


ल्यूक और मिया 
 

ल्यूक एक बिल्डर था। वह चाहता था कक उसका बिज़नेस सफल हो जाए। उसन ेठान मलया था कक वह 

अिीर िनकर दिखाएगा। उसकी पत्नी मिया अकाउंटेंट थी और उसकी कपनी के ग्राहक उसे पसंि करते 
थे। एक दिन उनके पडोसी िादटिन ने उन्हें अपन ेघर पर आयोजजत एक िैठक िें िुलाया। िठैक िें उन्हें 
एक व्यावसाययक अवसर के िारे िें जानकारी िी जान ेवाली थी। िादटिन ने हालााँकक उन्हें ववस्तार से कुछ 

नहीं िताया था पर चूाँकक िैठक कुछ ही िरूी पर होने वाली थी और वे लोग िादटिन को पसंि करते थे 

इसमलए उन्होंन ेवहााँ जान ेका फैसला ककया। इसके अलावा उनके जान ेके पीछे यह कारण भी था कक इसी 
िहाने कई नए पडोमसयों से भी िुलाकात हो जाएगी। 
 

जैसे-जैसे िैठक की कायिवाही आगे िढी, ल्यूक और मिया के आश्चयि का पारा भी चढता गया। उन्हें अपनी 
आाँखों और कानों पर ववश्वास ही नहीं हो रहा था। उन्हें एक नेटवकि  िाकेदटगं योजना के िारे िें िताया जा 
रहा था जजसे अपनान ेसे उन्हें आर्थिक स्वतंत्रता मिलना तो तय था, साथ ही वे िेहि अिीर भी िन सकत े

थे। वे कुछ सिय तक दिन-रात इसी योजना के िारे िें िातें करते रहे। उन्होंने जल्ि ही शुरुआत करन ेका 
फैसला ककया क्योंकक उनकी सोच यह थी, ''यनजश्चत ही, जजसन ेभी हिारी तरह यह योजना सिझी है, वह 

हर व्यजक्त इसिें शामिल होनाचाहेगा।” 

 

परंतु यह उतना आसान नहीं था जजतना उन्होंने सोचा था। हर व्यजक्त योजना के िारे िें उनके जजतना 
उत्सादहत नहीं था। कुछ लोग तो योजना के िारे िें जानकारी लेन ेके मलए आयोजजत िैठकों िें भाग लेन े

के मलए आए ही नहीं। यहााँ तक कक उनके कई करीिी िोस्तों ने भी उन्हें अपॉइंटिेंट िेन े से इंकार कर 

दिया। इसके िावजूि, वे धीरे-धीरे एक सफल व्यवसाय िनान ेिें काियाि हुए। लेककन यह सि उतनी 
तेज़ी से नहीं हुआ, जजतनी उन्हें उम्िीि थी। 
 

ल्यूक ने मिया से कहा, "अभी तो हि लोगों को अपनी योजना िें शामिल करन ेके मलए लगातार प्रेररत कर 

रहे हैं। कल्पना करो कक हिारी जगह यही लोग हिें यह िता सकते कक वे नेटवकि  िाकेदटगं िें क्यों शामिल 

होना चाहते हैं? काश ऐसा कोई रास्ता होता!" 

 

ऐसा रास्ता है- और यह पुस्तक आपको वही रास्ता दिखाएगी। 
 

नेटवकि  िाकेदटगं िें शामिल होते सिय अर्धकतर लोगों की सिसे िडा डर यह होता है कक उन्हें ऊाँ चाई पर 

पहुाँचने के मलए अर्धक सफल सेल्सिैन िनना पडगेा। हिारा उद्िेश्य इसी डर को िरू करना है। इस 



पुस्तक िें एक सरल पद्धयत िताई गई है जो आपको वह रास्ता दिखाएगी जजससे आप नए लोगों को 
अर्धक सरलता से शामिल करसकें गे। इसिें कोई िााँव-पेंच या छल-कपट नहीं है। इसिें कुछ तकनीकें  हैं, 
कुछ मसद्धांत हैं जो यनजश्चत रूप से काि करेंगे- िशते कक आप काि करें। 
 

िैंन ेयह पुस्तक क्यों मलखी? 

 

जि िैं पहली िार 1980 िें नेटवकि  िाकेदटगं से पररर्चत हुआ तो िैं आश्चयिचककत था कक इसिें सफल 

होने की ककतनी संभावनाएाँ और ककतन ेअवसर थे जो सरल थे, कानूनी थे, नैयतक थे, आनिंिायी और 

अिीर िनान ेवाले थे। और यह कोई 'फटाफट अिीर िनन ेकी स्कीि' नहीं थी- यह तो 'अिीर िनन ेकी 
एक पद्धयत' थी। 
 

इससे िस साल पहले िैं सूचना संप्रेषण और ववक्रय तकनीकों के संिंध िें ववकास और शोध करन ेिें जुटा 
हुआ था जजनके द्वारा ककसी भी िडी कंपनी की आििनी को कई गनुा िढाया जा सकता था और लोग 

लखपयत िन सकते थे। िैंन ेसोचा, ‘वाह! यदि िैं इन अत्यर्धक सफल तकनीकों का प्रयोग नेटवकि  
िाकेदटगं िें कर सकंू तो आशातीत पररणाि प्राप्त हााँगे।' 
 

यह पुस्तक नेटवकि  िाकेदटगं िें उन तकनीकों को अपनाने, संशोर्धत करन,े परीक्षित करन ेऔर प्रयुक्त 

करने का पररणाि है। आप पाएाँगे कक इन तकनीकों को सीखना िहुत सरल है और इन्हें अपनाकर आप 

सफलता की उस राह पर सरलता से चल सकते हैं जजस पर आज आप ही की तरह हज़ारों लोग चल रहे 

हैं।और इसके िारे िें खास िात यह है कक आपन ेआज तक जो भी सीखा है उसिें ज़रा भी ििलाव लान ेकी 
आवश्यकता नहीं है। लगभग िो घंटे तक पढन ेऔर यनष्ठापूविक अभ्यास करन ेसे आप अपने बिज़नेस को 
इतना िढा सकते हैं कक आप खुि ही हैरान हो जाएाँगे। 
 

वािा 
 

इस पद्धयत के साथ िेरी ओर से वािा भी है जो आप इस पुस्तक िें पाएाँगे। 
 

अगर आप इस तकनीक को दिल िें उतार लें और पहले 14 दिनों तक एक भी शब्ि न ििलें तो िैं वािा 
करता हूाँ कक आपको कल्पनातीत पररणाि प्राप्त होंगे। 
 

यह िहुत िडा, पक्का वािा है, है ना! पर आप यह न भूलें कक यह हि िोनों के िीच हुआ सिझौता है- िैं 
आपस ेििले िें यह वचन लेना चाहता हूाँ कक आप अभ्यास करेंगे, अभ्यास करेंगे, अभ्यास करेंगे जि तक 



आप इन शब्िों की नींि िें न िोहराने लगें। अगर, िगर, हो सकता है- इस तरह के िहानों को छोड िें और 

इस तकनीक को पूरी ईिानिारी और लगन से आत्िसात करन ेिें जुट जाएाँ। इस तरीके से यह तकनीक 

स्थाई रूप से आपकी हो जाएगी। िैं कई व्यावसाययक कपयनयों िें सलाहकार या भागीिार रह चुका हूाँ और 

यह तकनीक अपनाकर उन्होंने लाखों-करोडों डॉलर किाए हैं, हज़ारों नए सिस्यों को अपनी कपनी से 

जोडा है और अपनी आििनी को 20प्रयतशत, 50 प्रयतशत, 1oo प्रयतशत, 5oo प्रयतशत और 1, ooo 

प्रयतशत तक िढाया है। यह अयतशयोजक्तपूणि िावा नहीं है। जो भी आप यहााँ सीखेंगे, वह आपकी जज़िगी 
ििलकर रख िेगा पर इसके मलए आपको इस पद्धयत को पूरी तरह से अपनाना होगा। अगर आप सहित 

हों तो ज़ोर से और अभी ‘हााँ’ कहें। 
 

अगर आपन ेज़ोर से ‘हााँ’ नहीं कहा तो इस अध्याय को कफर से पढना शुरू करें। 
 

दटप्पणी : पुस्तक िें जहााँ भी पुरुषवाचक शब्िों का प्रयोग ककया गया है वह पुरुषों व िदहलाओं िोनों के 

मलए हैं। अगर मलगं-मभन्नता के अनुसार व्यवहार ििलते हैं तो इसका पथृक उल्लेख ककया जाएगा। 
 

आपकी प्रस्तयुत िििार कैसे िन सकती है? 

 

ककस तरह से मिलने का सिय मलया जाए और ककस तरह से अपनी व्यावसाययक योजना प्रस्तुत की 
जाए- इन ववषयों पर कई अच्छी पुस्तकें  और टेप उपलब्ध हैं इसमलए इस पुस्तक िें इन ववषयों पर 

अर्धक ववस्तार से नहीं मलखा गया है। यह पुस्तक आपको िताएगी कक आपको क्या करना है, क्या कहना 
है और ककस तरह से कहना है ताकक आिने-सािन ेकी चचाि िें हााँ सुनने के आपको अर्धक अवसर मिल 

सकें । 
 

यहााँ िी गई जानकारी का उद्िेश्य यह है कक आपकी प्रस्तुयत िििार िनाई जाए और आपके वतििान ज्ञान 

िेंबिना ककसी पररवतिन के ऐसा ककया जाए। इसी कारण इस पुस्तक िें सिसे अर्धक ज़ोर िसूरी कंुजी 
सही िटन खोजों पर दिया गया है। 
 

काि आन ेवाली तकनीकों को न ििलें- उन्हें िििार िनाएाँ। 
 

- एलन पीज़खंड एक 

 

पहला कििजीवन की अर्धकतर वस्तओुं की तरह िहुत से लोग इस खंड के आरंभ िें दिए गए र्चत्र को 
िेखकर इसका स्पष्ट अथि सिझ पाते हैं। अप्रमशक्षित आाँख के मलए यह असंिद्ध रेखाओं की मसर्फि  एक 



श्ृंखला है जजसका कोई अथि नहीं यनकलता। पर जि आप रेखाओं या लाइनों के िीच िें पढन ेकी कला 
सीख लेंगे तो आप िहसूस करेंगे कक आपको इसका अथि जानने के मलए अपने दृजष्टकोण को थोडा सा 
ििलना पडगेा। और इस पुस्तक के िाध्यि से हि आपको यही करना मसखाना चाहते हैं। (इस पषृ्ठ को 
थोडा सा झुकाकर न्यून कोण िनाएाँ और अपने से थोडा िरू रखकर एक आाँख िंि करके इसे ध्यान से 

िेखें।) 
 

सफलता के पााँच स्वर्णिि यनयि 

 

ग्यारह साल की कि उम्र िें िुझे िेरा पहला काि सौंपा गया। िेरे स्काउट टूप के मलए एक हॉल िनन े

वाला था। इसके मलए पैसे जुटाने के उद्िेश्य से िुझे घरेलू काि िें आन ेवाले स्पंज िेचन ेका काि दिया 
गया। स्काउट िास्टर एक वदृ्ध और सिझिार व्यजक्त थे और उन्होंन ेिुझे एक रहस्य िताया जजसे िैं 
पररणाि का यनयि कहना चाहूाँगा। िैं इस यनयि के अनुसार जीवन भर चला हूाँ और िैं यह यनजश्चत रूप 

से कह सकता हूाँ कक जो भी इसका अभ्यास करेगा और इसके अनुसार चलेगा वह अंततः अवश्य ही सफल 

होगा। िैं आपको यह यनयि उसी तरह िताऊाँ गा जजस तरह यह िुझे िताया गया था, 'सफलता एक 

खेलहै- आप जजतनी अर्धक िार इसे खेलेंगे उतनी ही अर्धक िार जीतेंगे और जजतनी अर्धक िार आप 

जीतेंगे, उतनी ही अर्धक सफलता से आप इसे खेल सकें गे।' 
 

इस यनयि को नेटवककिं ग िें अपनाएाँ 
 

अगर आप ज़्यािा लोगों को अपनी योजना िें शामिल होने का आिंत्रण िेंगे तो ज़्यािा लोग आपके साथ 

शामिल होंगे। जजतनी अर्धक िार आप उन्हें शामिल होने का आिंत्रण िेंगे, आप आिंत्रण िेन ेकी अपनी 
कला को उतना ही यनखारते जाएाँगे और पहले से िेहतर िनाते जाएाँगे। िसूरे शब्िों िें, आपको अर्धक से 

अर्धक लोगों को अपने साथ जुडने का आिंत्रण िेना है। 
 

यनयि 1 : ज्यािा लोगों से मिलें 
 

यह सिसे िहत्वपूणि यनयि है। जजसके पास भी सुनने की फुरसत हो, उससे िातें करना शुरू कर िें। इस 

िािले िें घिंडी या िहानेिाज़ न िनें जो अच्छे संभाववत ग्राहकों को छााँटकर नकारने का प्रयास करता 
हो। अगर संभाववत ग्राहकों की सूची पर नज़र िौडात ेवक्त आप यह सोचन ेलगें ...ये ज़्यािा उम्र वाले हैं, 
...ये ज़्यािा युवा हैं, ...ये ज़्यािा अिीर हैं, ...ये ज्यािा गरेि हैं, ...ये ज्यािा िरू रहते हैं, ...ये ज्यािा स्िाटि हैं 
आदि-आदि, तो सिझ लें कक आप असफलता के िागि पर जा रहे हैं। अपने बिज़नेस को जिान े के 

शुरुआती िौर िें आपको हर एक से िात करन ेकी ज़रूरत है क्योंकक आपको अभ्यास की ज़रूरत है।जि 



आप अपने व्यवसाय के िारे िें हर एक से िात करते हैं, तो औसत का यनयि यह सुयनजश्चत करता है कक 

आप सफल होंगे, सवाल मसर्फि  यह रह जाता है कक आप ककतने सफल होंगे। आपके बिज़नेस िें ऐसी कोई 

सिस्या नहीं है, जो आपकी गयतववर्ध या सकक्रयता िें वदृ्र्ध से न सुलझ सके। अगर आप अपनी जज़िगी 
की दिशा के िारे िें र्चयंतत हों, तो िस, आप अपनी प्रस्तुयतयों की संख्या को िोगुना कर िें। अगर आपका 
व्यवसाय उतनी तजे़ी से नहीं िढ रहा है जजतना आप चाहते हैं तो आप कुछ न करें, मसर्फि  अपनी सकक्रयता 
िढा िें। िढी हुई सकक्रयता आपकी अर्धकतर र्चतंाओं का अचूक इलाज है। हर ककसी से िात करें। यह 

पहला यनयि है। 
 

यनयि 2 : ज्यािा लोगों से मिलें 
 

लोगों को र्फोन करते रहें। हो सकता है कक आप शहर के सिसे िदढया प्रस्तुतकताि हों पर अगर आप पयािप्त 

संभाववत ग्राहकों से नही ंमिलते हैं तो आप अपने बिज़नेस िें ज़्यािा सफल नहीं हो सकते। हो सकता है कक 

आपकी वेशभूषा िदढया हो और आपका व्यजक्तत्व सराहनीय हो लेककन अगर आपकी प्रस्तुयतयों की 
संख्या ज़्यािा नहीं है तो आपका प्रिशिन सािान्य ही रहेगा। इसमलए हर एक से मिलें, हर एक से िात करें। 
 

यनयि 3 : ज्यािा लोगों से मिलें 
 

नेटवकि  िें िौजूि अर्धकतर लोग इस बिज़नेस िें 
 

केवल ढरें पर ही चलते रहते हैं और अपनी पूरी ििता का िोहन नहीं कर पात।े वे सोचते हैं कक ऐसा उन 

संभाववत ग्राहकों के कारण होता है जजन्हें वे राज़ी नहीं कर पात।े पर यह सच नहीं है- सच तो यह है कक 

ऐसा उन संभाववत ग्राहकों के कारण होता है जजनसे वे मिल नहीं पाते। 
 

आप लगातार लोगों से मिलकर अपनी िात करते रहें। अगर आप इन पहले तीन यनयिों के अनुसार 

चलेंगे तो इसिें ज़रा भी संिेह नहीं है कक आप आशातीत सफलता प्राप्त कर लेंगे। 
 

यनयि 4 : औसत के यनयि का प्रयोग करें 
 

औसत का यनयि जीवन के हर िेत्र िें सफलता दिलाता है। इसका ितलि है कक अगर आप ककसी काि 

को िार-िार एक ही ढंग से करते हैं और पररजस्थयतयााँ सिान रहती हैं तो आपको मिलने वाले पररणाि भी 
हिेशा एक से ही होंगे। 
 



उिाहरण के तौर पर, एक डॉलर की पोकर िशीन का औसत भुगतान लगभग 10:1 होता है। अगर आप 

िस िार िटन ििाते हैं तो आप कुल मिलाकर 60 सेंट से लेकर 20 डॉलर के िीच की रकि जीतते हैं। 20 

डॉलर की जीत के आपके अवसर 118:1 हैं। इसिें ककसी ििता या कुशलता की ज़रूरत नहीं है। िशीनों को 
तैयार ही इस तरह से ककया गया है कक वे औसत या प्रयतशत के दहसाि से भुगतान करें।िीिा व्यवसाय िें 
िैंन े 1:56 के औसत की खोज की। इसका ितलि था कक अगर िैं सडकों पर जाकर यह नकारात्िक 

सवाल पूछें , 'क्या आप अपने जीवन का िीिा नहीं कराना चाहते ?'- तो 56 िें से एक व्यजक्त िुझसे िीिा 
कराने के मलए तैयार हो जाएगा। इसका अथि यह है कक अगर िैं एक दिन िें 168 िार यही सवाल करंू तो 
िैं दिन िें तीन िार सफल हो सकता हूाँ और ववक्रयकतािओं की चोटी के 5 प्रयतशत लोगों िें जगह िना 
सकता हूाँ। 
 

अगर िैं ककसी सडक के कोने पर खडा होकर हर आने-जान े वाले से यह कहूाँ, 'क्या आप नेटवककिं ग 

बिज़नेस िें िेरे साथ शामिल होना चाहेंगे?' तो औसत का यनयि यनजश्चत रूप से आपको पररणाि िेगा। 
शायि 1:100 का जवाि ‘हााँ’ होगा। याि रखें, औसत का यनयि हिेशा काि करता है। 
 

जि िैं छोटा िच्चा था और घर-घर जाकर 20 सेंट िें घरेलू स्पंज िेचता था तो िेरा औसत था : 
 
10 : 7 : 4 : 2 
 

िैं शाि 4 िजे से 6 िजे तक जजन 10 िरवाज़ों को खटखटाता था उनिें से 7 िरवाज़े ही खुलते थे। उनिें से 

भी केवल चार लोग ही िेरी प्रस्तुयत सुनते थे और िात्र िो लोग ही स्पंज खरीिते थे। इस तरह से िैं 40 सेंट 

किा लेता था जो 1962 िें अच्छी-खासी रकि थीखासकर एक ग्यारह वषोंय लडके के मलए। िैं एक घंटे िें 
आराि से 30िरवाज़ों को खटखटा सकता था और इस तरह िो घंटे की अवर्ध िें िैं 12 स्पंज िेच लेता था 
जो 2.40 डॉलर के िरािर रकि थी। चूाँकक िैं जान चुका था कक औसत का यनयि ककस तरह काि करता है 

इसमलए िुझे उन तीन िरवाज़ों की र्चतंा कभी नहीं हुई जो नहीं खुले, न ही उन तीन लोगों के िारे िें र्चतंा 
हुई जजन्होंने िेरी िात नहीं सुनी, न ही उन िो लोगों के िारे िें र्चतंा हुई जजन्होंने िेरा सािान नहीं खरीिा। 
िैं तो िस इतना जानता था कक अगर िैं िस िरवाज़ों पर िस्तक िूाँगा तो िैं 40 सेंट किा लंूगा। इसका 
ितलि यह था कक हर िार जि िैं िरवाज़े पर िस्तक िूाँगा तो िैं 4 सेंट किाऊाँ गा इसके िाि चाहे जो भी 
हो। 
 

औसत का यह यनयि िेरे मलए एक प्रभावशाली और प्रेरणािायक शजक्त था- िस िरवाज़ों पर िस्तक िो 
और 40 सेंट किाओ। सफलता मसर्फि  इस िात िें छुपी हुई थी कक िैं ककतनी जल्िी इन िरवाज़ों पर िस्तक 

िे सकता हूाँ। 



 

अपने अनुपात का ररकॉडि रखें 
 

औसत का ररकॉडि रखना और अपनी बिक्री के आंकडों का ररकॉडि रखना एक शजक्तिायक प्ररेणास्रोत था। 
जल्ि ही िैंन ेइस िात की परवाह छोड िी कक िेरे िरवाज़ा खटखटान ेपर ककसने िरवाज़ा नहीं खोला, 
ककसने िुझे िेखन ेके िाि िेरी िात को नहीं सुना या ककसने िेरी िात सुनने के िाि िेरा सािान नहीं 
खरीिा। जि तक िैं िहुत सारे िरवाज़े खटखटाता था और अपनीिात कहने का प्रयास करता था, िैं सफल 

था। इस तरह से िैं आश्वस्त रह सकता था और िरवाज़ों पर िस्तक िेन ेिें िुझे आनंि आन ेलगा। 
 

औसत और आंकडों का ररकॉडि रखन ेसे आप सकारात्िक िनते हैं और अपने लक्ष्य तक पहुाँच सकते हैं। 
 

यह न केवल आपकी प्ररेणा का सतत स्रोत है िजल्क नकारे जान ेको सहजता से लेन ेकी कंुजी भी है। जि 

आप अपने औसत पर ध्यान रखते हैं तो आपको िाकी िातों की खास र्चतंा नहीं होती। ति आप, जजतनी 
जल्िी संभव हो, अगली िुलाकात करन ेके मलए प्रेररत होते हैं। औसत के यनयि को सिझ े बिना आप 

केवल इतना ही सोच सकें गे कक आगे क्या होगा। अगर कोई 'ना' कह िेगा तो आप यनराश हो सकते हैं। 
अगर कोई िरवाज़ा नही ंखुलेगा तो आप उिास भी हो सकते हैं। पर अगर आप औसत के यनयि को सिझ 

लेते हैं और उसे स्वीकार कर लेते हैं, तो ऐसा नहीं होता। आप अपनी िुलाकातों/प्रस्तुयतयों/नए सिस्यों के 

आकडों को सािन ेरखत ेहुए औसत के अपने आकड ेखुि ववकमसत कर सकते हैं। 
 

9 डॉलर की पोकर िशीन 

 

जि िैं ककशोरावस्था िें था, तो िेरे पास एक सायंकालीन कायि था। िैं ितिन, चािर और किल िेचा करता 
था। ति िेरा अनुपात था : 
 

5 : 3 : 2 : 1िैं पााँच संभाववत लोगों को र्फोन लगाता था। उनिें से तीन िुझे मिलने का सिय िेते थे। उनिें 
से भी केवल िो के सािन ेिुझे अपनी िात कहने का अवसर मिलता था क्योंकक तीसरा व्यजक्त या तो 
अपॉइंटिेंट कैं सल कर िेता था या सुनता ही नहीं था या ऐसी कोई आपवि उठा िेता था जजसे िरू करना िेरे 

िस िें नहीं होता था। इस तरह केवल िो ही लोग िेरी पूरी िात सुनते थे और उन िो िें से एक िेरा सािान 

खरीि लेता था और इस तरह िैं 45 डॉलर किा लेता था। इस तरह िैं जजन पााँच लोगों को र्फोन करता था, 
उनसे िुझे अंततः 45 डॉलर का किीशन मिल जाता था, जो एक तरह से 9 डॉलर प्रयत र्फोन था। इसका 
ितलि यह था कक र्फोन पर हुई हर ‘हााँ’ का अथि 15 डॉलर था चाहे वे िेरा सािान खरीिें या न ख़रीिें, 



चाहे वे िुझसे मिलें या न मिलें। और इस िात से भी कोई फकि  नहीं पडता था कक वे िुझसे क्या कहते थे। 
वाह! यह कल्पना से परे था। 
 

िैंन ेएक िडी सी तख्ती िनाई जजस पर $9 मलखकर िैंने उसे अपने टेलीर्फोन के पास रख मलया। हर उस 

व्यजक्त से, जो िेरे र्फोन का जवाि िेता था, िुझे 9 डॉलर मिलते थे। हर उस व्यजक्त से जो िुझसे मिलने 
के मलए ‘हााँ’ कहता था, िुझे 15 डॉलर मिलते थे। इसका अथि यह था कक िैं अपनी तकिीर खिु िना रहा 
था। ऐसे िहुत से सेल्सिैन थे जजन्हें अगर संभाववत ग्राहक ‘ना' कह िेता थातो वे यनराश हो जाते थे। पर 

िैं उनिें से नहीं था। इसमलए िैं जल्िी ही अपनी कंपनी का नंिर वन सेल्सिैन िन गया। 
 

5:3:2:1 के िेरे औसत का आर्थिक अनुवाि : 

 

फोन कॉल$ 9.00 

 

अपॉइंटिेंट$ 15.00 

 

प्रस्तुयत$ 22.50 

 

िीक्री$ 45.00 

 

िैंन ेउन लोगों की खोज कभी नहीं की, जो िुझसे सािान ख़रीिें। िेरा प्रिुख लक्ष्य तो केवल संभाववत 

ग्राहकों को र्फोन करते रहना था। यही सफलता की कंुजी है। नए ववतरकों की खोज िें न जाएाँ, िजल्क उन 

संभाववत ग्राहकों को खोजें जो आपकी प्रस्तयुत को सुनना चाहें। औसत का यनयि आपके मलए िाकी का 
काि करेगा। 
 

िडी सफलता कैसे पाएाँ? 

 

िीस साल की उम्र िें िैं सेल्सिैन के रूप िें िीिा कपनी व्यवसाय िें आया। 21 साल की उम्र िें िैं सिसे 

कि उम्र का व्यजक्त था जजसने अपने पहले साल िें ही िस लाख डॉलर से ज़्यािा का िीिा िचेा था और 

जजसे मिमलयन डॉलर राउंड टेिल िें शामिल ककया गया था। िेरा औसत था : 
 
10 : 5: 4 : 3 : 1 
 



िेरे र्फोन का जवाि िेन ेवाले हर 10 संभाववतव्यजक्तयों िें से 5 मिलने के मलए तैयार हो जाते थे। उनिें से 

एक मिलना कैं सल कर िेता था और िैं मसर्फि  चार से ही मिल पाता था। उन चार िें से केवल तीन लोग ही 
पूरी तरह से िेरी प्रस्तुयत सुनते थे और उनिें से भी एक ही िेरा सािान खरीिता था और इस तरह िैं 300 

डॉलर किा लेता था। िेरा पूरा ध्यान इस िात पर रहता था कक पााँच लोग िुझसे मिलने के मलए ‘हााँ’ कह 

िें। िेरा ध्यान उन संभाववत ग्राहकों पर कें दित नहीं था जो िुलाकात के मलए आए ही नहीं या जजन्होंने िेरी 
प्रस्तुयत सुनी ही नहीं या उन िो लोगों पर जजन्होंने िुझसे कुछ खरीिा ही नही।ं ये घटनाएाँ तो ख़रीिार को 
ढूाँढने का केवल एक ज़रूरी दहस्सा थीं। वास्तव िें, अगर कोई संभाववत ग्राहक मिलने के मलए नहीं आता 
था तो िुझे ख़ास िुरा नहीं लगता था क्योंकक िेरी योजना के अनुसार िैं यह पहले ही िान चुका था कक एक 

व्यजक्त मिलन ेके मलए नहीं आएगा। जि भी ऐसा होता था तो भी िैं प्रयत व्यजक्त 60 डॉलर तो किा ही 
लेता था। 
 

आप अकंों के व्यवसाय िें हैं। 
 

िैं जानता था कक अगर 10 लोग र्फोन का जवाि िेते हैं, तो उनिें से 5 िुझसे मिलने के मलए तैयार हो 
जाएाँगे और अंततः िुझे 300 डॉलर का किीशन मिलेगा। इस तरह हर उस संभाववत ग्राहक से जो िेरे 

र्फोन का जवाि िेता था िुझे 300 डॉलर मिलते थे।10:5:4:3:1 के िेरे औसत का आर्थिक अनुवाि : 

 

फोन कॉल$ 30 

 

अपॉइंटिेंट$ 60 

 

प्रस्तुयत$ 75 

 

पूणिं प्रस्तुयत$ 100 

 

बिक्री$ 300 

 

21 साल की उम्र िें िेरे पास स्वय ंका घर था, नए िॉडल की िमसडंीज़-िेंज़ कार थी और िैं िडी शान से 

रहता था। सवाल केवल इतना था कक िैं र्फोन पर ककस तरह पााँच लोगों से अपॉइंटिेंट के मलए ‘हााँ’ 

करवाता हूाँ। 
 

यनयि 5 : अपना औसत सुधारें 
 



िीिा व्यवसाय िें िैं जानता था कक हर िार जि िैं र्फोन घुिाता था और ककसी से िात करता था- िुझे 

तीस डॉलर मिलेंगे। कफर भी िस टेलीर्फोन कॉल के ििले पााँच अपॉइंटिेंट का िेरा अनुपात िेरी राय िें 
खास अच्छा नहीं था क्योंकक इसका ितलि था कक िैं अपने िहुत सारे संभाववत ग्राहकों को गाँवा रहा था। 
िुझे ज़रूरत थी अपॉइंटिेंट हामसल करन ेकी एक ऐसी पद्धयत की जो हर 10 कॉल िें िुझे कि से कि 8 

अपॉइंटिेंट दिला सके। इसका ितलि था कक िुझे संभाववत ग्राहकों की तलाश िें उतनी कडी िेहनत नहीं 
करनी पडगेी क्योंकक िैंन ेउन्हें र्फोन पर इतनी जल्िी-जल्िी नहीं गाँवा दिया है।िैं इंजीयनयररगं की चक्की 
िें तकरीिन िीस साल से वपस रहा हूाँ। अगर िैं नेटवककिं ग िें शामिल होता हूाँ तो इस प्रकक्रया िें िसूरों की 
सहायता करना चाहूाँगा। िुझे ऐसा करना अच्छा लगता है। इसीमलए तो िैं इस किेटी के मलए स्वेच्छा से 

काि कर रहा हूाँ। 
 

बू्रनो : यह आपक मलए िहत्वपूणि क्यों है? 

 

जजि : जैसा िैंन ेकहा, भववष्य िें भी िुझे उसी पुरानी चक्की िें वपसना होगा- आप जानत ेही हैं यह ककस 

तरह का काि है, बू्रनो- िैं इन दिनों अपने ररटायरिेंट के िारे िें िहुत ज़्यािा सोच रहा हूाँ और यह िखुि है। 
िैं कुछ और करना चाहूाँगा, पर अडतीस साल की उम्र िें यह एक िहुत िडा खतरा है जो उठान ेिें िुझे डर 

लगता है। 
 

बू्रनो : अच्छा, अगर आपका अपना बिज़नस न हो तो उसकी पररणाि क्या हांगी ? 

 

जजि : (असहज होते हुए) जैसा िैंन ेकहा, िुझे उसी चक्की िें वपसना पडगेा, िेरे पास वही पुराना रुटीन 

जीवन होगा। हिारी उम्र के कई लोग इसी तनाव के कारण िर जात ेहैं। अगर िेरे पासअर्धक सिय रहे 

तो िैं अपने िेटे के स्कूल की अमभभावक समियत िें शामिल होना चाहूाँगा, िैं अपनी वकि शॉप िें अर्धक 

सिय बिताना चाहूाँगा और स्वय ंके यनणिय लेना चाहूाँगा। िैं अपनी जज़िगी को िसूरों के यनयंत्रण िें िेखते-
िेखते थक चुका हूाँ। 
 

बू्रनो : इससे आप र्चयंतत क्यों होते हैं?जजि : क्योंकक अगर िेरे पास सिय होगा तो िैं चीज़ों को िसूरी 
तरह से करना चाहूाँगा। िैं ज़्यािा अच्छी तरह से जीना चाहूाँगा और काि कि करना चाहूाँगा। जीवनशैली 
ििलन ेके मलए िैं स्वय ंके मलए कुछ करना चाहूाँगा। 
 

बू्रनो : नेटवककिं ग बिज़नेस िना ही इस तरह से है कक आपको यहााँ सि चीज़ों एक साथ मिल जाती हैं। यह 

आपको अर्धक सिय, अर्धक स्वतंत्रता िेता है, स्वय ंका बिज़नेस शुरू करन ेके तथा िसूरों की सहायता 



करने के अवसर िेता है, और वह भी नए कररयर की शुरुआत के जोर्खि के बिना। िैं अि आपको दिखाता 
हूाँ कक इससे िुझे क्या लाभ हुए। 
 

बू्रनो एक साल से भी अर्धक सिय से जजि को बिज़नेस िें शामिल करन ेका असफल प्रयास कर रहा था। 
जि बू्रनो ने पााँच ठोस सोन ेके सवालों का रहस्य सीख मलया तो उसन ेिहसूस ककया कक साल भर से वह 

जजि को यह ितान ेका प्रयास कर रहा था कक जजि को अपने जीवन िें क्या करना चादहए। यह बू्रनो का 
ववचार था, जजि का नहीं। बू्रनो के काडि के पीछे िी गई सूची और पााँच ठोस सोन ेके सवालों ने जजि को यह 

ितान ेपर िजिूर कर दिया कक वह बिज़नेस िें क्यों शामिल होना चाहेगा। 
 

जि जजि ने बिज़नेस की योजना िेखी तो उसे अपनी आाँखों पर ववश्वास ही नहीं हुआ। उसन ेपूछा, ‘यह 

िुझे आज से पहले ककसी ने क्यों नहीं िताया ?' इसका जवाियह था कक इसके पहले उसे यह िताया गया 
था कक उसे शामिल क्यों होना चादहए- परंतु इससे पहले ककसी ने उससे उसके प्राथमिक प्रेरणा घटक के 

िारे िें पूछा ही नहीं था। 
 

ककस तरह िााँत के डॉक्टर का ऑपरेशन हुआ 

 

यह घटना िेरे साथ हुई। चवालीस वषीय फ्रैं क िेरा िंतर्चककत्सक था। उसके पास सिुि तट पर िस लाख 

डॉलर का आलीशान िगंला था, एक शानिार कार थी और वह हिेशा व्यस्त रहता था। अर्धकतर लोगों 
की राय िें वह िहुत सफल व्यजक्त था। एक दिन जि िैं स्थानीय शॉवपगं सेंटर िें था ति िैंन ेउसे कॉर्फी 
हाउस िें िैठे िेखा। िैं भी कॉर्फी पीन ेके मलए उसके पास जा पहुाँचा। 
 

एलन : काि-धंधा कैसा चल रहा है, फ्रैं क ? 

 

फ्रें क : (उत्साहहीन होकर) ठीक ही है. 

 

एलन : (िज़ाककया अंिाज़ िें) फ्रैं क आप सिुि तट पर रहते हैं। आपके पास ढेर सा काि है और आप ढेर 

सारा पैसा किाते हैं- कफर तो सि कुछ िहुत अच्छा होना चादहए। 
 

फ्रैं क : िेरे ख्याल से यह जज़िगी गुज़ारने के मलए पयािप्त है। 
 

एलन : अच्छा, फ्रैं क। अगर आप इसे पसंि नहीं करते तो इसे छोडकर कुछ और शुरू क्यों नहीं करते ? 

 

फ्रैं क : िुझे नहीं लगता िैं कभी ऐसा कर पाऊाँ गा 



 

एलन। 
 

एलन : क्यों नहीं? 

 

फ्रैं क : (यथाथिपूणि स्वर िें) क्योंकक िैं िााँतों का डॉक्टर हूाँ, हिेशा िााँतों का डॉक्टर था- िैं यही कर सकता 
हूाँ। 
 

एलन : (रुर्च लेते हुए) अच्छा. फ्रैं क, आपन ेिााँतों का डॉक्टर िनन ेका फैसला कि ककया ? 

 

फ्रें क : ति िैं 18 साल का था और ववश्वववद्यालय िें पढ रहा था। िैंन ेर्चककत्सा िें िार्खला नहीं मलया 
और िंतर्चककत्सा िेरा अगला ववकल्प था। 
 

एलन : क्या आपको िााँतों का डॉक्टर िने रहना अच्छा लगता है, फ्रैं क ? 

 

फ्रें क : (झटके से) सच कहूाँ तो नहीं, पर इससे बिल चुक जाते हैं। 
 

एलन : फ्रैं क, अगर कोई 18 साल का लडका आपकी सजिरी िें आकर आपस ेकहे कक अगले िीस साल िें 
आपको अपनी जज़िगी ककस तरह जीनी चादहए, तो क्या आप उसकी िात सुनेंगे ? 

 

फ्रें क : (हाँसत ेहुए) 18 साल का अनुभवहीन युवक 44 साल के अनुभवी आििी की जज़िगी के िारे िें क्या 
सिझ सकता है? 

 

एलन : तो आप उसकी िात नहीं सुनेंगे ? 

 

फ्रें क : बिल्कुल नहीं।एलन : कफर, अभी आप उसकी िात क्यों सुन रहे हैं? 

 

चचाि एकिि से रुक गई। फ्रैं क अवाक रह गया। उसन ेयह कभी सोचा ही नहीं था कक 18 साल के कॉलेज िें 
पढन ेवाले छात्र के िर्णक यनणिय से 44 साल की उम्र िें उसके जीवन की दिशा यनयंबत्रत हो रही है। िैं िेख 

रहा था कक यह सवाल उस पर ककतना प्रभाव डाल रहा था और यह इतना अच्छा अवसर था जजसे िैं खोना 
नहीं चाहता था। िैंन ेअपनी जेि िें हाथ डाला और अपना बिज़नेस काडि यनकाला जजसके पीछे प्राथमिक 

प्रेरणा घटकों की सूची छपी हुई थी। 
 



एलन : फ्रैं क, इस सूची पर नज़र डालें। आपकी नज़र िें जज़िगी की पहली प्राथमिकता कौन सी है ? लंिी 
खािोशी के िाि उसन ेअंततः जवाि दिया। 
 

फ्रें क : ज़्यािा खाली सिय। 
 

एलन : आपन ेइसी ववकल्प को क्यों चुना ? 

 

फ्रैं क : िैं हर रोज़ सुिह छह िजे उठ जाता हूाँ ताकक 8:30 िजे से पहले िरीज़ िेखने के मलए तयैार हो सकंू। 
िैं शाि 6 िजे तक काि करता हूाँ और पूरे दिन उन लोगों की मशकायतें और तकलीर्फ सुनता रहता हूाँ, जो 
िुझे िेखकर खुश नहीं होते। िेरे पास खुि के मलए या अपने िच्चों के मलए कभी सिय नहीं होता, सप्ताह 

के अंत िें भी नहीं। िैं इतना थक जाता हूाँ कक िैं कोई भी िहत्वपूणि काि करने की हालत िें नहीं 
होता।फुरसत एक ऐसी चीज़जो िेरे पास कभी होती ही नहीं है। 
 

एलन : यह आपके मलए क्यों िहत्वपूणि है, फ्रैं क ? 

 

फ्रैं क : (असहज होते हुए) जैसा िैंने कहा, िेरा जीवन मिनट से मिनट तक के टाइिटेिल के अनुसार 

चलता है। िैं सोचता हूाँ कक काश िैं ककसी स्कूल िें टीचर होता ताकक िेरे पास ज़्यािा सिय होता और ढेर 

सारी छुट्दटयााँ होतीं। 
 

एलन : यानी? 

 

फ्रें क : िंतर्चककत्सा वैसी नहीं है जैसा इसे सिझा जाता है। जि िैंन ेपहली िार इसिें किि रखन ेका 
फैसला ककया था. 
 

फ्रैं क 5 मिनट तक भावववव्हल होकर उस कैिखान ेके िारे िें िातें करता रहा जजसिें िंतर्चककत्सा ने उसे 

केि कर रखा था। 
 

एलन : अगर आपको ज़्यािा सिय नहीं मिले, तो इसके क्या पररणाि होंगे, फ्राँ क? 

 

फ्रैं क : (हताशा भरे स्वर िें) िुझे अपनी पूरी जज़िंगी सजिरी करते-करते ही काटनी पडगेी। िेरे िच्चे िड ेहो 
रहे हैं और िेरे पास उनके मलए सिय नहीं है। िेरी पत्नी का कहना है कक िेरी तनावपूणि जस्थयत से वह भी 
कार्फी तनावग्रस्त रहती है। 
 



फ्रैं क का चेहरा पीला पड रहा था। उसकी आाँखें डिडिा आई थीं। िुझे लगा कक वह फूट-फूटकर रोन ेवाला 
है। 20 साल िें पहली िार वह अपने दििाग िेंिौजूि ववचारों को शब्िों िें व्यक्त कर पा रहा था। 
 

एलन : (धीिे से) आप इससे र्चयंतत क्यों होते हैं, फ्रैं क ? 

 

फ्रैं क ने कोई जवाि नहीं दिया। वह जवाि िे भी नहीं सकता था। क्योंकक वह कार्फी र्चयंतत था। वह िस 

चुपचाप वहााँ िैठा रहा। िैंन ेज़्यािा जानकारी के मलए उस पर ििाव नहीं डाला क्योंकक िुझे नहीं लगता था 
कक वह इसे झेल पाएगा। इसके अलावा, िुझे कॉनिफ्लेक्स खरीिने चादहए थे, न कक फ्रैं क की जज़िगी को 
ििलना चादहए था। 
 

तीन िहीने िाि िैं फ्रैं क से उसकी सजिरी िें मिलन ेगया। उसकी ररसेप्शयनस्ट ने िुझे िताया कक वे िाहर 

गए हुए थे। वे एक सोिवार को लौटकर आए थे और उन्होंने घोषणा की थी कक उनका एक िोस्त उनकी 
जगह र्चककत्सा करेगा और वे खुि छुट्दटयााँ िनान ेजा रहे हैं। ककसी ने भी उन्हें तीन िहीनों से नहीं िेखा 
था। एक साल िाि िैंन ेसुना कक फ़्रैं क अिेररका िें किीशन पर िोटल िेच रहा है और वह कार्फी खुश है। िैं 
आज भी नहीं जानता कक फ़्रैं क कहााँ है या वह क्या कर रहा है, पर यहााँ जो कुछ हुआ, वह इसमलए 

िहत्वपूणि है क्योंकक यह िताता है कक यह तकनीक ककतनी शजक्तशाली हो सकती है और ककस तरह आप 

उन लोगों की जज़ंिगी ििल सकते हैं जजसकी आपको कतई उम्िीि नहीं होगी। 
 

हो सकता है कक कहीं पर फ़्रैं क का नेटवकि  िाकेदटगं 

का बिज़नेस हो.... 
 

ऐसा ग्राहक जजसकी कोई प्राथमिकता हो न हो 
 

कभी-कभार आपका ककसी ऐसे संभाववत ग्राहक से पाला पडता है जजसकी कोई प्राथमिकता ही नहीं होती। 
 

कई लोगों के पास प्राथमिकता िो कारणों से नहीं होती। 
 

पहला कारण तो यह कक उनकी सचिुच कोई प्राथमिकता होती ही नहीं है और नंिर िो या नंिर तीन 

प्राथमिकताएाँ भी नहीं होतीं। इस तरह के िािले िें उन्हें धन्यवाि िें और अगले संभाववत ग्राहक की खोज 

िें चल िें। अपना सिय ऐसे लोगों के साथ ििािि न करें जजनके पास कोई आशा, सपना या प्राथमिकता न 

हो। िसूरा कारण यह होता है कक वे प्राथमिकता चुनने िें इसमलए भी डरे हुए हो सकते हैं क्योंकक उन्हें 
इसके अनुसार काि करन ेपर िज़िूर होना पडगेा। 



 

इस तरह के संभाववत ग्राहकों से कैसे यनिटा जाए : 

 

आप : आपकी पहली प्राथमिकता क्या है ? 

 

संभाववत ग्राहक : सच कहूाँ तो इनिें से कोई भी नहीं. 
 

आप : कोई भी नहीं ? 

 

संभाववत ग्राहक : नहीं, इनिें से कोई भी अभी िेरे मलए िहत्वपूणि नहीं है। 
 

आप : (सािान्य रूप से) अच्छा, अगर इनिें से कोई प्राथमिकता िहत्वपूणि होती, तो कौन सी होती? 

 

संभाववत ग्राहक : अगर कोई प्राथमिकता िहत्वपूणि होती. तो शायि आर्थिक स्वतंत्रता ही होती। 
 

आप : आर्थिक स्वतंत्रता ही क्यों ? 

 

संभाववत ग्राहक : क्योंकक पैसे का होनी कार्फी िहत्व रखता है और... 

 

अि आप पााँच ठोस सोन ेके सवालों को पूछना जारी रख सकते हैं। 
 

िोन की शजक्त 

 

सवाल पूछने के िाि जि तक आपका संभाववत ग्राहक अपना जवाि पूरा न िे िे, आप एकिि चुप रहें। 
प्राथमिकता चुनने िें उसकी सहायता करन ेके सारे प्रलोभनों पर कािू पाएाँ, क्योंकक यह ववचार पूरी तरह 

उसका होना चादहए, आपका नही।ं उसे आपको िताना चादहए कक वह आपके बिज़नेस िें क्यों शामिल 

होना चाहता है। संभाववत ग्राहक के जीवन िें शायि पहली िार ककसी ने उससे इतने िहत्वपूणि सवाल पूछे 

हैं और उसे खुि जवाि िेन ेका अवसर दिया होगा। अगर आपके संभाववत ग्राहक से पहले भी नेटवकि  
िाकेदटगं के मलए ककसी ने पूछा होगा तो भी शायि पहली िार ही ककसी ने उससे यह सवाल पूछकर चुप्पी 
साधी होगी। आपके संभाववत ग्राहक के जवाि उस प्रयतिद्धता के िारे िें भीिताएाँगे जो वह बिज़नेस िें 
लंिी अवर्ध के मलए अपनाएगा। 
 

भेडों को िकररयों से अलग कैसे करें? 

 



पााँच ठोस सोन ेके सवालों के जवाि संभाववत ग्राहक जजतनी गंभीरता और गहराई से िेगा, उससे आपको 
यह पता चल जाएगा कक वहव्यवसाय िें ककतना प्रेररत और प्रयतिद्ध रहेगा। यदि उसके जवाि 

लापरवाहीपूणि, अववश्वसनीय या असंतोषजनक हों तो आपको सावधानी से यह सोचना होगा कक आपको 
उसे नेटवकि  िाकेदटगं िें शामिल करन ेका यनिंत्रण िेना चादहए या नही।ं जि तक आपके संभाववत ग्राहक 

के सीने िें आग न हो, ति तक वह मशकायत करन ेके मसवा कुछ और नहीं करेगा। अगर पााँच ठोस सोन ेके 

सवालों के उसके जवाि किज़ोर हों तो िेहतर होगा कक आप कोई नया ग्राहक खोज लें। जो संभाववत 

ग्राहक किज़ोर प्रयतकक्रया िेते हैं उनकी कायिशैली भी किज़ोर होगी और वे लगातार आपका सिय ििािि 

करेंगे। प्राथमिकताओं और सपनों से भरे ग्राहक यनजश्चत ही सफल होंगे, भले ही आप उनकी सहायता करें 
या न करें। 
 

प्राथमिकता वाले स्संभाववत ग्राहक हिेशा सफल होंगे, आप केवल इस प्रकक्रया की गयत िढा सकते हैं। 
 

नेटवकि  िाकेदटगं व्यवसाय िनाना एक िगीचा लगान ेकी तरह है। आप ज़िीन खोिते हैं, खाि डालते हैं, 
घास-फूस को हटा िेते हैं और यह सुयनजश्चत कर लेते हैं कक यह िुरे िौसि से िचा रहे। पर कफर भी कुछ ही 
िीज उग पाते हैं जिकक िाकी नष्ट हो जाते हैं। आप केवल यह कर सकते हैं कक आप उन्हें खाि-पानी िें 
और घास-फूस को हटा िें। िज़िूत िीज आपकी िेखभाल के बिना भी पनप जाएाँगे। 
 

अगर आप किज़ोर िीज िो रहे हैं तो आपको हिेशा उनकी िेखभाल करनी होगी और उनके िढन ेकी 
आशा करनी होगी। यह सोचने की ग़लती कभी न करें कक एक किज़ोर िीज को प्रोत्साहन दिया जाए तो 
वह एक िज़िूत और संुिर पौधे िें ििल सकता है। ऐसा कभी-कभार ही होता है। असली रहस्य है िज़िूत 

िीज िोना। यही पााँच ठोस सोने के सवालों का लक्ष्य है- इसके पहले कक आप उन्हें िोन ेका रै्फसला करें ये 

सवाल िीज की संभाववत शजक्त का परीिण करेंगे। 
 

अगर कोई संभाववत ग्राहक सवालों का जवाि िेते सिय िज़िूत नही ंलगता तो वह आपके मलए ग़लत 

ग्राहक हो सकता है। शायिउसका सिय-यनधािरण ही ग़लत हो। या वह केवल आपके सािानों का ख़रीिार 

ही िन सकता हो। आप भले ही ककतन ेभी संभाववत ग्राहकों को प्रायोजजत करें पर अपना अर्धकतर सिय 

िज़िूत िीजों को िें। 
 

सिूह के साथ सूची का प्रयोगथोड ेसे अभ्यास के िाि आप िेखेंगे कक आपन ेसंभाववत ग्राहकों के सिूह के 

सािने प्रस्तुयत करन ेका आश्चयिजनक तरीका खोज मलया है। आप या तो तैयार पी.एि.एर्फ. सूची का 
इस्तेिाल कर सकते हैं या सिूह के लोगों से पूछ सकते हैं कक वे नेटवकि  िाकेदटगं सिूह िें क्यों शामिल 



होना चाहेंगे। तैयार सूची के साथ आप ककसी से भी यह सवाल पूछ सकते हैं, ‘आपकी पहली प्राथमिकता 
क्या है?' और कफर रुक जाएाँ। इसी प्रकक्रया को िसूरे और तीसरे संभाववत ग्राहक के साथ िोहराएाँ और िहुत 

जल्िी आप पाएाँगे कक पूरा सिूह आपको िता रहा होगा कक वे इस बिज़नेस िें क्यों शामिल होना चाहते हैं। 
 

अगर आप प्रस्तुयत के िौरान हाथ से सूची िनाना ज़्यािा पसंि करते हों तो प्राथमिकता ितान ेवाले हर 

व्यजक्त से आप पूछ सकते हैं, ‘‘आपन ेइसी को क्यों चुना ?” और कफर सभी सवालों को एक-एक कर पूछत े

जाएाँ। यह िडा िज़ेिार होगा जि पूरा सिूह एक-िसूरे को िताएगा कक शामिल होना क्यों िहत्वपूणि है- 

और इस िौरान आपको कुछ भी नहीं कहना पडगेा। आपको केवल अपना मसर दहलाते जाना है और उनका 
उत्साह िढाना है। 
 

योजना दिखाएाँ 
यहााँ पर अर्धकतर नेटवकि  िाकेदटगं कायिकताि िहुत अच्छे होते हैं। यहााँ पर आप यह ितात ेहैं कक आपकी 
योजना उन आशाओं, सपनों औरडरों का सिाधान है जो आपन ेिसूरी कंुजी 'सही िटन ढूाँढें ' द्वारा खोजे 
थे। आपको दिए गए प्रमशिण से आपको अपनी व्यावसाययक योजना को प्रस्तुत करन ेका ऐसा तरीका 
यनस्संिेह मिल जाएगा जो आज़िाया हुआ होगा और जजससे अपके्षित पररणाि प्राप्त होंगे। 
 

कफर भी, यह अत्यंत िहत्वपूणि है कक आप अगले वक्तव्य को सिझ लें : 
 

व्यावसाययक योजना केवल एक सिस्या का सिाधान है, या एक सपने को साकार करन ेका तरीका है। 
 

सिाधान ताककि क रूप से सही होना चादहए। पर तकि  का प्राभाव केवल दििाग़ पर पडता है।पााँच ठोस सोन े

के सवाल भावनाओं के ताले को खोलते हैं और संभाववत ग्राहक को प्रेररत करते हैं कक वे अपन ेसिाधान 

स्वय ंखोजें। अगर आपन ेसिाधान िेन ेसे पहले ही सािने वाले के प्राथमिक प्रेरणा घटक को नहीं खोजा है 

तो हो सकता है कक संभाववत ग्राहक उस सिय तो उत्सादहत हो जाए पर िाि िें वह भावनात्िक रूप से 

प्रेररत या प्रयतिद्ध नही ंहोगा। 
 

इसी कारण अर्धकतर संभाववत ग्राहकों का उत्साह कुछ ही दिनों िें ठंडा पड जाता है। 
 

उिाहरण के तौर पर 

 

‘तो इसका ितलि है कक आप अपना भाग्य स्वयं िना सकते हैं 
 



और आपके पास अपने पररवार के साथ बितान ेके मलए 

 

ज़्यािा सिय होगा।' 
 

या 
 

'इसका ितलि है कक आप आराि से ररटायर हो सकते हैं और 

 

आपको हर वह आराि मिलेगा जो आपके अनुसार 

 

आपको चादहए।' 
 

जि आप व्यावसाययक योजना िनाते सिय अपने संभाववतग्राहक के ही शब्िों को िोहराते हैं तो यह िात 

उनके मलए व्यजक्तगत िन जाती है। यह अथिपूणि और प्रेरणािायक िन जाती है, क्योंकक वे ववचार व शब्ि 

उनके होते हैं, आपके नहीं। 
 

अगर आप इन तकनीकों का पूरी तरह पालन करते हैं तो अपने संभाववत ग्राहक से अपनी योजना िें 
शामिल होने के मलए आग्रह करना कोई िडी िात नहीं रह जाती। उनके खुि के भीतर इतना उत्साह पैिा हो 
जाना चादहए 

कक वे बिज़नेस शुरू करन ेके मलए िेताि हो जाएाँ। हिेशा अपनी प्रस्तुयत को इस नज़ररए के साथ रखें जैसे 

तत्काल शुरुआत करना एक स्वाभाववक प्रकक्रया हो। आपकी शैली व्यावसाययक तो हो, परंतु सहज भी हो, 
जैसे आप हर रोज़ यही सि करते हैं। 
 

जि आपको लगे कक आपके संभाववत ग्राहक ने बिज़नेस िें शामिल होने का िन िना मलया है तो याि रखें, 
आप उसे तुरंत शामिल होने का यनिंत्रण अवश्य िें। 
 

हिेशा ववश्वासपूणि व यनजश्चत िने रहें और उसे िताएाँ कक आप उसे शामिल करना चाहते हैं। आज ही- न 

कक अगले दिन। 
 

यह पद्धयत काि क्यों करती है? 

 

चार कंुजजयों वाली पद्धयत 'हााँ' तक पहुाँचने का आज़िाया हुआ नुस्ख़ाहै इसमलए इससे अर्धकति लाभ 

प्राप्त करन े के मलए आपको इस र्फॉिूिले का पूरी तरह पालन करना है। िैं जजन नेटवकि  िाकेदटगं 



कायिकतािओं से मिला हूाँ उनिें से अर्धकतर 'िफि  वपघलाएाँ' स्तर पर अच्छा प्रिशिन करते हैं। उन्होंन ेसीख 

मलया है कक लोगों से िोस्ताना ढंग से िात कैसे की जाए और ककस तरह उनसे तालिेल िठैाया जाए। 
अर्धकतर नेटवकि  िाकेदटगं कायिकताि ‘सही िटन ढूाँढें’ स्तर पर अर्धक प्रभावी नहीं होते हैं- वे िफि  
वपघलाएाँ से सीधे सही िटन ििाएाँ पर पहुाँच जाते हैं। यह िान भी मलया जाए कक व्यावसाययक योजना 
कीउनकी प्रस्तुयत शे्ष्ठ रहती हो, तो भी यह आवश्यक नहीं है कक संभाववत ग्राहक शामिल होने के मलए 

प्रेररत हो जाएाँगे क्योंकक वे भावनात्िक रूप से तैयार नहीं हो पाते। 
 

यही प्रिुख कारण है जजसकी वजह से कई संभाववत ग्राहक आपकी योजना की प्रस्तयुत से रोिांर्चत तो हो 
जाते हैं, पर एक-िो दिन िाि ही उनका उत्साह पूरी तरह से ठंडा पड जाता है। कुछ नेटवकि  िाकेदटगं 

कायिकताि तो योजना दिखान ेिें इतन ेतल्लीन हो जाते हैं कक वे ववचार को िेच तो सकते हैं पर वे इतना 
ज़्यािा िोलते हैं कक उन्हें इसे वापस खरीिना पडता है। 
 

आपकी व्यावसाययक योजना आपके संभाववत ग्राहकों के उन कष्टों का सिाधान है जजन्हें वे िरू करना 
चाहते हैं और उन लाभों का सिाधान है जो वे प्राप्त करना चाहते हैं। इसमलए योजना दिखान ेका ति तक 

कोई अथि नहीं है जि तक कक आप संभाववत ग्राहक का प्राथमिक प्ररेणा घटक न खोज लें और उन्हें इसके 

िारे िें आवेमशत न कर िें। 
 

अगर आप सही िटन ढूाँढें  िें शे्ष्ठ हों तो आपको सौिा पक्का करें की जस्थयत के िारे िें अर्धक र्चयंतत होन े

की आवश्यकता नहीं है। अगर आप जानत ेहैं कक संभाववत ग्राहक को ककस तरह भावनात्िक रूप से 

ववचमलत ककया जा सकता है तो वे अपनी सिस्याओं के मलए स्वय ं

 

सिाधान खोजना प्रारंभ कर िेंगे। 
 

इस तरह सही िटन ढूाँढना और उसे ििाना और अपना नेटवकि  िनाना आपके मलए एक सरल कायि िन 

जाएगा। 
खंड तीन 

 

सशक्त प्रस्तुयत के 

छह िहत्वपूणि उपाय 

 

यहााँ पर छह छोटे परंतु िहुत प्रभावी उपाय दिए गए हैं जो आपकी प्रस्तयुतयों को िििार िना िेंगे। 
 



उपाय1 :पुल िनाना 
 

पुल िनाना एक तकनीक है जो चचाि को जारी रखती है और उस पररजस्थयत को टालती है जजसिें या तो 
आप िहुत ज़्यािा िातें करते हैं या आपका संभाववत ग्राहक िहुत कि िातें करता है। 
 

अगर आप कोई िहत्वपूणि सवाल पूछें  और जवाि िें आपको एक छोटा सा उिर मिले तो आप कंुदठत हो 
जाएाँगे। 
 

असली जजंिगी को कहानी 
 

ककस तरह स्यू ने एक भावहीन व्यजक्त को प्रभाववत ककया 
 

यहााँ पर स्यू का उिाहरण है, जो एक डडस्रीब्यूटर थी और वह अपने संभाववत ग्राहक फे़्रड के साथ तालिेल 

िनान ेका प्रयास कर रही थी। फे़्रड एक कंप्यूटर कंपनी िें काि करता था और उसन ेअपनी लंच की छुट्टी 
िें स्यू को िुलाकात का सिय दिया था। फे़्रड शुरुआत िें ज़रा रूखा नज़र आया और वह िातूनी स्वभाव 

का नहीं था इसमलए स्यू शुरू िें थोडी यनरुत्सादहत हो गई। 
 

स्यू : आप इस बिज़नेस िें कैसे आए? 

 

फे़्रड : िेरी हिेशा से ही कंप्यूटरों िें रुर्च थी। 
 

इस संिंध िें स्यू के पास अर्धक जानकारी नहीं थी, 
इसमलए उसे िात िढान ेके मलए अगला सवाल पूछना पडा। 
 

स्यू : आपको कंप्यूटर के बिज़नेस िें सिसे अच्छी िात क्या लगती है ? 

 

फे़्रड : यह लगातार ििलता रहता है। 
 

िोिारा दिए गए इस छोटे जवाि ने स्यू को कफर से िजिूर कर दिया कक वह अगला सवाल पूछे ताकक 

िातचीत का मसलमसला जारी रह सके। सिस्या यह थी कक अगर वह ढेर सारे अच्छे सवाल भी पूछती तो 
भी कुछ सिय िाि िातचीत ककसी इंटरव्यू की तरह लगती जजसिें स्यू की भूमिका पुमलस कमिश्नर जैसी 
हो जाती। 
 



छोटे जवाि िेन ेवाले संभाववत ग्राहक की संभालन ेका शे्ष्ठति तरीका यह है कक उनसे चचाि करते सिय 

पुल िनाए जाएाँ। शजक्तशाली पुल हैं : 
 

अथाित/यानी... 
 

उिाहरण के तौर पर... 

 

कफर... 

 

इसमलए... 

 

ति आपन.े.. 

 

इसका ितलि है... 

 

हर पुल के िाि आपको चुप हो जाना चादहए। सौभाग्य से, स्यू ने पुलों का उपयोग करना सीख मलया था 
और फे़्रड के साथ उसकी चचाि इस तरह चली- 
 

स्यू : आप इस व्यवसाय िें कैसे आए, फे़्रड 

 

फे़्रड : िेरी हिेशा से ही कंप्यूटरों िें रुर्च थी। : यानी... 
 

फे़्रड : यानी... नेटवकि  मसस्टि को िड ेऔर िध्यि आकार की कंपयनयों िें लगाना। 
 

स्यू : इसका ितलि है... 

 

फे़्रड : इसका ितलि है कक िैं ककसी भी कंपनी की कायिप्रणाली िें सुधार के मलए ऐसा सॉफ़्टवअेर तैयार 

करने िें सहायता करता था जजससे जज़ंिगी आसान हो जाए। 
 

स्यू : उिाहरण के तौर पर ? 

 

फे़्रड : उिाहरण के तौर पर, कल ही की िात लें। कल िैंन ेएक कंपनीिें अपना मसस्टि लगाया। उस कंपनी 
िें गंभीर लेखाकंन सिस्याएाँ थीं। उन्होंने िुझे िुलाया और… 

 



इस िािले िें स्यू ने न केवल सफलतापूविक एक ककला जीत मलया था िजल्क वह इंटरव्यू लेन ेवाले की 
तरह भी नहीं लगी थी। और उसन ेज़्यािा शब्िों का प्रयोग भी नहीं ककया था। वह फे़्रड के िारे िें अर्धक से 

अर्धक उपयोगी जानकारी प्राप्त कर रही थी और वह अपने पहले नंिर के ववषय पर िातें कर रहा था- वह 

खुि। 
 

जि आप पुल का प्रयोग करें, तो यह तीन काि करें 
 

1. आगे की ओर झुकें , हथेली खोलकर आगे करें। 
 

2. पुल के आर्खरी अिर को थोडा खींचें। 
3. पीछे दटक जाएाँ और चुप हो जाएाँ। 
 

हथेली खोलकर आगे की ओर झुकने से िो संकेत संप्रेवषत होते हैं। पहला तो यह कक बिना शब्िों के ही 
इससे यह पता चलता है कक आप ख़तरनाक नहीं हैं और िसूरा संकेत यह कक इससे श्ोता को यहपता 
चलता है कक अि िातें करन ेकी उसकी िारी है क्योंकक आपन ेयनयंत्रण उसके हाथ िें सौंप दिया है। पुल के 

आर्ख़री अिर को खींचन ेसे यह लगभग एक सवाल के रूप िें ििल जाता है, जिकक यदि इसे न खींचा 
जाए तो यह एक वक्तव्य की तरह लगेगा। 
 

उिाहरण के तौर पर : 

 

फे़्रड : ताकक बिज़नेस ज़्यािा अच्छे ढंग से चल सके। 
 

स्यू : यानी...? 

 

फे़्रड : यानी इससे लोगों की जज़ंिगी ज़्यािा आसान हो जाती है और वे अपने ग्राहकों को िेहतर सेवाएाँ िे 

सकते हैं। आप जानती ही होंगी अर्धकतर कंपयनयों िें कोई अच्छा मसस्टि नहीं होता और... 

 

यदि पुल के आर्ख़री अिर को नहीं खींचा जाए तो यह एक ववचार या वक्तव्य की तरह लगेगा, जो 
अपिानजनक भी लग सकता है। 
 

जि आप पुल का प्रयोग कर लें तो इसके िाि चुप हो जाएाँ। अनतं सी प्रतीत होती ख़ािोशी से न घिराएाँ 
और अपने ज्ञान के िोती बिखेरने के लालच से िचें। पुल के प्रयोग के िाि कुछ िेर तक चुप्पी छा सकती 



है। आपकी खुली हथेली यह िताती है कक अि आपन ेिोलने की जज़म्िेिारी संभाववत ग्राहक को िे िी है, 

इसमलए अि आप उसे ही िोलने िें। 
 

सुनने की िेहभाषा 
 

यहााँ एक उिाहरण दिया जा रहा है कक पुल िनान ेसे ककस तरह छुपी हुई प्रेरणाओं को सािन ेलाया जा 
सकता है और संभाववत ग्राहकों से ककस तरह जानकारी प्राप्त की जा सकती है। 
 

यनयंत्रण िे िेन ेके िाि आप पीछे की ओर दटक जाएाँ और अपने हाथ को अपनी ठुड्डी पर रख लें और इस 

तरह िूल्यांकन की जस्थयत िें आ जाएाँ। इससे सुनने वाले को तत्काल यह िालूि पड जाता है कक उसे 

िातचीत शुरूकरनी है क्योंकक आप पीछे दटके हुए हैं। 
 

उिाहरण के मलए, अगर आपके संभाववत ग्राहक ने 

आर्थिक स्वतंत्रता को अपनी पहली प्राथमिकता चुना है- 

 

आप : आपकी पहली प्राथमिकता क्या है? 

 

संभाववत ग्राहक : आर्थिक स्वतंत्रता | 

 

आप : आपन ेइसी को क्यों चुना ? 

 

संभाववत ग्राहक : क्योंकक यह िहत्वपूणि है। जज़िंगी िें िैं जो भी करना चाहता हूाँ उसके मलए िुझे पैसों की 
ज़रूरत है। 
 

आप : (आगे झुकते हुए, हथेली खुली रखकर) यानी. ? 

 

संभाववत ग्राहक : यानी िेरे पास अपने िच्चों को अच्छी मशिा िेन ेके मलए और आराििेह जज़िंगी जीन ेके 

मलए पयािप्त पैसा होना चादहए। 
 

आप : (आगे झुकते हुए, हथेली खुली रखकर) आराििेह यानी... ? 

 

संभाववत ग्राहक : यानी िेरे पास लंिी छुट्दटयों पर जाने के मलए पैसा हो, िैं नई कार ख़रीि सकंू और 

कभी-कभी थोडी-िहुत ववलामसता की चीज़े भी ख़रीि सकूाँ । 



 

आप : उिाहरण के तौर पर ? 

 

संभाववत ग्राहक : उिाहरण के तौर पर अगर िैं यात्रा करना चाहूाँ तो िैं इस योग्य िन सकूाँ  कक... 

 

‘यानी’ और ‘उिाहरण के तौर पर' इन िोनों पुलों का प्रयोग करन ेसे आपका संभाववत ग्राहक वह सि 

ितान े

लगेगा जो वह सोचताहै, अनुभव करता है और ववश्वास करता है, और, सिसे िहत्वपूणि िात यह है कक 

आप ज़्यािा िातें नहीं कर रहे हैं। पुल एक तरह से खुले सवाल होते हैं। प्रस्तुयतयों िें उनका शे्ष्ठति प्रयोग 

ति होता है जि लोग अपने िारे िें ज़्यािा िातें न कर रहे हों या वे आपके सवालों का छोटा जवाि िे रहे हों। 
जि आप पहली िार पुलों का प्रयोग करेंगे तो आपको अजीि लगेगा (ख़ासकर ति जि आप िातूनी 
स्वभाव के हों) क्योंकक पुल के प्रयोग के िाि िातचीत िें कुछ िेर तक ख़ािोशी छा जाती है। पर आपके 

श्ोता को तो छोटे जवाि िेन ेकी आित है इसमलए उसे चचाि िें ख़ािोशी की आित भी होगी, इसमलए उसे 

यह ख़ािोशी पूरी तरह स्वाभाववक लगती है। पुलों का प्रयोग िज़ेिार होता है क्योंकक उनसे प्रस्तूयतयााँ 
अर्धक रोचक िनती हैं और आपको िौन यनयंत्रण की शजक्त भी मिलती है। 
 

उपाय 2 : मसर दहलान ेकी तकनीक 

 

अर्धकतर लोग यह नहीं जानते कक मसर दहलाना एक सशक्त और ववश्वास दिलाने वाली तकनीक है। 
अर्धकांश िेशों िें मसर दहलाना या गििन ऊपर-नीच ेकरना सहियत िशािता है। इसका अथि है शरीर को 
झुकाना या नीच ेकरना, जो यह िताता है, ‘िैं आपके सािने झुक जाता हूाँ, िैं आपकी इच्छाओं के अधीन 

हूाँ।' तो यह एक तरह की झुकने की कक्रया है। 
मसर झुकाने की तकनीक के िो सशक्त उपयोग हैं। िेहभाषा हिारी अंिरूनी भावनाओं की िाहरी 
अमभव्यजक्त है। अगर आप सकारात्िक िहसूस करते हैं तो िोलते सिय आपका मसर अपने आप नीचे 

की ओर दहलन ेलगेगा। अगर आप तटस्थ अनुभव करते हों और कफर भी जान-िूझकर अपना मसर दहलान े

लगें तो आप सकारात्िक भावनाएाँ अनुभव करन ेलगेंगे। िसूरे शब्िों िें, सकारात्िक भावनाओं से मसर 

नीच ेकी ओर दहलन ेलगता है- इससे उलटा भी बिल्कुल सही है। मसर दहलान ेसे भी सकारात्िक भावनाएाँ 
उत्पन्न होती हैं। 
 

अगर आप सकारात्िक अनुभव करते हैं तो अपना मसर दहलाना शुरू कर िेंगे। अगर आप अपना मसर 

दहलाना शुरू कर िेते हैं तो आप सकारात्िक िहसूस करने लगेंगे। 
 



मसर दहलाने की कक्रया संक्रािक होती है। अगर िैं आपकी िातों पर मसर दहलाता हूाँ तो आप भी मसर दहलान े

लगेंगे- भले ही आप िेरी िात से सहित न हों। सहियत और सहयोग प्राप्त करन ेका यह एक अद्भुत िंत्र 

है। कफर अपने हर वाक्य को शाजब्िक सहियत के शब्िों के साथ सिाप्त करें- 
 

है ना? 

 

क्या आप ऐसा नहीं करेंगे? 

 

क्या यह सही नहीं है? 

 

ठीक हे ना? 

 

जि वक्ता और श्ोता िोनों अपने मसर दहलाते हैं तो श्ोता को सकारात्िक भावनाओं का अनुभव होता है 

और इससे सकारात्िक पररणाि यनकलन ेकी अर्धक संभावना होती है। मसर दहलाने की कला आसानी से 

सीखी जा सकती है और एक सप्ताह के भीतर आप इसे अपने िेहभाषा संकेतों का स्थायी दहस्सा िना 
सकते हैं। 
 

मसर दहलान ेकी तकनीक का िसूरा लाभ यह है कक इससे चचाि आगे िढती है। यह इस तरह होता है। जि 

आप एक खुला सवाल पूछ लेते हैं या एक पुल का उपयोग करते हैं और श्ोता जवाि िेता है, तो आप उसके 

जवाि िेते सिय अपने मसर को दहलाएाँ। जि वह िोलना ख़त्ि कर चुके तो भी अपने मसर को एक िार प्रयत 

सेकंड की िर से पााँच िार दहलाना जारी रखें। सािान्यत: चार सेकंड िाि ही श्ोता िोिारा िोलना शुरू कर 

िेता है और आपको अर्धक जानकारी िेन ेलगता है। और जि तक आप पीछे की ओर दटके हैं और आपका 
हाथ आपकी ठुड्डी पर रहता है ति तक िोलने के मलए आप पर कोई भी ििाव नहीं होता। इस तरह से आप 

एक प्रश्नकताि की तरह नहीं लगेंगे। जि आप सुनें तो अपने एक हाथ को अपनी ठुड्डी पर रखेंऔर उसे 

धीरे-धीरे थपथपाएाँ। इन संकेतों के अध्ययन से ज्ञात हुआ है कक इनसे संभाववत ग्राहकों को लंि ेसिय तक 

िोलते रहन ेका प्रोत्साहन मिलता है। 
अच्छा... 
 

आह... 

 

सच? 

 



कफर क्या हुआ? 

 

न्यूनति प्रोत्साहक िसूरे व्यजक्त द्वारा िी जा रही जानकारी की िात्रा िें िोगुनी से भी अर्धक वदृ्र्ध कर 

सकते हैं। 
 

मसर दहलान ेकी तकनीक और पुलों के साथ मिल जान ेके िाि, न्यूनति प्रोत्साहक आपके सिसे प्रभावी 
यंत्र िन जाते हैं जजनके द्वारा आप अपनी प्रस्तयुत को िेहतर ढंग से जारी रख सकते हैं। 
 

उपाय 4 : आाँखों पर कािू कैसे करें? 

 

शोध से पता चला है कक आिने-सािन ेकी प्रस्तुयत िें ककसी व्यजक्त के दििाग़ तक पहुाँची जानकारी िें से 

87% आाँखों के िाध्यि से पहुाँचती है, 9% कानों के द्वारा और शेष 4% अन्य इंदियों के द्वारा। 
 

उिाहरण के तौर पर, अगर आपका संभाववत ग्राहक आपके िोलते सिय आपकी दृश्य-प्रस्तयुत की ओर 

िेख रहा हो और आपका संिेश उसके द्वारा िेखी जान ेवाली चीज़ से संिंर्धत न हो, तो वह आपके संिेश 

का केवल 9% ही ग्रहण कर पाएगा। अगर आप यात्रा के िारे िें िातें करते सिय एक घर की तस्वीर िनान े

लगेंगे, तो उसे आपकी िात सिझने िें ख़ासी िुजश्कल होगी। अगर आपकी िातें आपकी दृश्य-प्रस्तुयत से 

संिद्ध हैं तो भी वह आपके संिेश का केवल 25 से 30 प्रयतशत तक ही ग्रहण कर पाएगा और वह भी ति, 

जि वह दृश्य-प्रस्तयुत की ओर िेख रहा हो, न कक सीधे आपकी ओर। 
 

अर्धकति नेत्र यनयंत्रण िनाए रखन ेके मलए अपनी प्रस्तयुत की ओर इशारा करने के मलए एक पेन का 
प्रयोग करें। और साथ ही साथ आपका संभाववत ग्राहक जो िेख 

रहा हो, उसे शब्िों िें स्पष्ट करें। इसके िाि आप नेत्र कें ि उपकरण से अपने पेन को हटा लें और उसकी 
तथा अपनी आाँखों के िीचोंिीच रख लें और िोलते सिय अपना मसर 

 

पेन के ऊपर से अपने संभाववत ग्राहक की आाँखों िें िेखें और पेन से इशारा वहीं करें जहााँ आप िेख रहे हों। 
इससे आपके संभाववत ग्राहक के मसर पर चंुिकीय प्रभाव पडने से वह मसर उठाकर आपकी आाँखों िें 
िेखेगा और ति आप जो कह रहे हैं वह पूरी तरह से िेखेगा और सुनेगा और आपके संिेश का उस पर 

अर्धकति प्रभाव पडगेा। यह सुयनजश्चत कर लें कक आप जि िोल रहे हों तो आपके िसूरे हाथ की हथेली 
दिख रही हो ताकक भयहीन वातावरण यनमिित हो सके। 
 

उपाय 5 : प्रयतरूपण 



जि िो लोग एक-िसूरे के साथ िानमसक रूप से एकाकार होते हैं तो उनके शरीर भी आपसी तालिेल 

दिखाने के मलए प्ररेरत होते हैं और वे एक जैसी िुिाएाँ यहााँ तक कक एक जैसे हाव-भाव अपना लेते हैं। इस 

व्यवहार का उद्िेश्य िोनों के िीच तालिेल िनाना और संघषि टालना है। इस शब्िववहीन व्यवहार से आप 

यह कहते हैं, ‘िैं भी आपके जैसा ही हूाँ और िैं आपस ेतथा आपके दृजष्टकोण से सहित हूाँ।' 
 

िसूरे व्यजक्त के साथ 'एकाकार' होने की शुरुआत गभािवस्था िें ही हो जाती है जि हिारी िेह-कक्रयाएाँ और 

दिल की धडकन हिारी िााँ की लय से तालिेल िना लेती हैं। इसमलए प्रयतरूपण एक ऐसी अवस्था है 

जजसके प्रयत हिारा स्वाभाववक झुकाव रहता है। 
 

पररणािस्वरूप, जजन लोगों के साथ हिारा तालिेल िैठ जाता है हि अपने आप ही उनकी नकल करन े

लगते हैं। आप इसे व्यावसाययक िैठकों या सािाजजक उत्सवों िें उन लोगों के साथ होते िेख सकते हैं 
जजनकी एक-िसूरे से अच्छी पटती है। इसी कारण कई सालों तक एक साथ रहने के िाि लोग एक-िसूरे 

की तरह दिखन ेलगते हैं। कफर वे एक कुिा खरीि लेते हैं जो उन िोनों की तरह दिखता हो। 
 

िंिर जो िेखता है, वही करता है 

 

अगले र्चत्र िें खड ेिो लोग प्रयतरूपण का उत्कृष्ट उिाहरण प्रस्ततु करते हैं। वे एक जैसी िुिाओं िें खड ेहैं, 
उन्होंने अपने र्गलास एक हीतरह से पकड ेहुए हैं - शायि उनके पेय पिाथि भी एक ही हों - उनकी पोशाक 

एक सी है और उनका शब्िप्रयोग भी एक जैसा है। यदि एक व्यजक्त अपनी जेि िें हाथ डालता है तो िसूरा 
उसकी नकल करता है। अगर िसूरा अपने वज़न को अपने िसूरे पैर पर डालता है तो उसका िोस्त भी वैसा 
ही करता है। जि तक ये िोनों आपस िें सहित होंगे और उनिें तालिेल िना रहेगा, ति तक प्रयतरूपण 

या प्रयतबििंन चलता रहेगा। 
 

प्रयतरूपण से सािन ेवाला व्यजक्त ‘सहज' होता है। यह तालिेल िनान ेवाली एक प्रिल तकनीक है। धीिी 
गयत के 

वीडडयो शोध से पता चलता है कक इसिें एक ही सिय िें पलक झपकाना, नथुने फुलाना, भकुृटी उठाना 
और यहााँ तक कक पुतली फैलाना और मसकोडना भी शामिल है। यह उल्लेखनीय है, क्योंकक इतन ेसूक्ष्ि-

संकेतों की जान-िूझकर नकल नहीं की जा सकती। 
 

अच्छा तालिेल िनाना 
 



सािने वाले व्यजक्त की िेहभाषा और शाजब्िक भाषा को प्रयतबिबंित करना तत्काल तालिेल िनान ेका 
िहुत िदढया तरीका है। जि आप ककसी नए व्यजक्त से मिलें तो आप उसकी िैठन ेकी िुिा, िेह-कोण, 

हावभाव और आवाज़ के लहज़े को प्रयतबिबंित करें। जल्िी ही उसे ऐसा लगन ेलगेगा कक आपिें ऐसा कुछ 

है जो उसे पसंि आ रहा है। वह शायि आपको ‘इनके साथ िेरा स्वाभाववक तालिेल है” की शे्णी िें 
रखगेा। ऐसा इसमलए होता है क्योंकक वह आपिें अपनी छवव िेखता है। 
 

प्रयतबििंन द्वारा तालिेल िनाना 
 

चेतावनी : नई िुलाकात िें प्रयतरूपण शुरू करन ेिें जल्ििाज़ी न करें। जि से िैंने अपनी पुस्तक 'िॉडी 
लैंग्वेज' मलखी है, िहुत से लोग प्रयतरूपण तकनीकों के िारे िें जागरूक और जानकार हो चुके हैं और इन 

तकनीकों को 10 करोड से ज़्यािा लोग टीवी और वीडडयो पर िेख चुके हैं। प्रयतरूपण से पहले कुछ मिनट 

का इंतज़ार करन ेिें अक्सर सिझिारी होती है। 
 

पुरुषों और िदहलाओं के िीच प्रयतरूपण असिानताएाँ 
 

भावों की अमभव्यजक्त के मलए पुरुषों और िदहलाओं के दििाग़ अलग-अलग तरह से िने हैं। अर्धकतर 

िदहलाएाँ चेहरे के भावों कासहारा लेती हैं जिकक पुरुष शरीर की गयतयों और संकेतों के द्वारा अपने भावों 
को अमभव्यजक्त करते हैं। 
 

सािान्यतः एक िदहला िस सेकंड की सुनने की अवर्ध िें वक्ता के भावों पर प्रयतकक्रया िेते हुए औसतन 

चेहरे के छह भावों का प्रयोग करती है। उसका चेहरा वक्ता की भावनाओं को प्रयतबिबंित करता है। ध्यान 

से िेखने वाले को ऐसा लगता है िानो िोनों िदहलाओं के साथ एक साथ घटनाएाँ घट रही हों। 
 

यहााँ िस सेकंड की एक सािान्य श्ृंखला िी जा रही है जजसिें एक िदहला के चेहरे से उसके सुने हुए भाव 

प्रिमशित हो रहे हैं। 
 

िदहलाएाँ वक्ता की आवाज़ के लहज़े और िेहभाषा के द्वारा कही हुई िातों का ितलि सिझती हैं और 

अपने सिझे हुए भावों को अपने चेहरे के भावों द्वारा व्यक्त करती हैं। ठीक यही एक पुरुष को करना होता 
है अगर उसे िदहला का ध्यान अपनी तरर्फ खीचंना हो या उसे सुनने के मलए िजिूर करना हो। अर्धकतर 

पुरुष सुनते सिय चेहरे की अमभव्यजक्त को लेकर हतोत्सादहत हो जाते हैं पर अगर आप इसे सीख लेते हैं 
तो इससे आपको िहुत र्फायिा होगा। 
 



कई लोग कहते हैं, ‘वह सोचेगी कक िैं अजीि हूाँ।' पर शोध से पता चलता है कक जि कोई पुरुष िदहला की 
भावनाओं को अपने चेहरे के िाध्यि से प्रयतबिबंित करता है तो वह िदहला उस पुरुष को अर्धक 

िुद्र्धिान, दिलचस्प और आकषिक सिझती है। 
 

जनता िें भावनाओं को छुपाने की ववकासवािी आवश्यकता के कारण (ताकक संभाववत आक्रिण से िचा 
जा सके) अर्धकतर पुरुषसुनते सिय िूयत ियों की तरह भावहीन दिखते हैं। 
 

यहााँ िस सेकंड की एक वैसी ही सािान्य श्ृंखला है 

िदहलाएाँ वक्ता की आवाज़ के लहज़े और िेहभाषा के द्वारा कही हुई िातों का ितलि सिझती हैं और 

अपने सिझे हुए भावों को अपने चेहरे के भावों द्वारा व्यक्त करती हैं। ठीक यही एक पुरुष को करना होता 
है अगर उसे िदहला का ध्यान अपनी तरर्फ खीचंना हो या उसे सुनने के मलए िजिूर करना हो। अर्धकतर 

पुरुष सुनते सिय चेहरे की अमभव्यजक्त को लेकर हतोत्सादहत हो जाते हैं पर अगर आप इसे सीख लेते हैं 
तो इससे आपको िहुत र्फायिा होगा। 
 

कई लोग कहते हैं, ‘वह सोचेगी कक िैं अजीि हूाँ।' पर शोध से पता चलता है कक जि कोई पुरुष िदहला की 
भावनाओं को अपने चेहरे के िाध्यि से प्रयतबिबंित करता है तो वह िदहला उस पुरुष को अर्धक 

िुद्र्धिान, दिलचस्प और आकषिक सिझती है। 
 

जनता िें भावनाओं को छुपाने की ववकासवािी आवश्यकता के कारण (ताकक संभाववत आक्रिण से िचा 
जा सके) अर्धकतर पुरुषसुनते सिय िूयत ियों की तरह भावहीन दिखते हैं। 
 

यहााँ िस सेकंड की एक वैसी ही सािान्य श्ृंखला है 

जजसिें एक पुरुष का चेहरा उसके सुने हुए भाव दिखा रहा है। 
 

यह पुरुष की सुनने की शैली के िारे िें िज़ाककया दृजष्ट है, पर इसिें हिें सच्चाई की झलक दिखती है। 
सुनते सिय पुरुष जो भावहीन नकाि ओढ लेते हैं उससे उन्हें लगता है कक वे जस्थयत के यनयंत्रण िें हैं, पर 

इसका यह अथि नहीं है कक उनिें भावनाएाँ नहीं होतीं। ब्रेन स्कैन से पता चलता है कक िदहलाओ ंकी तरह ही 
पुरुष भी भावनाओं को उतनी ही तीव्रता से िहसूस करते हैं, परंतु सिके सािन ेउनका इज़हार करन ेिें 
र्झझकते हैं। 
 

पुरुष के व्यवहार को प्रयतबिबंित करन ेकी कंुजी यह सिझ लेने िें है कक वह अपने भावों का इज़हार करन े

के मलए अपने पूरे शरीर का सहारा लेता है- केवल चेहरे का नही।ं िहुत सी िदहलाएाँ एक भावहीन पुरुष को 



प्रयतबिबंित करना कार्फी कदठन िानती हैं पर अगर वे ऐसा कर लेती हैं, तो उन्हें इसके सकारात्िक 

पररणाि मिलते हैं। अगर आप एक िदहला हैं तो इसका ितलि है कक आपको अपने चेहरे के भावों को 
कि से कि करना होगा ताकक आप भयावह न लगें। सिसे िहत्वपूणि िात यह कक 

 

आप वह प्रयतबिबंित न करें जो आपकी राय िें सािन ेवाला पुरुष िहसूस कर रहा है। अगर आपकी राय 

ग़लत हुई तो पररणाि ववनाशकारी होगे। आपको मसरकफरा या अजीि सिझ जाएगा | जो िदहलाएाँ सुनत े

सिय चेहरा गंभीर िनाए रखती हैं |उन्हें पुरुष अर्धक िुद्र्धिान, कुशल व सिझिार सिझते हैं। 
 

उपाय6 :गयत यनधािररत करना 
 

आवाज़ का लहज़ा, उतार-चढाव और िोलने की गयत भी प्रयतरूपण के िौरान एक से हो जाते हैं ताकक 

तालिेल िेहतर िन सके। इसे गयत यनधािररत करना कहते हैं और ऐसा लगता है िानो िो लोग एक ही सुर 

िें गा रहे हों। आप अक्सर िेखेंगे कक वक्ता अपने हाथों से ताल िेकर सिय र्गनता है जिकक श्ोता अपने 

मसर झुकाने की लय के द्वारा उससे तालिेल करता है। जि संिंध प्रगाढ होते हैं तो िेह और भाषायी 
जस्थयतयों के प्रयतबििंन िें किी आ जाती है क्योंकक िोनों लोग एक-िसूरे की आगे आन ेवाली भावनाओ ं

का अनुिान लगा लेते हैं। िसूरे व्यजक्त के साथ गयत यनधािरण तालिेल िनान ेका प्रिुख िाध्यि िन 

जाता है। 
 

कभी भी सािन ेवाले व्यजक्त से ज़्यािा तजे़ गयत से न िोलें। सवेिण से पता चलता है कक यदि कोई उनसे 

ज़्यािा तजे़ी से िात करता है तो कई लोग ‘ििाव' िें आ जाते हैं। ककसी व्यजक्त के िोलने की गयत उसको 
दििाग़ 

द्वारा जानकारी के सचेतन रूप से ववश्लेषण करन ेकी ििता िशािती है। सािने वाले व्यजक्त के सिान 

या उससे कि गयत से िोलें और उसके लहज़े के उतार-चढाव को प्रयतबिबंित करें। गयत यनधािरण िहुत 

िहत्वपूणि है, ख़ासकर र्फोन पर अपॉइंटिेंट लेते सिय क्योंकक वहााँ पर आवाज़ ही आपका एकिात्र अस्त्र 

है इसमलए आपको इस िेत्र िें अभ्यास करन ेकी आवश्यकता है। 
 

खंड चार 

 

सकारात्िक प्रभाव डालन ेकी 
छह सशक्त तकनीकें  
 
 



 
 

पहला प्रभाव डालने के मलए आपको िोिारा अवसर नहीं मिलता है। शायि आपन ेअपनी िािी से यह सुना 
होगा। और यह ितान ेके मलए उन्हें कंप्यूटर यंत्रों की आवश्यकता भी नहीं पडी होगी, जजनके अनुसार चार 

मिनट से भी कि सिय िें लोग आपके िारे िें 90% राय िना लेते हैं। या यह कक लोग तत्काल आपके िारे 

िें कि से कि 25 यनणिय कर लेते हैं जजनिें आपकी उम्र, आय, मशिा, अर्धकार, मित्रता और 

ववश्वसनीयता सजम्िमलत हैं। वे तो यहााँ तक यनणिय ले लेते हैं कक बिना कोई गारंटी मलए आपको ककतना 
रुपया उधार दिया जा सकता है। सौभाग्य से इनिें से चार िेत्र ऐसे हैं जजन पर आपका थोडा-िहुत यनयंत्रण 

होता है। ये हैं- आपका हाथ मिलाने का तरीका, िुस्कुराहट, पोशाक और व्यजक्तगत स्थान। 
 

तकनीक 1 : हथेली की शजक्त 

 

हिारी िेहभाषा के सवािर्धक सशक्त संकेतों िें से एक है हिारी हथेली का प्रयोग, जजसे हि अक्सर 

अनिेखा कर िेते हैं। जि इसका सही प्रयोग ककया जाता है तो हथेली की शजक्त द्वारा प्रयोगकताि को 
अर्धकार और िौन प्रभुता मिल जाते हैं। 
 

हथेली के संकेत िुख्य रूप से तीन प्रकार के होते हैं : ऊपर की ओर हथेली, नीचे की ओर हथेली, और 

हथेली-िंि करके नोकिार तजिनी। हर जस्थयत िें शजक्त के अंतर को हि इस उिाहरण िें दिखा रहे हैं। िान 

लीजजए 

 

आप ककसी को किरे के अंिर ही िसूरी जगह पर जाने के मलए कहते हैं। हि यह िान लेते हैं कक आप 

अपनी आवाज़ का लहज़ा एक सा रखते हैं और अपने शब्ि तथा चेहरे के भाव भी एक से रखते हैं, केवल 

आपकी हथेली की जस्थयत ििल जाती है। ऊपर की ओर हथेली (र्चत्र A) अभयिान का संकेत है और इस 

प्राथिना पर जजस व्यजक्त से जगह ििलन ेके मलए कहा जा रहा है वह भयभीत िहसूस नहीं करेगा। यह 

संकेत आदिकाल से प्रयुक्त ककया जा रहा है जि गुफािानव इसके द्वारा यह िताता था कक उसके हाथ िें 
कोई हर्थयार नहीं था। 
 

जि आपकी हथेली नीच ेकी ओर िुडी होती है (र्चत्र B) तो आप तत्काल अर्धकार जताना चाहते हैं। जजस 

व्यजक्त से आप िात कर रहे हैं वह यह िहसूस करेगा कक उसे आिेश दिया जा रहा है और वह आपकी िात 

का िुरा भी िान सकता है- ख़ासकर ति जि उसे लगे कक आपको इस तरह आिेश िेन ेका कोई अर्धकार 

नहीं है। 
 



अगर आप प्रस्तयुत िे रहे हैं और हथेली को लगातार नीच ेकी ओर रखे हुए हैं तो श्ोता आपको नकार िेंगे। 
 

र्चत्र C िें िताई गई उंगली एक तरह की प्रतीकात्िक 

 

छडी िन जाती है जजसके िाध्यि से वक्ता श्ोता को प्रतीकात्िक रूप से पीटकर उससे आत्िसिपिण 

करवाना चाहता है। उंगली दिखाना सिसे अर्धक र्चढाने वाले संकेतों िें से एक है, ववशेषकर ति जि 

श्ोता वक्ता के शब्िों के साथ सिय की लय िना रहा हो। 
 

नीच-ेहथेली और उंगली दिखाने के संकेतों पर ककए गए शोध से पता चलता है कक श्ोता इन संकेतों का 
प्रयोग कर रहे वक्ताओ ंको अर्धक आक्रािक, शजक्तशाली, घिंडी या अक्खड िताते हैं और वक्ताओ ं

द्वारा क्या कहा गया यह ठीक से नहीं िता पाते। ऐसा इसमलए होता है क्योंकक श्ोता तो वक्ता के 

दृजष्टकोण के िारे िें ही यनणिय ले रहा होता है और उसकी िात को ठीक से सुनता ही नहीं है। 
 

अगर आपको उंगली उठान े की आित है तो प्रयास करें कक आप हथेली-ऊपर और हथेली-नीच े की 
जस्थयतयों का अभ्यास करें। आप पाएाँगे कक इन जस्थयतयों के सजम्िश्ण से आप अर्धक आराििेह िाहौल 

िना सकते हैं और अपने श्ोताओं पर अर्धक सकारात्िक प्रभाव डाल सकते हैं। 
 

तकनीक 2 : हाथ मिलाना 
 

हाथ मिलाना गफुािानव युग का अवशेष है। जि भी गफुािानव मिलते थे, वे अपने हाथ आगे करके 

हथेमलयााँ ऊपर करके यह दिखाते थे कक उन्होंन ेकोई भी हर्थयार 

 

नहीं पकडा या छुपाया है। हवा-िें-हथेमलयााँ उठान ेका यह संकेत सदियों संशोर्धत हुआ है और एक हथेली-
उठी हुई या हृिय-पर-हथेली जैसे िहुतेरे संकेतों िें ििल गया है। इस प्राचीन अमभवािन प्रतीक का 
आधुयनक प्रकार है। हथेमलयों द्वारा एक-िसूरे को जकडा जाना और हथेमलयों को दहलाना- यह िुलाकात 

के प्रारंभ और अंत िोनों वक़्त होता है। सािान्यतः हाथ तीन से पााँच िार जुडते हैं। 
 

हि पहले ही िता चुके हैं कक ककसी आिेश िें हथेली-ऊपर और हथेली-नीच ेकी जस्थयतयों का क्या प्रभाव 

पडता है। आइए, इसे ध्यान िें रखते हुए हि हाथ मिलाने िें इन िोनों जस्थयतयों की प्रासरं्गकता खोजों। 
 

कल्पना कर लें कक आपन े ककसी नए व्यजक्त से हाथ मिलाकर अमभवािन ककया है। तीन िूलभूत 

प्रयतकक्रयाओं िें से एक संप्रेवषत होगी : 
 



1. अर्धकार : यह व्यजक्त िुझ पर हावी होने या अर्धकार जिान ेका प्रयास कर रहा है। िेहतर होगा कक िैं 
चोकस रहूाँ। 
 

2. सिपिण : िैं इस व्यजक्त पर अर्धकार जिा सकता हूाँ। यह वही करेगा जो िैं चाहूाँगा। 
 

3. सिानता : िैं इस व्यजक्त को पसंि करता हूाँ। हि िोनों की ख़ूि जिेगी। 
 

यह प्रयतकक्रयाएाँ अचेतन द्वारा संप्रेवषत होती हैं। 
 

अर्धकार संप्रेवषत होता है जि आप अपने हाथ को 
घुिा लेते हैं (गहरी शटि) ताकक आपकी हथेली हाथ मिलाते सिय नीचे की ओर रहे (र्चत्र 1)। आवश्यक 

नहीं है कक आपकी हथेली बिल्कुल नीच ेर्फशि की ओर ही रहे, हो सकता है कक यह िसूरे व्यजक्त की हथेली से 

तुलनात्िक रूप से नीची रहे और इससे यह मसद्ध होता है कक आप सािन ेवालेको अपने यनयंत्रण िें लेना 
चाहते हैं। चौवन सफल वररष्ठ प्रिंधन अर्धकाररयों के सिूह के अध्ययन से यह िात सािन ेआई कक न 

केवल उनिें से ियालीस ने हाथ मिलाने की पहल की िजल्क हाथ मिलाने के प्रिल यनयंत्रण का भी प्रयोग 

ककया। हाथ मिलाने की यह शैली तालिेल िनान ेके मलए अच्छी नहीं है क्योंकक अर्धकतर लोगों को यह 

आक्रांत करन ेवाली लग सकती है। यह पुरुषों द्वारा ही अर्धक इस्तेिाल की जाती है। 
 

ठीक उसी तरह जजस तरह कुिे अपनी पीठ के िल लेटकर और आक्रिणकताि को अपना गला दिखाकर 

अपना सिपिण िशािते हैं। अर्धकारपूणि हाथ मिलान ेसे उलटा है अपनी हथेली को ऊपर की ओर रखना 
(र्चत्र 2)। यह ववशेष तौर पर ति प्रभावकारी होता है जि आप िसूरे 

 

व्यजक्त को यनयंत्रण िेना चाहते हैं या उसे यह सिझाना चाहते हैं कक वह यनयंत्रण िें है। इसके द्वारा यह 

भी जताया जा सकता है कक आप आक्रांत हो सकते हैं। 
 

हाथ मिलाकर तालिेल कैसे िनाया जाए 

 

हाथ मिलाकर तालिेल िनान ेके िो यनयि हैं- पहला, अपनी हथेमलयों को सीधा रखें, न अर्धकारपूणि िुिा 
िें, न ही सिपिण की िुिा िें, िजल्क सिान। इससे हर एक आराििेह व भयहीन िहसूस करेगा। िसूरे, 

आप भी उतना ही ििाव डालें जजतना आप पर डाला जा रहा है। 
 
 
 



3. सिानता 
 

इसका यह ितलि यनकलता है कक यदि आपको 10 लोगों के ककसी सिूह से मिलवाया जा रहा है तो 
आपको कई िार अपने ििाव को ििलना पडगेा और हाथ के 

 

कोणों िें भी कई तरह के सािंजस्य करन ेपडेंगे। 
 

हाथ मिलाने की इस शलैी िें न कोई ववजेता होता है, न ही पराजजत और न ही कोई डरा हुआ िहसूस करता 
है। इससे हर व्यजक्त आराििेह जस्थयत िें होता है और वह नए ववचारों के प्रयत रुर्च दिखा सकता है, 

क्योंकक ति हि एक-िसूरे के प्रयत कि यनणियकारी होते हैं। 
 

हाथ ऐसे न मिलाएाँ 
 

नए लोगों का 'डिल-हैंडर' या िोनों हाथों से अमभवािन न करें। हालााँकक इसका लक्ष्य स्वागत, गििजोशी 
और प्रगाढता की भावनाएाँ संप्रेवषत करना होता है पर सािने वाले पर इसका बिल्कुल उल्टा प्रभाव होता 
है। उसे लगता है कक आप गंभीर नहीं हैं, कि ववश्वसनीय हैं या आप छुपे हुए उद्िेश्यों से प्रेररत हैं। हिेशा 
एक हाथ से ही हाथ मिलाएाँ। 
नए लोगों से हाथ मिलाते सिय िोनों हाथों का प्रयोग न करें। 
 

तकनीक 3 : िाएाँ हाथ िें सािान पकडना 
 

यह तकनीक पहली नज़र िें सार्फ दिख जाती है पर िहुत कि लोग इस ओर ध्यान िेते हैं। र्फोल्डर, 

काग़ज़, ब्रीर्फकेस, पसि या र्गलास अपने िाएाँ हाथ िें पकडन ेकी आित डालें। हि एक-िसूरे से हाथ 

मिलाते सिय अपने िाएाँ हाथ का प्रयोग करते हैं, इसी तरह कुसी र्खसकान ेऔर अलवविा करन ेके मलए 

भी िाएाँ हाथ का प्रयोग करते हैं। उिाहरण के तौर पर अगर आपको ककसी से मिलवाया जाता है और 

आपन ेअपने िाएाँ हाथ िें कोल्ड डरकं पकड रखा है तो आपको अपने डरकं को अपने िाएाँ हाथ िें थािने के 

मलए िजिूर होना पडता है। अगर आप ऐसा 
सफलतापूविक कर भी लें और ककसी के जूते पर एक िूाँि भी न र्गरे तो भी नए व्यजक्त को एक ठंडा, गीला 
हाथ मिलता है और उसके मलए यही आपका पहला प्रभाव होता है- ठंडा और गीला। अगर आप िाएाँ हाथ िें 
िस्तावजे़ पकड ेहों और िरवाज़ा खोलन,े कुसी र्खसकानेया हाथ मिलान ेके मलए अपना हाथ ििलते हैं तो 
आपके हाथ से िस्तावजे़ र्गर सकते हैं और आपको िूखि सिझा जा सकता हैं। 
 



तकनीक 4 : िुस्कुराहट की शजक्त 

 

इंसान ही इकलौता प्राणी है जो होंठों को पीछे करके अपने िााँत दिखाता है पर आपको काटता नहीं है। 
िुस्कुराने का उद्गि एक तुजष्टकरण संकेत के रूप िें हुआ है और िंिरों और र्चपंाजजयों द्वारा भी इसका 
प्रयोग यही िशािन े के मलए ककया जाता है कक वे धिका नहीं रहे हैं।िुस्कुराहट एक प्राचीन तुजष्टकरण 

संकेत है। 
 

इस संकेत िें हिारे शोध िशािते हैं कक आप इसका जजतना अर्धक इस्तेिाल करेंगे, लोग आपके उतन ेही 
पास खड ेहोना चाहेंगे, आपको अर्धक िेखना चाहेंगे, आपको छूने के मलए अर्धक प्रेररत होंग ेऔर आपके 

साथ लंिे सिय तक रहना चाहेंगे। िसूरे शब्िों िें आपके बिज़नसे और व्यजक्तगत जीवन के मलए 

िुस्कुराहट िड ेर्फायिे की चीज़ है क्योंकक यह िशािती है कक उनको आपसे कोई ख़तरा नहीं है। 
 

तकनीक 5 : िेत्रीय सम्िान 

 

हििें से हर एक के शरीर के चारों ओर िरूी का एक िुलिुला होता है जजसे व्यजक्तगत स्थान (personal 

space) के नाि से जाना जाता है। इसकी चौडाई जनसंख्या घनत्व पर यनभिर करती है और उससंस्कृयत 

पर 

 

भी जजसिें वह व्यजक्त रहता है। 
 

उिाहरण के तौर पर, अर्धकतर िध्यवगीय लोग जो अाँगे्रज़ीभाषी िेशों से आते हैं उनकी व्यजक्तगत 

स्थान की आवश्यकता 46 सेिी. (18 इंच) होती है और इसीमलए बिना डर की जस्थयतयों या सहज 

सािाजजक जस्थयतयों िें वे एक िीटर िरू खड ेरहते हैं (र्चत्र 1)। 

 

1. अर्धकांश अाँगे्रज़ीभाषी शहरों िें खड ेहोने की िरूी। 
 

यूरोप, भूिध्यसागर और िक्षिणी अिेररका के कई दहस्सों िें व्यजक्तगत स्थान आवश्यकता 30 सेिी. 
(12 इंच) तक कि होती है। इसका ितलि यह है कक वहााँ के यनवासी एक-िसूरे के इतन ेपास आराि से 

खड ेरह सकते हैं जजसे अर्धकतर पजश्चिी िेशों िें 'घुसपैठ करन ेवाला' सिझा जाएगा। 
 

2. भूिध्यसागरीय िेशों िें खड ेहोने की िरूी। 
 



र्चत्र 2 िें अगर िोनों लोग भूिध्यसागरीय प्रिेशों से हैं तो वे इस िरूी पर एक-िसूरे के साथ सहजता का 
अनुभव करेंगे। पर अगर उनिें से एक लंिन का हो और िसूरा रोि का तो लंिनवासी शायि यह सिझेगा 
कक सािने वाला अर्धक प्रगाढता या आक्रािकता का प्रिशिन कर रहा है। अगर आप ककसी के पास खड ेहैं 
और आप िेखते हैं कक हर िार जैसे ही आप उसके पास आते हैं, सािन ेवाला थोडा पीछे हट जाता है तो आप 

िरूी िनाए रखें और उसके अर्धक पास जान ेका प्रयास न करें। इसके द्वारा वह आपको यह िता रहा है कक 

सहजता का अनुभव करन ेके मलए उसे इतना व्यजक्तगत स्थान चादहए। 
 

एक िहुत संवेिनशील ववषय 

 

अाँगे्रज़ी न िोलने वाली कई संस्कृयतयों िें स्पशि को संप्रेषण की सशक्त अमभव्यजक्त िाना जाता है और 

इन संस्कृयतयों िें यह प्रभावी संप्रेषण के मलए आवश्यक होता है। इस तरह के िािलों िें आपकी रणनीयत 

बिल्कुल आसान है- जजतनी िार आपको छुआ जा रहा है, उतनी ही िार आप स्पशि को लौटाएाँ। अगर 

सािने वाला आपको नहीं छू रहा है तो आप भी उसे न छुएाँ। उिाहरण के तौर पर अगर वह व्यजक्त 

इतालवी या फ्रांसीसी हो और लगातार आपको छू रहा हो तो आपको भी उसे छूना पडगेा अन्यथा वह यह 

सोच सकता है कक आप उसे पसंि नहीं कर रहे हैं। 
 

तकनीक 6 : सफलता के मलए पोशाक 

 

कपड ेआपके शरीर का 90% तक दहस्सा ढाँकते हैं और इसमलए आपकी पोशाक का लोगों पर कार्फी प्रभाव 

पडता है। आपके कपडों से आपकी ववश्वसनीयता, योग्यता, अर्धकार, सािाजजक सफलता व 

व्यावसाययक जस्थयत का अनुिान भी लगाया जाता है। 
 

हालााँकक इस खंड िें हि पोशाक के सभी पहलुओं का ववश्लेषण करन ेनहीं जा रहे हैं, कफर भी िैं आपको 
उर्चत पोशाक का र्फॉिूिला िता िेता हूाँ। इस िेत्र िें िदहलाओं से अर्धक ग़लयतयााँ हो सकती हैंक्योंकक 

िदहलाओं के पास पुरुषों की अपेिा पोशाक की अर्धक शैमलयााँ, रंग व डडज़ाइन होते हैं। हालााँकक अर्धकांश 

पुरुषों के पास कि 

 

चुनाव (और कि कपड)े होते हैं, कफर भी अर्धकतर पुरुषों के पास इतनी िुद्र्ध नहीं होती है कक वे िैर्चगं 

का ध्यान रखें। 
 
 
 



आििी और सकि स के जोकर िें क्या अतंर होता है? जोकर जानता है कक वह अजीि कपड ेपहन ेहुए है। 
 

इसके अलावा आठ िें से एक पुरुष लाल, नीले या हरे रंग के प्रयत रंग-अधंत्व का मशकार होता है। 
 

उर्चत व्यावसाययक पोशाक का रहस्य इस सवाल के जवाि िें छुपा है- आपका संभाववत ग्राहक आपको 
ककस तरह की पोशाक िें िेखना चाहता है? उनकी राय िें ववश्वसनीय, खुशमिज़ाज, अर्धकारपूणि, 
सिझिार, सफल 

और मिलनसार लगन ेके मलए आपको ककस तरह के कपड ेपहनन ेचादहए? आपको कौन सा सूट, शटि, 
ब्लाउज़, टाई, स्कटि, जतूे, घडी, िेकअप या हेयर स्टाइल चुनना चादहए? उनकी राय िें आपकी राय िें 
नहीं। 
 

याि रखें, आपके संभाववत ग्राहक का ववचार अर्धक िहत्वपूणि है इसमलए उसी के दहसाि से कपडों का 
चयन करें। यह हर इलाके िें अलग होता है और जलवायु के िान से पोशाक कीशैमलयााँ भी ििलती हैं, पर 

आप अपने इलाके के सफल लोगों की िानक वेशभूषा के िानिंडों के अनुरूप ही अपनी वेशभूषा चुनें। 
 

कुछ लोग कहेंगे, 'पर ररचडि ब्रैन्सन और बिल गेट्स को िेर्खए। वे तो ऐसे कपड ेपहनते हैं िानी अभी 
हवािार सुरंग िें से यनकलकर आ रहे हों।' ये लोग अपवाि हैं, यनयि नहीं। अगर हि सि इन्हीं की तरह के 

कपड ेपहनन ेलगें तो िसूरे हि पर ववश्वास करना या हिारा अनुसरण करना िंि कर िेंगे। अगर आप 

ियुनया के सिसे अर्धक सफल नेताओं और बिज़नेसिैन को िेखेंगे, तो आप पाएाँगे कक उनकी वेशभूषा 
स्तरीय होती है। और यही सिसे सुरक्षित िानक है। अपनी पसंि या अपने आराि के दहसाि से अपने 

कपडों का चयन करके स्वय ंकी राह िें िाधा खडी न करें। अपने संभाववत ग्राहक की अपेिाओं के दहसाि 

से कपड ेपहनें। 
 

अपने संभाववत ग्राहक की तरह के कपड ेपहनन ेसे वे 

 

आराििेह तो अनुभव करेंगे, पर इसका अथि यह नहीं है कक वे आपका अनुसरण करना चाहेंगे। 
 

हििें से शायि हर कोई यह जानता है कक उसके व्यवहार से उसका दृजष्टकोण सिझा जा सकता है। जि 

िैंन े1976 िें िॉडी लैंग्वेज मलखी थी, ति िुझे यह आभास भी नहीं था कक ियुनया पर इसका इतना ज़्यािा 
प्रभाव पडगेा। इसकी 33 भाषाओं िें चालीस लाख से अर्धक प्रयतयााँ बिकी।ं 
 



हिारे िूल िेहभाषा शोध और उसके िाि हुए अनर्गनत अध्ययनों से यह पता चलता है कक आिने-सािन े

की िुलाकातों िें आपके श्ोताओं पर आपके संिेश का प्रभाव इस तरह होता है : 

 

शब्ि : सिग्र प्रभाव का 7% से 10% 

 

स्वर : सिग्र प्रभाव का 20% से 30% 

 

िेहभाषा : सिग्र प्रभाव का 60% से 80% 

 

यह िशािता है कक आपके िेखने के ढंग, हावभाव, िुस्कुराहट, वेशभूषा और चलने के तरीके से सािन ेवाले 

पर सिसे अर्धक प्रभाव पडता है। आपके द्वारा प्रयुक्त शब्िों के प्रभाव से तीन गुना अर्धक िहत्वपूणि 
होता है, शब्िों को कहने का आपका तरीका। 
 

पढन ेके तीन यनयि 

 

यनयि 1 : संकेत सिूह को पढना 
 

हर भाषा की तरह िेहभाषा भी शब्िों, वाक्यों, वाक्यांशों और ववरािों से मिलकर िनती है। हर संकेत एक 

अकेला शब्ि है, जजसके कई अलग-अलग अथि हो 
 

सकते हैं। जि आप एक शब्ि को िसूरे शब्िों के साथ एक वाक्य िें रखते हैं तभी आप पूरी तरह इसका 
अथि सिझ सकते हैं। संकेत जजन वाक्यों िें आत ेहैं उन्हें हि संकेत सिूह कह सकते हैं। 
 

कभी भी ककसी संकेत का अकेले ववश्लेषण न करें। उिाहरण के तौर पर मसर खुजाने के कई ितलि हो 
सकते हैं- डने्रर्फ, वपस्सू, पसीना, अयनजश्चतता, भुलक्कडपन या झूठ, जजसका सही अथि उसी सिय 

दिखाई िे रहे अन्य संकेतों पर यनभिर करता है। सही अथि सिझनेके मलए हिेशा पूरे संकेत सिूह को पढें  
जो कि से कि तीन संकेतों से मिलकर िना हो। 
 

सिूह िशांता है- शरीर के सािने एक हाथ, िसूरा हाथ चेहरे पर, अंगूठा ठुड्डी को सहारा िेता हुआ, पैर 

आर-पार और भौंहें चढी हुई। 
 

कभी भी अकेले संकेत को पढन ेका प्रयास न करें- ऐसा नाक िें खजुली के कारण भी हो सकता है। 
 



पुस्तक के इस खंड िें हि संकेतों का एक-एक करके ववश्लेषण तो करेंगे, पर सािान्यतः संकेत इस तरह 

नहीं िेखे जाते हैं- वे तो सिूहों िें दिखते हैं। 
 

यनयि 2 : पषृ्ठभूमि का ववचार करें 
 

संकेत सिूहों का ववश्लेषण उस पषृ्ठभूमि िें होना चादहए जजसिें वे नज़र आत ेहैं। उिाहरण के तौर पर 

अगर कोई व्यजक्त िस स्टैंड पर अपने हाथ और पैर आर-पार िााँधकर खडा हो, उसकी ठुड्डी नीच ेहो और 

िौसि ठंडा हो तो इस िात की संभावना अर्धक है कक उसे ठंड लग रही है, न कक वह सुरिात्िक िुिा िें 
है।2. ठडा, न कक सुरिात्िक 

 

अगर कोई इन्हीं संकेतों का प्रयोग ति करता है जि आप िेज़ पर उसके सािन ेिैठकर उसे अपना ववचार 

िेचन ेका प्रयास कर रहे हों तो इसी संकेत सिूह का आप यह अथि यनकाल सकते हैं कक वह व्यजक्त 

पररजस्थयत को लेकर शायि नकारात्िक या सुरिात्िक रुख़ अपना रहाहै। 
 

यनयि 3 : सांस्कृयतक मभन्नताओं का ध्यान रखें 
 

एक संकेत जो एक िेश िें एक चीज़ का प्रतीक होता है, िसूरे िेश िें वह ककसी िसूरी चीज़ का प्रतीक हो 
सकता है। उिाहरण के तौर पर, र्चत्र 3 िें िशािई अंगूठी िुिा का अथि पजश्चिी िेशों िें आि तौर पर ‘ओके
’ या 'अच्छा' होता है। इसका ‘ओके’ अथि उन सभी िेशों िें िान्यहै जहााँ पजश्चिी टेमलववज़न कायिक्रि 

िेखे जाते हैं और हालााँकक पूरी ियुनया िें यह अथि फैल रहा है परंतु कई जगहों पर इस िुिा के अलग 

उद्गि और अथि भी होते हैं। 
 

3. अिेररककयों के मलए 'अच्छा', फ्रांसीमसयों के मलए 

 

'जीरो' और यूनायनयों के मलए 'अपिानजनक' 

 

उिाहरण के तौर पर, फ्रांस िें इसका अथि 'शून्य' या ‘कुछ नहीं' होता है, जापान िें इसका अथि 'पैसा' होता 
है और कई भूिध्यसागरीय िेशों िें यह यौन-अपिान का संकेत है। 
 

िूलभूत िेहभाषा के अर्धकतर संकेत हर जगह एक से होते हैं। जि लोग खुश होत ेहैं तो वे िुस्कुराते हैं, 
जि वे िखुी होते हैं या ग़सु्सा होते हैं तो वे भौंहें चढा लेते हैं या नाक फुला लेते हैं। मसर दहलान ेकाअथि भी हर 

जगह ‘हााँ’ या सकारात्िक होता है और, जैसा पहले ही िताया जा चुका है यह संकेत मसर झुकाने का एक 



तरीका है। िुस्कुराहट शायि जन्िजात होती है क्योंकक जजन लोगों िें िचपन से ही िेखन ेकी शजक्त नहीं 
होती और जो इसे वास्तव िें कभी नहीं िेख पात,े वे भी इसका प्रयोग करते हैं। 
 

िैं इस खंड िें िेहभाषा संकेतों का एक आसान शब्िकोश प्रस्तुत करना चाहूाँगा जो अर्धकतर संस्कृयतयों 
िें सिान है और ये ऐसे संकेत हैं जो आिने-सािन ेकी प्रस्तुयतयों िें आपके सवािर्धक काि आएाँगे। 
 

िदहलाएाँ क्यों िेहतर सिझ सकती हैं? 

 

जैसा हिन ेअपनी पुस्तक Why Men Don't Listen and Women Can't Read Maps िें मलखा है- पुरुषों 
का दििाग़ छोटे-छोटे, शब्िहीन और स्वर-संिधंीसंिेश सिझने के मलए पूरी तरह अनुकूल नहीं होता है- 

इसीमलए िदहलाएाँ कई पुरुषों को िसूरों की आवश्यकताओं या भावनाओं के प्रयत लापरवाह या 
'असंवेिनशील' सिझती हैं। 
 

साविजयनक स्थानों पर िदहलाएाँ कई िार पुरुषों से यह कहती हैं, ‘क्या तुिने िेरी आाँख का इशारा नही ं
िेखा था? तुम्हें यह सिझ जाना चादहए था कक िैं पाटी छोडकर घर जाना चाहती थी।' वह आाँख का इशारा 
िहुत सी िदहलाओं को सार्फ सिझ िें आ सकता है, पर िहुत से पुरुषों को यह बिल्कुल भी सिझ िें नहीं 
आता। 
 

पुरुष यनष्ठुर नहीं होत-े उनका दििाग़ ही इस तरह से नहीं िना होता कक वे िेहभाषा के सूक्ष्ि संकेतों को 
पढ सकें । 
 

जि कोई िदहला कहती है कक उसे कोई व्यजक्त सिूह के ववचार से आहत या असहित दिख रहा है, तो वह 

वास्तव िें चोट या असहियत िेख रही है। उसे यह पता चल जाता है कक ककस व्यजक्त की िेहभाषा सिूह 

से अलग जा रही है। अर्धकतर पुरुषों को आश्चयिहोता है कक िदहलाएाँ ककस तरह असहियत, ग़सु्सा, 
चालाकी और चोटको िेख सकती हैं। ऐसा इसमलए होता है क्योंकक अर्धकतर पुरुषों के िजस्तष्क िेहभाषा 
के सूक्ष्ि वणिन पढन ेके मलए उतन ेसिि नहीं होते जजतन े कक िदहलाओं के होते हैं। इसीमलए आिने-

सािने की िुलाकात िें ककसीिदहला से झूठ िोलन ेका प्रयास करना नासिझी होगी- र्फोन पर ऐसा करन े

िें कि जोर्खि है। 
 

िेहभाषा पढना कैसे सीखें? 

 



हर रोज़ पंिह मिनट का सिय यनकालें, लोगों के संकेतों को पढें  और स्वय ंके संकेतों के िारे िें भी सचेतन 

जागरूकता ववकमसत करें। िेहभाषा पढन ेकी सिसे अच्छी जगह वह होती है जहााँ िहुत से लोग आपस िें 
मिलते और चचाि करते हैं। हवाई अड्डा िानवीय संकेतों के सातों रंगों के अवलोकन के मलए िहुत अच्छी 
जगह है क्योंकक वहााँ पर लोग खुलेआि उत्सुकता, ग़सु्सा, िखु, ख़ुशी, िेतािी और िसूरी भावनाओं का 
इज़हार संकेतों के िाध्यि से करते हैं। 
 

सािाजजक सिारोह, व्यावसाययक िैठकें  और गोजष्ठयााँ भी अध्ययन के उपजाऊ िैिान हैं। टीवी िेखना भी 
सीखने का एक िेहतरीन तरीका है। आवाज़ को िंि कर िें  और केवल तस्वीर िेखकर ही यह सिझने का 
प्रयास करें कक क्या हो रहा है। कुछ मिनटों िाि आवाज़ चालू करके आप यह जााँच कर सकते हैं कक आपका 
शब्िहीन अध्ययन ककतना सही है। आपको िहुत अर्धक सिय नहीं लगेगा जि आप बिना आवाज़ के पूरा 
कायिक्रि िेख सकें गे और क्या हो रहा है यह सिझ सकें गे- जजस तरह कक गूगें-िहरे लोग सिझ सकते हैं। 

एक वीडडयो कैिरे का प्रयोग करके प्रस्तुयत िेते हुए स्वय ंकक कर्फल्ि िनाएाँ और इसे बिना 
आवाज़ के चालू करें और अपने िोस्तों तथा ररश्तेिारों से अपनी प्रस्तयुत का िूल्याकंन करन ेको कहें। 
 

िेहभाषा की त्वररत िागििमशिका 
 

यहााँ पर हि सिसे अर्धक प्रयोग िें आन ेवाले िेहभाषा संकेतों की संिभि सूची िे रहे हैं जो आपकी प्रस्तयुत 

के िौरान सहायक मसद्ध होगी। 
 

हाथ िााँधना 
 

कुछ ववचार और उद्गि 

 

शरीर के सािन े हाथ िााँधना या शरीर के सािन े हाथ आड े रखना एक असंिद्ध और सुरिात्िक 

दृजष्टकोण िशािता है। यह एक जन्िजात संकेत है और 70 प्रयतशत लोग अपनी िाईं िााँह को िाईं िााँह के 

ऊपर िााँधते हैं। इस आित को ििलना लगभग असंभव सा प्रतीत होता है। इसका उद्िेश्य यह है कक ककसी 
भी प्रकार के आक्रिण से दिल और फेफडों की सुरिा हो जाए और अर्धकतर वानर अथवा वनिानुष भी 
इसी वजह से इस िुिा का प्रयोग करते हैं। 
यह ककसी सख़्त चने को फोडने की तरह है। 
 

इस संकेत िें ककए गए शोध िताते हैं कक सुनत ेसिय जो श्ोता इस िुिा का प्रयोग करते हैं वे उन लोगों से 

38 प्रयतशत कि सिझत ेहैं जो खुली जस्थयत िें होते हैं। जि 



प्रस्तुतकताि के प्रिशिन के िारे िें उनसे पूछा गया तो हाथ िााँधन ेवाले लोगों ने छोटे वाक्यों का प्रयोग 

ककया, नज़रें कि मिलाईं, पीछे दटककर अर्धक िैठे और प्रस्तुतकताि के प्रिशिन के प्रयत अर्धक 

आलोचनात्िक रुख़ अपनाया, िजाय उनश्ोताओं के जो बिना हाथ िााँधे िैठे थे। 

 
 

हाथ िााँधने के कई सूक्ष्ि तरीके होते हैं जैसे आध ेहाथ िााँधना (र्चत्र 4)। अपने आपस ेहाथ मिलाना (र्चत्र 

5), जो उस स्पशि का अवशेष है जि आपके घिरा जान ेपर आपके िाता-वपता आपका हाथ पकडा करते थे 

और िोनों हाथों से कोई चीज़ पकडना (र्चत्र 6)। िोनों हाथों से पसि, र्गलास या र्फोल्डर पकडन ेका उद्िेश्य 

सुरिा का एहसास प्राप्त करना होता है क्योंकक उस जस्थयत िें आपके हाथ शरीर के सािन ेहोते हैं। िसूरे 

हाथ िें पहनी अगंूठी, घडी या शटि के िटन छूने से भी वही पररणाि मिलते हैं। र्चत्र 7 िशािता है कक िाएाँ 
हाथ पर िैठा व्यजक्त सही 
 

पषृ्ठभूमि िें संकेतों के सिूह का प्रयोग कर रहा है। वह हाथ-िााँधन ेकी िुिा का प्रयोग कर रहा है, उसके 

पैर खुले हैं (पुरुष आक्रािकता), एक भौंह चढी हुई है (आलोचनात्िक), िंि होंठों पर िुस्कराहट है (अपने 

आपको पीछे हटाते हुए) और शरीर िसूरी ओर है (रुर्चहीनता)। वह िाकी िोनों लोगों से खुि को उपेक्षित 

िहसूस कर रहा है, जिकक वे िोनों लोग प्रयतबििंन के द्वारा एक-िसूरे के साथ तालिेल िना रहे हैं। 
 
 

7. िाईं ओर िैठा व्यजक्त उपेक्षित िहसूस कर रहा है। 
 

कारण और पररणाि की सिस्याएाँ 
 

उिाहरण के तौर पर िान लें कक कोई व्यजक्त नकारात्िक, सुरिात्िक, सिसे अलग या ववरोधी िहसूस 

कर रहा है। इस िात की कार्फी संभावना है कक वह अपने रवैए को अपने सीन ेके आर-पार हाथ िााँधकर 

शब्िहीन संकेत िें व्यक्त करेगा। हिें शोध से यह भी पता चला है 

कक हाथ िााँधन ेकी अवस्था िें व्यजक्त की सिझने की ििता 40 प्रयतशत कि हो जाती है और उसका रुख़ 

आलोचनात्िक हो जाता है। 
 

यह साधारण प्रयोग करके िेखें। पीछे की ओर दटक जाएाँ और अपने हाथों को सीने पर कसकर िााँध लें। 
आप कैसा अनुभव करते हैं? िाँधा हुआ ? असहभागी ? असजम्िमलत ? अध्ययनों से पता चलता है कक 

आपन ेककसी भी कारण से सीने के सािन ेहाथ िााँध ेहों तो आपको इस संकेत के नकारात्िक प्रभावों का 
अनुभव होने लगता है। यह कारण और पररणाि की जस्थयत है। आितन हाथ िााँधने वालों का हिेशा यह 



िावा रहता है कक वे इस िुिा िें अर्धक 'आराििेह' िहसूस करते हैं क्योंकक हाथ िााँधने के संकेत से उन्हें 
उसके साथ जडुी भावनाओं का भी अनुभव होता है। अगर आप यह ववश्वास न भी करें कक हाथ िााँधना एक 

नकारात्िक संकेत है तो भी आपका श्ोता अचेतन रूप से आपको नकारात्िक या ग़रै-मिलनसार सिझ 

िैठेगा। इसीकारण एक ठंड ेकिरे िें लोगों के सिूह से कोई िात िनवाना कार्फी कदठन होता है। प्रस्तुयत 

के सिय किरे का आिशि तापिान 21 डडग्री होना चादहए। 
 

कुछ उपयोगी रणनीयतयााँ 
 

1. अपने शब्िकोश िें से हाथ िााँधने की िुिा हटा िें। अगर आपन ेऐसा नहीं ककया तो आपके श्ोता आपकी 
िातें पूरी तरह से नहीं सिझ पाएाँगे। वे आपके प्रयत अर्धक आलोचनात्िक रुख़ अपनाएाँगे और आपको 
कि पसंि करेंगे। खुली िेहभाषा का प्रयोग करें। 
 

2. जहााँ तक संभव हो श्ोताओं को िैठन ेके मलए हत्थे वाली कुसी िें। इससे उन्हें हाथ खुले रखन ेके अर्धक 

अवसर मिलते हैं और वे चचाि िें अर्धक भाग लेना चाहेंगे। बिना हत्थे वाली कुमसियों को अर्धक पास न 

रखें क्योंकक इससे श्ोता एक-िसूरे के स्पशि से िचन ेके मलए हाथ िााँध लेंगे। 
 

3. अगर आपके श्ोता हाथ िााँधकर िैठे हैं तो आप उनकी िुिा को ििल सकते हैं। आप अपने सवालों के 

जवाि िें उनसे हाथ उठवा सकते हैं, उन्हें शारीररक रूप से शामिल होने वाले अभ्यास िे सकते हैं। उन्हें 
दटप्पणी मलखन ेके मलए पेन और कागज़ िे सकते हैं या उन्हें गिि पेय िे सकते हैं। 
 

हाथ से चेहरे को छूना 
 

कुछ यनष्कषि और स्रोत 

 

वे सभी शोधकताि, जजन्होंने हाथ से चेहरे के स्पशि के संकेत का अध्ययन ककया है, सहित हैं कक इसका 
संिंध नकारात्िक भावनाओं से है। पजश्चिी और अर्धकतर यूरोपी लोग उस सिय हाथ से चेहरे को 
ज़्यािा छूत ेहैं जि वे झूठ िोलते हैं। यह एमशयाई लोगों के साथ नहीं होता जो धामििक कारणों से मसर छूने 

से िचते हैं पर झूठ िोलतेसिय उनके पैरों की हरकत िढ जाती है। 
 

हाथ से चेहरा छूने के िौमलक संकेत 

िच्चों िें आि तौर पर िेखा जाता है कक झूठ िोलते वक़्त वे अपना चेहरा छुपा लेते हैं। वयस्कों िें भी यह 

र्चत्र 8 की तरह िेखा जा सकता है। झूठ िोलते सिय नाक की संवेिनशीलता िढ जाती है, जजसके कारण 



नाक से स्पशि (र्चत्र 9) िढ जाता है। आाँखों को हाथ से छुपाने से हि वह नहीं िेखते जो हि नहीं िेखना 
चाहते या जजस पर हिें ववश्वास नहीं होता। यह आाँख िलन ेकी िुिा (र्चत्र 10) का उद्गि स्रोत है। कान 

िलना (र्चत्र 11) सर गििन को खुजाना (र्चत्र 12) भी यह संकेत िेते हैं कक व्यजक्त अयनजश्चत है या जो 
कहा जा रहा है उस पर वह ववश्वास नहीं कर रहा है।कुछ उपयोगी तकनीकें  
 

1. हिेशा हाथ से चेहरे को छूने के संकेतों को सिूहों िें और उनकी पषृ्ठभूमि िें पढें। कभी भी नाक की 
खुजली को धोखे का संकेत न सिझे। 
 

2. अपनी प्रस्तयुत के िौरान हाथ-से-चेहरे के स्पशि संकेतों से हिेशा परहेज़ करें, क्योंकक इनके प्रयोग से 

आपके श्ोता आप पर कि ववश्वास करेंगे। वीडडयो कैिरे के सािन ेअभ्यास करें या शीश ेके सािन ेखड े

होकर ररहसिल करें ताकक चेहरे को छूने की आपकी आित ख़त्िहो जाए। 
 

3. अगर आपकी प्रस्तुयत के िौरान कोई हाथ-से-चेहरे के स्पशि संकेत का प्रयोग कर रहा हो तो यह करें- 
 

'िुझे लगता है कक आप कोई सवाल पूछना चाहते हैं, क्या आप िताएाँगी कक आपका सवाल क्या है?' 

 

इसका ज़्यािा प्रिल तरीका यह है, ''आपकी िेहभाषा िता रही है कक आप कुछ पूछना चाहते हैं ? क्या आप 

िताएाँगे कक आपका सवाल क्या है?” 

 

इस आर्ख़री प्रश्न को पूछते सिय सावधानी िरतें क्योंकक यह कई िार अपिानजनक लगता है। यह 

व्यावसाययक प्रश्नकतािओं द्वाराप्रयुक्त ककया जाता है | 

 

सकारात्िक िेह-संकेत 

 

1. मसर झुकाना : जि हि उस चीज़ िें रूर्च लेते हैं जो हि िेख या सुन रहे हैं तो हि अपने मसर को एक 

और झुकाते हैं |अगर आपका संभाववत ग्राहक अपना मसर एक और झुकाए हुए हो तो प्रस्तयुत जारी रखें। 
अगर उसका मसर सीधा होता है या इधर-उधर दहलन-ेडुलने लगता है या उसका मसर उसके सीन ेपर र्गर 

जाता है तो उसका ध्यान अपनी ओर िोिारा खींचे या िातचीत की दिशा ििलें। 
 

2. गाल पर हाथ रखना : यह आपकी प्रस्तयुत का सकारात्िक िूल्याकंन िशािता है। हाथ गाल पर दटका 
रहता है, पर मसर को सहारा नहीं िेता। उंगली सािान्यत: कनपटी की छूती है। यदि मसर हाथ के सहारे 

दटकने लगत े



तो इसका यह ितलि है कक श्ोता की रुर्च घट रही है। 
 

3. चश्ि ेकी नोक चूसना : कोई व्यजक्त पेन, पेंमसल या अपने होंठ भी चूस सकता है। यह िूल्यांकन का 
एक 

 

तरीका है और ति िेखा जाता है जि व्यजक्त ककसी यनणिय पर पहुाँचने का प्रयास करता है। परंतु यह 

यनणिय लेन ेसे रोकन ेका भी लिण हो सकता है क्योंकक उसके िुाँह िें कोई चीज़ होने के कारण वह / जवाि 

िेन ेकी आवश्यकता िहसूस नहीं करता। 
 

4. सािने झुकना : हि उन लोगों या वस्तओुं के नज़िीक आत ेहैं जो हिें रोचक या आकषिक लगते हैं। इसे 

शुरुआत करन ेवाले व्यजक्त की जस्थयत न सिझ लें क्योंकक िोनों ही एक जैसे दिखते हैं परंतु उनके िोनों 
हाथ घुटनों पर रहते हैं और ऐसा लगता है जैसे आििी िौड लगान ेवाला हो, शायि िरवाज़े की ओर। 
5. िीनार : यह संकेत एकाकी संकेत की तरह पढा जा सकता है और इससे एक ठंड ेककंतु ववश्वासपूणि रवैए 

का पता चलता है। सवाल यह है कक यह ववश्वास ककसके प्रयत है ? क्या ववश्वास आपके साथ चलने के िारे 

िें है ? या ववषय पर अपने स्वय ंके ज्ञान पर ववश्वास है ? क्या यह उन्होंने पहले कहीं सुन रखा है ? जजस 

पषृ्ठभूमि िें इसका प्रयोग ककया जाता है, उसी से इसका सही जवाि मिलता है। 
 

6. िाहर झााँकते अगंूठे : कोट की जेि, पैंट की जेि, र्गरेिान के िोड िें से अंगूठे िाहर यनकल सकते हैं। 
िाहरयनकले अंगूठे से शे्ष्ठतापूणि रुख़ का संकेत मिलता है- ववश्वासपूणि और ठंडा, जो िीनार की तरह का 
संकेत होता है। अपने श्ोताओं के सािन ेइस संकेत का प्रयोग करना सिझिारी नहीं होगी क्योंकक इसे 

घिंडी या अक्खड व्यवहार िाना जा सकता है।7. िोनों हाथ मसर के पीछे : ऐसा आि तौर पर पुरुष करते 
हैं। इससे यह संप्रेवषत होता है, ‘िैं इसके िारे िें सि कुछ जानता हूाँ- िुझे सि िालूि है।' आप इस व्यजक्त 

से इस तरह का सवाल पूछ सकते हैं, ‘िुझे लगता है 

 

कक आप इस िारे िें कुछ जानते हैं- क्या आप िुझे अपना अनुभव िताना चाहेंगे?' इसका पररणाि या तो 
सहयोग या कफर वाि-वववाि होगा, जो इस िात पर यनभिर करता है कक संकेत ककस पषृ्ठभूमि िें दिया गया 
है। 
 

नकारात्िक िेह संकेत 

 

1. आलोचनात्िक िूल्यांकन : यह संकेत कार्फी 



इस्तेिाल होता है और इससे श्ोता के आलोचनात्िक ववचारों का प्रिशिन होता है। तजिनी उंगली गाल के 

ऊपर दटकी रहती है, अगंूठा ठुड्डी को सहारा िेता है और िध्यिा उंगली या तो िुाँह पर या िुाँह के आस-

पास होती है। "आपका ववचार क्या है?'' इस तरह | का सवाल उस व्यजक्त की भावनाओं को । सािन ेला 
सकता है। 
2. काल्पयनक रोयााँ चुनना : काल्पयनक रोयााँ चुनना यह िताता है कक जो कुछ भी कहा जा रहा है व्यजक्त 

उससे असहित है। जि वह व्यजक्त काल्पयनक फाहा या रोयौं 
 

चुन रहा होता है तो वह िसूरी ओर िेखन ेलगता है। इस तरह के व्यजक्त से ‘िुझे लगता है आप कोई प्रश्न 

पूछना चाहते हैं?’ जैसे सवाल पूछना ठीक रहेगा। 
 

3. कॉलर खींचना : जि कोई चुपचप गुस्सा होता है, ववचमलत होता है या धोखा िेता है तो उसकी गििन िें 
सनसनाहट या झुनझुनी का एहसास होता है। इस जस्थयत 

 

िें उस व्यजक्त की इच्छा होती है कक वह गििन से कॉलर की खोंचकर अलग कर ले। इस तरह के व्यजक्त से 

यह सवाल पूछना ठीक रहेगा, ‘इस िारे िें आपके क्या ववचार हैं?' 

 

4. गििन िें ििि : यह अमभव्यजक्त पूरी तरह िताती है कक यहााँ क्या हो रहा है। िढते हुए तनाव या िढती हुई 

कंुठा के कारण आििी अपनी गििन के वपछले दहस्से को सहलाता या ठोकता है ताकक वहााँ उठ रही 
झुनझुनी के एहसास को शांत ककया जा सके। यह एहसास ति होता है जि कोई शब्िश: आपकी ‘गििन िें 
ििि' पैिा करता है। यह गििन िें छोटी इरेक्टा वपलर (erecta pillar) 

िांसपेमशयों की गयतववर्ध के कारण पैिा होता है। 
 

5. िंि-िंि आाँखें झपकाना : यह र्चढान ेवाला संकेत उस व्यजक्त द्वारा दिया जाता है जो खिु को आपस े

िेहतर, सिझिार, अिीर या स्िाटि सिझता है। इसके साथ ही ऐसा व्यजक्त अक्सर अपने परै के तलवे को 
उठाकरअपना कि िढान ेका प्रयास भी करता है। दििाग़ जि कोई चीज़ नहीं िेखना चाहता तो वह आाँखों 
को िंि कर लेता है। हो सकता है वह व्यजक्त आपको दहकारत की नज़र से िेख रहा हो। 
 

6. कुसी पर परै रखना : इसके कई अथि होते हैं- पहला यह कक व्यजक्त आराििेह है और आत्िववश्वास से 

पूणि है, ववशेषकर जि वह कुसी उसकी न हो। िसूरी ओर, यह उसकी िेत्रीय सीिा का संकेत भी हो सकता 
हैक्योंकक वह कुसी के ऊपर पैर रखकर उस पर अपना हक जता रहा है। सिग्र रुख़ आराििेह उिासीनता 
का संकेत होता है। 
 



 

7. कुसी पर पैर फैलाकर िैठना : यह ववशेष तौर 

 

पर एक पुरुष संकेत है क्योंकक यह अर्धकार या शे्ष्ठता का संिेश प्रेवषत करता है। कुसी की पीठ संभाववत 

‘ख़तरे' से रिा करती है और पैर फैलाना पुरुष का प्राचीनति अर्धकार संकेत है। जो आििी इस जस्थयत िें 
ही उससे कभी िहस न करें। इसके िजाय उसे चचाि िें शामिल करें और कुसी सीधी करके िैठन ेके मलए 

कहें।8. धीिे-धीिे हाथ िलना : हाथ िलने की गयत से व्यजक्त की संभाववत भावनाओं का पता चलता है। 

तेज़ी से 

हाथ िलन ेवाला व्यजक्त ककसी िात के पररणाि के प्रयत रोिार्चत अनुभव करता है। धीिे-धीिे हाथ ति 

िले जाते हैं जि उस व्यजक्त की चचाि से लाभ होने या पैसामिलने की आशा होती है। 
 

एक सािान्य संकेत सिूह 

इस दृश्य िें िाईं ओर िैठी िदहला ने आलोचनात्िक िुिा अपना रखी है और िाईं ओर िैठा आििी खुली 
हथेमलयों का प्रयोग करके और आगे की ओर झुककर उससे िातें करन ेका प्रयास कर रहा है। कें ि िें िैठा 
व्यजक्त िीनार संकेत का प्रयोग कर रहा है और अपने आक्रािक पैर की जस्थयत से ववश्वासपूणि और 

आश्वस्त रुख़ का प्रिशिन कर रहा है। 
 

आर्ख़री शब्ि 

 

िेहभाषा को सिझना ककसी पहेली की तरह लगता है- हििें से अर्धकतर के पास यह भाषा टुकडों-टुकडों 
िें आती है पर हि उन्हें पूरी तस्वीर िें नहीं जिा पात।े 
 

िेहभाषा का पहला यनयि हिेशा याि रखें- अकेले संकेत की कभी व्याख्या न करें, हिेशा सिूहों का ध्यान 

रखें। इस िात को सुयनजश्चत कर लें कक सभी संकेतों की पषृ्ठभूमि और सांस्कृयतक ववमभन्नताओं का 
ध्यान रखा गयाहो। 
 

िेहभाषा पढन ेकी योग्यता का ितलि है कक हि प्रयतदिन की जस्थयतयों िें सार्फ नज़र आन ेवाली चीज़ों 
को पढ सकें । 
 

अि अगले र्चत्र को िेखें। आपको क्या नज़र आता है ? 

 
 
 



सिापन 

 

आपन ेककतनी िार ककसी को उच्च स्तरीय नेटवकि र के िारे िें यह कहते सुना है, ‘उसिें कुिरती प्रयतभा है' 

या ‘वह जन्िजात सेल्सिैन है।' 
 

आपन ेककसी डॉक्टर या इंजीयनयर के िारे िें 'कुिरती प्रयतभा वाले इंजीयनयर' या 'जन्िजात फािािमसस्ट' 

या 'जन्िजात डॉक्टर' वाक्यांश नहीं सुने होंगे। हि जानते हैं कक ये व्यवसाय वैज्ञायनक व्यवसाय है। 
 

ववज्ञान एक ििता या तकनीक है जजसे क्रििद्ध अध्ययन के द्वारा प्राप्त ककया जाता है और जो 
यनष्कषि, प्रयोग और िापन पर आधाररत होती है। 
 

उच्च-स्तरीय नेटवकि  कायिकताि 'कुिरती प्रयतभा वाला'या 'जन्िजात' नहीं होता। उच्च-स्तरीय नेटवककिं ग 

एक ववज्ञान है - एक सीखन ेकी कला – जो िसूरे ववज्ञानों की ही तरह है। यह पुस्तक आपको कई सशक्त 

तकनीकें  प्रिान करती है और यह मसखाती है कक आप उनका ककस तरह प्रयोग कर सकते हैं, ककस तरह 

अपनी प्रगयत को िाप सकते हैं या उसिें सुधार कर सकते हैं, और लोगों से िात करते सिय ककस तरह से 

ध्यान िे सकते हैं। नेटवककिं ग का ववज्ञान एक सीखन ेवाली कला है जजसिें िसुरे ववन्जानों की तरह ही पूणि 
यनष्ठा, लगातार िेहनत और सतत अभ्यास की आवश्यकता होती है। 
 

सफलता की यात्रा िें नेटवकि  कायिकताि के सािन ेउत्पन्न होने वाली सिसे िडी चुनौयतयों िें से एक है 

नकारात्िक प्रयतकक्रया के प्रयत अयत-संवेिनशीलता। जि आप इस पुस्तक िें िी गई तकनीकों का प्रयोग 

करते हैं, तो आपकी सिझ िें आएगा कक हर ‘हााँ’ आपके लक्ष्यों को प्राप्त करन ेकी दिशा िें एक 

सकारात्िक किि है। अपने औसत को िनाए रखन ेसे आपके सािन ेयह िार-िार मसद्ध होता रहेगा। 
 

यह पुस्तक ‘कैसे करें' के रहस्य िताती है जो कइयों के मलए सिसे िडी िाधा है। अि िाकी आप पर है। 
 

नेटवकि  िाकि दटगं बिज़नेस बिना शोरशराि ेया ववज्ञापन के लगभग रातोंरात ववकमसत हुआ है- औरअंततः 
यह सिसे िडा बिज़नेस मसस्टि िन सकता है। इसकी 
सफलता ववतरण तंत्र पर यनभिर करती है जो पूरी तरह अपने सिस्यों के उत्साह के िलिूते पर ही चलता 
है। यह िनुष्य के दििाग़ द्वारा सोचे गए सवािर्धक िहत्वपूणि और व्यापक अवसरों िें से एक है। 
 

इस पुस्तक से आपको ऐसी कई कंुजजयााँ मिलती हैं जजनसे आप इस तंत्र के खज़ाने के ताले को खोल सकत े

हैं और आप सफलता की ओर तजे़ गयत से आगे िढ सकते हैं। इस पुस्तक िें िताई गई हर िात आज़िाई 



हुई है, उसका परीिण ककया गया है और उसके तत्काल पररणाि मिलते हैं।हर चीज़ काि करेगी, िशत े

कक आप काि करें। सफलता की चोटी पर पहुाँचने के मलए अि ककसी िहान ेकी गुजंाइश नहीं है। इसमलए 

अपने लक्ष्य िनाएाँ और उनकी ओर िढें। 
 

- एलन पीज़ 


