
ने अब तक साँस भी नह� ली है, धीमे होने कɡ बात तो छोड़ ही द�। अगर कोई चीज़ है, तो
ऐसा लगता है मानो वह थोड़ा �यादा कसकर बोल रहा हो।

“�या आप मज़ाक़ कर रहे ह�˺ आप मुझे इस बारे म� इस व�त बता रहे ह�˺ �या
आपको अंदाज़ा है ȱक हम� ȱ�समस के पहले ȱकतना काम करना है˺ इसम� सावधानीपूण�
छानबीन कɡ ज़�रत होगी और̋” ȱबल जानता है ȱक उसे उसी अंदाज़ म� �ȱतȱ�या नह�
करनी चाȱहए, लेȱकन वह अपनी आवाज़ म� अपनी कंुठा को छलकने से रोक नह� पाया।
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फ़ोन पर आपके चुने �ए श�द ȹजतने मह�वपूण� होते ह�, आपका लहज़ा और
गȵत भी उतने ही मह�वपूण� होते ह�।

डेȱनस गरजता है, “म� बहान� से ब�त थक चुका �ँ। हम लोग� पर काम पूरा करने का
दबाव है और म� बस यह कारण सुनता �ँ ȱक वे �य� नह� ȱकए जा सकते। आप यह नह�
कर सकते, लेȱकन आप डच कंपनी के साथ वह बकवास सौदा कर सकते ह�, ȵजससे हम
पर भारी कज़� आ गया है। आप कोई घȰटया चीज़ करने के ȳलए दौड़ पड़ते ह�, लेȱकन
ȱकसी अ�छɟ चीज़ को करने म� आप ब�त समय लगाते ह�।” डेȱनस जवाब का इंतज़ार नह�
करता है। जैसे ही उसके मुँह से आȶख़री श�द ȱनकलता है, वह फ़ोन को ȯरसीवर पर पटक
देता है।

ȱबल के एक कान म� दद� होने लगा है और वह सोचता है ȱक काश उसने फ़ोन ही नह�
उठाया होता।

जाना-पहचाना लगता है˺ इसे इस तरीक़े से होने कɡ ज़�रत नह� है। अगर डेȱनस ने
ȯरसीवर उठाने से पहले कुछ गहरी साँस� ले ली होत�, तो वह �यादा उपयोगी तरीक़ा चुन
सकता था। चूँȱक ȱबल डेȱनस को नह� देख सकता, इसȳलए ȱबल कɡ क�पना �ेȯरत होने के
ȳलए उपल�ध थी। यह अलंकार� और इंȰ�य समृǽ भाषा के इ�तेमाल का समय था। यह
फ़ोन कॉल इस तरह से भी हो सकती थी:

“हाय ȱबल, म� डेȱनस इवा�स बोल रहा �ँ, ऊपर वाली मंȵज़ल से। अब समय आ गया है
ȱक सपना देखने वाले और काम करने वाले एक साथ आ जाएँ।”

“�या हो गया˺”
“बस, ȱब�ɡ �मुख ȱ��टɟन बɉगɞन के ȳलए ȱ�समस का छोटा तोहफ़ा।”
“ओह हाँ˺”
“और मुझे इसे पूरा करने के ȳलए आपकɡ मदद कɡ ज़�रत है।”
“बताएँ।”
पहले उदाहरण म�, डेȱनस ने इस बात से नज़र� हटा ली थ� ȱक वह �या चाहता था;

उसकɡ �Ȳच संवाद से �यादा भड़ास ȱनकालने म� थी। �सरे उदाहरण म� उसने बातचीत म�
अलंकार� का रस भर Ȱदया था: एडवां�ड एȹ�लकेश�स के बजाय सपना देखने वाले, अनुबंध
ȱवभाग के बजाय काम करने वाले लोग, अनुबंध के बजाय ȱ�समस का तोहफ़ा। सहज,
सुखद और �भावी: फ़ोन पर अ�छɟ अनौपचाȯरक बातचीत करने वाला �सरे लोग� का
समय बबा�द नह� करता, लेȱकन �सरी तरफ़ वह चीज़� को ज�दबाज़ी म� भी नह� करता है।
अब इस बात कɡ संभावना है ȱक काम पूरा हो सकता है।

अजनȵबय� से संपक�

रोबार म� सबसे मुȹ�कल न�बे सेकंड ह� पहला Ȳमनट और को�ड कॉल का आधा
Ȳमनट, लेȱकन वे आव�यक होते ह�। म��न ने एक बार मुझे बताया था ȱक जो लोग
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अपने �ȱत�पɊधɞय� से तीन गुना �यादा फ़ोन कॉल करते ह�, वे अपने �ȱत�पɊधɞय� से चार
गुना �यादा सफल होते ह�।

आज के �ȳशȴ�त से�सपीपुल नेटवɕकɞग के ज़ȯरये संबंध बनाने, �ाहक क़ायम रखने,
सामाȵजक और कारोबारी समूह संल�नता, संतुȌ �ाहक� के संदभ�, साव�जȱनक उǺोधन
और ȱवशेष� कɡ छȱव बनाने का महǷव जानते ह�। लेȱकन वे यह भी जानते ह� ȱक अगर
आप अपनी ȱब�ɡ बढ़ाना चाहते ह�, तो आपको नए �ाहक� कɡ ज़�रत है। नए �ाहक तभी
बनते ह�, जब आप नए संबंध बनाते ह�। टेल�टेडȱवमेन डॉट कॉम कɡ सं�थापक व�डी कोहलर
ने एक टɟवी टॉक शो सीरीज़ बनाई। उ�ह�ने आठ �मुख �ायोजक� और मीȲडया, सरकार
तथा उȁोग के ब�त उ�च �तरीय अȱतȳथय� के साथ अनुबंध ȱकया और एक रसीले अनुबंध
को ȳलखने के ȳलए एक टɟवी �टेशन भी खोज ȱनकाला - सब कुछ अजनȱबय� से संपक�
करके। उ�ह�ने यह कैसे ȱकया, जबȱक उनके एक को छोड़कर बाक़ɡ सभी संपक�  पूरी तरह
अजनबी थे˺ कई से�स �ȱतȱनȲधय� कɡ तरह उ�ह�ने भी वैसा ही ȱकया, जैसा अ��ेड ने
ȱकया था। उ�ह�ने गम� कम कर दɟ। उ�ह�ने रेफ़र�स या संदभ� पाने के ȳलए फ़ोन ȱकए; सीधे
कुछ बेचने कɡ कोȳशश नह� कɡ। इन फ़ोन कॉ�स और रेफ़र�स के आ�ह� ने उ�ह� अपने
ȱवचार �दɋशɞत करने, अपने दस सेकंड के ȱव�ापन और �माण ��तुत करने व �चार करने
का अवसर Ȱदया, जबȱक सामने वाले पर ख़रीदने का कोई दबाव नह� था। जब तक उ�ह�ने
संभाȱवत �ायोजक� और अȱतȳथय� को फ़ोन करना शु� ȱकया, तब तक उनके पास कुछ
शȳ�शाली पȯरचय थे और उ�ह�ने अपने �ोजे�ट के बारे म� कुछ अ�छा माहौल बना ȳलया
था। जब तक वे लोग� से अनुबंध पर ह�ता�र कराने के बारे म� गंभीर �ई, तब तक लोग ख़ुद
अंदर आना चाहते थे - उ�ह� मनाने कɡ कोई ज़�रत ही नह� थी। व�डी के फ़ोन करने या
Ȳमलने से पहले ही संबंध जुड़ा �आ था।

अ�यास

ȷसर का कौशल

आप बंद �ȋ� - “�या आप˺” “�या आपने˺” जैसे �ȋ� - के पȯरणाम को �भाȱवत
करना ȱकतना पसंद कर�गे। यहाँ पर एक छोटɟ चीज़ है, जो म� सामने कɡ क़तार के
सेवाकɊमɞय� को ȳसखाता �ँ। आप इसे लगभग ȱकसी भी Ȯ�थȱत म� अपनी ख़ाȱतर काम
कराने के ȳलए ढाल सकते ह�। आप सवाल के बदले म� जो जवाब चाहते ह�, यह उसे
भेजने का एक तरीक़ा है। यह अनु�पता और तालमेल कɡ वजह से कई Ȯ�थȱतय� म�
काम करता है - मानवीय ȅवहार म� मौजूद सहज बोध के दो पहलू, ȵजनका म�ने इन
पȃ� म� कई बार ȵज़� ȱकया है।

आप एक �लाइट म� ह�। �लाइट अट�ड�ट हवाई जहाज़ म� इधर से उधर जा रहे ह�
और ना�ता परोसने के बाद सफ़ाई कर रहे ह�। समय कɡ कमी है। अट�ड�ट काफ़ɡ या
शराब का पूछते समय आपको कैसे रोकते ह�, जब वे कहते ह�, “�या म� आपके ȳलए
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का

कुछ और ला सकता �ँ˺” यह सवाल पूछते व�त वे अपने ȳसर को ब�त ह�के से
“नह�” म� ȱहलाते ह�। इसे ख़ुद आज़माएँ: “�या आप इसकɡ समी�ा के ȳलए बैठक
तय करना चाहते ह�˺” पूछ�  और अपने ȳसर को ह�के से “नह�” म� ȱहलाएँ। ब�त
�बल संभावना है ȱक जवाब नह� म� होगा। अगर आप ब�त ह�के से “हाँ” म� ȳसर
ȱहलाते ह�, तो इस बात कɡ काफ़ɡ संभावना है ȱक वे “हाँ” कह�गे।

यह तकनीक ऑȱफ़स म� भी इतनी ही अ�छɟ तरह काम करती है। ȱकसी �ोजे�ट को
शु� करने कɡ कोȳशश कर रहे ह�˺ अपने सहकɊमɞय� से इस बारे म� बात कर� ȱक इसे बढ़ाने
म� आपकɡ मदद कौन कर सकता है। इसे सफल बनाने से ȱकसे लाभ हो सकता है˺ गम� को
थोड़ा कम कर द�। इसके बाद आप यह पा सकते ह� ȱक जो लोग आपकɡ मदद कर सकते ह�,
वे आपके साथ आने के कह� �यादा इ�छुक हो गए ह�।

सामाȹजक मेलजोल

रोबार संबंधी सामाȵजक काय��म अ�छɟ तरह खाने-पीने या मज़े करने के बारे म� नह�
होते, बȮ�क लोग� से Ȳमलने और संबंध जोड़ने के बारे म� होते ह�। आपको उनके ȳलए

उसी तरह तैयारी करनी चाȱहए, जैसे कोई ȶखलाड़ी ȱकसी �ȱत�पधा� के ȳलए करता है। नीचे
कुछ चीज़� ह�, ȵज�ह� Ȱदमाग़ म� रखना चाȱहए।

जान ल� ȵक आप �या चाहते ह�
अनुभवी सामाȵजक मेलजोल करने वाले लोग जानते ह� ȱक वे ȱकसी काय��म म� �य� जा
रहे ह� - वहाँ प�ँचने से पहले ही। चाहे यह �ȱत�पधा� कɡ जाँच करना हो या यह पता लगाना
हो ȱक कौन बेचैन है, कौन बेक़रार है या कौन ȱनयु� कर रहा है, आपको यह जानना होता
है ȱक आप उस शाम से �या चाहते ह�। इस बारे म� ȱवȳशȌ ल�य तय कर�।

अपने नज़ȳरये को ढाल�, वरना घर जाएँ
याद रख�, आपका नज़ȯरया आपसे पहले जाता है। आप अपना मुँह खोलने से काफ़ɡ पहले
ही ब�त कुछ ȅ� कर देते ह�, इसȳलए यह सुȱनȴȆत कर� ȱक आप सचमुच उपयोगी
नज़ȯरये के साथ कमरे म� जाएँ। नज़र� Ȳमलाएँ और मु�कराएँ।

�वयं का पȳरचय ȴदलाएँ
ȱकसी से संपक�  करने का सबसे अ�छा तरीक़ा यह है ȱक कोई ऐसा ȅȳ� आपका पȯरचय
दे, ȵजसका वह स�मान करता हो। �सर� का पȯरचय देने कɡ आदत डाल� और सामने वाला
इस उपकार का बदला उतारेगा। अगर आप ȱकसी को नह� जानते ह�, तो अपना पȯरचय
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�वयं द�। यह पूरी तरह से ठɠक है, और अपेȴ�त है ȱक आप सीधे चलकर ȱकसी अजनबी के
पास जाएँ, नज़र� Ȳमलाएँ, मु�कराएँ, अपनी बॉडी ल��वेज को खोल�, अपना हाथ आगे बढ़ाएँ
और अपना पȯरचय द�। “हेलो, म� ȳस�ना �ुप से आȃा ओसबोन� �ँ। आप अब तक के
स�मेलन के बारे म� �या सोचते ह�˺” यह सुȱनȴȆत कर� ȱक आपका ȱबज़नेस काड� और
आपका दस सेकंड का ȱव�ापन तैयार रहे। कुछ लोग तो समझदारी से अपने काड� पर भी
अपना ȱव�ापन शाȲमल कर देते ह�।

एका� बने रह�
लोग� का अȴभवादन करने, Ȳमलने और बातचीत करने पर एका� बने रह�। आँख� का संपक�
कर�, समानताएँ खोज�। बार और खाने-पीने कɡ टेबल �सर� के ȳलए है - आपके ȳलए नह�
है। ȵजस ȅȳ� से आप बात कर रहे ह�, उसी पर �यान क� Ȱ�त कर� - अगर आप ȱकसी
�यादा महǷवपूण� संभाȱवत �ाहक कɡ तलाश म� कमरे कɡ छानबीन करते ह�, तो इसम� ब�त
जोȶखम हो सकता है। अगर आपको कोई Ȱदख जाए, ȵजससे आप बात करना चाहते ह� या
ȵजससे आपको बात करने कɡ ज़�रत हो, तो अपनी बातचीत बंद कर ल� और शालीनता से
�मा माँगकर �सरे ȅȳ� या समूह कɡ ओर बढ़ जाएँ। ȳशȌाचार मायने रखता है।

ȵकसी समूह म� शाȶमल ह�
यȰद कोई ऐसा ȅȳ� है, ȵजससे आप बात करना चाहते ह� या ȵजससे आपको बात करने कɡ
ज़�रत है, और वह पहले से ही �सर� से बातचीत कर रहा हो, तो बीच म� कूदने से पहले
सुन�। ȵजस ȅȳ� से आप बात करना चाहते ह�, उससे आँख का संपक�  बनाएँ, मु�कराएँ और
सुन�, जब तक ȱक वह आपको शाȲमल नह� कर लेता है। जब भी बातचीत थमे, अपना
पȯरचय द�। अगर बातचीत म� कुछ �ासंȱगक योगदान देने कɡ �बल इ�छा महसूस हो, पर
आपको शाȲमल होने का शाȶ�दक या ग़ैर-शाȶ�दक आमं�ण नह� Ȳमलता है, तो छलाँग लगा
ल�, लेȱकन सुȱनȴȆत कर� ȱक आप मु�कान और आँख� के संपक�  के साथ ज�दɟ ही अपना
पȯरचय दे द�।

आइए लंच करते ह�
पूरे संसार म� ऑȱफ़स�, फ़ैȮ��य� या �क के पीछे ȵजतना कारोबार ȱकया जाता है, उससे
�यादा रे�तराँ�, होटल� और कॉफ़ɡ हाउस म� ȱकया जाता है। ȱकसी तट�थ ज़मीन पर
Ȳमलकर खाना-पीना लोग� का आकलन करने, संबंध मज़बूत बनाने और ȱनȴȆत �प से कई
बार कारोबार पर बात करने का शानदार तरीक़ा होता है। ज़ाȱहर है, ये इसके लाभ ह�। यह
अपने ȳशȌाचार के अभाव और अपनी संȰद�ध वाता� यो�यता� को �दɋशɞत करने कɡ
ज़बद��त जगह भी है तथा एका� बने रहने व शालीन बने रहने कɡ यो�यता का �दश�न करने
कɡ भी।

ȱबज़नेस लंच तालमेल बनाने के बारे म� है। Ȳमलने से पहले ही साझा ज़मीन या
समानता� कɡ तलाश शु� कर द�। लंच के कुछ Ȱदन पहले अख़बार और इंटरनेट म� ऐसी
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ख़बर� खोज�, जो सामने वाले के कारोबार से संबंȲधत हो। अगर उसके ȅवसाय के बारे म�
कोई ख़बर नह� है, तो उस Ȱदन कɡ ख़बर� पर ग़ौर कर�; वे �वȯरत साझा भूȲम ह� (लेȱकन
राजनीȱत से �र रह�)।

अगर आप �ाहक� को ȱनयȲमत �प से बाहर ले जाते ह�, तो कुछ चुȽनɞदा रे�तराँ�,
जैसे अ�छे होटल, पॉश पब और उ�च-�तरीय कॉफ़ɡ हाउस के साथ संबंध जोड़ना अ�छा
रहेगा - या जो भी आपको अपने तथा अपने पस� के ȳलए सही महसूस होता है। यह
सुȱनȴȆत कर� ȱक आप जो जगह चुन�, वहाँ कारोबार के ȳलए सही माहौल हो। साफ़-सफ़ाई,
छȱव और प�ँच के अलावा तीन चीज़� का �यान रख�: �या यह अ�छा Ȱदखता है˺ �या यह
आरामदेह है˺ �या हम Ȳच�लाए (या गोपनीयता भंग ȱकए) ȱबना बातचीत कर सकते ह�˺
�टाफ़से जान-पहचान कर�। आपने अपने कारोबार और अपनी यो�यता� को ȱनखारना
सीखने म� समय और पैसे का ȱनवेश ȱकया है। अब बाहर जाकर मैनेजर, कुक और वेटर� को
जानने म� थोड़ा ȱनवेश कर� - आपके �ीफ़केस और आपके �लैकबेरी कɡ तरह ही ये लोग भी
आपके कारोबार के औज़ार हो सकते ह�।

गो�फ़ कोस� पर
टॉमस ȱवǶीय �ॉड�ट्स बेचता है। वा�तव म�, वह यह काम ब�त अ�छɟ तरह करता है,
लेȱकन टॉमस के कुछ सहकम� हैरान होते ह� ȱक उसके पास बेहतरीन से�स आँकड़े और
छुȰ�य� का साल भर का आनंद कैसे रहता है। टॉमस हँसते �ए कहता है, “कई बार मुझे तो
बस कारोबार करने के ȳलए ऑȱफ़स से ȳसफ़�  ȱनकलना भर होता है।” वह अपने गो�फ़ मैच�
को चार घंटे कɡ से�स कॉल कहता है, लेȱकन जब थोड़ा �यादा धकाया जाता है, तो वह
�वीकार करता है ȱक यह अपने �ाहक� के साथ संबंध बनाने और कुछ गुणवǶापूण� समय
ȱनकालने का वाक़ई बेहतरीन तरीक़ा है।

गो�फ़ का मैच जानकारी एकȱ�त करने और संबंध बनाने का चार घंट� का ऐसा मौक़ा
है, ȵजसम� कोई ȅवधान नह� आता। इस तरह का समय आप ȱकसी ऑȱफ़स म� कभी
हाȳसल नह� कर सकते, जहाँ फ़ोन बजते रहते ह� और जब भी आप अ�छɟ चीज़� के क़रीब
जाना शु� करते ह�, संकट दरवाज़े के अंदर आ जाता है। म� टॉमस के पीछे-पीछे �ाइȽवɞग
र�ज म� गया, जहाँ गो�फ़ खेलने के दौरान हमारी यह बातचीत �ई।

टॉमस कहते ह�, “म� पहले छह हो�स का इ�तेमाल जुड़ने और बातचीत का �वाह शु�
करने के ȳलए करता �ँ। म� अपने �ाहक�, उनके पȯरवार�, �Ȳचय� और पृȎभूȲमय� के बारे म�
सब कुछ जानने के ȳलए ȱवन�, उ�सुक छुटपुट बातचीत का इ�तेमाल करता �ँ।” वे
अ�यास म� एक शानदार शॉट मारते ह� और मु�कराते ह�, जब यह होल के क़रीब जाता है।
“म� नम� से हमारे बीच कɡ समानता� कɡ तलाश करता �ँ, और जब मुझे समान चीज़� Ȳमल
जाती ह�, तो म� जान जाता �ँ ȱक यह संबंध गम�जोशी भरा बनने वाला है।

“अगले छह हो�स का इ�तेमाल म� उनके कारोबार कɡ �कृȱत के बारे म� सीखने और
आम उǿे�य के �े� खोजने के ȳलए करता �ँ।” वे अपने बैग से एक �ाइवर ȱनकालने के
ȳलए �कते ह�। “म�ने ग़ौर ȱकया है ȱक जब हम इस तरह कɡ बात करते ह�, तो खेल का
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नज़ȯरया और शारीȯरक अंदाज़ बदल जाता है। कुछ लोग �यादा आ�ामक बन जाते ह�,
जबȱक बाक़ɡ �यादा तनावरȱहत हो जाते ह�।” बूम। �ाइव 250 गज़के क़रीब होगा, ठɠक
बीच�बीच। टॉमस मेरी ओर देखकर मु�कराते ह�, जब वे आगे बातचीत जारी रखते ह�।
“आȶख़री छह हो�स का इ�तेमाल हम उनकɡ सबसे महǷवपूण� आव�यकता� का पता
लगाने के ȳलए करते ह� और इसम� भी ȱक म� और मेरी कंपनी उनकɡ मदद करने के ȳलए �या
कर सकते ह�। म� कभी मैदान पर ऑड�र फ़ॉम� नह� ȱनकालता �ँ या सौदे के Ƚबɞ�� पर
बातचीत शु� नह� करता �ँ, लेȱकन आप इस बात पर यक़ɡन कर सकते ह� ȱक अगली सुबह
म� सबसे पहले उसी से Ȳमलने जाऊँगा।”

अपना �ाइवर अपने गो�फ़ बैग म� वापस रखते �ए टॉमस कहते ह�, “यहाँ और
कारोबार म� रह�य यह है ȱक एक बार जब आप शॉट लगा लेते ह�, तो आपका फ़ॉलो-�ू
बेहतरीन होना चाȱहए।”

ब�त सारे घटक ह�, जो कारोबार म� संबंध जोड़ने म� आपकɡ सफलता को �भाȱवत
करते ह�। अ�छɟ पहली छाप छोड़ना, ख़ुश और आ�मȱवȈासी नज़र आना, उ�सुकता
Ȱदखाना और लचीलापन �दɋशɞत करना सबसे अहम ह�। इ�ह� हाȳसल करना �यादा आसान
होता है, अगर आप �सर� कɡ भावना� कɡ कȲड़य� का �बंधन करने और ȱनद�ȳशत करने
कɡ अपनी यो�यता पर भरोसा हो। भावना�मक अव�था� कɡ कȲड़याँ जोड़ने से आप और
आपके ȱवचार न ȳसफ़�  �यादा आकष�क और �यादा यादगार लग�गे, बȮ�क इससे आपको
शȳ�, समप�ण और फ़ोकस भी Ȳमलेगा। �ȱ�या का आनंद ल�, अ�यास करके बेहतर बन�
और अपने आ�मȱवȈास के �तर को बढ़ता देख�।

 90 सेकंड का सार

सही नीȵत खोजना

अव�था� कɥ कȶड़याँ जोड़ना। आप उस नज़ȯरये को �भाȱवत कर सकते ह�,
ȵजससे आपको और आपके ȱवचार� को �हण ȱकया जाता है। पता लगाएँ ȱक कौन
सी भावना�मक अव�था� कɡ कȲड़याँ जोड़ना है, ताȱक लोग इस व�त जहाँ ह�,
वहाँ से उ�ह� अपनी मनचाही जगह तक प�ँचाया जाए। अपने ख़ुद के नज़ȯरये,
इंȰ�य-समृǽ भाषा और बॉडी ल��वेज का इ�तेमाल करके घर पर, ऑȱफ़स म�,
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काय��थल पर या खेल म� भावना�मक अव�था कɡ कȲड़याँ जोड़ने का अ�यास कर�।
अ�यास कर�, अ�यास कर�, अ�यास कर�˞
नौकरी के इंटर�ू। इंटरȅू देने से पहले कंपनी पर शोध कर�। आप जो जानकारी
हाȳसल करते ह�, उसका इ�तेमाल करके दस सेकंड का एक ȱवȈसनीय ȱव�ापन
तैयार कर�, जो आपको कंपनी के साथ जोड़ता हो - जो Ȱदखाता हो ȱक आपका
अनुभव, यो�यताएँ और शȳ�याँ आपको कैसे उस पद के ȳलए आदश� बनाती ह�।
फ़ोन पर। फ़ोन पर आपके पास पढ़ने के ȳलए बॉडी ल��वेज नह� होती। सामने वाले
के श�द� और आवाज़ के लहज़े के ȳसवा कोई संकेत नह� होता, जो बताए ȱक वह
�या सोच रहा है या महसूस कर रहा है। इसी तरह, उसके पास भी यह जानने का
कोई तरीक़ा नह� होता ȱक आप �या सोच रहे ह� या महसूस कर रहे ह�। इसȳलए
आपको इस बारे म� सतक�  रहना चाȱहए ȱक आपकɡ आवाज़ कैसी लगती है और आप
ख़ुद को कैसे ȅ� करते ह�। आपका लहज़ा और बोलने कɡ गȱत भी आपके श�द� के
चयन ȵजतनी ही महǷवपूण� होती है।
सामाȹजक मेलजोल। कारोबारी लंच या अ�य सामाȵजक अवसर जुड़ने पड़ताल
करने और ȅ� करने के अवसर ह�। सबसे �भावी तरीक़े से मेलजोल करने के ȳलए
यह याद रख� ȱक आप �या चाहते ह�, उपयोगी नज़ȯरया और खुली बॉडी ल��वेज रख�,
ȱकसी से अपना पȯरचय Ȱदलाएँ, संबंध जोड़ने पर क� Ȱ�त रह� और अगर ज़�रत हो,
तो ȱकसी समूह म� शाȲमल हो जाएँ।
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महान व�ा� के रह�य

��तुȱतयाँ देने कɡ कला से मेरा पȯरचय तब �आ, जब म�ने 1960 के दशक के
अंत म� लंदन के सबसे शानदार होटल सैवॉय म� �ांȳसस ज़ेȱवयर म��न को
��तुȱत देते देखा। नवंबर कɡ एक शाम को म� एक मीȼटɞग �म म� पɋशɞयन

कारपेट वाले गȳलयारे म� उनके पीछे जा रहा था।
दाȶख़ल होते व�त म��न ने डोरमैन से पूछा, “दो सौ सीट�˺”
“जी, सर। ȳथएटर, कोई मंच नह�,” डोरमैन ने जवाब Ȱदया और म��न ने दस ȳशȿलɞग

का नोट ȱनकाल ȳलया।
“ध�यवाद, पीटर।”
“लेȱकन �� क,” म�ने पीटर के �र जाते समय कहा। “�या आप यह नह� चाहते ȱक म�

और कुɋसɞय� कɡ ȅव�था क�ँ˺”
“ऐसा �य�˺” म��न ने जवाब Ȱदया और मंच कɡ ओर बढ़ने लगे।
“हमारे पास 233 लोग� कɡ �वीकृȱत है।”
मुझे बेहतर पता होना चाȱहए था। म��न ग़लȱतयाँ नह� करते थे।
“ȱनको,” वे अपनी आँख� म� चमक के साथ बोले। “जब ȱकसी काय��म म� 450 लोग�

को काड� भेजे जाते ह�, तो �यादातर कंपȱनयाँ 500 कुɋसɞय� वाला हॉल लेती ह�। इनम� से 60
नह� आते ह�, ȵजससे हॉल आधा ख़ाली Ȱदखता है। अगर म� 450 लोग� को बुलाता �ँ, तो म�
350 सीट� वाला हॉल बुक क�ँगा, कुछ कुɋसɞयाँ अȱतȯर� रखँूगा और इस तरह पूरी जगह
खचाखच भरी Ȱदखेगी। लोग� के खड़े होने से सफलता का माहौल बनता है। आधे ख़ाली
कमरे से असफलता कɡ गंध आती है। �या आप मेरा मतलब समझ गए˺”

म� समझ गया था।
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यह “Ɂज़ɞदाȰदल साठ का दशक” था और लंदन संगीत, फ़ैशन व Ȳच�कला म� संसार का
नेतृ�व कर रहा था। �ɡम, रोȿलɞग �टो�स और बीट�स बूटलेग रेȲडयो �टेशन� से धूमधाम
करते थे। ȱवȈ कɡ पहली सुपरमॉडल ट्ȱवगी ने एक मैरी �व�ट आउटȱफ़ट म� काना�बाई ��ɟट
पर वोग के ȳलए पोज़ Ȱदया था, जबȱक मॉ�टɟ पाइथ�स �लाइंग सक� स के सद�य� ने
ओवरकोट और हेयर रोलस� म� बूढ़ɟ मȱहला� के वेश म� परेड कɡ थी और जे�स बॉ�ड ने
अपनी ए�टन माɈटɞन डीबी5 म� संसार को शानदार तरीक़े से बचाया था। यह ȱव�ापन जगत
म� रहने का आलीशान और रोमांचक समय था।

आधा घंटे बाद हॉल ȱव�ापन ए�ज़ी�यूȰट�ज़, ȱवȊेषक�, मीȲडया ख़रीदार�, वुमैन
मै�ज़ीन म� हमारे Ȳडपाट�म�ट के से�स �टाफ़ से भर गया और कुछ संपादकɡय �टाफ़ से भी।
म�ने अठारह लोग� को जगह के ȳलए मारामारी करने के बाद खड़े देखा और ȱगना। ब�त
सारी ऊजा�। अ�छा रोमांच।

म��न मंच पर प�ँचे और इंतज़ार ȱकया, जब तक ȱक हॉल म� शांȱत नह� हो गई। ȱफर
“हेलो,” या “�वागत” या “आने के ȳलए ध�यवाद” कहने के बजाय उ�ह�ने पȱ�का कɡ
नवीनतम �ȱत ऊपर उठाई।

हॉल म� चार� तरफ़ गंभीरता से देखते �ए उ�ह�ने जान-बूझकर ȱपछले कवर को फाड़
Ȱदया। ȱफर उ�ह�ने इसे ऊँचा लहराया और धीरे-धीरे घोषणा कɡ, “जो भी इसके ȳलए
7,500 पाउंड ख़च� करता है, वह ब�त बड़ा पागल है˞”

जब सारे दश�क �त�ध ख़ामोशी म� बैठे रहे, तो वे अचानक मु�कराए और फटे �ए पȃे
को बाक़ɡ कɡ मै�ज़ीन पर रखते �ए उ�ह�ने घोषणा कɡ, “लेȱकन अगर इसे इस पȱ�का के
साथ जोड़ Ȱदया जाए, तो आपके पास वह सबसे शȳ�शाली और स�ता वाहन है, जो यह
देश आपको अपना संदेश चालीस लाख उ�सुक और उपभो�ा मȱहला� तक प�ँचाने के
ȳलए दे सकता है। यह पȱ�का इतनी लोकȱ�य �य� है˺ इतने सारे लोग इसे �य� पढ़ते ह�
और इस पर ȱवȈास करते ह�˺ �य�ȱक हर अंक म� अȱनवाय� सा�ताȱहक मसालेदार ȱफ़�मी
ख़बर�, टेलीȱवज़न कɡ रसीली अंद�नी गपशप और वा�तȱवक जीवन कɡ मम��पश�
कहाȱनयाँ होती ह�। यह ताज़ातरीन जीवनशैली सामान� के ȳलए नंबर वन चयन है,
�वा��यवध�क पȯरवार के ȳलए आहार साम�ी पर ताज़ा ȱवचार� और तुरंत या�ा सौद� के
ȳलए नंबर वन चयन है।”

अब तक बीता समय: तीस सेकंड। म��न ने पूरे कमरे के लोग� को मं�मु�ध कर Ȱदया
था।

“हम इस व�त कॉवे�ट गाड�न से पाँच Ȳमनट से भी कम �री पर ह�,” म��न ने आगे
कहा और अपने हाथ म� पȱ�का को थामे रहे, “जहाँ ताज़गी, ȱवȱवधता, उ�कृȌ मू�य,
ȱवशेष�तापूण� �ान, उ�च पैमाने और̋”

अगले दो Ȳमनट तक उ�ह�ने इं�ल�ड के सबसे बड़े बाज़ार के अǻʣत Ȳच� उकेरे, ताȱक
उससे सा�य �थाȱपत ȱकया जा सके, ȵजसके बारे म� वे सचमुच बात कर रहे थे - पȱ�का।
उ�ह�ने आगे वण�न ȱकया ȱक पȱ�का कɡ भारी प�ँच का पूरा लाभ कैसे ȳलया जाए। खुली
पȱ�का को लापरवाही से खोलते �ए वे बोले, “चालीस लाख लोग हर स�ताह इसके भीतर

े � ȳ � �ȱ े ँ ी े ी े � Ȯ ȳ �ȱ े ऐ



कु

क़दम रखते ह�, इसȳलए नह�, �य�ȱक वे यूँ ही इसे ख़रीदते ह�, बȮ�क इसȳलए �य�ȱक वे ऐसा
करने का चेतन ȱनण�य लेते ह�। यह उनकɡ Ȱदनचया� का ȱह�सा है।”

म��न ने सीधी तुलना पर ȱफर बात कɡ। “वुमैन मै�ज़ीन एक तरह से कॉवे�ट गाड�न
बाज़ार है। पȱ�का कɡ ही तरह बाज़ार म� भी खाने-पीने, सं�कृȱत और मनोरंजन के खंड होते
ह�, जो उनके कारोबारी साझेदार� को तुलना�मक पȯरणाम �दान करते ह�। पȱ�का कɡ ही
तरह इसम� भी मौसमी खंड होते ह�, जो लगातार नए ȱवचार� और �वृȳǶय� को पेश करते
ह�।” उ�ह�ने उ�ह� �चार आँकड़े, पाठक� कɡ �ोफ़ाइल और �ȱतȱ�या दर� बता�। साथ ही,
सारे समय वे उस समानांतर अनुभव को जोड़ते रहे, जो उ�ह�ने अपने �ोता� के Ȱदमाग़ म�
उ�पȃ ȱकया था - नज़दɟकɡ बाजार। यह ब�त �कट नह� था, लेȱकन म��न जानते थे ȱक
उनके �ोता जब ȱव�ापन संबंधी अगले ȱनण�य ल�गे, तो पȱ�का को उनकɡ बनाई सारी �ेरक
इंȰ�यगत छȱवय� के साथ जोड़कर देख�गे।

साढ़े चार Ȳमनट के बाद वे अपने समापन पर आए। म� दरवाज़े के पास तैनात था और
अपनी भूȲमका ȱनभाने को तैयार था।

“इससे पहले ȱक आप आज यहाँ से जाएँ̋” यही मेरा संकेत था। म�ने मंच के बा�
तरफ़ के दरवाज़े खोल Ȱदए और अंदर कॉवे�ट गाड�न के चार ȅापारी दो हाथगाȲड़याँ धकाते
�ए वहाँ आ गए। “हम आपको आज शाम आने के ȳलए अपनी कृत�ता के �तीक�व�प
कुछ पेश करना चाहते ह�।” �ोता� ने ताȳलयाँ बजा�।

गाȲड़य� म� छोटे �ीफ़केस के आकार के सफ़ेद काड�बोड� बॉ�स भरे थे। हर एक के
सामने वुमैन के नवीनतम अंक का कवर था। पीछे उनकɡ ��तुȱत का सार था, जो बाज़ार
का �वाद जगाने के ȳलए तैयार थी; �पाइन पर ȱव�ापन देने वाले के ȱववरण थे और बॉ�स
के अंदर फल, चीज़, नट्स और ज़ाȱहर है एक साफ़ �लाȷ�टक रैपर म� वुमैन का नवीनतम
अंक था। म��न चतुर थे। वे जानते थे ȱक ��तुȱत के बाद �यादातर �ोता सीधे घर जाएँगे
और रा�ते म� पैकेज को पढ़� गे।

उनकɥ क�पना को जकड़कर उनके �दय को जकड़�

छ समय बाद हम सैवॉय से ȱनकले, ���ड को पार ȱकया और पाँच Ȳमनट चलकर
ऑȱफ़स कɡ ओर जाने लगे। शाम के लगभग 5 बज चुके थे, जब हम नै�स हेड पब के

पास से गुज़रे, जो Ȱदन के उस समय अख़बार, पȱ�का और ȱव�ापन वाले लोग� का ȱ�य
अ�ा था। मेरे बॉस ने कहा, “चलो। अब इतनी देर हो चुकɡ है ȱक ऑȱफ़स जाने म� कोई तुक
नह� है। चलो जȋ मनाते ह�।”

“नै�स” म� काफ़ɡ शोरशराबा था और यहाँ लेखक�, संपादक�, ȱव�ापन ȱब�ɡ एज�ट�,
कलाकार� और Ƚ�ɞट ȱबज़नेस वाली 24 घंटे कɡ सामा�य भीड़ मौजूद थी। ढेर सारी हँसी थी,
ȱगलास� कɡ खनखनाहट थी और Ȱदन के रोमांचक कारनाम� कɡ ड�ग� हाँकɡ जा रही थ�।
म��न ने कुछ लोग� से हाथ Ȳमलाया और कुछ कɡ पीठ पर धौल मारी। न जाने कहाँ से
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उनकɡ सबसे अ�छɟ ȱबटर का एक Ƚपɞट मेरे हाथ म� आ गया और हम हँसी-मज़ाक़ म�
शाȲमल हो गए।

सुȵनȸ�त कर� ȵक आपके �ोता, चाहे यह एक �ȷ� हो या 1,000 �ȷ�
ह�, जानते ह� ȵक वे आपकɥ बात �य� सुन रहे ह�।

म��न ने ȶखड़कɡ के पास कɡ एक ख़ाली टेबल कɡ ओर ȳसर ȱहलाया। म� आगे-आगे
गया और एक कुस� ख�ची। “ठɠक है। अब फ़ɡडबैक का समय है।” वे मेरे सामने बैठ गए;
उनके हाथ म� �लेरेट का ȱगलास था। “तुमने ȱकस चीज़ पर ग़ौर ȱकया˺ तुमने �या देखा˺”
यह उनके �ȋ के बजाय ȱकसी गीत के बोल �यादा लग रहे थे।

“ब�त कुछ।” कहाँ से शु� क�ँ˺ “आपने शु� से ही उनका �यान जकड़ ȳलया था।”
म��न ने अपनी असाधारण भूरी भ�ह� उठा� और मु�कराए।
“जब आपने कवर फाड़ा और कहा, ‘जो भी इसके ȳलए 7,500 पाउंड ख़च� करता है,

वह ब�त बड़ा पागल है,’ तो वे आप पर से नज़र� नह� हटा पा रहे थे। आपने वाक़ई उनका
�यान जकड़ ȳलया था।”

“बेहतरीन।” उ�ह�ने �लेरेट कɡ चु�कɡ लेते �ए कहा।
“आपकɡ मुǿे कɡ बात भी वह� ऊपर थी: ‘सबसे शȳ�शाली और स�ता वाहन, जो यह

देश आपको चालीस लाख उ�सुक और उपभो�ा मȱहला� तक आपका संदेश प�ँचाने के
ȳलए दे सकता है।’”

“शाबाश। तु�ह� �वɌणɞम ȱनयम याद था: पॉइंट नह�, तो ��तुȱत नह�। �ोता� को इससे
�यादा कोई चीज़ परेशान नह� करती, ȵजतना यह न जानना ȱक वे वहाँ �या कर रहे ह�।
आपके पॉइंट या मुǿे कɡ बात म� ऐसा कारण और पȯरणाम शाȲमल होना चाȱहए, ȵजससे वे
संबंध जोड़ सक� । ए�स कर�गे, तो यह मनचाहा पȯरणाम Ȳमलेगा। इसे नह� कर�गे, तो वाय
Ȳमलेगा। पॉइंट या मुǿे कɡ बात तक�  को जकड़ लेती है। इसका मतलब है ȱक आपकɡ
��तुȱत म� समझदारी है। ȱफर आपको मुǿे कɡ बात को साȱबत भर करना होता है।

“�ोता� को ȱकसी चीज़ का ȱवȈास Ȱदलाने से पहले आपको उनके �यान को
जकड़ना होता है। अगर आप उनके �यान को जकड़ लेते ह�, तो आप उनकɡ �Ȳच को
जकड़ लेते ह�। एक बार जब आप उनकɡ �Ȳच पा लेते ह�, तो आप उनकɡ क�पना को सुलगा
सकते ह�। उनका Ȱदल ȱनȴȆत �प से अनुसरण करेगा।” उ�ह�ने वे�ेस कɡ ओर देखा और
ȳसर ȱहलाया। “वे�ेस का �यान ख�च लो, तो भोजन भी ȱनȴȆत �प से अनुसरण करेगा।”

सीख कबाब

ने ȱफ़श-एंड-Ȳच�स का ऑड�र Ȱदया। म��न ने “ए�पेटाडा” नामक ȅंजन चुना। मे�यू
म� कहा गया था ȱक यह “एक आम पुत�गाली Ȳडश थी, ȵजसे लहसुन और नमक

मलकर बीफ़ के टुकड़� से बनाया जाता है, ȱफर भूना जाता है और एक स�खचे पर परोसा
ै ो � � े ँ ो ै ” � ी



जाता है, जो �ट�ड म� �क से टँगा होता है।” यह दरअसल स�ख कबाब का ही नायाब नाम
था।

“ȱनको, 80 �ȱतशत मौक़� पर लोग� को अंदाज़ा ही नह� होता है ȱक वे कोई चीज़ �य�
करते ह�। वे अपने ȱनण�य भावना� के आधार पर लेते ह� - जो उनका Ȱदल क�पना करता है
ȱक वे चाहते ह� - हालाँȱक वे सोचते ह� ȱक वे ताɉकɞक ह�। एक बार जब आप अपने श�द� के
साथ ȱकसी कɡ क�पना के भीतर दाȶख़ल हो जाते ह�, तो आप एक �ȱतȱ�या उ�पȃ कर देते
ह�, जो Ȳच�, �वȱनयाँ, भावनाएँ, गंध और �वाद उ�पȃ करती है। एक इंȰ�यगत �ȱतȱ�या,
जो चीज़� को सजीव और वा�तȱवक बना देती है।”

उ�ह�ने ȶखड़कɡ के बाहर सड़क कɡ ओर इशारा ȱकया। “�ूब �टेशन कɡ ओर ले जाने
वाला वह रा�ता देखते हो˺ वहाँ एक अंधा ȴभखारी बैठता था। अब वह नह� बैठता है,
�य�ȱक उ�ह�ने इस इलाक़े को साफ़ कर Ȱदया है। बूढ़े आदमी कɡ गोद म� एक साइन था,
ȵजस पर बस तीन श�द ȳलखे थे: ‘म� अंधा �ँ।’ राहगीर उसके कटोरे म� समय-समय पर
Ȳच�लर डाल देते थे, लेȱकन कमाई कम थी। ȱफर अ�ैल कɡ उजली सुबह ऑȱफ़स के एक
जूȱनयर ȱव�ापनकम� ने पूछा ȱक �या वह उस आदमी के साइन म� कुछ श�द जोड़ सकता
है। अंधे आदमी ने हाँ कह Ȱदया। उसने उस युवक कɡ आवाज़ से पहचान ȳलया ȱक वह
अ�सर कुछ ȳस�के डालता था और उसे ख़ुशȱक़�मती कɡ �आ देता था। ȱव�ापनकम� ने
साइन के पीछे पाँच श�द ȳलख Ȱदए और उसे वापस अंधे आदमी कɡ गोद म� रख Ȱदया। Ȱदन
के अंत म� ȱव�ापनकम� ने �ककर देखा ȱक हालात कैसे थे। अंधे आदमी ने कहा ȱक उसे
अपने कान� पर यक़ɡन नह� �आ, �य�ȱक ȳस�के खनाखन ȱगर रहे थे। उसने पूछा, ‘आपने
मेरे साइन पर �या ȳलखा था˺’ उसने पूछा। ‘�यादा नह�। म�ने तो बस चार श�द जोड़े थे,’
ȱव�ापनकम� ने जवाब Ȱदया। ‘चार श�द� ने इतना �यादा फ़क़�  कर Ȱदया˺’ ‘क�पना को
सुलगाने वाले चार श�द इतना फ़क़�  डाल सकते ह�।’ ȴभखारी ने ज़ोर Ȱदया ȱक वह युवक
बताए ȱक उसने साइन पर �या ȳलखा था।”

म��न ने �लेरेट कɡ लंबी, धीमी चु�कɡ ली। “ठɠक है। वह भोजन कहाँ है˺”
“तो˺ तो ȱफर उसने �या कहा˺”
“ȱकसने �या कहा˺”
“साइन पर �या ȳलखा था˺”
“ओह वह। म�ने तु�हारी �Ȳच जकड़ ली, है ना˺ अपनी छोटɟ कहानी से।”
म� हँस Ȱदया।
वे�ेस भोजन का संतुलन बनाती �ई आ गई। ȱफ़श-एंड-Ȳच�स सुनहरे और कुरकुरे थे।

ए�पेटाडाज़ मैश और �याज के साथ आए - पब भोजन कɡ शैली।
म��न ने ȳलनेन का नैपȱकन खोला और उसका एक कोना अपने कॉलर म� डाल ȳलया।

“ठɠक है। तो अब खाओ।”
“साइन, �� क˺”
“ओह वह। उस पर ȳलखा था, ‘यह वसंत है। और म� अंधा �ँ।’”
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“हा˞ चतुराई। इससे लोग� ने �ककर सोचा होगा - क�पना कर� ȱक ȴभखारी बनना
कैसा होगा,” म�ने कहा। “इसने कुछ Ȱदल� को जकड़ ȳलया।”

“ȱबलकुल। और �यादा मुǿे कɡ बात यह है ȱक इसने पस� को भी जकड़ ȳलया।”
म��न ने अपनी अँगुȳलयाँ नैपȱकन पर प�छɢ और �लेरेट कɡ चुȸ�कयाँ ल�। “चंद जकड़ने
वाले भावना�मक श�द ही सारे बेहतरीन संवाद का सार ह�। उ�ह� चार हॉट बटन को छूना
चाȱहए।” चार हॉट बटन बताते व�त उ�ह�ने अपनी अँगुली टेबल पर बजाई। “�यान, �Ȳच,
इ�छा और ȱ�या।”

“एक अ�छɟ ��तुȱत इस स�ख कबाब जैसी होती है। यह एक तेज़ ȱपच होती है, ȵजसम�
एक �क, एक पॉइंट, थोड़ा �टɟक और थोड़ा ȳसज़ल होता है। ��तुȱत से मेरा मतलब एक
ऐसी चीज़ है, ȵजसम� आप �सर� को कोई काम करने के ȳलए राज़ी करते ह�।” उ�ह�ने
अपना काँटा उठाया। “�क ȱकसी टेलीȱवज़न हेडलाइन कɡ तरह उनका �यान ख�चता है।
यह आपका ए है।” उ�ह�ने अपना काँटा कबाब के धातु के �क पर टकराया।

“�यान।”
“पॉइंट उ�ह� बताता है ȱक उ�ह� �Ȳच �य� लेनी चाȱहए। इसम� उनके ȳलए �या है˺ यह

आपका अ है।” Ȯ�लक। “अȴभ�Ȳच के ȳलए।”
“�टɟक,” उ�ह�ने आगे कहा, “ताɉकɞक बात है - आपके पॉइंट के समथ�न म� त�य और

आँकड़े, ताȱक आपकɡ बात दमदार लगे। ȳसज़ल मज़ेदार चीज़ है, भावना�मक, यादगार,
संतुȱȌदायक ȱह�सा जो उनकɡ तक� शȳ� और क�पना को Ȳमȴ�त कर देता है और उनकɡ
इ�छा को सुलगा देता है। यह इ है।” एक और Ȯ�लक।

सीख कबाब कɥ ȵवȶध

सीख कबाब म� बस चार त�व होते ह�: �क, पॉइंट, थोड़ा सा �टɟक, और थोड़ा सा
ȳसज़ल।

�क। शु�आत से ही अपने �ोता� का �यान जकड़ने वाली कोई चीज़। म��न
नाटकɡय �क के आदɟ थे, जैसे ȳलफ़ाफ़� को फ़श� पर ȱबखेरना (देख� पृȎ 18-19 )
और पȱ�का के पीछे के कवर को फाड़ देना और पागल जैसे श�द का इ�तेमाल
करना। लेȱकन आप शारीȯरक �क का इ�तेमाल कर सकते ह�, जैसे आँख� पर प�ɟ
बाँधकर यह �दɋशɞत कर सकते ह� ȱक कोई संगठन अपनी राह भटक गया है या बजट
कɡ सीमा दशा�ने के ȳलए यह नाटक कर सकते ह� ȱक आप अपने हाथ तीस सेकंड तक
अपनी जेब से बाहर नह� ȱनकाल सकते। शु�आत करने का एक और मोहक तरीक़ा
ȱकसी उǶेजक कथन, ȱकसी आȆय�जनक आँकड़े या सदमा प�ँचाने वाली सुख़� का
इ�तेमाल करना है।
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पॉइंट। आपका अकेला संȴ��त संदेश सकारा�मक आवाज़ म� बताया गया। “जो लोग
आज आगे ȱनकलते ह�, वे वही ह�, जो̋”, न ȱक “जो लोग आगे नह� ȱनकल पाते ह�,
वे वे ह�, जो यह नह� करते ह�̋” पॉइंट या मुǿे को हर चीज़ से गुज़रना चाȱहए, �य�ȱक
आपकɡ पूरी ��तुȱत उसी को साȱबत करती है। यह सुȱनȴȆत कर� ȱक आपकɡ ��तुȱत
तीन �ȋ� का जवाब देती हो, “तो �या˺” “ȱकसे परवाह है˺” और “इसम� मेरे ȳलए
�या है˺”

�टɣक के तीन टुकड़े और थोड़ा सा ȷसज़ल। इस संद�भ म�, �टɟक वह कठोर डाटा
है, ȵजसके आधार पर आपके �ोता ȱनण�य ल�गे: लागत, बाज़ार कɡ अव�था,
�ȱत�पधा�, टाइȾमɞग, समथ�न, ȱब�ɡ, जो भी आगे बढ़ने का ȱनण�य लेने के ȳलए
�ासंȱगक हो। तीन मु�य Ƚबɞ�� पर डटे रह�। ȳसज़ल कोई सामान (छाता, कैप, गो�फ़
�लब) हो सकता है, कोई ȅवहार, मनोरंजक ȱक़�सा हो सकता है (लेȱकन चुटकुल�
से बच�, �य�ȱक अगर हर ȅȳ� मज़ाक़ नह� समझ पाता है, तो आप अपने �ोता�
को ȱवभाȵजत कर द�गे), या �ोता� कɡ संल�नता (ȱकसी से कह� ȱक वह कोई श�द या
सं�या याद रखे - या भूल जाए - या कोई ऐसी चीज़ ȵजसकɡ बदौलत उनम� से एक या
सभी कुछ कर� या कह�।) म��न ने ȳसज़ल के ȳलए नाटकɡय Ȳडȳलवरी पर भरोसा
ȱकया था। वे कुछ पल� तक �क जाते थे और अपनी साँस रोक लेते थे। उनकɡ
गȱतȱवȲधयाँ सटɟक थ� और वे अपने �ोता� से आँख� का ब�त संपक�  बनाते थे।

अंत म�, पॉइंट को दोबारा बताएँ। आप आज़माए �ए “इस कहानी का सबक़ यह है
ȱक̋” पर हमशा भरोसा कर सकते ह�।

ȵकसी ऐसी चीज़ से समापन कर�, ȹजसम� �ोता� कɥ सहभाȵगता कɥ
आव�यकता हो और कम� के �ȵत आ�ान हो।
अपने �ोता� को एक ठोस क़दम के साथ छोड़�, जो उ�ह� “इसे वा�तȱवक बनाने” के
ȳलए उठाना है। उनसे कोई मु�य वा�य ȳलखने को कह� या उ�ह� टɟ बैग द� आरै उनसे
बाद म� चाय पीते समय साम�ी कɡ समी�ा करने को कह� - कोई भी चीज़ ȵजससे वे
थोड़ा कम� कर�।

वे आगे कɡ ओर झुके और कबाब को सँूघा। ȱफर वे Ȱटककर बैठ गए। “और अगर पूरी
चीज़ अ�छɟ Ȱदखती है और उसम� से अ�छɟ ख़ुशबू आती है, तो अपनी आ�तीन� चढ़ाएँ
और̋” Ȯ�लक, Ȯ�लक। “अब क याȱन कम� का समय है। चलो खाते ह�।”

आई-कोला

म कुछ Ȳमनट तक संतुȌ ख़ामोशी म� खाते रहे। ȱफर म��न ने अपना मुँह प�छा, पानी ȱपया
और कहा, “वैसे यह ‘आई-कोला’ है।”
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ह म�ने ȳसर ȱहलाया। मुझे ज़रा भी अंदाज़ा नह� था ȱक वे ȱकस बारे म� बोल रहे थे,
लेȱकन म� जानता था ȱक वे मेरे सामने सब कुछ �पȌ कर द�गे, इसȳलए म� ख़ामोश
रहा।

“म�ने तु�ह� पहले बताया था ȱक एक बेहतरीन ��तुȱत ȱकस तरह स�ख कबाब जैसी
होती है। लेȱकन स�ख कबाब उन तीन तकनीक� म� से बस एक है, ȵजनसे आप लोग� से
अपने ȱवचार� पर काम करा सकते ह�। दरअसल, जब म� कहता �ँ, ‘एक बेहतरीन ��तुȱत
स�ख कबाब जैसी होती है,’ तो म� दरअसल एक �सरी तकनीक का इ�तेमाल कर रहा �ँ।
उस तकनीक को म� आई-कोला कहता �ँ। यानी ‘एक तरह से ̋ जैसी।’ उदाहरण चाȱहए˺
जैसे, ‘हमारा नया मॉनीटȻरɞग ȳस�टम एक तरह से पाम �ɟ जैसा है। यह हम�̋ करने देता
है।’ या ‘माथा� �ैȱफ़क जाम से एक तरह से उसी तरह ȱनबटती है, जैसे ȱक मांस काटने वाला
चाकू मांस से ȱनबटता है।’ यह ȱकसी जȰटल ȱवचार कɡ सरल तसवीर Ȱदखाने का तरीक़ा है।
कई पȃ� के आँकड़� के बजाय स�ख कबाब कɡ तसवीर को याद रखना ब�त �यादा आसान
है। याद रखो, ȱनको, त�य और आँकड़े तेज़ी से ग़ायब हो जाते ह�, लेȱकन Ȳच� या कहानी
हमेशा याद रहती है।”

“जैसे आज,” म�ने �ȱतȱ�या कɡ, “जब आपने कहा, ‘वुमैन पȱ�का एक तरह से
कॉवे�ट गाड�न माक� ट जैसी है।’ रंगीन। नई। सजीव।”

“आपको लोग� कɡ क�पना को जकड़ने के ȳलए अपनी क�पना का इ�तेमाल करना
होता है।”

मेरे Ȱदमाग़ म� आया ȱक अगर मुझे म��न कɡ तुलना करनी हो, तो म� उ�ह� “एक तरह के
ȱ�समस �ɟ जैसा” क�ँगा। चमकदार, चमचमाता �आ, आरामदेह और आȆय� से भरपूर।

सȵ�य आई-कोला
मेरे एक �ाहक ने आईटɟ इंजीȱनयर� और से�सपीपुल के अपने �टाफ़ को ȱनद�श Ȱदया ȱक वे
उनके नए �ोसेȿसɞग ȳस�टम को हर अवसर पर “�चाȯरत” कर�। मुȹ�कल यह थी ȱक कोई
भी नए ȳस�टम के लाभ सरल श�द� म� नह� बता पा रहा था। ȱनȴȆत �प से, दस Ȳमनट का
समय होने पर वे सभी बता सकते थे ȱक ȳस�टम कैसे काम करता था और आप पर
तकनीकɡ श�दावली कɡ बमबारी कर सकते थे, लेȱकन कोई भी - कंपनी का �ेȳसड�ट भी -
इसे “सामा�य” भाषा म� नह� बता सकता था। सम�या को सुलझाने के ȳलए हमने यहाँ
म��न कɡ आई-कोला तकनीक को लागू ȱकया और Ȱदन के अंत तक हम सॉ�टवेयर के इस
वण�न पर सहमत हो गए: “जीए�स2 (वा�तȱवक नाम नह�) एक तरह से काँच कɡ तलहटɟ
वाली नाव म� अपने �ाहक� के साथ बैठने जैसा है। आप दोन� ही एक साथ देख सकते ह�
ȱक ȳस�टम म� �या हो रहा है।”

एक और �ाहक, एक बड़ी आɉकɞटे�चर फ़म�, आɉकɞटे�ट� और कंपनी के �शासक� के
बीच के मतभेद से परेशान थी। उनम� सहयोग का अभाव था, �य�ȱक कई आɉकɞटे�ट
�शासक� को ȳसर दद� मान रहे थे और �शासक आɉकɞटे�ट� को असहयोगी मान रहे थे।



आई-कोला लोग� को एक जȴटल ȵवचार का एक सरल, याद ताज़ा करने
वाला, ȶच� �दान करता है।

हमने उनके मतभेद पर आई-कोला तकनीक लागू कɡ और यह उपमा दɟ: “आɉकɞटेक
(उनका असली नाम नह�) एक तरह से आट� गैलरी जैसी है। �शासन यह सुȱनȴȆत करता है
ȱक गैलरी समय पर खुले, सुचा� �प से चले और इसके ȱबल चुक जाएँ। आɉकɞटे�ट वे
बेहतरीन Ȳच�कार ह�, ȵज�ह� देखने हर कोई आता है।”

सभी आई-कोला कथन “यह एक तरह से̋ जैसा है” का �प नह� लेते ह�। जब
ȅापार के घाटे को समझाने को कहा गया, तो वॉरेन बफ़े ने कहा था, “हमारा देश एक
ȱवशाल खेत वाले अमीर पȯरवार जैसा ȅवहार कर रहा है। हम जो पैदा करते ह�, उससे 4
�ȱतशत �यादा का उपभोग कर रहे ह� - जो ȅापार का घाटा है। इसकɡ भरपाई करने के
ȳलए हम हर Ȱदन खेत के टुकड़े भी बेच रहे ह� और ȵजस पर हमारा माȳलकाना हक़ है, उस
पर कज़� भी बढ़ा रहे ह�।” कमाल कɡ बात। उ�ह�ने एक जȰटल ȱवषय को इस तरह से �पȌ
कर Ȱदया था ȱक दस साल का ब�चा भी समझ सकता था।

आई-कोला के इ�तेमाल से जȰटल ȱवचार भी सरल, रोचक और यादगार बन जाते ह�।
यह सम�याएँ सुलझाने, ȱवचारमंथन करने, ȱवȈास Ȱदलाने, �ो�साȱहत करने, ȳसखाने और
ȅȳ�य� तथा संबंध� पर पकड़ पाने के ȳलए बेहतरीन होती है। आई-कोला को बताने म�
तीन से तीस सेकंड का समय लगता है।

अ�यास

ȵततली कɥ तरह उड़�।
 मधुम�खी कɥ तरह डंक मार�।

1964 म� मुह�मद अली (तब कैȳसयस �ले) ने बॉȮ�संग जगत म� सनसनी फैला दɟ,
जब उ�ह�ने हैवीवेट च�ȱपयन सॉनी ȳल�टन को “ȱबग अगली ȱबयर” क़रार Ȱदया और
घोषणा कɡ ȱक वे ख़ुद “ȱततली कɡ तरह उड़�गे और मधुम�खी कɡ तरह डंक मार�गे।”
उनके उǶेजक श�द उपमा और �पक के अ�छे उदाहरण ह�। उपमा वह तरीक़ा है
ȵजसे ȱकसी चीज़ कɡ �सरे से तुलना जैसा या इस तरह का श�द� का इ�तेमाल करते
�ए कɡ जाती है। “ȳशȽपɞग वाल� से बात करना वैसा ही है, जैसे �ट कɡ दɟवार से बात
करना” और “वह ȯरसे�शȱन�ट ककड़ी ȵजतनी ठंडी है” दोन� ही उपमाएँ ह�। �पक
लगभग यही चीज़ है, ȳसवाय इसके ȱक यह तुलना करने के ȳलए जैसे श�द का
इ�तेमाल नह� करता है। “हम एक शȳ�शाली नदɟ ह�, जो अपना ख़ुद का माग� बना
रही है” एक �पक है, जैसा ȱक यह है “अगर आप गम� बदा��त नह� कर सकते, तो
ȱकचन से बाहर ȱनकल जाएँ।”
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सादगी के ȳलए म��न ने उपमा� और �पक� को इक�े Ȳमलाकर उ�ह� आई-
कोला नाम Ȱदया। एक बार जब आपको इसकɡ आदत पड़ जाए, तो आप “यह एक
तरह से̋” को छोड़ भी सकते ह�। आई-कोला तो बस आपको शु� कराने कɡ एक
ȱवȲध मा� है।

उपमाएँ
उदाहरण : मेरा बचत ख़ाता ȱकसी अथाह ग�े जैसा है। ये उड़ान ȱनयं�ण तो ȱकसी
क�चे सॉसेज जैसे ह�। यह एयर कंडीशनर तो ऐसी आवाज़ करता है, जैसे कोई
पनडु�बी म� लकड़ी चीर रहा हो।
आपकɥ बारी :
म� को�ड कॉ�स इस तरह करता �ँ, जैसे̋̋̋..
मेरा ऑȱफ़स ऐसा है, जैसे̋̋̋̋̋

�पक
उदाहरण : वहाँ जाओ और उनके मोज� म� हवा भर दो। मेरा ऑȱफ़स शेर कɡ गुफा
है। ये नए इंटन� ऊपर कɡ तरफ़ तैर रहे ह�।
आपकɥ बारी :
नाराज़ होने पर मेरा बॉस ̋̋.. होता है।
गम� सूय�̋̋.. है, जो मेरे चेहरे को झुलसा देता है।

वा�य �पक
उदाहरण:
पहला क़दम: एक सं�ा (ȅȳ�, �थान या व�तु) चुन�। Ȳमसाल के तौर पर, कार।
�सरा क़दम। इससे तुलना करने के ȳलए एक �सरी सं�ा चुन�। इस उदाहरण म� हम
रथ का इ�तेमाल करते ह�।
तीसरा क़दम। दोन� सं�ा� का इ�तेमाल एक वा�य म� कर�: मेरी कार एक रथ है, जो
मेरे आदेश पर चलती है।
आपकɥ बारी :
पहला कदम। सं�ा: ̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
�सरा कदम। इसकɡ तुलना करने वाली �सरी सं�ा ̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
तीसरा कदम। वा�य: ̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋.
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आइए, इस सरल तरीक़े के इ�तेमाल को देखते ह�। कुछ समय पहले मुझसे कहा गया
ȱक म� बाज़ार म� नए सॉ�टवेयर ȳस�टम उतारने वाली कंपनी के ȳलए मु�य उǺोधन �ँ। म�ने
गȱत लाने के ȳलए एक टेलीफ़ोन �ीȽफ़ɞग कɡ ȅव�था कɡ। दस Ȳमनट बाद मीȼटɞग के
आयोजक को अहसास हो गया ȱक हालाँȱक उसने हर एक को यह बता Ȱदया था ȱक एक
नया ȳस�टम आ रहा था, लेȱकन उसके पास लोकाप�ण कɡ कोई ȱवषयव�तु नह� थी।

“ठɠक है,” म�ने कहा। “चȳलए, कुछ आज़माते ह�। म� चाहता �ँ ȱक म� जो वा�यांश
कहने जा रहा �ँ, उसे पूरा करने के ȳलए आप अपने Ȱदमाग़ म� आने वाली पहली चीज़ बता
द�। मुझे परवाह नह� है ȱक यह �या है, लेȱकन यह ȱबलकुल पहली चीज़ होनी चाȱहए।
तैयार ह�˺”

“हाँ।”
“नया सॉ�टवेयर ȳस�टम एक तरह से̋˺”
लाइन के �सरे छोर पर संȴ��त ठहराव था, ȱफर, “म� नह� जानता ȱक यह कहाँ से

आया, लेȱकन पहली चीज़ जो म�ने देखी, वह एक �ेन थी।”
“बेहतरीन,” म�ने कहा। “मुझे �ेन के बारे म� बताएँ।”
“यह लंबे समय से ग़लत Ȱदशा म� जा रही थी।”
“और �या˺”
“हमने �ेन को रोकने और �सरी Ȱदशा म� ले जाने म� कामयाबी पाई। अब हम जानते ह�

ȱक ȱनयं�ण कहाँ ह� और हम �ेन को सही पटरी पर ले आए ह�।” वे उ�साȱहत हो गए थे।
“हम हर एक को इस �ेन म� लाने के ȳलए तैयार ह� और उ�ह� Ȱदखाने वाले ह� ȱक कहाँ बैठ�
और ȱफर सही Ȱदशा म� चल�।”

“बेहतरीन,” म�ने कहा। “आप मीȼटɞग म� ‘सभी अंदर’ ȱवषयव�तु का इ�तेमाल करने के
बारे म� �या महसूस कर�गे˺”

यह एक सरल वा�यांश है, लेȱकन इतना अ�छा है ȱक हर एक को उसी तरह से सोचने
के ȳलए �ेȯरत करे।

ȱवǶीय ȱनयोजक� कɡ एक वक� शॉप म� म�ने �ȱतभाȱगय� से कहा ȱक वे इस वा�यांश को पूरा
करने के ȳलए Ȱदमाग़ म� आने वाली पहली चीज़ ȳलख द�, “म� एक तरह से̋ जैसा �ँ।”
ȱवचार उ�ह� यह Ȱदखाना था ȱक वे ȱकतनी आसानी से �पȌ यादगार तसवीर सोच सकते ह�।
म�ने उनसे कहा ȱक वे Ȱदमाग़ म� आने वाली कोई भी चीज़ चुन ल� - बाज, गाजर, शम�न ट�क
- इससे कोई फ़क़�  नह� पड़ता था। आम तौर पर आपके Ȱदमाग़ म� आने वाली पहली चीज़
सबसे अ�छɟ होती है, �य�ȱक यह “सृजना�मक आंतȯरक ȳशशु” से आती है। एक बार जब
वह आंतȯरक सृजना�मक शȳ� दोबारा जा�त हो जाती है, तो भȱव�य म� तसवीर� सोचना
�यादा आसान हो जाएगा।

इसके बाद �ȱतभाȱगय� को तुलना का ȱव�तार करने के ȳलए दो Ȳमनट का समय Ȱदया
गया। उनसे कहा गया ȱक जो भी Ȱदमाग़ म� आए, उसे ȳलख द�। पȯरणाम देखकर �ȱतभागी
हैरान और ख़ुश थे।
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एक मȱहला ने कहा, “मुझे ज़रा भी अंदाज़ा नह� था ȱक यह कहाँ से आया। म�ने ȳलखा
ȱक म� एक तरह से �ȱब�स �यूब जैसी �ँ।” अपने ȳलखे �ए पȃे को उठाकर उसने पढ़ा,
“म� कुछ लोग� के ȳलए पहेली �ँ, लेȱकन अगर आपको तरीक़ा मालूम है, तो मुझे सुलझाना
आसान है। म� रंगीन �ँ और मेरे ȅȳ��व के कई पहलू ह�।”

इसके बाद एक आदमी बोला। “म� समु� जैसा �ँ,” वह मु�कराया। “म� शȳ�शाली और
गहरा �ँ। म� �चंड या शांत हो सकता �ँ। म� लोग� को ऊपर उठा सकता �ँ और उ�ह� उनकɡ
मंȵज़ल तक प�ँचा सकता �ँ।”

अ�यास

�ȷ�गत आई-कोला

आपके ȅȳ�गत जीवन के नीचे Ȱदए पहलु� का सबसे अ�छा �ȱतȱनȲध�व करने के
ȳलए ȱकसी चीज़ कɡ छȱव बनाएँ, जैसा ȱवǶीय ȱनयोजक� कɡ काय�शाला म� लोग� ने
ȱकया था। इससे आपको अपनी रोज़मरा� कɡ बातचीत म� आई-कोला को शाȲमल करने
कɡ आदत पड़ जाएगी और सृजना�मक पहलू भी �कट होगा, जो हमेशा आपके
Ȱदमाग़ कɡ सतह के नीचे मँडरा रहा है।

1. म� एक तरह से ̋̋.. जैसा �ँ, �य�ȱक̋̋̋̋।
2. मेरा सबसे अ�छा Ȳम� एक तरह से ̋̋̋̋̋. जैसा है, �य�ȱक̋̋̋̋̋।
3. मेरी नौकरी/�कूल एक तरह से ̋̋̋̋̋̋̋ जैसा है,

�य�ȱक̋̋̋̋̋̋̋̋.

इसके बाद एक मȱहला ने कहा, “म� ȱकसी फूल जैसी �ँ।” म�ने पूछा, “ȱकस तरह का
फूल˺” “ȱकसी भी तरह का,” उसने कहा। म�ने सोचा, पया��त अ�छɟ तसवीर नह� है। �य�
नह�˺ �य�ȱक म� उसके फूल का Ȳच� अपने Ȱदमाग़ म� नह� देख पाया। म� �ȱब�स �यूब और
समु� का Ȳच� तो बना सकता था, लेȱकन उस मȱहला कɡ तसवीर पया��त �पȌ नह� थी।
आई-कोला के कारगर होने के ȳलए सामने वाले को भी वही तसवीर देखने म� स�म होना
चाȱहए, जो बोलने वाला बना रहा है। इस मȱहला के मामले म� हो सकता है ȱक वह गुलाब
कɡ तसवीर बना रही हो और म� सूय�मुखी देख रहा होऊँ।

एक ȶच� का मू�य एक हज़ार श�द� के बराबर है
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ल म� म� �यू यॉक�  म� द अल� शो के �ीन �म म� नजीबा से ȶमला। शो नौकरी
के इंटर�ू म� अ�वल आने पर एक वृ�खंड बना रहा था और इसने दश�क�

को ȵनयु� ȵकया था, ȹज�ह� इस यो�यता म� मदद कɥ ज़�रत थी। शो के दस
महीने पहले, बेरोज़गार अकाउंट्स ȳरसीवेबल ȵवशेष� नजीबा ने 329
बायोडाटा भेजे थे और 74 इंटर�ू म� गई थ�, ȹजनम� से एक म� भी उ�ह� नौकरी
नह� ȶमली थी। म�ने उनसे इस बारे म� बात कɥ ȵक वे ख़ुद को ȵकस तरह से पेश
करती थ�। म�ने सुझाव ȴदया ȵक वे एक �ȷ�गत आई-कोला के बारे म� सोच�,
ताȵक यह रेखांȵकत कर सक�  ȵक उनके पास संभाȵवत ȵनयो�ा� को देने के
ȷलए �या था। 75 व� इंटर�ू म�, उनके ȵव�तृत बायोडाटा म� बताई गई तमाम
यो�यता� के साथ उ�ह�ने कहा, “म� एक तरह से ȵपट बुल जैसी �ँ। म� सतक� ,
वफ़ादार और संर�णा�मक �ँ।” उ�ह� नौकरी ȶमल गई। शायद यह बस ȵक़�मत
थी, लेȵकन शायद नौकरी इसȷलए ȶमली, �य�ȵक नजीबा ने इंटर�ू लेने वाले
के ȴदमाग़ म� एक अटल सकारा�मक तसवीर डाल दɣ।

कहानी बताएँ

हाȱनयाँ मानव �दय के ȳलए वैसी ही होती ह�, जैसा ȱक भोजन शरीर के ȳलए होता है।
ȱव�ापन देने वाले उ�ह� चमकाते ह�, �चार करने वाले उ�ह� फैलाते ह�, वकɡल उ�ह�

मोड़ते ह� और धम� उ�ह� उȃत करते ह�। हम उ�ह� पद� पर �कट होते देखते ह�, पु�तक� म�
पढ़ते ह� और जब हम� कोई तैयार कहानी नह� Ȳमलती है, तो हम उसे बना भी देते ह�। और
कोई हैरानी नह�। हम ज�मजात कहानीकार ह�; यह यो�यता हमारे ख़ून म� है। हम कहानी
बताने कɡ बुȱनयादɟ बात� उसी समय सीख जाते ह�, जब हम बोलना सीखते ह�। पाँच साल
कɡ उ� तक हम चालाकɡ करने, चापलूसी करने और अपनी मनचाही चीज़ पाने के ȳलए
कहाȱनयाँ बनाते ह�। लेȱकन अȲधकतर लोग� के ȳलए कहानी सुनाना वह� ख़�म हो जाता है।
हम अब भी कहाȱनयाँ बताते ह�, लेȱकन उनका तं� वैसा नह� होता है, जो �सरे लोग� पर
�यादा �भाव डाले।

हमम� से ऐसा कौन है, ȹजसे अ�छɣ कहानी सुनने से �ेम नह� है˿

लेȱकन कहाȱनय� ने अȱत महǷवपूण� ȅȳ�य� के जीवन और कȯरयर म� एक अ�यंत
महǷवपूण� भूȲमका ȱनभाई है। आपको �या लगता है, ȱव��टन चɊचɞल और जॉन लेनन म�
�या समानता थी˺ या अ�ाहम ȿलɞकन और माɈटɞन लूथर Ƚकɞग जूȱनयर म�˺ ईसा मसीह,
गौतम बुȵǽ और पैगंबर मुह�मद कɡ बात तो रहने ही द�˞ उन सभी ने अपने �ोता� का
�यान ख�चने, �Ȳच हाȳसल करने, इ�छा जा�त करने और कम� म� �वृǶ करने के ȳलए
कहाȱनय� का इ�तेमाल ȱकया है।
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लेȱकन उ�ह�ने कभी ȱकसी कहानी का इ�तेमाल अपने मुǿे को जबरन �चाȯरत करने के
ȳलए नह� ȱकया। अगर आप अपने पॉइंट या मुǿे को साȱबत कर देते ह� और इसे अपने
�ोता� के ȰदलोȰदमाग़ म� प�ँचा देते ह�, तो �चार अपने आप हो जाता है।

आइए, मान लेते ह� ȱक आप एक नई सेवा शु� कर रहे ह�, ȵजसके बारे म� आप सोचते
ह� ȱक आपका से�स �टाफ़ उसे अपारंपȯरक मानेगा, लेȱकन ȵजसे आप भȱव�य�Ȍा और
संभावनापूण� मानते ह�। आप अपनी बात रखने के ȳलए अर�तू कɡ कहानी बता सकते ह�:
“जब अर�तू ने कहा था ȱक पृ�वी गोल है, तो लोग� को लगा था ȱक उनका Ȱदमाग़ चल गया
है̋”

या आप यथाȮ�थȱत को चुनौती देने, अवरोध� को तोड़ने और भȱव�य�ȱȌ रखने के बारे
म� अर�तू कɡ कहानी बता सकते ह�।

अगर ȱ��टोफ़र कोलंबस, राइट बंधु� या अंतȯर� याȱ�य� ने अपने सपन� का
अनुसरण नह� ȱकया होता, तो आज मानव जाȱत कहाँ होती˺ उनकɡ कहाȱनयाँ नेतृ�व,
टɟमवक�  या साहस के बारे म� आपका संदेश दे सकती ह�।

जब द अ��Ȱटस के �ोǳूसर माक�  बन�ट ने अपने ȲमȲम�� को बताया ȱक वे नौकरी के
इंटरȅू पर एक टेलीȱवज़न शो बनाने वाले ह�, तो ȲमȲम�� ने कहा ȱक उनका Ȱदमाग़ चल
गया है। लेȱकन बन�ट को ȱवȈास था ȱक अपनी कहानी बताना संक�प, नवाचार कɡ
यो�यता� को तराशने और सीमा� को धकेलने का तरीक़ा हो सकता है।

कहानी कैसे बताएँ: पायदान

क अ�छɟ कहानी एक तरह से प�थर के पायदान� पर पैर रखते �ए तेज़ बहती धारा के
पार रा�ता तय करने जैसी होती है। धारा सम�या है और प�थर समाधान का माग� ह�।
आम तौर पर तीन प�थर पया��त होते ह�। आप ��तुȱत को एक ȱकनारे पर शु� करते

ह�, धारा के पार रा�ता तय करते �ए अलग-अलग प�थर� पर पैर रखते ह� और ȱवपरीत
ȱकनारे पर प�ँचकर ��तुȱत को ख़�म कर देते ह�।

शु�आत म�, नदɟ के ȱकनारे खड़े होकर आप कहानी तैयार करते ह� और पॉइंट या मुǿे
बताते ह�। यह� पर आप पा� पȯरचय (कौन) देते ह�, जगह बताते ह� (कहाँ) और समय बताते
ह� (कब)। पहले प�थर पर क़दम रखते �ए आप सम�या, �ȱवधा या Ȯ�थȱत को समझाते ह�।
तेज़ बहती धारा के बीच म� �सरे प�थर पर जाते �ए आप सम�या को सुलझाने के एक-दो
असफल �यास� का वण�न करते ह� और ȱफर अंत म� तीसरे प�थर पर छलाँग लगाते �ए
सफल समाधान �कट कर देते ह�। जब आप �र वाले ȱकनारे पर क़दम रखते ह�, तो आप
भावना�मक समापन कर देते ह� और अपने पॉइंट या मुǿे को दोहराते ह�। जब आप भȱव�य
कɡ ओर संकेत करते ह�, तो आप अपने �ोता� को आमंȱ�त कर सकते ह� ȱक वे अपनी
क�पना उसी Ȯ�थȱत म� कर� और उ�ह�ने आपकɡ कहानी से जो सीखा है, उसका इ�तेमाल
सम�या सुलझाने के ȳलए कर�। अपने �ोता� को यह Ȳच� देखने के ȳलए �ेȯरत कर� ȱक
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सुनी �ई बात लागू कैसे कर�: “बस क�पना कर�̋” “भȱव�य म� अपनी तसवीर देख�,
जब̋” “अगली बार जब आपका सामना̋ से हो।”

कई व�ा बोलते समय एक प�थर से �सरे प�थर पर शारीȯरक तौर से जाना पसंद
कर�गे। वे अपने बग़ल म� या सामने ज़मीन पर प�थर� का Ȳच� देखते ह� और कहानी के
ȱकसी नए ȱह�से पर प�ँचते व�त उȲचत प�थर पर क़दम रखते ह�। इस ȱवȲध को “एनालॉग
माɕकɞग” कहा जाता है और यह उस जानकारी को �ोता� के Ȱदमाग़ म� मंच कɡ उस ख़ास
जगह से जोड़ देती है। यȰद व�ा ȱपछले ȱकनारे या पहले पार ȱकए गए ȱकसी प�थर के बारे
म� बात करना चाहता है, तो वह दोबारा उसी का�पȱनक �थान पर जाकर खड़ा हो जाएगा,
ताȱक �ोता व�ा के साथ वहाँ रह� और पहले सुनी बात� को याद कर ल�।

मेरी बात का उदाहरण देख�; यह कहानी मेरे ख़ुद के अनुभव से ली गई है। म� अपने एक
मूल ȱवȈास को ȅ� करने के ȳलए इसका इ�तेमाल करता �ँ: “असफलता जैसी कोई
चीज़ नह� होती; ȳसफ़�  फ़ɡडबैक है।”

(ȵकनारे पर) म� कैनाडाई देहात म� एक बेहतरीन नज़ारे वाली जगह पर रहता �ँ। मेरा
पड़ोसी घोड़े पालता है। वीकएंड पर जब लोग शहर से देहात के नज़ार� का आनंद लेने
आते ह�, तो वे �कते ह� और फ़� स के पार से घोड़� को ȶखलाते ह� और फ़ोटो ख�चते ह�।

(पहले प�थर पर) मेरे पड़ोसी ने शȱनवार कɡ एक सुबह मुझसे कहा। “वे मुझे पगलाए
दे रहे ह�।” मुझे इसम� Ȱद�क़त नह� है ȱक लोग फ़ोटो लेने के ȳलए �कते ह�, लेȱकन उ�ह�
घोड़� को ȶखलाना छोड़ देना चाȱहए। वे घोड़� को हॉट डॉग, हैमबग�र और बचे �ए ȱप�ज़ा
देने कɡ कोȳशश करते ह�। घोड़े शाकाहारी होते ह�˞ वे बस उसे सँूघते ह� और वह� ȱगरा देते
ह�। सोमवार कɡ सुबह मुझे सारा कचरा साफ़ करना पड़ता है, वरना म�खी और चूहे और
कुǶे आ जाएँगे।

(धारा के बीच म� �सरे प�थर पर) “इसȳलए म�ने एक त�ती लगा दɟ, घोड़� को कुछ
न ȶखलाएँ, लेȱकन इससे सम�या और बदतर हो गई।”

“मुझे हैरानी नह� है,” म�ने कहा, “अब वे सारे लोग, ȵज�ह�ने कभी इस बारे म� सोचा भी
नह� था ȱक घोड़� को ȶखलाएँ, वे अब आपकɡ त�ती देखते ह� और उ�ह� यह ȱवचार Ȳमलता
है, ‘ओह, चलो घोड़� को कुछ ȶखलाते ह�।’”

“म�ने सोचा ȱक ऐसा इसȳलए था, �य�ȱक त�ती का संदेश थोड़ा स�त था। इसȳलए म�ने
इसे बदलकर यह कर Ȱदया, कृपया घोड़� को कुछ न ȶखलाएँ, लेȱकन इससे Ȯ�थȱत और
ȱबगड़ गई।”

अ�यास

नदɣ पार करना

ȱकसी कहानी के तं� को �पȌ करना आपकɡ ख़ुद कɡ कहाȱनय� को तराशने म�
उपयोगी हो सकता है। सेव और गाजर कɡ कहानी के बारे म� ȱन�न Ƚबɞ�� को भर�:
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पॉइंट:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
कौन:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
कहाँ:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
कब:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
सम�या:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
पहली कोȳशश:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
�सरी कोȳशश:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
समाधान:̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
भȱव�य कɡ ओर देखना/कहानी का संदेश:̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋
̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋̋

“ज़ाȱहर है˞ शायद अब लोग यहाँ आकर सोचते ह�, “ओह ȱकतना बेहतरीन ȱवचार है,
चलो �कते ह� और नानी तथा ब�च� को घोड़� को ȶखलाने देते ह�। यह आदमी ȱवन� है -
वह कहता है ‘कृपया’ - इसȳलए वह बुरा नह� मानेगा।”

(आȺख़री प�थर पर छलाँग लगाते �ए) “ȱनक,” मेरे पड़ोसी ने कहा, “आपको मेरी
मदद करनी होगी˞ मुझे कुछ नह� सूझ रहा है। म� हार गया।”

म�ने काग़ज़ पर कुछ श�द ȳलख Ȱदए। “अपनी त�ती पर इसे लगा द�।”
म�ने गम� के अंत तक उसे दोबारा नह� देखा। एक शाम उसका �क मेरे अहाते म� आया

और मेरा पड़ोसी मु�कराते �ए बाहर ȱनकला।
“ȱनक, तु�हारी त�ती ने तो जा� कर Ȱदया˞”
अगर आप आज वहाँ जाएँ, तो आप ख़ुद वह त�ती देख सकते ह�। इस पर ȳलखा है,

‘हम ȳसफ़�  सेवफल और गाजर खाते ह�।’
(�र वाले ȵकनारे पर जाना) आप ȱकसी चीज़ म� असफल तभी हो सकते ह�, जब

आप फ़ɡडबैक को �हण करना और उस पर ȱवचार करना बंद कर देते ह�। जान� ȱक आप
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�या चाहते ह�, योजना बनाएँ और क़दम उठाएँ। लेȱकन आपके �यास कैसे जा रहे ह�, यह
पता लगाने के ȳलए फ़ɡडबैक का आ�ह कर�। लचीले रह� और आप जो करते ह�, उसे बदल�,
जब तक ȱक आपको वह न Ȳमल जाए, जो आप चाहते ह�।

(भȵव�य कɥ ओर देखना) ज़रा क�पना कर� ȱक जब आप फ़ɡडबैक को अपना
माग�दश�क बना लेते ह�, तो आपको अपने जीवन म� ȱकतनी �यादा सफलता Ȳमल सकती है।

ȵकसी कहानी के शीष� दस इ�तहान
पकɡ कहाȱनय� को कसी �ई और �ासंȱगक होना चाȱहए। भटकाव� या घुमाव� के
ȳलए कोई जगह नह� है। नीचे Ȱदए दस इ�तहान� पर अपनी कहाȱनय� कɡ जाँच कर�

और उनके �भाव को अȲधकतम करने के ȳलए उनम� फ़ेरबदल कर�।

अ�यास

कहानी का समय

यह कुछ कहाȱनयाँ बताने का समय है। शु�आत म� यह पता लगाएँ ȱक आप कौन सा
�मुख पॉइंट या मुǿा बताना चाहते ह� और आप अपने �ोता� को कौन सा संदेश देना
चाहते ह�। एक बार जब आप अपने पॉइंट को जान जाते ह�, तो ȱफर आप अपने �क
पर ȱवचार कर सकते ह�। आपका �क कोई ऐसी चीज़ है, जो आपके �ोता� कɡ �Ȳच
जगाती है और उनके मन म� यह जानने कɡ इ�छा जगाता है ȱक आगे �या होता है।
सबसे अ�छे �क कोई �ȋ पूछते ह� (��य� या अ��य� �प से), ȱकसी पा� का
पȯरचय देते ह�, �ȱवधा बताते ह� और/या उ�मीद जगाते ह� ȱक �या आने वाला है।

सबसे मम��पश� कहाȱनयाँ ȅȳ�गत अनुभव से आती ह�, �य�ȱक वे वा�तȱवक
होती ह� और आप उ�ह� बताते समय ठɠक वह� खड़े होते ह�। जब आप अपनी कहानी
बताते ह�, तो आपके �ोता� के पास यह लाभ होगा ȱक वे आपकɡ बॉडी ल��वेज म�
Ȳछपे �ए संकेत� को पढ़ सकते ह�।

ȱकसी ऐसे ȅȳ� को खोज�, ȵजसके साथ आप आरामदेह ह� - आपका
जीवनसाथी या Ȳम� या पȯरवार का सद�य - और उसे ȱन�न ȱवषय� पर कहाȱनयाँ
सुनाएँ:

1 . एक चुनौती, जो आपने ऑȱफ़स म� पार कɡ।
2 . एक सफलता, जो आपको घर पर Ȳमली।

यह सुȱनȴȆत कर� ȱक इसम� पॉइंट शाȲमल हो, साथ ही “कौन,” “कहाँ,” “कब” और
सम�या शु�आत म� शाȲमल हो, बीच म� इसे सुलझाने के �यास बताएँ और अंत म�
समाधान बताएँ। ȱफर पता लगाएँ ȱक आपने इस अनुभव से �या सीखा - आपकɡ
कहानी का संदेश।



1. �या यह तीन �मुख �ȋ� को संबोȲधत करती है: “तो �या˺” “ȱकसे परवाह है˺”
और “इसम� मेरे ȳलए �या है˺”

2. �या इसम� पॉइंट है˺ याद रख�: कोई पॉइंट नह�, तो कोई कहानी नह�। आपका पॉइंट
�या है˺

3. �या यह अलग है (ऑȱफ़स कɡ एक और कहानी नह� है;˺ इसे रोचक, असाधारण,
यहाँ तक ȱक ȱवजयपूण� भी बनाएँ।

4. �या यह भावना�मक है˺ �या यह आपके �ोता� के ज�बात� से जुड़ती है˺
5. �या यह Ȱदखाती और बताती है˺ घटना� कɡ टाइमलाइन के साथ-साथ �या

आपकɡ कहानी इस बात का वण�न करती है ȱक चीज़� कैसी Ȱदखती ह�, उनकɡ �वȱन,
अहसास, गंध और �वाद कैसा है˺ सबसे अ�छे �भाव के ȳलए इसे कम से कम कुछ
इंȰ�यगत जानकारी देनी चाȱहए।

6. �या यह छोटɟ और सरल है˺
7. �या कोई दस साल का ब�चा इसे समझ सकता है˺
8. �या यह मनोरंजक है˺
9. �या यह सच लगती है˺

10. �या आप लोग�, जगह� और चीज़� के अȱत ȱव�तृत वण�न� से बचे ह�˺ �या आपने वे
ȱह�से छोड़ Ȱदए ह�, जो कहानी को सीधे �भाȱवत नह� करते ह�˺

बेहतरीन सं�ेषक चीज़� को �यादा रोचक बनाने और अपने �ोता� के साथ संबंध
जोड़ने तथा उ�ह� �ो�साȱहत करने के ȳलए कहाȱनयाँ सुनाते ह�। मानव क�पना और कुछ
नह�, बस उस जानकारी को ȱवकृत करने कɡ अनूठɠ मानव यो�यता है, जो हमारी इंȰ�य� के
मा�यम से हमारे पास आती है। बेहतरीन व�ा और सं�ेषक क�पना को वह ख़ुराक देने कɡ
अपनी यो�यता पर ȱनभ�र करते ह�, जो इसे सबसे �यादा पसंद है: Ȳच�, �वȱनयाँ, भावनाएँ,
गंध और �वाद। कहानी बताना समूह� के साथ तालमेल हाȳसल करने म� ख़ास उपयोगी
होता है, �य�ȱक कहाȱनयाँ ��या�मक, �ȅा�मक और काइने�थेȰटक सभी �कार के लोग�
को आकɉषɞत करती ह�। इसके अलावा, कहाȱनय� से सीखना �यादा आसान, �यादा ज�दɟ
और �यादा समृǽ होता है, �य�ȱक जानकारी पहले से जमी �ई आती है और इसम� चेतन
सोच-ȱवचार कɡ कोई ज़�रत नह� होती। जब तक ȱक आप कहानी सुनाने वाले ȅȳ� पर
ȱवȈास करते ह� और उसके श�द समझदारी भरे लगते ह�, तो आपकɡ क�पना उस कहानी
का बाँह� खोलकर �वागत करेगी।

अ�यास



कहानी तैयार करना

अपने काम के संबंध म� एक कहानी तैयार कर� - कोई ऐसी चीज़ जो आपके �टाफ़ या
टɟम को �ेȯरत करे। आप इंटरनेट या �थानीय अख़बार� म� �ेरणा कɡ तलाश कर सकते
ह�, ताȱक आपको इसका आभास हो जाए। इस बारे म� कहानी ȱक एक �थानीय हॉकɡ
टɟम सोलह घंट� तक ȱबना भोजन के एक �नोȲ��ट म� फँसी रही, ȱफर इसे लीग
च�ȱपयनȳश�स म� खेलने के समय के ठɠक पहले ȱनकाला गया और कैसे इसने ȱबना
ȳशकायत ȱकए मैच �ॉ कराया। इस कहानी से ऑȱफ़स म� टɟम को �ेȯरत करने म� मदद
Ȳमल सकती है। अपनी कहानी कɡ जाँच करने के ȳलए पेज 233 पर दɟ गई जाँचसूची
का इ�तेमाल कर�।

 90 सेकंड का सार

नीȱतकथा, दंतकथा और ȱक़�से कुछ सबसे पुराने और सबसे शȳ�शाली सं�ेषण औज़ार ह�।
वे लगभग हर जगह �भावी होते ह�। कहाȱनयाँ क�पना को सुलगा देती ह� और इंȰ�य� को
आकɉषɞत करती ह�। अ�छɟ कहानी सुनना हर एक को पसंद होता है।

कहानी मानव मन के ताɉकɞक पहलू से इंȰ�यगत संसार तक का पुल बनाती है; यह
हमारी आंतȯरक क�पना को बाहरी वा�तȱवकता से जोड़ने का तरीक़ा है। इसका इ�तेमाल
अपने रोज़मरा� के संवाद और भाषण� म� कर�।

क�पना को जकड़ ल� और ȱकसी ȅȳ� या समूह को चार क़दम� म� कम� के ȳलए �ेȯरत
कर�: �यान, �Ȳच, इ�छा और कम�। इसे करने के ȳलए आप तीन �पȌ तकनीक� का इ�तेमाल
कर सकते ह�: स�ख कबाब, आई-कोला, और पायदान।

स�ख कबाब
स�ख कबाब म� एक �क होता है, ȵजससे आप अपने �ोता� का �यान जकड़ते ह�; एक
पॉइंट होता है, जो आपका मु�य संदेश है; �टɟक, आपका कठोर डाटा; और ȳसज़ल,
भावना�मक संल�नता बनाने के ȳलए कोई मज़ेदार चीज़। इसका इ�तेमाल तेज़, शȳ�शाली,
यादगार ��तुȱतयाँ बनाने के ȳलए ȱकया जाता है।

ई ो



आई-कोला
आई-कोला (“एक तरह से̋ जैसा है”) सजीव, आसानी से समझने यो�य उपमा� और
तुलना� का इ�तेमाल करके जȰटल ȱवचार� को सरल, रोचक और यादगार बना देता है।

पायदान
पायदान कहानी सुनाने का एक ठोस तं� �दान करता है, जो �ोता� को बाँधता है। इसम�
��य और चुनौती बताना, सम�या सुलझाने कɡ कोȳशश� का वण�न, ȱफर अंत म� समाधान
�कट करना शाȲमल है।

कहानी सुनाने के लाभ
आप कहानी सुनाने कɡ यो�यता� का इ�तेमाल ब�त सारे तरीक़� से कर सकते ह�, ȵजनम�
ये शाȲमल ह�:

कम�चाȯरय�, �ाहक�, सहकɊमɞय�, शेयरहो�डर�, ȲमȲम�� और पȯरवार वाल� के सामने
ȱवचार �चाȯरत करना
ȅवहार, आदत� और नज़ȯरय� म� पȯरवत�न लाना
ȅȳ�य�, समूह� एवं जनसं�या का नेतृ�व करना और �ो�साȱहत करना
अवरोध तोड़ना और कायाक�प कɡ Ⱦचɞगारी भरना
ख़ुद को लोग� के Ȱदमाग़ म� सबसे ऊपर रखना
अपने आदश� बताना
भावना�मक जुड़ाव बनाना और ȅȳ�गत �तर पर सं�ेषण करना
अपने �ॉड�ट्स और सेवा� को सजीव बनाना
जȰटल ȱवचार� को सरल बनाना
त�य� व आँकड़� कɡ ��तुȱतय� को मसालेदार बनाना

सबसे अहम बात, याद रख�: कोई पॉइंट नह�, तो कोई ��तुȱत नह�।
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शो चलता रहेगा

कुछ साल पहले म� ȓʤ�टन, टै�सस म� द डे�ा डंकन शो म� अȱतȳथ था। यह एक
घंटे का ȱवशेष शो था। इसका शीष�क था, अमेȯरकाज़ ȱबगे�ट ȱफ़यर, और यह
मंच से बोलने के बारे म� था। �ोǳूसस� ने पहले से कुछ दश�क� को आमंȱ�त

ȱकया था, ȵज�ह� समूह� के सामने बोलने म� मुȹ�कल आती थी, लेȱकन ȵजनकɡ नौकȯरय� म�
यह आव�यक था ȱक वे ȱनरंतर ��तुȱतयाँ द�। मुझे उ�ह� ȳसखाना था ȱक इस डर से कैसे
उबर�। पाँच लोग� को चुना गया था; उनम� से तीन डर के कारण आȶख़री Ȳमनट पीछे हट
गए।

शो के एक Ȱदन पहले म� उनम� से एक टेरेसा से Ȳमला। मेरा काम उ�ह� दहशत से
आ�मȱवȈास तक ले जाना था। लगभग प�तीस वष� कɡ टेरेसा ब�त �यारी ह� और सीपीआर
�ȳश�क ह�। अपने कामकाज म� उ�ह� संगठन� और कंपȱनय� म� जाना पड़ता है, जहाँ वे
लोग� को ȳसखाती ह� ȱक जान कैसे बचाई जाए। एकमा� मुȹ�कल यह है ȱक समूह� के
सामने बोलने कɡ बात पर वे दहशत म� आ जाती ह�।

हमारे Ȳमलने के कुछ घंटे पहले �टेशन ने एक छोटे बोड��म म� अजनȱबय� के एक
समूह के सामने उनके भाषण को टेप ȱकया। टेप देखना दद� भरा अनुभव था, �य�ȱक टेरेसा
दहशत का हर ल�ण Ȱदखा रही थ�। उ�ह�ने आँख� का कोई संपक�  नह� ȱकया, चेहरे पर
एक जकड़ी �ई, दद� भरी मु�कान रखी, थूक गटका और हर कुछ श�द� के बाद ȱनगला और
Ȯ�थर खड़ी रह�। ऐसा लग रहा था, जैसे उनके पैर थरथरा रहे थे। आȶख़रकार उनकɡ
बोलती बंद हो गई, वे हर व�ा के सबसे बुरे �ः�वȄ का ȳशकार हो गई थ� - उनके Ȱदमाग़ का
ताला बंद हो गया था। हमने Ȳमलकर टेप कɡ समी�ा कɡ और इस बारे म� एक घंटे तक बात
कɡ ȱक वे �या बोलने वाली थ�। हमने भाषण नह� ȳलखा। हमने तो बस उनकɡ बात को
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रखने के एक तं� के बारे म� सोचा। लेȱकन हमारी बातचीत का सबसे अहम ȱह�सा यह नह�
था।

म�ने हमारी मुलाक़ात म� काफ़ɡ समय तक टेरेसा को कुछ अ�यास ȳसखाए, जो व�ा के
�प म� उनकɡ �मता को खोलने म� मदद कर सकते थे।

उ�ह�ने मुझसे पूछा, “आप आजीȱवका के ȳलए यह कैसे कर लेते ह�˺”
“आसान है। म� अपने ȱवषय के बारे म� गहराई से परवाह करता �ँ। अगर आप परवाह

नह� करते ह�, तो आप ȱवȈास नह� Ȱदला सकते। म� अपने ȱवषय के बारे म� जोशीला होता �ँ
और कभी घबराहट को बाधा नह� बनने देता �ँ।”

अ�यास, अ�यास, अ�यास

समूह� के साथ जुड़ने म� सुखद बात यह है ȵक आप इसे ȹजतना �यादा करते ह�,
यह उतना ही �यादा आसान बन जाता है - सम�या यह है ȵक हमम� से
�यादातर के पास यह अनुभव हाȷसल करने का �यादा मौक़ा नह� होता है।
ȵनȸ�त �प से, �यादा ȵवचारशील ȵव�ेषक� और �व�दɏशɢय� के बजाय
�वाभाȵवक �प से बȵहमु�खी राज़ी करने वाले और ȵनयं�क आम तौर पर
�यादा आरामदेह होते ह�, लेȵकन अनुभव का कोई ȵवक�प नह� है।

ब�त सारे तरीक़े ह�, ȹजनसे आपको यह अनुभव ȶमल सकता है। जब हमारे
ब�चे ȵकशोराव�था कɥ शु�आत म� थे, तो मेरी प�नी और म�ने उनके साथ एक
सौदा ȵकया। हर माह के पहले मंगलवार को सपर के समय हम ȵकसी �सरे देश
कɥ “सैर” करते थे। हमारे पाँच ब�चे ȵनण�य लेते थे ȵक वे हर महीने ȵकस देश
कɥ सैर करना चाहते थे। वे�डी और म� मे�यू पर शोध करते थे और उस देश के
तीन �ंजन बनाते थे। ȶडनर के दौरान हर ब�चा उस देश के पूव�-ȵनधा�ȳरत
पहलु� के बारे म� एक संȸ��त, अनौपचाȳरक ��तुȵत देता था - जलवायु,
पय�टन, उ�ोग, राजनीȵत, ȵनया�त।

हम सभी के पास तैयारी के ȷलए एक महीना रहता था। मुझे याद है एक
बार जब म�ने फ़ोन उठाया, तो सामने से आवाज़ आई, “यह मे��सको
कॉ�सुलेट है, �या म� स�डी से बात कर सकती �ँ˿” वह उस व�त दस साल कɥ
थी और जानकारी के ȷलए फ़ोन उसी ने ȵकया था। जानकारी बाद म� डाक म�
आ गई। पहले तो ब�चे संकोच कर रहे थे और घबराए �ए थे, लेȵकन ज�दɣ ही
वे एक �सरे से इस बारे म� सीख रहे थे ȵक शोध कैसे करना है और अपनी
��तुȵत को आनंददायक और �ानवध�क कैसे बनाना है। अȵतȷथ भी कई बार
टेबल पर हमारे साथ इस मज़े म� शाȶमल हो जाते थे - हमने कभी भी साम�ी
को गंभीरता से नह� ȷलया। ये मनोरंजक �संग एक साल से �यादा समय तक
चले और हम सभी का समय बेहतरीन गुज़रा।
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आज जब ब�च� से कोई �ा�यान या ��तुȵत देने को कहा जाता है, तो वे
दोबारा नह� सोचते ह�। �या आप सोचते ह� ȵक इस अ�यास ने �कूल म� और
बाद म� जीवन म� उनकɥ मदद कɥ होगी˿ शत� लगा ल�। �या आप सोचते ह� ȵक
इस जैसी मू�यवान यो�यता को सीखने के ȷलए अभी ब�त ज�दɣ है या ब�त
देर हो चुकɥ है˿ नह�। अपनी साव�जȵनक संभाषण यो�यता� के अ�यास का
तरीक़ा खोज�। आप छोटɣ शु�आत कर सकते ह� - ȶडनर पर लोग� को उस
रोचक लेख के बारे म� बताकर भी, जो आपने अख़बार म� या नेट पर पढ़ा था।
सुȵनȸ�त कर� ȵक आपके पास एक �क, एक पॉइंट, थोड़ा �टɣक और थोड़ा
ȷसज़ल हो (देख� पृ� 220-221 )।

मुझे कोई तरीक़ा खोजना था, ȵजससे टेरेसा अपने ȱवषय के बारे म� जोशीली परवाह
कर सके। “आप जान बचाने का काम कर रही ह�, टेरेसा। यह आपका कत�ȅ है ȱक आप
बाहर जाएँ और सीपीआर के बारे म� �यादा से �यादा लोग� के सामने बोल�। यह आपकɡ
�ȱतभा है। आप कल इस शो म� आकर लोग� कɡ जान बचाएँगी। एक आदमी, एक मȱहला,
एक ȱकशोर, शायद आने वाले स�ताह� और वष� म� उनम� से दज�न�, ȳसफ़�  इसȳलए बच
जाएँगे, �य�ȱक ȱकसी ने आपको सीपीआर के बारे म� जोश से बोलते सुना था और वह ख़ुद
कुछ करने के ȳलए �ेȯरत �आ था। आपको इतनी अ�छɟ बात का �चार करना चाȱहए।”

ȵव�सनीय होना तब �यादा आसान होता है, जब आप अपने ȵवषय कɥ
परवाह करते ह�। पता लगाएँ ȵक आपके ȷलए आपके संदेश के बारे म� �या
मह�वपूण� है और ȴदल से बोल�।

टेरेसा का �यान अंदर देखने पर क� Ȱ�त था - अपने बारे म� और अपनी Ⱦचɞता के बारे म�
सोचने पर। अब उ�ह�ने अपने �यान के क� � को बाहर कɡ ओर फैलाया। उ�ह�ने �सर� के
बारे म� सोचा। अब उ�ह�ने यह भी सोचा ȱक उनकɡ बात� से �सर� कɡ जान बचने म� कैसे
मदद Ȳमल सकती थी। उ�ह�ने अपनी क�पना का इ�तेमाल करके अपनी ��तुȱत के सव��ेȎ
पȯरणाम का Ȳच� बनाया - �ोतासमूह जो मं�मु�ध होकर उनकɡ बात सुन रहे थे - और
सबसे बुरे पȯरणाम का Ȳच� नह� बनाया (ख़ुद पर क� Ȱ�त, अटकते �ए बोलना और शɖमɞदा
होना)।

हमने कुछ अ�यास� पर एक घंटे का समय लगाया, ȵजनम� पेज 220 पर Ȱदया स�ख
कबाब शाȲमल था। ȱफर टेरेसा को म�ने जो बताया था, उसका अ�यास करने के संक�प के
साथ वे घर चली ग�। उनके मन म� यह संक�प था ȱक वे हमेशा-हमेशा के ȳलए अपने डर
से आज़ाद हो जाएँगी।
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अगले Ȱदन सुबह 9 बजे टेरेसा �टूȲडयो म� बैठे 250 लोग� और लाख� दश�क� के सामने
आ� और उ�ह�ने ȱकसी भी तरह के �ोतासमूह के सामने बोलने कɡ अपनी सम�या बताई।
दस Ȳमनट कɡ बातचीत के बाद मेज़बान ने टेरेसा से पूछा ȱक �या उ�ह� लगता था ȱक उनके
नए नज़ȯरये से कोई फ़क़�  पड़ेगा। टेरेसा कɡ �ȱतȱ�या यह थी ȱक उ�ह�ने डे�ा डंकन से हाथ
म� पकड़ने वाला माइक माँगा और �ोतासमूह के बीच चलने लग�। अगले तीन-चार Ȳमनट
तक वे उनसे सवाल पूछती रह� और सीपीआर के बारे म� बताती रह�, मानो यह उ�ह� का शो
हो। हर कोई चȱकत था। डे�ा डंकन उतनी ही बुȵǽमान और कȯर�माई ȅȳ� ह�, ȵजतनी
ȱक आपको Ȳमल सकती ह�। उ�ह� टेरेसा के पीछे भागकर अपना माइक वापस माँगना पड़ा।
उ�ह�ने मज़ाक़ म� पूछा, “अरे, यह ȱकसका शो है˺”

बाद म�, जब डे�ा ने टेरेसा से पूछा ȱक उनके कायाक�प म� ȱकस चीज़ ने सबसे �यादा
योगदान Ȱदया, तो जवाब सुनकर हर ȅȳ� हैरान रह गया। उ�ह�ने कहा ȱक उ�ह�ने जो
सबसे महǷवपूण� चीज़ सीखी थी, वह मेरा बताया एक Ȉास ȅायाम था, ȵजसका नाम
“अपने नथुने ȱहलाना” था।

देȶखए, इससे मेरे ȳसवाय हर एक को हैरानी �ई। जब म� और टेरेसा ȱपछले Ȱदन बात
कर रहे थे, तो मेरे सामने यह �पȌ था ȱक उनकɡ क�पना उ�ह� पंगु बना रही थी। �या-�या
ग़लत हो सकता है, यह सोच-सोचकर वे डर से अकड़ गई थ�। ȵजस तरह आप
“मु�कराओ” कहकर ȱकसी के चेहरे पर मु�कान नह� ला सकते, उसी तरह एक फ़ोटो�ाफ़र
जानता है ȱक आप “आराम से रहो” कहकर ȱकसी को आराम कɡ Ȯ�थȱत म� नह� ला सकते।
आपको इसे करना होता है। उनकɡ आँख� के डर ने मेरी एक याद ताज़ा कर दɟ और म�ने
टेरेसा को यह कहानी बताई।

मेरी सबसे छोटɟ बेटɟ ȱप�पा साहस के साथ अ�थमा के साथ ताɁज़ɞदगी रही है। कई
साल पहले सुबह भोर के समय जब वह जागी, तो उसे साँस लेने म� काफ़ɡ मुȹ�कल हो रही
थी और इनहेलर से मदद नह� Ȳमल रही थी। म�ने उसे उठाकर कार म� बैठाया और उस
अ�पताल कɡ �ीȼदɞग मशीन कɡ तरफ़ चल Ȱदए, जो हमारे खेत से बीस मील �र थी।

पाँच मील बाद उसकɡ साँस कɡ हालत और ख़राब हो गई। वह जानती थी ȱक दहशत म�
नह� आना है और म� भी यह बात जानता था, लेȱकन म� मदद करने के ȳलए कुछ तो करना
चाहता था। अचानक मुझे एक चीज़ याद आई, जो म�ने बोɖडɞग �कूल म� सीखी थी - कैसे
“अपने नथुने ȱहलाना” है। उन Ȱदन� मुझे गंध कɡ सम�या रहती थी। कुछ अȱ�य गंध� से
मुझे उबकाई आती थी और ȱ�Ȱटश बोɖडɞग �कूल ऐसी जगह नह� थी, जहाँ इस तरह कɡ
कमज़ोरी को उजागर ȱकया जाए।

म�ने सम�या से जूझने के ȳलए दज�न� तरकɡब� आजमा�, लेȱकन उनम� से ȱकसी से भी
काम नह� बना। ȱफर एक Ȱदन, ȱवशुǽ हताशा म� म�ने क�पना कɡ ȱक मेरे नथुने मेरे पेट के
बीच म� ह� और जा�ई �प से गंध ग़ायब हो गई। कार म� उस सुबह म�ने ȱप�पा से धीरे से कहा
ȱक वह अपनी आँख� बंद कर ले और क�पना करे ȱक वह एक ȱवशाल गुफा के �वेश Ǽार
पर है, जो उसके माथे के ठɠक बीच म� है। “और अब, इस गुफा से संसार कɡ सारी हवा को

े ो ȵ ी ो ” � े े ȱ � � ɡ औ



अंदर-बाहर आने दो, ȵजतनी तुम चाहो।” म�ने उससे शांȱतपूण� अंदाज़ म� बात कɡ और एक-
दो Ȳमनट के भीतर मेरी अनमोल ब�ची शांत और तनावरȱहत हो गई। संकट गुज़र गया था।

आइए, अब एक पल के ȳलए साँस के बारे म� बात करते ह�। ȱपछली बार जब ȱकसी ने
आपको च�काया था, तब �या �आ था˺ वह समय, जब कोई लाल बǶी के बावजूद आपके
सामने आ गया था और आपने सोचा था ȱक अब तो ट�कर होकर रहेगी˺ हर चीज़ ख़�म
होने पर आपकɡ साँस कैसी थी˺ तेज़, छोटɟ, उथली - ठɠक है˺ यह लड़ो-या-भागो वाली
साँस है और आपका पूरा शरीर इस संकेत पर �ȱतȱ�या करता है - आपके �दय कɡ गȱत
तेज़ हो जाती है, आपके ए�ीनȳलन का �वाह उमड़ पड़ता है और आप सबसे बुरे कɡ
क�पना करने लगते ह�। आपको इस पैरेडाइम को बदलना है और पेट से साँस लेनी है -
गहरी, आराम देने वाली साँस�।

“नथुने ȱहलाने” से पहले टेरेसा को �यादा गहरी साँस लेने कɡ ज़�रत थी। पेट से साँस
कɡ शु�आत करते �ए म�ने टेरेसा से कहा, “अपना एक हाथ सीने पर रख� और �सरा नाȴभ
के ठɠक नीचे और साँस लेने का तब तक अ�यास कर�, जब तक ȱक सीने वाला हाथ
ȱबलकुल भी न ȱहले और हर बार साँस लेने और छोड़ने पर पेट पर रखा हाथ ȱहलने लगे।”
टेरेसा को यह आसान लगा और कुछ ही समय बाद वे मु�करा रही थ�। पेट से साँस लेने पर
आप सीने कɡ तुलना म� दोगुनी हवा अंदर ख�चते ह�, इसȳलए जब आप पहली बार यह करते
ह�, तो अ�छा लगता है।

अब टेरेसा के नथुन� को ȱहलाने का समय था। “जब आप पेट से साँस लेना और
छोड़ना जारी रख�, तो क�पना कर� ȱक आपके नथुने आपकɡ नाȴभ के ठɠक नीचे ह� और वहाँ
से सीधे अपने पेट म� साँस ल�।” वे मु�करा�, “ओह, यह ब�त आसान है।”

“इसे दोबारा कर� और इस बार देख� ȱक �या आपको कॉफ़ɡ कɡ ख़ुशबू आती है।”
कमरे म� गम�, नई कॉफ़ɡ कɡ महक भरी थी।
“नह�, केवल तभी आती है, जब म� अपनी नाक को वापस इसकɡ जगह पर ले आती

�ँ,” उ�ह�ने कहा और हम हँस Ȱदए।

अ�यास

भरपेट साँस

यहाँ एक और सरल साँस लेने का अ�यास है, जो आपको ȱकसी ��तुȱत से पहले शांत
कर देगा: धीरे से अंदर साँस ख�च�, चार तक ȱगन�; चार तक रोके रख�; चार तक साँस
छोड़�; चार तक रोक� । दस बार दोहराएँ।

लड़ो-या-भागो साँस कɡ तरह ही आपका पूरा शरीर तं� के इस धीमे होने पर
�ȱतȱ�या करेगा। आप धीमे हो जाएँगे और आपका शरीर तनावरȱहत हो जाएगा, जब
इसे यह संदेश Ȳमलेगा, “हर चीज़ ठɠक है।”
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जब आप आरामदेह महसूस कर�, तो हर बार आठ तक ȱगनने लग�, ȱफर बारह
तक। हर Ȱदन कुछ Ȳमनट तक एक स�ताह कर�गे, तो आप मंȵज़ल पर प�ँच जाएँगे।
आप इस अȱवȈसनीय यो�यता को मरते दम तक क़ायम रख सकते ह�। इकलौती चीज़
यह है ȱक आप भरपेट साँस लेने म� ȵजतने बेहतर होते ह� और आप इसे ȵजतना �यादा
करते ह�, आपकɡ मौत उतनी ही �यादा �र होगी।

जब तक आप अपनी साँस पर �यान क� Ȱ�त करते रहते ह�, आपके डर कम हो जाएँगे।
इस तकनीक ने दज�न� लोग� को मुȳ� दɟ है: वह आदमी जो ȳल�ट से डरता है, वह औरत
जो ȱकचन के चाकु� से घबराती है। ȓʤ�टन म� इस Ȱदन इसने टेरेसा को वह ȱवȈास Ȱदया,
ȵजसकɡ ज़�रत उ�ह� बाहर ȱनकलने और टै�सस रा�य को सीपीआर ȳसखाने के ȳलए थी।

अपना पॉइंट या मु�ा बनाना

ने टेरेसा को बताया ȱक वे पायदान कɡ उपमा के सहारे अपनी बात रख सकती ह�। उ�ह�
ऐसी शु�आत सोचनी चाȱहए, जो उनके �ोता� का �यान जकड़ ले और उनके पॉइंट

या मुǿे को सीधे प�ँचाने म� मदद करे। उ�ह�ने ȱनण�य ȳलया ȱक �ोता� को तुरंत शाȲमल
करने के ȳलए वे एक सरल �ȋ से शु� कर�गी: “आपम� से ȱकतने लोग जानते ह� ȱक
सीपीआर का पूरा नाम �या है˺”

म�ने उ�ह� बताया ȱक अगर वे चाहती ह� ȱक लोग अपने हाथ उठाएँ, तो उ�ह� पहले अपना
हाथ उठा देना चाȱहए। जब कोई जवाब देता है, तो बाक़ɡ �ोता� के सामने जवाब दोहराते
व�त अपने पॉइंट को शाȲमल कर�। “हाँ, काɊडɞयोप�मोनरी रेसȮ�सटेशन। अगर आप इस
व�त यहाँ पर ट� बोल देते ह�, तो म� आपकɡ जान बचा सकती �ँ, �य�ȱक म� जानती �ँ ȱक
इसे कैसे ȱकया जाता है।” उनकɡ Ȱट�पणी ȱबलकुल म��न जैसी थी।

हमने टेरेसा के संदेश कɡ जानकारी को तीन ȱह�स� म� ȱवभाȵजत व संपाȰदत ȱकया।
ȱफर हमने हर ȱह�से को त�य� और मज़ेदार बात� के साथ एक पायदान पर रखा। एक बार
जब शु�आती �ȋ “आपम� से ȱकतने जानते ह� ȱक सीपीआर का फुल फ़ॉम� �या होता है˺”
पूछ ȳलया गया - और सारे हाथ खड़े हो गए, तो टेरेसा कुछ पल� तक �ȋ� के साथ �ोता�
के साथ खेलती रह� और ȱफर अपने पहले प�थर पर खड़ी हो ग�। उ�ह� ȳलखे �ए पȃ� कɡ
ज़�रत नह� थी, �य�ȱक वे देख सकती थ� ȱक अगले प�थर पर कौन सी चीज़ उनका
इंतज़ार कर रही थी। वे अपनी क�पना का इ�तेमाल अपने ȱव�ǽ न करके अपने प� म� कर
रही थ�।

टेरेसा जानती थी ȱक अगले पायदान पर और उसके अगले पायदान पर �या इंतज़ार
कर रहा था। इसȳलए वे जब चाह�, आगे क़दम रख सकती थ�। पंगु बनाने के बजाय उनकɡ
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क�पना ने उ�ह� आने वाली चीज़� को देखने, सुनने, महसूस करने, गंध लेने और �वाद लेने
कɡ अनुमȱत दɟ। इसकɡ बदौलत वे अपने �ान को बाँटने म� कामयाब ��।

�सरे ȱकनारे पर उनका भावना�मक समापन था - एक कॉलेज �शासक कɡ स�ची
कहानी। टेरेसा ने इस �शासक को सीआरपी ȳसखाई थी और इसकɡ बदौलत �शासक ने
एक कॉकटेल पाटɥ म� अपने ही ȱपता कɡ जान बचाई थी।

अमेȯरका का सबसे बड़ा डर उव�र क�पना है। क�पना इ�छाशȳ� और तक�  के ȶख़लाफ़
हमेशा जीतती है। आप अपनी क�पना के दास हो सकते ह� या ȱफर आप इसे एक
शȳ�शाली और इ�छुक दासी बना सकते ह�। एक बार जब आप अपनी क�पना को अपने
क़ाबू म� कर लेते ह�, तो आप अपने �ोता� कɡ क�पना को संल�न करने पर �यान क� Ȱ�त
कर सकते ह�, जो असल जुड़ाव और सं�ेषण कɡ कंुजी है।

अ�यास आदश� बनाता है

ब माȯरयो ने पहलेपहल मुझसे संपक�  ȱकया, तो वह चालीस पार कर चुका था। वह
क�सास ȳसटɟ के ठɠक बाहर बीस कम�चाȯरय� के साथ एक सफल �पोट्�स मेȲडȳसन

�लीȱनक चलाता था। वह एक ȱकशोर बेटे और बेटɟ का अकेला अȴभभावक था।
“मुझे अगले साल उȁोग के तीन सौ लोग� के समूह के सामने भाषण देना है और म�

दहशत म� �ँ,” उसने मुझसे कहा। “म�ने अपना मन बना ȳलया है ȱक म� अपने आरामदेह
दायरे से बाहर ȱनकलूँ और बड़े समूह� से बात करते समय �यादा तनावरȱहत र�ँ।”

बोलने कɡ यो�यता� के अ�यास के ȳलए कुछ लोग टो�टमा�टस� जैसे संगठन� म� जाते
ह�। बाक़ɡ वीȲडयो कैमरे कɡ ओर मुड़ते ह� और बेड�म या बेसम�ट म� अपने ȅा�यान का
अ�यास करते ह�। बाक़ɡ अपनी Ȱदनचया�� कɡ कोȯरयो�ाफ़ɡ करने के ȳलए कोच� को भारी
पाȯर�Ȳमक देते ह�। इन सारी नीȱतय� के अपने लाभ ह�। लेȱकन म� सरल, �वाभाȱवक नीȱत
पसंद करता �ँ, जो उन चीज़� से छोटɟ शु�आत देती है, जो आपके ȳलए मायने रखती ह�।

यहाँ एक चुनौती है: कोई नई गȵतȵवȶध ल�, ȹजसम� नए लोग� के साथ सीधा
संपक�  शाȶमल हो।

“मुझे डांस करने से �ेम था और म� लोग� कɡ सचमुच मदद करना चाहता �ँ,” माȯरयो
ने कहा, “लेȱकन अजनȱबय� के साथ म�ने ȱवȈास खो Ȱदया है और भीड़ के सामने खड़े होने
के ȱवचार से ही म� दहशत म� आ चुका �ँ।”

म�ने उसे चुनौती दɟ। “आइए, अजनȱबय� के �ȱत आपकɡ Ⱦचɞता से शु� करते ह�। आप
कहते ह� ȱक आप डांस करना पसंद करते ह� और लोग� कɡ मदद करना चाहते ह�: तो सा�सा
के सबक़ ल� और �वयंसेवा करने कɡ कोई जगह खोज�। अगर आप पȯरणाम चाहते ह� और
आपने ठान ȳलया है, तो इसे साȱबत कर�˞”
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नौ Ȱदन बाद माȯरयो ने मुझे ई-मेल भेजा। “म�ने अपने इलाक़े म� डांस �टूȲडयो कɡ
तलाश कɡ थी, लेȱकन उनम� से �यादातर Ȳचयर लीडस� के ȳलए ह�। म�ने हार नह� मानी। एक
�थानीय ȳथएटर रॉकɡ हॉरर शो के ऑडीशन ले रहा है। मुझे यक़ɡन है ȱक उ�ह� �वयंसेवक�
कɡ ज़�रत है। म� इस बारे म� घबरा भी रहा �ँ और रोमांȲचत भी �ँ। म� एक सॉ�टबॉल लीग
म� शाȲमल हो चुका �ँ।”

मेरे आȆय� कɡ क�पना कर�, जब म�ने दो स�ताह बाद उसका अगला ई-मेल खोला। “म�
आपको बस यह बताना चाहता था ȱक म�ने रॉकɡ हॉरर के ȳलए ऑडीशन दे Ȱदया। यह
डरावना था। लेȱकन म�ने यह कर Ȱदया और मुझे ख़ुशी थी ȱक मुझम� ऑडीशन देने कɡ
ȱह�मत थी। देȶखए, मुझे एक भूȲमका Ȳमल गई। मुझे बस यह उ�मीद थी ȱक कोरस म�
पृȎभूȲम म� कोई भूȲमका Ȳमल जाएगी या सीनरी हटाने या Ȱटकट बेचने कɡ। लेȱकन उ�ह�ने
मुझे मु�य भूȲमका दे दɟ।”

आȺख़री ȶमनट कɥ ɂचɢता और
 पहले ȶमनट कɥ घबराहट को जीतना

शरीर को ȵहलाएं
सौभा�य से आपका मȽ�त�क और शरीर एक ही तं� के ȵह�से ह�। आप अपने
हाथ पीछे कɥ जेब म� रखकर संकोची महसूस नह� कर सकते। आप अपने
हाथ-पैर चौड़े खोलकर हवा म� उछलते समय घबराहट महसूस नह� कर सकते।
जाने से ठɤक पहले एक ȵनजी �थान खोज� (बाथ�म भी चलेगा) और अपने
शरीर को ȵहलाएँ।

मंच पर तनाव
कोई ȶम�तापूण� चेहरा खोज�। कोई न कोई “ȷसर ȵहलाने वाला” हमेशा वहाँ
रहता है। ई�र का शु� है, ȷसर ȵहलाते �ए, आपके साथ सहमत होते �ए और
मु�कराते �ए। ऐसे लोग �ोता� म� लगभग 5 �ȵतशत होते ह�। तीन-चार ऐसे
लोग� को खोज ल� और तस�ली के ȷलए उनकɥ ओर देखते रह�।

माȯरयो को लंबा और छरहरा नह� कहा जा सकता। उसके ȳलए यह ब�त ȱह�मत और
संक�प का काम था ȱक वह अपने दायरे को तोड़कर शाȲमल हो। शु�आती रात को उसका
�टाफ़ और ब�चे उसका उ�साह बढ़ाने गए। वह बाहर ȱनकला और उसने छलाँग लगा दɟ।
इस शौȱकया �दश�न के बीस खचाखच शो �ए और माȯरयो को लोग� के सामने �दश�न का
अ�यास, अ�यास, अ�यास Ȳमल गया।
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“म� दस सेकंड तक डर के मारे अȴभभूत रहा, ȱफर बस हो गया,” माȯरयो ने कहा।
“म�ने अवरोध को तोड़ Ȱदया और मुझे हर पल मज़ा आया।”

भरपेट साँस
कई बार आप ख़ुद को ȵकसी ऐसी ��थȵत म� पा सकते ह�, जहाँ आप उठकर
खड़े नह� हो सकते और इतरा नह� सकते। ख़ुद को शांत करने के ȷलए भरपेट
साँस को आज़माएँ (पेज 245 )।

ख़ाली पड़ जाना
Ʌज़ɢदगी बचाने वाले का इ�तेमाल कर�। कई व�ा� का ȴदमाग़, ख़ास तौर पर
जो ȷलखे नोट्स का इ�तेमाल नह� करते ह�, कभी-कभार ख़ाली हो जाता है।
यह कई कारण� से हो सकता है। मेरे मामले म� ऐसा तब होता है, जब म� एक
ȴदन म� एक से �यादा �ा�यान देता �ँ। म� हैरान हो जाता �ँ ȵक �या म� वह
बात पहले ही कह चुका �ँ। कई बार म� कह चुका होता �ँ, लेȵकन यह आम तौर
पर पुराने �ा�यान म� �आ था, जो म�ने ȴदन म� पहले ही ȴदया था। हमेशा जाने
के ȷलए कोई जगह रख�। इंटरएȽ�टव �ा�यान� म� म� �� पूछता �ँ। आदश�
मामले म�, �� आपके ȵवषय से संबंȶधत ह�गे (“�या ȵकसी ने̐ का अनुभव
ȵकया है˿), लेȵकन वे इतने सरल हो सकते ह�, “�या ȵकसी के ȴदमाग़ म� कोई
सवाल है˿”

शो ख़�म होने के बाद म�ने पूछा, “तो ȱफर˺ अब आप अगले साल अपना भाषण देने के
बारे म� कैसा महसूस करते ह�˺”

“ब�त बȰढ़या,” माȯरयो ने चहकते �ए कहा। “अगर ȱकसी ने मुझे छह महीने पहले
बताया होता ȱक मेरा जीवन रोमांचक हो सकता है और म� भीड़ के सामने ȱबना अटके बोल
सकता �ँ, तो म�ने कहा होता ȱक वह आदमी पागल हो गया है। लेȱकन यह हो गया। अंदर
से म� जानता �ँ ȱक हर ȅȳ� सृजना�मक होता है, लेȱकन हमम� से �यादा इस डर से इसे
कभी नह� Ȱदखाते ह� ȱक कह� हम ख़ुद को मूख� साȱबत न कर द�। म� बंद था। पीछे पलटकर
देखने पर म� सोचता �ँ ȱक म� हमेशा बंद ही रह सकता था।”

माȯरयो ने उȁोग के स�मेलन म� अपना भाषण Ȱदया। वे मंच पर प�ँचे, धीरे-धीरे
�ोता� को देखा और कुछ लोग� से आँख� का संपक�  ȱकया। ȱफर वे मु�कराए। “म� दबाव
म� सबसे अ�छɟ तरह काम करता �ँ,” उ�ह�ने घोषणा कɡ। “हाल-ȱफ़लहाल म� रोमांच से
उबल रहा �ँ।” वे तुरंत अपने �ोता� से जुड़ गए और उ�ह�ने भाषण Ȱदया। �ोता� ने
उनके जोश को महसूस ȱकया। इसके बाद तीन अलग-अलग लोग उनके पास आए,
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है

ȵज�ह�ने पूछा ȱक �या वे उनके �टाफ़ के सामने भी भाषण देने आ सकते ह�। उ�ह�ने ऐसा ही
ȱकया।

सफलता केवल इस बात पर ही ȱनभ�र नह� करती ȱक आप ȱकतनी अ�छɟ तरह अपना
काम करते ह�; यह इस बात पर भी ȱनभ�र करती है ȱक आप ȱकतनी परवाह करते ह� और
आप ȱकतनी अ�छɟ तरह लोग� के साथ जुड़ते और अपना संदेश प�ँचाते ह�। खड़े होकर
बोलने और ��तुȱत देने कɡ यो�यता आपके कȯरयर और आ�मȱवȈास को उन जगह� तक ले
जाएगी, ȵजनकɡ आपने कभी क�पना भी नह� कɡ। माȯरयो और टेरेसा ने सीखा ȱक ȱकसी
समूह के सामने बोलना कत�ȅ का मामला नह� है; यह तो जोश का मामला है। यह
घबराहट कɡ बात नह� है, यह तो अ�यास कɡ बात है।

आप आज ही शु� कर सकते ह� और इस दो क़दम कɡ योजना के साथ माȯरयो का
अनुसरण कर सकते ह�।

1 . शाȶमल ह�।
टेलीȱवज़न, वीȲडयो गेम और �सरे मनोरंजन छोड़ द�। स�ताह म� कम से कम एक बार -
�यादा होना अ�छा है - घर से बाहर नए लोग� के साथ ȱकसी ऐसी गȱतȱवȲध से संबǽता
जोड़�, ȵजसम� मानवीय संपक�  शाȲमल हो। ȱकसी �लास म� जाएँ, शौȱकया ȳथएटर या
इ��ोवाइजेशन समूह से जुड़�, टूर गाइड बनकर �वयंसेवा कर�, ȱकसी सूचना डे�क पर बैठ� ,
टो�टमा�टस� या समाजसेवी संगठन म� शाȲमल ह� - ये सभी अ�छे ȱवक�प ह�।

2 . शाȶमल बने रह�
अपने आमने-सामने कɡ वचनबǽता को ȱनयȲमत �प से तीन महीने तक ȱनभाएँ। माȯरयो
बचना और भागना चाहते थे, लेȱकन उ�ह�ने ऐसा नह� ȱकया। उ�ह�ने बहा�री से इसका
मुक़ाबला ȱकया और इसे कारगर बनाया। उ�ह�ने मुझे हाल ही म� एक ई-मेल ȱकया। वे तीन
डॉ�टर� के साथ एक ब�ड म� शाȲमल हो गए ह� (“ȱनक, यह कारोबार के ȳलए अ�छा है”), वे
एȃी म� एक भूȲमका के ȳलए ऑडीशन दे रहे ह� और उ�ह�ने �काईडाइȽवɞग करते �ए अपने
तीन Ȳच� भी साथ भेजे थे˞

थोड़ा �ȷ��व ȴदखाएँ

री एक मश�र दंत संशोधक ह�। उनसे अ�सर उनकɡ ȱवȲधय� के बारे म� भाषण देने को
कहा जाता है। वे काफ़ɡ गंभीर इंसान ह�, इसȳलए वे हमेशा रौब वाली पोशाक चुनते ह�,

लेȱकन �ोता� Ǽारा Ȳमलनसार समझे जाने के ȳलए हैरी हमेशा अपना “शानदार च�मा”
पहनते ह�।

हैरी बारह साल कɡ उ� से ही च�मा लगा रहे ह�। एक बार उ�ह� ऑथ�डॉȵ�ट�ट्स
एसोȳसएशन म� Ȳडनर के बाद भाषण देना था। लेȱकन ठɠक उसी समय उनका च�मा टेबल
को सहारा देने वाले पȰटए के नीचे ȱफसल गया और उसे काय��म ख़�म होने तक नह�
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ȱनकाला जा सकता था। हैरी का सौभा�य था ȱक उनकɡ प�नी डोरीन का च�मा भी लगभग
उ�ह� जैसा था। हैरी का �भा��य था (या कम से कम उ�ह� उस व�त ऐसा लगा था) ȱक
डोरीन उस रात अपना नया च�मा पहने �ए थी, ȵजसम� फ़ैशनेबल �Ȳधया सफ़ेद �ेम था।

शो तो करना ही था - इसȳलए हैरी सफ़ेद �ेम वाला च�मा पहनकर मंच पर प�ँच गए।
उ�ह�ने च�मे का कोई ȵज़� नह� ȱकया और इस तरह काम करते रहे, मानो हर चीज़ पूरी
तरह सामा�य हो। वे ȱहट हो गए। वा�तव म� वे पहले कभी इतने ȱहट नह� �ए थे। बाद म�
उ�ह�ने डोरीन से कहा ȱक उसका च�मा ही उनकɡ ख़ुशȱक़�मती का कारण था। डोरीन ने
कहा ȱक वे ȱकसी ȱफ़�म �टार जैसे Ȱदख रहे थे और डोरीन फ़ादस� डे पर उनके ȳलए एक
च�मा ख़रीद लाई। उसने उ�ह� यह एक काड� के साथ Ȱदया, ȵजस पर ȳलखा था, “आप
शानदार Ȱदख रहे थे।”

गंभीर हैरी अपना (या �ोता� का) मुँह खोलने से पहले ही सबके साथ जुड़ जाते ह�,
�य�ȱक यह शानदार च�मा उनके रौबीले अंदाज़ के साथ एक Ȳमलनसार पुट जोड़ देता है,
जो �पȌ �प से सबका Ȱदल जीत लेता है।

 90 सेकंड का सार

��तुȵत कɥ कला
जब आप कोई ��तुȱत देते ह�, तो आपकɡ सीखी अब तक कɡ हर चीज़ काम आती है।



समापन:
 यहाँ से हम कहाँ जाएँ˺

“अवसर� को जब जकड़ ȳलया जाता है, तो वे कई गुना हो जाते ह�।”

- सन �सू

अब आपके पास संबंध जोड़ने और �ाहक�, समक�� तथा संभाȱवत �ाहक�
तक अपने ȱवचार प�ँचाने के ȳलए ब�त से औज़ार ह�, लेȱकन ब�त मेहनत से
हाȳसल �ान का आȶख़री ȱह�सा अब भी बाक़ɡ है, जो म� आप तक प�ँचाना

चा�ँगा। आप जो भी संबंध जोड़ते ह�, उस हर संबंध को इस तरह देख�, मानो यह आपके
Ǽारा बनाया गया सबसे अहम संबंध हो �य�ȱक यह ऐसा हो सकता है। म� ऐसा इसȳलए
कहता �ँ, �य�ȱक म� जानता �ँ ȱक यह सच है।

कुछ साल पहले मेरी बेटɟ केट चौदह साल कɡ थी। उसने मुझे बताया ȱक हमारे गाँव म�
एक नया एरोमाथेरेपी �टोर खुला है, जो उस खेत से लगभग दस मील �र था, जहाँ हम
रहते ह�। उसने मुझसे पूछा ȱक �या म� उसे वहाँ ले चलूँगा।

जब केट उस जगह कɡ छानबीन कर रही थी, तब म� उसकɡ मालȱकन अले�ज़��ा से
बातचीत करने लगा। उसने मुझे बताया ȱक उसने वह छोटा �टोर कैसे खोला और ȱफर पूछा
ȱक म� आजीȱवका के ȳलए �या करता �ँ। म� उस व�त अपनी पहली पु�तक बाज़ार म� उतार
रहा था।

अगले स�ताह अले�ज़��ा ने फ़ोन करके मुझसे कहा ȱक उसके यहाँ लोग� का एक
समूह एकȱ�त होकर एरोमाथेरेपी के बारे म� बात करने वाला था और �या म� अपनी पु�तक
के बारे म� बीस Ȳमनट तक बोलना चा�ँगा˺ म� तैयार हो गया और उसके Ȳम�� के समूह के
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साथ संबंध जोड़ने म� एक ब�त सुखद शाम गुज़ारी। शाम के अंत तक उनम� से तीन ने पूछा
ȱक अगर वे एक समूह एकȱ�त कर लेते ह�, तो �या म� एक �ȳश�ण काय�शाला आयोȵजत
क�ँगा।

उ�ह�ने चालीस से �यादा लोग� को इक�ा ȱकया और �थानीय होटल म� एक हॉल
ȱकराए पर ȳलया। हमारा स� ज़बद��त रहा। एक युवा मȱहला उस काय��म म� अपने एक
कȵज़न को साथ लाई थी। दो स�ताह बाद कȵज़न ने फ़ोन करके पूछा ȱक �या म� उसके
नेटवɕकɞग समूह के सǶर सद�य� के ȳलए सेȲमनार आयोȵजत क�ँगा। उस सेȲमनार म� ȵजन
लोग� ने ȱह�सा ȳलया था, उनम� से एक ȅȳ� मीȼटɞग �लाȽनɞग कंपनी म� काम करता था।
उसने अपनी कंपनी के सामने व�ा के �प म� मेरी ȳसफ़ाȯरश कर दɟ।

मेरा आȺख़री श�द: अवसर के �ȵत खुले रह� - आप कभी नह� जानते ȵक
आपका अगला मह�वपूण� संबंध कहाँ बनेगा।

दो साल बाद म� एटɟएंडटɟ नेशनल से�स कॉ��ेस म� शु�आती मु�य व�ा था और
1,600 लोग� कɡ भीड़ के सामने बोल रहा था। उनके श�द� म�, यह “एक ज़बद��त
सफलता” थी। म�ने तब से पीछे मुड़कर नह� देखा।

हाँ, सफलता कɡ उस �ंखला म� ख़ुशȱक़�मती ने एक बड़ी भूȲमका ȱनभाई थी, लेȱकन
उतना ही महǷवपूण� यह त�य भी था ȱक जब अवसर ने मेरा Ǽार खटखटाया, तो म� लोग� से
संबंध जोड़ने के ȳलए तैयार था। कहानी का सबक़ः अपनी चौदह साल कɡ लड़कɡ का यह
आमं�ण कभी न ठुकराएँ ȱक वह आपके गाँव म� एक नए एरोमाथेरेपी �टोर जाना चाहती
है। आप कभी नह� जानते ȱक आपका अगला महǷवपूण� संबंध कहाँ बनेगा। संसार अवसर�
से भरा पड़ा है; आपको तो बस अपनी आँख� खुली रखनी ह�।



डॉ. सुधीर दɣȸ�त टाइम मैनेजम�ट, सफलता के सू�, 101 मश�र �ांड्स और अमीर� के
पाँच ȱनयम सȱहत सात लोकȱ�य पु�तक� के लेखक ह�, ȵजनम� से कुछ के मराठɠ व गुजराती
भाषा� म� अनुवाद हो चुके ह�। इसके अलावा उ�ह�ने हैरी पॉटर सीरीज़, Ȳचकन सूप सीरीज़
तथा Ȳम�स �ड बून सीरीज़ सȱहत 150 से भी अȲधक अंतरा�ȍीय बे�टसेलस� का Ƚहɞदɟ
अनुवाद ȱकया है, ȵजनम� रॉ�डा बन�, डेल कारनेगी, नॉम�न ȱव�से�ट पील, �टɟफ़न कवी, रॉबट�
ȱकयोसाकɡ, जोसेफ़ मफ़ɧ, �ायन �ेसी आȰद बे�टसेȿलɞग लेखक शाȲमल ह�। उ�ह�ने मश�र
भारतीय ȱ�केट ȶखलाड़ी सȲचन त��लकर कɡ आ�मकथा का Ƚहɞदɟ अनुवाद भी ȱकया है।

ȱह�दɟ साȱह�य और अँ�ेजी साȱह�य म� �नातक कɡ उपाȲध �ा�त करने वाले डॉ. दɟȴ�त
अँ�ेजी साȱह�य म� एम.ए. तथा पीएच.डी. भी ह�। उनकɡ साȱहȸ�यक अȴभ�Ȳच कɡ शु�आत
Ƚहɞदɟ जासूसी उप�यास� से �ई, ȵजसके बाद उ�ह�ने अँ�ेजी के सभी उपल�ध जासूसी
उप�यास पढ़े। कॉलेज के Ȱदन� म� डेल कारनेगी कɡ पु�तक� का उन पर गहरा �भाव पड़ा।
कॉलेज कɡ ȳश�ा पूरी करने के बाद डॉ. दɟȴ�त ने दैȱनक भा�कर, नई �ȱनया, �ɡ �ेस
जन�ल, �ॉȱनकल, नैशनल मेल आȰद समाचार प�� म� कला, नाटक एवं ȱफ़�म समी�क के
�प म� शौȱकया प�काȯरता कɡ। उ�ह� म.�. ȱफ़�म ȱवकास ȱनगम Ǽारा ȱफ़�म समी�ा के
ȳलए पुर�कृत भी ȱकया गया। चेतन भगत और डैन �ाउन उनके ȱ�य लेखक ह�। डॉ. दɟȴ�त
को पाठक sdixit123@gmail.com पर फ़ɡडबैक �दान कर सकते ह�।

mailto:sdixit123@gmail.com
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