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انہہمارا غیر 

ص

ِ

ص

 نفع مُن

وحاپنے کاروبار میں 
ن
 کو آزادی سے کام کرنے دینا قند سّل ا  ر

 

 

ِ ہیرس
ِ
 ڈاکٹر ج

فِایوارڈ  یافتہ 

ص

نصن
م

 ، 

 

ی  واعظِ
ِِ

ُ

 اور من
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انہغیر  ہمارا

ص

ِ

ص

اب نفع              مُن

ت

ِ
 کے لیے تعریفک

ا"اِ 

ت

ِ
ِ س شاندار ک

ِ
ن ا کہ ہمیں سکھاتے ہیں  (Dr. Jim)ب میں، ڈاکٹر ج

ص

 کو کاروباری مسیحیوں  خ

ِ

لازوال کاروباری کِس

 
ِ
ا ضوابِ

ت

ِ
 قواعِ پیش کرتا ہے۔  زیادہب سے کی ک

ِ
ن اسے بڑھ کر،  و ضوابِ

ص

وحپاک  نے ہمیں اپنے خ
ن
کے ذریعے اپنے  ر

اِاکت داری میں مدعنوساتھ ذاتی دوستی اور شِر
ِ
ا ک

ّ
ِ

صت

ں زندگیوورانہ بنائے گا اور ہماری ذاتی اور پیشہ  ر ہے، جو ہمیں بااخ

 

ت

ِ

ت

ن
مُ ا ہا تمام سچائیوں کی طرف رسے 

ن

ص

 س اِ ئی کرے گا۔ اِ ن
ن
انہ'ہمارا غیر  نتہائی عملی گائیڈ بِ

ص

ِ

ص

کے ذریعے، 'نفع مُن

 ِ
ِ
 ڈاکٹر ج

َِ
نیاکاروباری   نے پہلے ہی میری مدد کر دی ہے کہ م

ن
وحن القند سّکنٹرول  زیادہکاروبار کا  اپنےمیں   د

ن
کے  ر

 "۔حوالے کر سکوں 

 

  (Darren Shearer) ڈیرن شیئرر

 بزنس پوڈ کاسٹ کی تھیولوجیمیزبان ، 

فِ

ص

نصن
م

نیامسیحیوں کی کاروباری  "،
ن
نوعورا د

ِ
ِ
 کرنا "  کی طرح مارکیٹنگ ی

انہہمارا غیر "

ص

ِ

ص

اب نفع مُن

ت

ِ
اور مشق  کا جائزہ  ، طریقوںتحریک)افادیت ( ،  اور صحت دلِ کے نے مجھے اپنی قیادت ، ک

یِلینے پر 
 
اِ مجبور کیا تاکہ یہ ظاہ
ِ
  ک

َِ
ن کونسی جگہ پر اپنے مقصد   جا سکے کہ م

م
صاادِ سے محروم یا کلام سے 

ت

ن
 زیادہ ہمتاَم تھا۔ 

 رستہ دکھاتی حسان مندی کے ساتھ، بات یہ ہے کہ یہ اِ  اہم

ِ

ص

 اوَر بھی زیادہ  واض

ے

ِ

 کرنے کے لِ

ِ

مقصد کو حاصِ مجھے اپنے 

 ہے۔

 

  (Kevin W. McCarthy) کیون ڈبلیو میکارتھی

فِ

ص

نصن
م

 "شخصمقصدی  اورکاروباری  مقصدی شخص،" 

ا ہاسوال، 'آپ کی ر"
ن

ص

ی ئی ن

ص

ِ
ِ
 
ا ہاکی ر زندگییا، آپ کے کاروباری فیصلوں اور  —ہے'  کر رہی کون  سی چ

ن

ص

ئی کون کر رہا ن

صلہ ، ہم لوگوں کی حوَ میں  نٹرنیشنل، کمپنیز کی فیلوشپ برائے کرائسٹ اِ  FCCIسوال ہے۔ اہمچھنا ایک پُویہ  —ہے 
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ِ کیونکہ اور کاروبار کے لیے ایک بڑا مقصد تلاش کریں۔  زندگیافزائی کرتے ہیں کہ وہ اپنی 
ِ
م کے    نےج

قسِ

 ایک ہی 

 

ص

ِ

ِ

م ن سا
ّ
اِ مرکوز کرنے میں ہماری مدد کرکے کاروبار کے اِ  پر توجِ

ِ
 " ہے۔س نقطہ نظر کو ختم ک

 

وون
م

 

چ یٹِ

 ر اور سی ای او،صد (Terence Chatmon) ٹیرنس 

 (FCCI) نٹرنیشنلکمپنیز کی فیلوشپ برائے کرائسٹ اِ 

 

انہہمارا غیر  "

ص

ِ

ص

اب میں  ،نفع مُن

ت

ِ
ِ  ک

ِ
تفصیل سے بیان کرتے ہیں کہ ہم اپنے کاروبار کی اِ ڈاکٹر ج نتہائی گہری تفصیلات  

وحن القند سّمیں ہر روز 
ن
  ر

ِ

ا طرح اِ کے تحفے کو ک
ِ

ت

وحن ال ل کر سکتے ہیں۔ ستع
ن
ستعمال کرنے کے لیے کی طاقت کو اِ  قند سّر

 
ن
نوقدم بہ قدم تعار

 
اف سے بھری ہ

ت

ِ
وحاب آپ کی ئی، یہ ک

ن
کو اعلیٰ سطح پر لے  زندگیاور آپ کی کاروباری  زندگینی ر

 جائے گی۔

 

 

رِیگ
ب

ص

گِن
ی

  (Jim Brangenberg) جم بر

 بزنس ریڈیو             iWork4Himمیزبان،  و بانی

 

" 

ن
ّ

ت

ِ  زندگی کاروباری ہیں کہ آپ کی کر سکتے آپ توق
ِ
 کی تعلیم کو ایک ایک تبدیلی کا تجربہ کرے گی جب آپ ڈاکٹر ج

انہغیر 

ص

ِ

ص

وحن القند سّپر  طَورکے  نفع مُن
ن
  ر

ّ

ِ
 " لینے کے بارے میں لاگو کرتے ہیں۔کے ساتھ حِ

 

ے

ص

ن
 
ی
 
ہ
 صدر اور سی ای او،، (Leray Heyne) لیرے 

نوع) آسمان کے دریچے
ِ
ِ
 ؤس(کا اسٹور ہا ی

ن ابہت لمبے عرصے سے، ہم نے "

ص

وحن القند سّ کے خ
ن
 کو اِ  ر

ِ
ِ

کے س  میں اِ توار کی صبح کے خانے میں بند کر رکھا ہے ج

انہرہا ہے۔ ہمارا غیر  لمیں پیش کر سکتا ہے۔ لیکن یہ اب بدِ کاروبارر نہیں ہے جو وہ کا کوئی تصوننفع زبردست 

ص

ِ

ص

، نفع مُن

اب میں 

ت

ِ
ِ ک

ِ
وحن القند سّمیں  زندگی ورانہ  آپ کی پیشہڈاکٹر ج

ن
کے کردار کو بے نقاب کرتا ہے اور آپ کے کاروبار کو  ر
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باقی سب جو کچھ کر اسِ لیے ہے۔ کرتا  اہمفر انصنولس کی طاقت کو کھولنے کے لیے عملی تبدیل کرنے کے لیے ان 

اان   ہیں رہے

ت

 گہرس کی ہو جائیں، ان  تیّار ہونے سے آگے بڑھنے کے لیے ثِرس سے من

ت

نحنتِ
ص

ا  ہاکے ساتھ ری 
ن

ص

ئی آپ کو ن

 "۔وپر لے جائے گیسے ان   لوگوں باقی

 

ری کائل وِ 
کل

ص

ن
 (Kyle Winkler)  

فِ

ص

نصن
م

اب ' ،

ت

ِ
 'شیطان خاموش ک

ق ایپ!شیطانخاموش ہو جاؤ 

لِ

 کے خا
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انہہمارا غیر 

ص

ِ

ص

 نفع مُن

وحن القند سّاپنے کاروبار میں 
ن
 کو آزادی سے کام کرنے دینا ر

 

 

ِ ہیرس
ِ
 ڈاکٹر ج

 

 

 ہائی برج کتب                                                                                 

 سٹنہو                                                                       
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انہہمارا غیر 

ص

ِ

ص

 نفع مُن

وحن القندّ سکیاپنے کاروبار میں 
ن
 ۔ادی سے کام کرنے دیناآز طاقت کو ر

ِ                      از، 
ِ
  (Dr. Jim Harris)  ہیرسڈاکٹر ج

ِ  از،  2015 ©
ِ
  ہیرسڈاکٹر ج

ن 
ِ
سوائے تنقیدی مضامین اور جائزوں میں شامل مختصر اقتباسات کے، اس کتاب کے کسی بھی  ۔ حقوق محفوظ ہیںجُ

فِ حصے کو

ص

نصن
م

 الیکٹرکی پیشگی اجازت کے بغیر اِسے  
نکِ

ص

نیِ
مک

 بھی کام  یا دیگر ل، فوٹو کاپی، ریکارڈنگ، سکیننگانک، 

ِ

کِس

 بھی شکل میں یا پیش نہیں کیا جا سکتاکے لیے اِسے دوبارہ 

ِ

اِکسی بھی ذریعے سے منتقل  اور نہ ہی کِس
ِ
،ہاں  جا سکتا ہےک

اِ جاسکتا ہے۔
ِ
 اپنی اصلاح کے لیے ذخیرہ ک

 جا سکتی ی کے لیے بڑی تعداد میں خرید پروموشنکی  ، فنڈ ریزنگ، یا سیلز یبار تعلیمی، کاروکُتببُکس کی تمام ہائی برج 

 کی اسِ ویب سائٹ    مہربانی ہائی برج بُکس ہِ ہیں۔ معلومات کے لیے برا

www.HighBridgeBooks.com/contact کے ذریعے رابطہ کریں۔ 

 ۔گئی  کے ذریعہ شائع کی بُکس ہوسٹن، ٹیکساس ہائی برج 

  (Matt Arnold) میٹ آرنلڈ  :کور ڈیزائن

ڈیجیٹل  Merriam-Webster ،Incorporated Copyright © 2015 توضیحات تمام مختلف الفاظ کی 

 ایپ سے لی گئی ہیں۔

ی بائبل جات بائبل کے حوالہ

ص

ز
مِ
جٹِ

سے  ( 5.4.3.1)  5.4.3بذریعہ بائبل اسٹڈی ایپ برائے میک ورژن  نیو کنگ 

 .Olive Tree Bible Software 2013-1998© کاپی رائٹ لیے گئے ہیں ۔
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 ریاستہائے متحدہ امریکہ میں مطبوعہ

ISBN  :)9-47-940024-1-978)پیپر بیک 

ISBN (eBook): 978-1-940024-48-6 
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 فہرستِ مضامین

نا    :1

ص

 
 ئی  کون کرتا ہے ؟آپ کی راہ

نا کیا کرتا ہے 

ص

 
 راہ

 صحیح سوال

ناانو عام طریقوں سے کاروباری ر ۔ 1۔1

ص

 
نااؤں کی رہ

ص

 
 ئی کی جاتی ہےہ

 خوفناک حقیقت ۔2۔1

 بڑی تبدیلی   :2

 کیا یہ ممکن ہے؟ ۔1۔2

وں ؟2۔2
ِ

ِ

 کی اور ک

ِ

 ۔تبدیلی ک

شمنآپ کا حقیقی  ۔3۔2 
ن
  د

 کاروباری فیصلہآپ کا اب تک کا سب سے بڑا  ۔4۔2

کاوٹیں  /: ناکہ بندی3
ن
 ر

 رتی نہیں ہےیہ قُد۔1۔3

 یہ واضح نہیں ہے  ۔2۔3

 یہ مقبول نہیں ہے ۔ 3۔3

 مستحکم ایمان کا نہ ہونا ۔4۔3

 سمجھیں ڈرتے ہیں کہ آپ غلط  ۔ 5۔3

  آغاز اچھا انجام بُرا۔ 6۔3

ار 7۔3
ِ

ُ

 ۔تذبذنب کا ش
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 ۔ 8۔3
ن
 ر

کن
ندِ  کاوٹوں پر قابو پانے کی 
ل
 

 یرتیّا: 4

عا ۔1۔4
ن
 بڑھ کر سے  د

 آواز سے بڑھ کر  ۔2۔4

 سے  دلِ۔ سارے 3۔4

ن ا ۔ 4۔4 

ص

 کرناوند پر خ
ن
 توکُ

 ۔ ہتھیار باندھنا5۔4

انہ نفع کی آزادی 5

صص

 : غیر مُن

 کریں مشق ۔1۔5

 پہلے تولیں  پھر بولیں۔ 2۔5

 یں گواہ تلاش کر ۔3۔5

وح ۔ 4۔5
ن
 ئیں بجھانہ کو  ر

 جذباتی نہ ہوں ۔ 5۔5

عاانہ دلیر۔ 6۔5
ن
 کریں ئیںد

 : جاری رکھیں 6

 فوائد کو یاد رکھیں۔1۔6

 ریکارڈ رکھیں ۔ 2۔6

وحاتمام  ۔3۔6
ن
ن انی چیزیں ر

ص

 کی نہیں ہیں خ
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 تربیت یافتہ رہیں۔ 4۔6

 یہ سب اثر کے بارے میں ہے  ۔ 5۔6

 سوالات کا جواب دینا 1001

ندِ ی آیات  20
کنل

 

ِ ہیرس کے بارے میں 
ِ
 کُچھ ڈاکٹر ج
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ت

َ
ِِ

ص

 ممنون

 
َِ
ن ا سب سے پہلے، م

ص

نوع، میرے نجات دہندہ خ
ِ
ِ
وحن القند سّاور  ی

ن
یار کا شُکر ر

ص

ن
نو گ

 
س کتاب کی تحریر ں کہ اِ ہ

ناامیں میری ر

ص

 
یفئی کی۔ میری خواہش ہ

ِ
  ص

َِ
ن ا یہ ہے کہ م

ص

بلکہ کے ساتھ قلمبند کروں  داری وفاکے کلام پُوری  خ

ن اخُود 

ص

نو خ

ص

ِ
 میری ں۔ کا قلم ب

ن
ن ایہ کتاب ہے کہ  عاد

ص

نور پسندیدہ ہو ۔ خ

ص

ن
 کے ح

نوں (Brenda)میری بیوی اور ابدی ساتھی، برینڈا 

 
وحا، جو ایک نہ رکنے والے کا بھی شُکریہ ادا کرتا ہ

ن
نی ر

اجنگجو کی شکل اِ 
ّ
ِ

صت

  رخ
ن
 کر چکی ہے۔ آپ اور آپ کے لامتناہی تعاو

َِ
ن ا ن کے بغیر، م

ص

کر کو پورا نہیں وند کی اسِ بُلاہٹ خ

 
َِ
 ! فخر سے آپ کا ہاتھ آسمان تک پکڑوں گاسکتا تھا۔ م

 
َِ
وحااچھے دوست اور  اپنے م

ن
ری ر

کل

ص

ن
نوں  کا خصوصی شکریہ(Kyle Winkler)نی بھائی، کائل وِ

 
 ،ادا کرتا ہ

وحکی پرسکون   جس
ن
 ے ، گہرر

ِ

تت

ن

مُ ھاانے میں میری سے برسوں  گواہی نے کئی علم، اور 

سکِ

 ِ

ن

ناارمُج

ص

 
 اور حوصلہ ئیہ

 افزائی کی ہے۔

   ،(Arnie McCall)رنی میک کالا پادری
لی
ک رِ ،(Buford Lipscomb) کاامِ س بفورڈ 

(Rick)زی کری  اور
نفِ

ص

نِیِ
ج

(Jennifer Carry)شدید جنہوں نے میری نعرہ تعریفی کےلیے ایک بہت بڑا

وحاآزمائشوں، تیز رفتار 
ن
وحن القند سّاور  نی ترقّیر

ن
وحا میری کے ذریعےمُلاقاتوں کے ساتھ شاندار  ر

ن
ناانی رر

ص

 
 ۔ کیئی ہ

وحامیرے 
ن
 Tony)، ٹونی شاویز(Ben Watts)بین واٹسااور مسیح میں قریبی بھائیوں مشیروں نیر

Chavez) اور اسٹیو جونز(Steve Jones)کا بھی شکریہ۔ 

 شاعت، اور مارکیٹنگغیر معمولی تدوین، کتاب کی اِ کا  (Darren Shearer)کے ڈیرن شیئرر  بُکس  ہائی برج 

ِ میں کہوں گا کہ ،شکریہ کی کوششوں کے لیے

ِ

  !آپ واقعی بہترین ہیں انن کے لِ

ھ لائف چرچ  Sarasota ،FL اور Branson ،MOآخر میں،

ت

فیٹِ
 Faith Life)میں واقع 

Church) 

یِ

ھ مورکے پادر

ت

کیٹِ
) Keith Moore ( یفکیونکہ کا بہت خاص شکریہ۔

ِ
میں، آپ کے  برسوں دو  ص
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َ
 بڑھا دِ  زیادہن تمام چیزوں سے کہیں ڈ لائف سپلائی منسٹری نے میرے ایمان کو ان عظ کی سیریز اور ورو

َِ
 یا ہے جو م

  برسوں  60نے اپنے گزشتہ 

سِ

ھاا تھا۔ اِ کے چرچ میں 

نکِ

  زیادہس کتاب کا 
ّ

ِ
 آپ کی تعلیمات پر عمل کرنے سے مجھ تر حِ

وپر نازِ 

ے

ن

 
 ل ہ

َِ
ِ مت  آپ کا اور آپ کی ا۔ م

ص

نو کے لیے ہمیشہ شُکرخ

 
 ں۔گزار ہ

 

 

 ن لوگوں کے لیے جو اپنے کاروبار میںان 

ن ا

ص

 چاہتے ہیں۔  جلال دینا کو خ
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ن
 فتعار

 

ا

ص

ن ااپنے کاروبار میں  اور وہاں کے سربراہان فع بخش فرم میں کام کرتے ہیں اگر آپ ایک من

ص

 نام کو جلال کے خ

 س کتاب کے ہد، تو یہ کتاب آپ کے لیے ہے! اِ  ہیں چاہتے دینا
ن
معین و    جنہیں  ہی ہیںف کے سا

َِ
 کہتا  فیصدی 2م

نوں 

 
پر منعقدہ، بائبل کی بنیاد پر کمپنی میں کام کرتا  طَورکوئی بھی مرد یا عورت ہے جو منافع بخش، نجی  فیصدی یہ دو ۔ہ

 ہے۔

لچسپپر، آپ کو آپ کی مارکیٹ میں ایک لامحدود، حیرت انگیز، اور  طَورکے  فیصدی 2 انہ غیر دِ

ص

ِ

ص

مسابقتی  مُن

 ستعمال کر رہے ہیں۔پر کم اِ  طَوردستیاب ہے جس کا، اب تک، آپ ممکنہ  نفع

ن اس کتاب کا مقصد اِ 

ص

انہکے جلال کے لیے کاروبار میں اپنے غیر  خ

ص

ِ

ص

 آزاد کرنے کو کھولنے اور  نفع مسابقتی  مُن

 !میں آپ کی مدد کرنا ہے

ھ گرین

ت

کیٹِ
 ،نے ایک بار کہا تھا (Keith Green)موسیقار 

فِکہانی لکھتا ہے تو لوگ قلم کی نہیں شخص عظیم  اگر کوئی»»

ص

نصن
م

کی تعریف کرتے ہیں۔ لوگ یہ  

قلم کہاں سے ملے گا تاکہ میں  ایساقلم ہے... مجھے  زبردست اور حیرت انگیز نہیں کہتے، 'اوہ کیا 

 
َِ
ٹھیک ہے۔ م ن ا زبردست کہانیاں لکھ سکوں؟' 

ص

نووند خ

 
ں۔ وہ کے ہاتھ میں بس ایک قلم ہ

فِ

ص

نصن
م

 "سی کے لیے ہونی چاہئیں۔ہے۔ تمام تعریفیں ان  

 
َِ
ھ کی طرح، م

ت

کیٹِ
یف 
ِ
نو ص

 
 ں۔ایک قلم ہ

ن اپر جو بھی اثر پڑے،  زندگیس کتاب کا آپ کی اِ 

ص

 !ئیںوند کو سارا جلال عطا فرماخ

~  ِ
ِ
  (Dr. Jim) ڈاکٹر ج
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 باب پہلا 

نائی  کون کرتا ہے ؟

ص

 
 آپ کی راہ

ن ااور اگر "

ص

 ی معلوم ہوتی ہے تو آج ہی ان ستش تمہیں بُروند کی پرخ

ن

ت

  پرستش کرو گے چُنسے جس کی ت
ن
ہی  لو۔ خواہ وہ و

 
ن

ت

ت

ستش  ہ اارے باپ دادا بڑے دریا کے ان دیوتا ہوں جن کی پر
م

س پار کرتے تھے یا اموریوں کے دیوتا ہوں جن کے 

 

ن

ت

ن ا بسے ہو۔ اب رہی میری اور میرے گھرانے کی بات سو ہم تو ملک میں ت

ص

وع  کی پرستش کریں گے۔وندخ
ن

ُ

ِ
ِ
: 24" )ی

15) 

کی  کسی—بھی  ابھی—ہر کسی کی قیادت کسی چیز سے ہوتی ہے۔ چاہے یہ آپ پر واضح ہو یا نہ ہو، آپ فی الحال

 رہے ہیں۔ میں چل قیادت 

نااآپ کے جہاز کی سمت میں ہے، آپ کی سمت کی ر تو ہے جو  کچھ

ص

 
 ئی کر رہا ہے، آپ کا راستہ طے کر رہا ہے،ہ

ا
ِ
یِاور بِ

ص

ا  زندگی آپ کی لآخ

ت

  کر رہا ہے۔ ثِرکو من

لدین یا سرپرست وہ ہوتے ہیں جنہوں نے آپ کو کھانا کھلایا، آپ کو پناہ دی اور کپڑے دیے، اور آپ کو بچپن میں، وا

کر کے اننہوں تو ایسا  اور کبھی کبھی آپ کی حفاظت کی، آپ کی پرورش کی نہوں نےقبول اور متوقع تھا۔ ان  سکھایا جو قابلِ

ماا بھی بنا دیا آپ کو  نے 
ک
ِ

ص

ی
 برسوں بتدائی پر آپ کے اِ  طَورتھے جنہوں نے بنیادی   یا سرپرست ہی آپ کے والدین۔ وہ 

 کی۔ صنورت سازی میں آپ کی 

اِ
ِ
اِجیسے ہی آپ نے اسکول جانا شروع ک

ِ
ناا کہ اب آپ کی ر، آپ نے جلدی سے جان ل

ص

 
میں مزید  کرنے  ئیہ

وسر۔ آپ کو اپنے قریبی خاندان اور پڑوس سے باہر لوگ شامل ہیں
ن
وں کے ساتھ رہنے کے طریقے کے بارے د

اِ مجبور پر سیکھنے سچائیاں ناگوار وقاتاَ  بعض اورمیں نئی 
ِ
 تھا۔ گیا ک
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جب آپ ہائی اسکول اور شاید کالج میں داخل ہوئے تو یہ بیرونی اثر و رسوخ بڑھتا چلا گیا۔ آپ کی قیادت بہت 

آوازوں کے ذریعے کی جا رہی تھی جو آپ کو ملے جلے اشارے بھیج رہی تھیں اور آپ کے رویے پر اثر انداز سی 

 ہونے کے لیے مختلف سطحوں پر دباؤ ڈال رہی تھیں۔

نیاحقیقی " سے جانتے، آپ کوکہ آپ اِ  پیشتر س سے اِ 
ن
پھینک دِ  "د یا گیا جہاں درجنوں آوازیں آپ کی میں 

ناار

ص

 
وسراور بہت سے  کاروباری ، حیات، گاہک ن، منگیتر، شریکِمالِاِ  ۔۔۔ اہش رکھتی تھیںئی کرنے کی خوہ

ن
ے د

 ۔لوگ سے

 
َِ
ناار سے   کسی چیزنقطہ: آپ اور م

ص

 
 ئی ہ

ِ

 حاصِ
ِ
ِ

فیصلہ کرتے ہیں کہ وہ  بھی آپ   چیز کاکر رہے ہیں۔ اور ج

نائی کرے

ص

 
  پر  ندگیسمیت آپ کی زِ  زندگیکاروباری  س کا آپ کی ان  آپ کی راہ

ِ

تت

ن

مُ ضرور گہرا اثر بھی  نہیں تواگر 

 ۔پڑتا ہے

نااپر اپنے کاروبار میں ر طَورپر، آپ ممکنہ  طَور کے س کتاب کے مالِکاِ 

ص

 
وپر ہوں،  ہیں۔ چاہے آپ سب سے ان ہ

 کھائیدرمیان میں، یا 

ِ

وسرمیں بھی، آپ  کِس
ن
اد

ت

کے اثرات  قیادتاپنے اندر ا، آپ واقعی  کرتے ہیں۔ لہٰذثِروں کو من

 ۔اور صلاحیت رکھتے ہیں
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نا کیا کرتا ہے

ص

 
 راہ

 £کی فہرست Amazon.com، (6/17/15) س تحریر کے مطابقاِ 

¶ È"نتائج 4,303,934کے  "کاروباری کتابوں 

¶ È"نتائج 178,180کے  "قیادت کی کتابیں 

¶ È"نتائج 25,511کے  "کاروباری قیادت 

¶ È" ابیں انئی  744میں  "ںدنو 90آخری

ت

ِ
 "ہیں جلد آرہی" 180ور ک

 
َِ
نو اِ م

 
کسی کی پانچ، سات، دس، یا  — زیادہس سے یا اِ فیصد 98 —ں ن کتابوں کی اکثریت کی ضمانت دیتا ہ

نا شتراک کرتے ہیں کہ ایک خوبیوں، مہارتوں، یا قابلیتوں کا اِ  اہم 21یہاں تک کہ 

ص

 
وسرکو راہ
ن
نااوں کی رد

ص

 
ئی کیسے ہ

جنہیں آپ ان کرنی چاہیے۔ وہ اپنے بہتر نا ن کی طرح ین طریقوں کے راز بتاتے ہیں 

ص

 
ستعمال کر سکتے بننے کے لیے اِ راہ

 ہیں۔

  برسوں  30پچھلے 
َِ
وان   نے قیادتمیں، م

ص

  کے عن
َِ
 پر ہزاروں کتابیں اور مضامین پڑھے ہیں۔ جیسا کہ م

نو کھنگالتااپنی بہترین لائبریری کو 

 
نونکات کی عکا اہمن کے مواد اور ان اور ںہ

 
انن میں سے ہر ایک  تو ںسی کرتا ہ

 انن کی صنورت  آوازیں اور

ن

الک
ِ
 تر  زیادہن میں سے ان ایک جیسی نظر آتی ہیں ۔ بِ

ن

الک
ِ
رات ایک جیسے خیالات اور تصون بِ

نو 

 
یفئے ہیں، سے بھرے ہ

ِ
 تھوڑا مختلف طریقوں سے بیان کیے گئے ہیں۔  ص

کی تعداد کا بھی ذکر کرنا چاہئے جو ہمیں بتاتے ہیں کہ ایک عظیم یٹس اور پوسٹس بلاگز، ٹوِ کے کیا مجھے روزانہ

نا

ص

 
  راہ

َِ
اِ ہے۔  نے ابھی کیا کرتا ہے؟ لگتا ہے م

ِ
 ابھی انن کا ذکر ک

یفہم 
ِ
وسر ص

ن
ناارکہ  وں کے کہنے، سوچنے یا ہونے کا اعلان کرنےد

ص

 
 بننے کا طریقہ جس کی آج سب کو ہ

 ۔ سے مغلوب ہیں  ضرورت ہے
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ن  اہمایک  ،گہرے کام بعض اوَقات  اور لچسپدِ یہ اکثر 
ّ
نا: ایک کہ   مرکوز کرتے ہیںسوال پر توجِ

ص

 
کیا کرتا راہ

 ہے؟ 

 یہ 

ن

الک
ِ
نا  غلط سوال ہے۔ بِ

ص

 
یہ ، بات چیت کا انداز، فیصلہ کرنے کی صلاحیت وغیرہ( یّہس کا روِ کرتا ہے )ان کیا  راہ

گہرا اور  زیادہس سے کہیں جاننے کی ضرورت ہے۔ اِ عنصر نہیں ہے جس کے بارے میں آپ کو  اہمسب سے 

 چھ رہا ہے۔ہے جو کوئی نہیں پُوبھی  ضروری سوال 

 صحیح سوال 

   ہی جیسے
َِ
 سے   تمام دستیاب م

ت
ن
ّ

ت

تع نائی کے 

ص

 
 کھنگالتاکو اور تعلیمات  وں تحریرراہ

نو

 
تی ہو۔ صحیح راست صحیح سوال کو حل کر جو براہِ  مجھے کوئی ایسی چیز نہیں ملتیتو  ںہ

ی

ص

ن
یفپر نہ  طَوریر سوال کا جواب ناگ

ِ
نا ص

ص

 
 بلکہ ہر ان  راہ

ن
ّ
عیِ

ت

ن

شخص کی تقدیر کا   کرتا س 

ص

ن

 
ِ
ِ

  کی وہ قیادت کرتے ہیں۔ہے ج

نااصحیح سوال: ر

ص

 
ناار کی  کون  ہ

ص

 
 ئی کرتا ہے؟ہ

 ۔۔۔۔ کیا آپ نے کبھیسوالات پوچھتے ہیں ذاتی  کُچھ آئیے

ناار چیز  کیا س کے بارے میں سوچا کہ آپ کواِ  ¶

ص

 
 ؟ہے  بناتیہ

 ؟ماضی میں جھانکیں  جائزہ لینے کے لیے کرتے ہیں اس کا اپنی قیادت میں کس چیز پر بھروسا آپ ¶

ورس پر اِ  ¶
َ

ص

  ع
ن
نائی کرتااقعی آپ کیو کونکہ کیں کرنے کے لئے کافی دیر تک ر

ص

 
 ہے؟ راہ

ناجو آپ کی 

ص

 
ہی خر باِِِ ئی کرتا ہے، راہ

ن
اِاورروبار آپ کے کا ،آپ کی قیادت و

ِ
 جاتا آپ کے کردار میں جاری ک

 ہے۔

 صحیح سوال:

ناار

ص

 
نا ار کون   کیہ

ص

 
ئی کرتا ہے؟ہ  
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ناجو چیز آپ کی 

ص

 
ئی کرتی ہے وہ آپ کی کام کرنے، کامیاب ہونے، اور میراث چھوڑنے کی آپ کی راہ

 صلاحیت کا بنیادی مرکز ہے۔

سنسنی خیزی یا غیر ضروری الارم بجنے کے خطرے پر، آپ کو ضرور پوچھنا چاہیے اور فیصلہ کرنا چاہیے: آخر 

نامیں، آپ کی 

ص

 
پرجوش اور گہری  زیادہپر  طَورئی کیا ہے؟ تب ہی آپ اس سڑک پر یا اپنی قیادت کے لیے ممکنہ راہ

 بنیادوں پر جاری رکھنے کا صحیح عزم کر سکتے ہیں۔

 والی قیادت کا اقدام کرنے کو کہوں، لنےکو بدِ زندگیپر بنیاد پرست اور  طَوراس سے پہلے کہ میں آپ سے ممکنہ 

نا آئیے قائدین کی 

ص

 
 ئی کرنے کے کچھ عام طریقوں پر نظر ڈالیں۔راہ

ناؤں کے قیادت میں ۔   1۔1

ص

 
 عام طریقے 9کاروباری راہ

ناکاروباری 

ص

 
ناؤں کی راہ

ص

 
تمام  طریقوں کی فہرست بنانا آسان ہوگا، لیکن وہ زیادہس سے یا اِ  100ئی کے لیے راہ

 تحت آتے ہیں۔ہی ماسے ایک کے  مروں میںپر درج ذیل زن  طَورعام  طریقے 

 وہ فہرِست یہ ہے  
ِ
 جِ
َِ
ناآپ کی "  م

ص

 
نو "کرتا ہےکون ئی راہ

 
اکی فہرست کہتا ہ

ن

ص

یاں ں۔ یہ سب سے ن

نا

ص

 
 کی قیادت والی اِ  راہ

تُ

ن

مُ  قسام پر 
َِ
 کاروبار میں دیکھی ہیں۔ زیادہسال سے  30 نے اپنے  ہے جو م

انوٹ: اِ 

ت

ِ
 ، دوَرانب کی تحریر کے س ک

َِ
ی نے اپنے بلاگ کے قارئین سے ان م

ن

ُ

ات پر تبصرہ کرنے کو کہا جو ن تاث

ناؤں نہوں نے ان 

ص

 
نوراہ

 
  ہے جو ہر زن ئے سُناکو یہ کہتے ہ

َِ
یف نے مرے کی عکاسی کرتے ہیں۔ م

ِ
  ص

ِ
 چند تبصرے شام

ا

ت

ِ
سائن اپ کرنے  یہ میرے بلاگ کے لیے… ب کی مفت کاپی ملے گی۔ دیکھیںکیے ہیں۔ ہر تبصرہ کرنے والے کو ک

ن  www.DrJimHarris.com اور
ّ
 ہے۔کا تحفہ ن کرنے پر تعاو
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 قیادت سربراہ کے زیرِ           :1

  قیادتی

ِ

وسربراہ ہر چیز کا تجزیہ کرتے ہیں۔ وہ مزید عِ
ن
تلاش کرتے ہیں۔ وہ اپنے حتمی  تجزیے مات، رپورٹس اور، معل

 

ِ

ُ

س

منطق اور اسپریڈ  س پر اِ فیصلے کرنے کے لیے 

 

نیِ

ناایسے ر کرتے ہیں۔ نحصا

ص

 
اکثر اپنے  ہوتے ہیں  سربراہ قیادتیجو   راہ

نو  زیادہآپ کو تجزیہ کرنے اور تنقیدی انداز میں سوچنے کی اپنی صلاحیت پر 

 
ئے محسوس کرتے ہیں کہ انحصار کرتے ہ

 عمل ہے۔ بنیادی طرزِ ایک  ن کا ان 

ناکاروباری سربراہ کے زیرِ قیادت  

ص

 
 کہ ۔۔۔  ہیں جیسےکہتے باتیں ایسی  راہ

 ".کرتے ہیں اِسے چلو ۔یہ ایک بہت اچھا خیال ہے" ¶

 "۔دیکھتے ہیں آئیے ایک اور رپورٹ " ¶

 "؟بتاؤ نمبر جھوٹ نہیں بولتے۔ نمبر کیا کرتے ہیں" ¶

 " نے یہ کیوں نہیں سوچا؟مَِ " ¶

 "مجھے آپ کا سوچنے کا انداز پسند ہے۔" ¶

کرٹ  "اندازہ لگا کر نہیں۔، کرتے ہیںفیصلےنمبرز کو دیکھ کر   نمبر دکھاؤ۔ ہم مجھے" ¶

 ،بلاگ مبصر(Curt Fowler) فاؤلر

 قیادت کے زیرِ پیسے  :2

ناقیادت    زیرِ پیسے کے

ص

 
س رقم پر توجہ مرکوز کرتے ہیں جو کمائی یا کھوئی جاتی ہے۔ وال اسٹریٹ تیزی سے پیسے کی ان  راہ

، پیسے کی قیادت ہمضرورت ہے۔ تاَ ازحدپیسہ کمانا ایک منافع بخش کاروبار میں جہاں  ،ہے ہونے  مثال  قیادت میں

نامیں 

ص

 
موجود  عوامل اہمیباً ہر کاروباری فیصلے میں اور تقر جازت دیتے ہیںنقد بہاؤ، منافع، اور مارجن ہونے کی اِ  راہ

 ۔ہوتے ہیں 
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ناکاروباری  دت  زیرِ قیاپیسے کے

ص

 
 £کہتے ہیں جیسے باتیں ایسی  راہ

 "پیسہ کمائیں گے۔یعنی بہت زیادہ  س پر ایک ٹنہم اِ " ¶

 "مجھے یہ مارجن پسند ہیں۔" ¶

 "ہم مزید اخراجات کیسے کم کر سکتے ہیں؟" ¶

 "سکتے ہیں؟کم کر % مارجن کیسے 2-%1س معاہدے میں مزید ہم اِ " ¶

مجھے کمائی کے معیار کی پرواہ نہیں ہے۔ نمبر نمبر ہوتے ہیں، اور میں اپنا بنانا چاہتا " ¶

 "ہوں۔

~  

 

ِ
 سٹین، بلاگ تبصرہ نگارنی بوس

 قیادتکے زیرِ  ختراعاِ  :3

نات طرازی کے جدّاختراعی یا 

ص

 
  راہ

ن

مُسل  جدید ترین تکنیکی، ڈیجیٹل، یا تخلیقی پلیٹ فارم کاروبار کو بڑھانے کے لیے 

ر تصون ہیں۔ وہ تازہ ترین اپ گریڈ، ایپ، سافٹ ویئر، ویب سائٹ، مارکیٹنگ کی تکنیک، یا منفرد رہتے  تلاش کرتے

ا

ت

پر بہتری ضروری  طَور، یہاں تک کہ چکرا کر رہ جاتے ہیں۔ اگرچہ کسی بھی پائیدار کاروبار کے لیے واضح ثِرسے من

ناہے، لیکن جدت طرازی کے 

ص

 
 ہو۔ "نئی چیز" اکثر کسی بھی ایسی چیز کے لیے زور دیتے ہیں جو راہ

ناجدت طرازی پر مبنی کاروباری 

ص

 
 £کہتے ہیں جیسے راہ

 " جابز یا ایپل کیا کریں گے؟اسٹیو" ¶

 مارکیٹ شیئر، کسٹمر کی وفاداریہم  نہیں تو ہمیں ابھی اپ گریڈ کرنا ہوگا" ¶

 "ہار سکتے ہیں۔بھی بہت                     کُچھ اور

 "!یا مر جاؤ یعنی جدّت لاؤ  ختراع کرواِ  " ¶
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، نہیں جانے کی ضرورت ہےجہاں ان وقات ہمیں اپنے صارفین کی بعض اَ " ¶

نار

ص

 
 جانا نہیں چاہتے یہاں تک کہ جب وہ۔اور بعض اوَقات ئی کرنی پڑتی ہےاہ

 "۔تب بھی 

 !"یہ بہت اچھا ہو گا" ¶

لچسپس میں کیا نیا اور اِ " ¶  " ہے؟دِ

 پائن، بلاگ مبصر~

ص

ن

سِ
چیِ

 

 قیادت   زیرِ مواقع کے :4

ناوالے   زیرِ قیادت مواقع کے

ص

 
د جاتے ہیں۔ وہ اگلے  کُوجوش و خروش سے کسی بھی معقول کھلے دروازے میں راہ

جکِ اِ 

 

یٹِ

وبار کو اعلیٰ سطح پر لے ن کے کارہیں جو ان  جمائے رکھتے  تحاد، یا غیر متوقع پیشکش پر اپنی نگاہیںبڑے وقفے، اسٹر

 ہے۔ جا سکتی

ناقیادت  کاروباری   زیرِمواقع کے

ص

 
  £کہتے ہیں جیسےباتیں ایسی  راہ

 " بہتر ہے۔دناکُو ہمارا اسِ میں جب تک ہم کر سکتے ہیں " ¶

 "س موقع کو ہاتھ سے جانے نہیں دے سکتےکسی بھی طرح سے ہم اِ " ¶

 " اسِ سے فائدہ انٹھائیں ہے! چلو موقع  زبردست کیا " ¶

 پر، یہ موقع ہماری کمپنی کے نقطہ نظر سے تھوڑا سا باہر ہے، لیکن مجھے لگتا ہے کہ یہ  طَوریقینی " ¶

 تبصرہ نگار کرٹ فولر، بلاگ " ہو گا کوشش کے قابل

 کریں گے انتنا فائدہ ہو گا"" ¶

ُ

ِ

ُ

ش ا زیادہ کو

ص
ت

ِ
ِ
 تبصرہ نگار شیرون کینڈریو، بلاگ ہم خ

نومَِ " ¶

 
  جانتا ہ

َِ
یف ں کہ اگر م
ِ
نویہ کرتا ص

 
 ۔"یہ ہوگا۔۔۔ں تو ہ

 مبصر ایسٹراڈا، بلاگ زجیز ~
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  زیرِ قیادتقیمت کے : 5

ناقیادت والے کے زیرِقیمت کہ نتباہ کے ساتھ:س ایک اِ اِ 

ص

 
ناپیسے کی قیادت کرنے والے  راہ

ص

 
ؤں کے قریبی راہ

س بات پر توجہ مرکوز کرنے کے بجائے کہ وہ کتنا پیسہ کما سکتے ہیں، قیمت کی قیادت کرنے پر اِ  طَوربنیادی  ۔کزن ہیں

ناوالے 

ص

 
وسرسستی ترین قیمت تلاش کرتے ہیں، ہر ایک فیصد کو نچوڑ کر  راہ

ن
  سے نکال سکتے ہیں۔ کے ہاتھ  ےد

ناقیادت  والے  زیرِ قیمت کے

ص

 
 £کہتے ہیں جیسے باتیں ایسی راہ

 آپ کو واقعی " ¶

ِ

 "کرنے کی ضرورت ہے۔اسِ میں مہارت حاصِ

 مبصر ڈیرن شیئرر، بلاگ                 ~یہ سب سے سستا ہے" یہ بہترین آپشن ہے کیونکہ " ¶

 ایر~                 "ہوتی ہےسیل اچھی  ہر سیل ارے، " ¶

ص

ص

 مبصر، بلاگ ک جان

 ہاورڈ ڈریک،بلاگ مبصر               ~"              ہے۔ہوتی  کے قابل ہر ایک چیز کمی بیشی " ¶

 ~"               سستا اور اچھا چاہتے ہیں چیز کو  سہم اِ " ¶

ص

ن
ِ
جلِی

ص

ت

 مبصر، بلاگ تی اوہ ا

 قیادت  کے زیرِ ین  ہر :        ما6

ناقیادت زیرِ کے ین ماہر

ص

 
 اِ  جدید ترین راہ

ن
انتظام یا قیادت کے ر

ت

ایک  ہمیشہ  اور ہو جاتا ہے،ثِرجحان سے تیزی سے من

فِعظیم اسپیکر ، 

ص

نصن
م

ی
ِِ

ُ

نا۔ ماہرین کی زیرقیادت  کی تلاش میں رہتا ہےرتصون نئےکے  ، یا من

ص

 
 "نئے" اکثر راہ

سے کیسے اپنایا جائے اور بغیر کہ اِ  س بات کا اندازہ لگانے میں وقت نکالےر کو تیزی سے نافذ کرتے ہیں اِ کاروباری تصون

اِاِ 
ِ
  جائے۔ن کے کاموں میں ضم ک

 تھوڑ س میںجی ہاں، اِ 
ِ

ُ

مُشن    ی سی 
ِ
 شام

َِ
نو ہے کیونکہ م

 
نو بولتا ہ

 
اد فرں اور روزی کے لیے پیشہ ور اَ ں، لکھتا ہ

 کو 

سِ

ھااتا 

ک

نو 

 
 ں، لیکن یہ اب بھی سچ ہے۔ہ

ناقیادت ماہرین کے زیرِ 

ص

 
 ۔۔۔کہتے ہیں جیسے باتیں ایسی  راہ
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¶ " 
ِ

 "۔۔۔       میگزین میں ایک نمایاں مضمون تھا جس میں کہا گیا تھا کِس

 !"ہیںاِسے عمل میں لاتے چلومیں آیا ہے ۔۔۔ ذِہنکانفرنس سے ایک بہت اچھا خیال                   " ¶

امقابل اِ ہمارا مدِ" ¶

ت

ِ
ابیہ رہی آپ ۔۔۔اور ب پڑھ رہا ہےس لڑکے کی ک

ت

ِ
 " کے لیے وہ ک

 "یہ کر رہی ہے۔انڈسٹری پوری " ¶

 "۔۔۔سے یہاں لے آئیںآئیے میدان میں بہترین ماہر تلاش کریں اور ان " ¶

مینجمنٹ فیڈ رائٹر داخل کریں[ کے مطابق، کیا ہمیں اِ " ¶ س طرح نہیں س کے بجائے اِ ]ٹرینڈی 

 پائن، بلاگ تبصرہ نگار ~                         "کرنا چاہیے؟

ص

ن

سِ
چیِ

 

 قیادت   زیرِدباؤ کے : 7

نا والےقیادت   زیرِ دباؤ کے

ص

 
ہنگامی، فوری، یا بحرانی حالات میں بہتر کام کرنے کا دعویٰ کرتے ہیں۔ وہ اکثر  راہ

،  دائرہاَہمیفراندرونی دباؤ )یعنی ہنگامی حالات، ڈیڈ لائن، وغیرہ( کے ساتھ ساتھ بیرونی دباؤ )یعنی برادری، سیاسی، 

ناتو، دباؤ کے زیرقیادت  ہونا جاتے ہیں۔ جب خود کو دباؤ میں نہ لاوغیرہ( دونوں کے سامنے جھک

ص

 
وقات بعض اَ  راہ

وسرپر  طَوررادی غیر اِ 
ن
 وں پر غیر ضروری اور غیر متعلقہ دباؤ ڈال دیتے ہیں۔د

ناقیادت  کاروباری   زیرِ دباؤ کے

ص

 
 ۔۔۔کہتے ہیں جیسے باتیں ایسی  راہ

 ۔۔۔" ہےڈیڈ لائن کو پورا کرنا            " ¶

 ۔۔۔"ابھی کر لو ورنہ" ¶

 "کوئی بہانہ نہیں"  ¶

 "وقت پیسہ ہے"  ¶

 "۔۔۔ناکامی کوئی آپشن نہیں ہے"  ¶

 "اب کر لواور ، لیکن ہمیں کرنا پڑے گایںمجھے پرواہ نہیں ہے کہ ہم یہ کیسے کر" ¶

 پائن، بلاگ~

ص

ن

سِ
چیِ

 مبصر 
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 مبصررابنز ڈنکن، بلاگ                          ~"                            پر رکھو میٹل پیڈل کو" ¶

یفہم " ¶
ِ
 ،! ہم سو سکتے ہیںشور شروع ہو جاتا ہے اور تھوڑی دیر کے لیے سونا چاہتے ہیں  ص

، بلاگ ایر                     ~                                       سونا چاہیں" جب ہم

ص

ص

 مبصرک جان

 قیادت   زیرِ احساسات کے : 8

ِ  احساسات کے ناقیادت  والے زیر

ص

 
ٹھانے سے پہلے اپنے احساسات اور جذبات کا مسلسل جائزہ لیتے کوئی قدم ان  راہ

جذبات سے جذبات کی قیادت کرنے والے   اب، جوش، سکون، یا حفاظتیہیں۔ کسی بھی طرح سے خوف، اضطر

نا

ص

 
 ہیں کہ وہ کسی چیز کے بارے میںکی گہرائیوں سے متاثر اور مغلوب ہوتے ہیں۔ وہ مسلسل اندازہ لگاتے  دلِ راہ

 ۔۔۔"کیسا محسوس کرتے ہیں"

ناقیادت والے   زیرِ احساسات کے

ص

 
 £اکثر ایسی باتیں کہتے ہیں جیسے راہ

 ªª۔۔۔یہ مجھے ٹھیک نہیں لگتا»» ¶

 ªª۔۔۔میں نہیں لگتا کام  ساِ  دلِمیرا »» ¶

 "۔۔یہ تکلیف دے گا" ¶

¶ " 
َِ
 چیز کے بارے میں  یار، م

ِ

 ۔۔۔"جوش کبھی نہیں رہاپُر   ہزیادس سے   اِکِس

 "یہ واقعی مجھے خوش کرتا ہے" ¶

 "ہلاؤکشتی کو مت " ¶

 مبصرڈنکن، بلاگ  رابنز                       ~"                افسوس سے محفوظ رہنا بہتر ہے" ¶

 بیئر، بلاگ مبصر کرس           ~                                               "یہ واقعی ہمارا بڑا وقفہ ہوسکتا ہے۔" ¶
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 قیادت   زیرِفخر کے : 9

ناقیادت   زیرِ فخر کے

ص

 
وہ اپنے آپ کو اور ۔پر دیکھتے ہیں طَورخود کو اور اپنی کمپنیوں کو خاص، مختلف اور منفرد کے  راہ

ناہر کام کو سنجیدگی سے لیتے ہیں۔ فخر کی قیادت کرنے والے 

ص

 
پیچھے ہٹنے سے منے یا کسی گروہ کے سا شخص اکثر کسی  راہ

 چاہے وہ غلط ہی کیوں نہ ہوں۔۔سے انکار کرتے ہیں

ناقیادت  کاروباری   زیرِ فخر کے

ص

 
 ۔۔۔کہتے ہیں جیسے باتیں ایسی  راہ

 "ہم مختلف ہیں۔" ¶

 "س کی کوشش کر سکتے ہیں۔ ہمیں ضرورت نہیں ہے۔وہ اِ " ¶

 "رہو اور کام کرتے رہو۔ہم جانتے ہیں کہ میدان میں کیا ہو رہا ہے۔ تم یہیں دفتر میں " ¶

 "سے سننا نہیں چاہتامیں اِ " ¶

 ڈریک، بلاگ مبصر ہاورڈ                                 ~۔ ہے یہ میرا راستہ یا شاہراہ" ¶

 ایمانداری کی جانچ

وسرجیسا کہ آپ یہ پڑھتے ہیں، مجھے یقین ہے کہ آپ نے جلد ہی 
ن
قسام ا زیادہن میں سے ایک یا وں کو دیکھا ہے جو اِ د

 "آپ خود کو کہاں دیکھتے ہیں؟" سوال یہ ہے کہ اہم زیادہکے لیے موزوں ہیں۔ 

درست طریقے سے  زیادہہے۔ خانوں میں ایک چیک لگائیں جو سب سے  بی اسائنمنٹ یہاں آپ کی پہلی کتا

 کی راہنمائی کون کرتا ہے۔بیان کرتا ہے کہ آپ 

 قیادت براہی سر 

 پیسے کی قیادت  

 دت قیا اختراعی  
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 قع کی قیادت امو 

 قیمت کی قیادت 

 قیادت انہ ماہر 

 دباؤ کی قیادت  

 احساسات کی قیادت  

 فخر کی قیادت  

 خوفناک حقیقت ۔  2۔1

نا آپ کی " ،کبھی نہ کبھی 

ص

 
ناچیزوں نے ہماری  زیادہکی فہرست میں سے ایک یا  "ہے تاکرکون  ئی راہ

ص

 
ئی کی ہے۔ راہ

 ن میں سے کئی چیزوں کا مجموعہ ہوتے ہیں۔کثر اوقات اِ ازیادہ تر سچ کہوں تو، ہم میں سے 

ورس پر لیکن اب، آپ کو اِ 
َ

ص

 مروں میں سے ہر ایک نو زن انِ کرنے کی ضرورت ہے۔  ع

ن

الک
ِ
یسی ہی قیادت  و بِ

 ۔ہے ہوتی قیادت  کی  زیادہس سے % یا اِ 95ہر سیکولر، غیر منافع بخش کمپنی کی   ہے جیسی

 کو مزید جاننے کے لیے بس تھوڑا سا وقت اوَر نکالیں ۔ س نہ بڑھیں۔ اِ  تیزی سے آگے زیادہس سے اِ 

نیاس بات کی سادہ مثالیں ہیں کہ مرے اِ یہ نو زن 
ن
نیابھر میں روایتی کاروباری  د

ن
 کس طرح آگے بڑھ رہی ہے۔ د

نیا، بیان کرنا ہو تو ینِوں کہا جاسکتا ہے کہ   لفظ میںایکاگر 
ن
ن کے لیے، یہ سب کچھ ہے۔ ان رہی کر "کیا" کی قیادت د

ختراع، قیمت، ماہرین وغیرہ کے بارے میں ہے۔ یہ وہ زمرے ہیں جن پر بہت سے سیکولر قع، اِ اآئیڈیا، پیسہ، مو

 ہیں۔  مائل ن تک پہنچنے کے لیے تاجر اور کاروباری خواتین اپنے فیصلے کرنے، اپنے کاروبار کو چلانے ، اور آخر کار ان 

 پر منعقد طَورجو منافع کے لیے، نجی  و خواتین لوگ )مرد  فیصدی 2 —یت بدقسمتی سے، ہم میں سے اکثر

 !مختلف نہیں ہیں —کی قیادت کر رہے ہیں(  ہونے والی، بائبل پر مبنی فرمز
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 ہم 

ن

الک
ِ
نا اننہی چیزوں کی سیکولر ہم منصبوں کی طرح اپنے  بِ

ص

 
میں چلتے ہیں جِن کی راہنمائی میں سیکولر چلتے  ئیراہ

 ہے؟ کیوں ایسا مگر۔ ہیں 

، کتابیں، تجزیہ، اور مارکیٹ کی معلومات تک یکساں رسائی ز)انستاد( ہمارے پاس تمام کاروباری رسائل، گرو

وں کی طرح 

ص

ِ
نیاہے جو ہمارے حری

ن
تنے ہی کمزور ہیں جتنا کہ وہ اپنی کے نظام کے زیر کنٹرول ہیں۔ لہٰذا، ہم بھی ان  د

 کمپنیوں کو 

ن

الک
ِ
 کا شکار ہو رہے ہیں۔کے ہاتھوں کمزوری  ھانے کے لیے زبردست لالچ سی طرح آگے بڑان  بِ

نیا
ن
نان کی تنے مروجہ، وسیع اور کافی ہیں کہ ان کے کاروباری طریقے اِ  د

ص

 
 ئی نہ کرنا تقریباً ناممکن ہے۔راہ

 ۔خوفناک حقیقت ہے یہی تو 

نیااگر آپ کاروباری 
ن
ناکے طریقوں سے  د

ص

 
  ئی راہ

ِ

وں پر  کر رہے ہیں، توحاصِ

ص

ِ
 آپ کو اپنے حری

ن

الک
ِ
صفر  بِ

 مُنا

ِ

 ! ہےبقتی برتری حاصِ

 ۔نہیں ہے ہی  دجُوموَنفع یعنی نہیں۔ نفع ۔ کوئی نفعصفر 

یفاگر آپ 
ِ
نیا جبکہ  کرتے ہیں، پر بھروسا دماغ اپنے  ص

ن
آپ کے سامنے آنے والے مواقع، یا باقی فہرست  د

اور وسائل کے ساتھ لڑ رہے ہیں۔  ہتھیارجنگ میں ہیں، ایک ہی  نِ آپ ایک ہی میداتو ، ہے  اور مزید کا کوئی مجموعہ

 ہے! نہیں نفعبقتی کوئی الگ مُنا

 
َِ
نو آپ کو یہ پوچھتے ہوئے سُنم

 
ِ " ں، سکتا ہ

ِ
ستعمال اِ  دماغ کیا آپ مجھے بتا رہے ہیں کہ مجھے اپنا … تو، ڈاکٹر ج

 سوچنے کی رے میں کرنے یا مواقع کو دیکھنے یا اپنے کام کے مالی پہلوؤں کے با

ن

الک
ِ
؟ کیا آپ یہی ضرورت  نہیں ہے بِ

 "کہہ رہے ہیں؟

 !نہیں… کہوں گا  نہیں نہیں نہیں نہیں! دوبارہ

ن ا

ص

 یک اور انے آپ کو دماغ  خ

ِ

ت

  یہ س نے آپ کوان  دیا ہے ۔ ذِہن عاق

 ِ

ِ

و سے دیا تاکہ آپ سوچیں اور اسِ لِ
ن
سوچیں اور منصوبہ عقل کی ر

نیااگر آپ کاروباری 
ن
کے طریقوں  د

ناسے 

ص

 
ئی کر رہے ہیں، تو آپ کو راہ

وں پر 

ص

ِ
 اپنے حری

ن

الک
ِ
صفر مسابقتی  بِ

 !برتری حاصل ہے
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وسر۔ اس نے آپ کو سکیںبنا سکیں اور ترقی کر
ن
یے۔ وہ وں کے تئیں اپنی حساسیت پیدا کرنے کے لیے احساسات دِ د

 کو استعمال کریں گے۔احساسات  ن توقع کرتا ہے کہ آپ ان 

 
َِ
نودلیرآپ کو  جو م

 
صاافانہ  ں وہ ہے ایک بڑی تبدیلی، آپ کےی کے ساتھ چیلنج کر رہا ہ

ص

ن
ن
م
مارکیٹ میں غیر 

 ۔ نے کی طرف ایک تبدیلیکو ختم کر مُنابقتی نفع 

انہیہ تبدیلی غیر 

ص

ِ

ص

 کیوں ہے؟ نفعبقتی ہے؟ یہ ایک الگ مُنا کیوں مُن

یفکیونکہ یہ ایک اور 
ِ
نائی کون کر آپ کی کہ ایک چیز پر مبنی ہے:  ص

ص

 
 ۔۔۔رہا ہےراہ

نیانہ "
ن
نیاسے محبت رکھو نہ انن چیزوں سے جو  د

ن
نیاجو کوئی ۔میں ہیں  د

ن
انس میں  سے محبت رکھتا ہے د

نیاباپ کی محبت نہیں۔کیونکہ جو کُچھ 
ن
 اور  د

ُ

س
ِ
ہ 

 اور آنکھوں کی خوا

ُ

س
ِ
ہ 

م کی خوا

جسِِ

میں ہے یعنی 

نیازندگی کی شیخی وہ باپ کی طرف سے نہیں بلکہ 
ن
اّ -1کی طرف سے ہے۔" ) د

ص

 ( 16- 15: 2ینِوح

 

ِ

 !میں یا ہدایت کی قیادت ۔۔۔ ک

 کہ 

ے

ِ

ن اجتنے  اسِ لِ

ص

وحکے  خ
ن
ہی چلتے ہ یںِ سے ہدایتکی  ر

ن
ن ا وو

ص

 " )کے بیٹے ہیں۔ خ
ن
ور
ِ
ِ

  (14: 8ں وم

ہ گروپ

ُ

 مُباجنِ

ناآپ کی "

ص

 
س بات کی وضاحت کرتا ہے کہ آپ کس طرح اِ  زیادہ سے سا زنمرہ سبنو میں سے کون کے   "کرتا ہےکون  ئی راہ

نا

ص

 
 ئی کرتے ہیں؟راہ

اکیا آپ کبھی اِ 
ِ

ُ

حقیقت کا ش نوس خوفناک 

 
 نہیں ہے؟ کیوں یا کیوں نہیں؟ نفعبقتی ئی حقیقی مُنا ئے ہیں کہ آپ کو کور ہ
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وسر
ن
 ا بابد

 بڑی تبدیلی

" 
َِ
ن کروں گادرخواست  باپ سے اور م

ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

وسرتو وہ 
ن
ہ اارے ساتھ رہے۔ یعنی د

م
ن

ت

ت

وحا مددگار بخشے گا کہ ابد تک 
ن
 ر

 
ِ
نیاحق جِ
ن
 نہیں کر سکتی کیونکہ نہ انسے دیکھتی اور نہ جانتی ہے  د

ِ

اّینِو "۔حاصِ

ص

  17- 16: 14 ح

 

وَر 
ِ
وحن القند سّ، آپ کو فیصدی  2ب

ن
نا  ذریعےکے ر

ص

 
 کوئی معنی نہیں رکھتی۔ تئی کرنے کی ضرورت ہے۔ مُدراہ

نیاانس کی قیادت کی جاتی ہے کیونکہ —ایک بہت بڑی تبدیلی  —یہ ایک بڑی تبدیلی ہے 
ن
س کی توقع رکھتی ہے جو ان  د

وح
ن
 پیش کرتا ہے۔ ر

قیادت میں،  میں، پیسے کی قیادت میں، اختراعیقیادت  یادگار تبدیلی ہے جو کہ سربراہی یہ قیادت کی ایک

مواقع کی قیادت میں، قیمت کی قیادت میں، دباؤ کی قیادت میں، احساسات کی قیادت میں، اور فخر کی قیادت میں مکمل 

یف یہ ساری قیادتیں پر اور طَور
ِ
وح ص

ن
 ۔ کی قیادت میں ہوتی ہیں ر

نیاایسی تبدیلی ہے جسے  یہ ایک
ن
ناکاروباری ایماندار )غیر  د

ص

 
س کے قابل س لیے نہیں کہ وہ اِ ، اِ ( نہیں سمجھتیراہ

یفبلکہ  نہیں ہے
ِ
انہ۔ وہ ممکنہ غیر نہیں ہےایماندار س لیے کہ وہ اِ  ص

ص

ِ

ص

ن احاصل نہیں کر سکتے کیونکہ  نفعمسابقتی  مُن

ص

 خ

وحکی 
ن
 ۔سکونت نہیں کرتی ن میں ان  ر

 کے بارے میں سوچیں جن کی آپ کو ضرورت پڑسکتی ہے۔تبدیلیوں ن چند بس ان 
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نیا  تبدیلی  میںکاموں الٰہی باتوں اور 
ن
 سے  باتوں اور کاموں وی د

وحباطنی )
ن
 بیرونی قیادت سے  کی( قیادت میں  ر

  سے کی پیروی کرنےدہ رجحانات جُومعاشرے اور موَ کی پیروی کرنے میں کلام اور ابدی سچائیوں 

  طَورسیاسی  ہونے میں  منسلک سے  بائبل
ن
 پر د
ن
 نے سے ست ہور

ن ا

ص

 کے پیچھے بھاگنے سے کامیابی  کی بُلاہٹ میں  خ

ن ا

ص

وحکی  خ
ن
وسر کو ر

ن
نیاس اِ  وں کے لیے چھوڑناد

ن
وحکی  د

ن
  سے خم کرنے ِکے سامنے سر تسلیم ر

 

یف  باتیں اور کام  اور یہ
ِ
 شروعات ہیں۔ ص

 کا آغاز کرتے ہیں، تو یہ ضروری ہے کہ دو سب سے بنیادی طریقوں کا جائزہ لیا جائے جب آپ بڑی تبدیلی

ن امیں   جن

ص

ناآپ کی  خ

ص

 
 ئی کرتا ہے۔راہ

ا ہے کہ آدمی 
ِ
یف" لِک

ِ
ن اروٹی ہی سے جیتا نہ رہے گا بلکہ ہر انس بات سے جو  ص

ص

 سے نکلتی ہے۔"  خ

ص

کے مُن

 ( 4:4)متی 

ن کرتا ہے 
ّ
 بھلائی دیکھے گا۔۔۔۔"" جو کلام پر توجِ

 (20: 16)امثال 

ن ا  جسے طریقہ پہلا 

ص

ناآپ کی  خ

ص

 
 ان کیونکہ  ۔کلام  کاانس  نے کے لیے اِستعمال کرتا ہے وہ ہے ئیکرراہ

ِ
 اور س کا کام

 

سِ

ا بے نظیر کلام 

ت

ھااتا ہے، من

ک

 ثِر
ن
  کرتا ہے، سزا دیتا ہے، حوصلہ دیتا ہے، د
ن
 ۔کرتا ہے بہت کچھ بھی  ست کرتا ہے اورر
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َِ
 کلام کی طاقت پر س کتاب کو پڑھ کر، آپ غالباًس سچائی کو بیان کرنے کی کوئی وجہ نہیں سمجھتا کیونکہ، اِ  اِ م

ن ایہ سب  اور ۔ شروع کر دیتے ہیں یقین رکھنا

ص

 کے کلام سے شروع ہوتا ہے۔ خ

 کہ جیتنے 

ے

ِ

ن ا" اسِ لِ

ص

وحکے  خ
ن
ہی  ر

ن
ن اکی ہدایت سے چلتے ہیں و

ص

وح۔۔ کے بیٹے ہیں ۔ خ
ن
خُود ہماری  ر

وح
ن
 کر گواہی دیتا ہے کہ ہم  ر

ِ
ن اکے ساتھ م

ص

 کے فرزند ہیں ۔ خ

ومیوں 
ن
 ( 16، 14: 8) ر

وسر
ن
ن اا بنیادی طریقہ جو د

ص

ناآپ کی  خ

ص

 
وحن القند سّ انس کاہے  وہ  کرنے کے لیے اِستعمال کرتا ہے ئی راہ

ن
 ۔  ر

ورقتباس آپ کے قابل یہ اِ کلام کا مذکُورہ بالا 
َ

ص

ااِ جو  ہے کے قابِلکرنے  عہ لَ گہرائی سے مُنااورع

ت

ِ
ت اور ب کی مُدس ک

 ۔ہے  زیادہمقصد سے کہیں 

 
ن
وپھر بھی یہ ضروری ہے کہ ر
ِ
ِ

وح ر" :کے اندر ایک کلیدی جملے میں تیزی سے غوطہ لگائیں 16: 8ں وم
ن
خُود  ر

وحہماری 
ن
 کر گواہی دیتا ہے  ر

ِ
اب کو اِستعمال کرہم  "£کے ساتھ م

ت

ِ
بات کریں س جملے پر اکثر اِ تے ہوئے باقی ک

 ۔کیوں ہے اہم  اتنی بڑی تبدیلی  یہاں یہلیکن  گے۔ 

نوئے 

 
وحدہ پیدائش سے مُر اسِ  تو آپ کیجب آپ نئے سِرے سے پیدا ہ

ن
 اسِ طرح ۔گئیدوبارہ پیدا ہوبھی   ر

وحاب، آپ کے اندر دوبارہ پیدا ہونے والی 
ن
ن ااور  ر

ص

وحکی پاک  خ
ن
وحا، آپ کی ہیں۔ لہٰذدونوں موجود  ر

ن
، آپ کے ر

وحن القند سّاندر 
ن
 کے ساتھ گواہی دیتی ہے۔ ر

وح "
ن
وحخُود ہماری  ر

ن
 کر گواہی دیتا ہے "  ر

ِ
کا لفظی مطلب ہے کہ ہمارے اندر ایک شریک گواہ کے ساتھ م

ن ارہتا ہے، 

ص

سکتے ہیں، اور کسی بھی  پڑتالکی موجودگی جس سے ہم پکار سکتے ہیں، تلاش کر سکتے ہیں، پوچھ سکتے ہیں، خ

 کہیں بھی رہ سکتے ہیں۔۔۔۔وقت
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وحن القند سّجب آپ کو … حقیقت پر متفق ہو سکتے ہیں؟ یعنی اہمنتہائی کیا ہم ایک اِ 
ن
حاصل ہوتا ہے، تو وہ  ر

یف
ِ
جن  ̮ ایماندار ہوتا ہے۔ افسوس کی بات یہ ہے کہ لاکھوں  زیادہکارڈ سے کہیں کے  " جہنم سے باہر نکلنے" ایک ص

ن اسوچتے ہیں کہ  -میں سے بہت سے آج کاروبار میں ہیں 

ص

یف ہمیں خ
ِ
 جہنم سے بچانا چاہتا ہے۔  ص

اور  سینکڑوں شاندار فہرستوں، مضامینیہاں تک کہ گرجا گھروں، کتابوں کی دکانوں اور انٹرنیٹ پر دستیاب 

وحن القند سّبائبل کے مطالعے کے باوجود 
ن
نا سکھاتا ہے،   ر

ص

 
، بولتا ہے، حفاظت کرتا ہے اور ہمارے ئی کرتا ہےراہ

وحن القند سّ کہ سکھایا جاتا ہےیہ بہت کم ایمانداروں کو ۔ لیکن اسِ باوجود ذریعے کام کر رہا ہے
ن
آسمان کی بادشاہی میں  ر

 ہونے کا 

ِ

ص

 ن کا یک طرفہ ٹکٹ ہے۔ ان  داخ

س کی حوصلہ افزائی کی گئی ہے ، یا اِ یہاں تک کہ ہم میں سے بہت کم لوگوں کو سکھایا گیا ہے، تربیت دی گئی ہے

وحں میں مزید زندگیوکہ ہمارے کاروبار اور پیشہ ورانہ 
ن
 کی قیادت کیسے کی جائے۔ ر

وحس کے باوجود اِ 
ن
اور تیّار، کے تمام پہلوؤں میں آپ کا شریک گواہ بننے کے قابل زندگیآپ کی پیشہ ورانہ  ر

 ہے۔ آمادہ

 ہے ؟۔  1۔2

نِص

 کیا یہ مُم

باہر  بنام بُلا کر  س کی آواز سنتی ہیں اور وہ اپنی بھیڑوں کو نامہے، اور بھیڑیں ان دیتا  کھولدروازہ دربان    لئےس کےان "

اا ہے بھیڑسب  لے جاتا ہے۔ جب وہ اپنی 

ت

نکن
چ 
کے پیچھے س ہے۔ اور بھیڑیں ان چلتا ن کے آگے آگے تو ان  وں کو باہر نِکال 

 (4-3: 10حنا ہیں۔ )ینِو پہچانتی واز س کی آہیں کیونکہ وہ ان پیچھے ہو لیتی 

کم کرنے کے لیے بے لگام  کو  اور اخراجات،چیزوں کو زیادہ سے زیادہ بنانے ں گاہکوزیادہ سے زیادہ  ،قتصادیاتعالمی اِ 

وسراور ایک دباؤ
ن
ہنیتبازاری  ے سے سبقت لے  جانے کی د  ۔کا تقاضا کرتی ہے  ذِ

نیاکیا آج کی عالمی کاروباری 
ن
وحن القند سّکے لیے میں آپ  د

ن
نا کا ر

ص

 
 ئی کرنا واقعی ممکن ہے؟راہ

 !جواب ایک شاندار ہاں میں ہے
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ن ا ۔ہے؛ یہ آپ کی پہنچ میں ہے زیادہیہ ممکن سے ہاں  

ص

وح  کے خ
ن
 س  نے پوری بائبل ر

ت

مردوں اور ایسے  کو  من

وحن القند سّبوسیلہ جن کی  ہے  عورتوں کے بیانات سے بھر دیا
ن
نا ر

ص

 
وحیاد رکھیں گئی تھی۔  ئی کیراہ

ن
ایسے لوگوں  نے ر

نا انن کی بات کی اور سے 

ص

 
 ۔۔۔ئی کیراہ

 ہو جائے، تیّارکے لیے ابرہام کسدیوں کے انور کو چھوڑ کر جانے  ¶

کے لئے کی تا کہ منوسیٰ مصر سے لوگوں کو باہر لے کر جانے کی قیادت  ایک جھاڑی سے موسیٰ ¶

 ،جائےہو  تیّار

 ،سکےفتح کر سرزمین کویشوع موعودہ  ¶

حمناِاہ  ¶
ص

ت

 مقررہ 
ِ

ُ

 ،سکے کی دیواروں کو دوبارہ تعمیر کروقت میں یروش

 ،سکےخطرہ مول لے اپنی زندگی کا ، ئے ی سے بادشاہ کے پاس جادلیرآستر  ¶

وت  ¶
ن
ن انعومی کے  ر

ص

 ،ہو جائے تیّار اور اپنے خاندان کو ترک کرنے کے لیے سے چمٹے رہے خ

 بنے۔بادشاہ عظیم اسرائیل کا   کو شکست دے کر داؤد جاتی جونلیت  ¶

نا سلیمان بنی اسرائیل کی حکمت کے ساتھ  ¶

ص

 
 ،سکے ئی کرراہ

 ،ے سکےایلیاہ بعل کے جھوٹے نبیوں کو شکست د ¶

¶  
ُ

سِ
لی

وحایلیاہ کی ی سے دلیرنے   عا
ن
 کے  ر

ن
 ،سکےگنے حصے کی درخواست د

ادیکرتے ہوئے  کلام کی ہ ناینِو ¶

ص

شمنمن
ن
 ، مُلک کو تباہ ہونے سے بچا سکے د

¶  

ص

وسن
ن ااور  یں اور مریم شادی کر ینِ

ص

 ،ے سکیںکے بیٹے کو جنم د خ

اّہ ہیکل شمعون اور  ¶

ص

 اور  میں ہوں  ح

ن

الک
ِ
 وقت ینِو انسی  بِ

ص

نوع سن
ِ
ِ
کو ہیکل میں انن کے سامنے  ی

 ،پیش کر سکے

ھ سکےقا لنو ¶
لکِ
 ، اپنے ہی نام پر اِنجیل 

ادی کر سکےاو پطرس  ¶

ص

َعظ کی من
 ،سکےجانوں کو بچا زیادہسے  3,000 ر نئے عہد نامے کے پہلے و
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ناِاہ ساؤل  ¶

ص

ی

ص

جن
 جو 

ِ

ُ

شمنسب سے بڑا   میں مقدسین کے یروش
ن
 ،تھا  کے پاس جا سکے  د

 نے  ¶
ِ
ِ

س ۔۔۔ ج

لن

 ،مقدسین کو ستایا انس کو تبدیل کر سکےپر طَورعملی پَو

اّینِو ¶
ص

اح
ن
  مُ
ِ

ُ

اب  فہ س

ت

ِ
 ،سکے لکھکی ک

 !بہت کچھ بھی  اور۔۔۔ ¶

ن ایہ 

ص

وحکے  خ
ن
یفدت میں مردوں اور عورتوں کی بائبل کی سینکڑوں مثالوں میں سے کی قیا ر

ِ
 چند ہیں۔ ص

ن ایہاں تک کہ 

ص

 کے بیٹے نے کہا، خ

نوں کہ بیٹا آپ سے کُچھ نہیں کر سکتا سِوا انس کے جو باپ کو کرتے دیکھتا 

 
 سے سچ کہتا ہ

ن

ت

 ت
َِ
"۔۔۔ م

اّ ہےکیونکہ جِن کاموں کو وہ کرتا ہے اننہیں بیٹا بھی انسی طر

ص

 ( 19: 5ح کرتا ہے۔" )ینِوح

 پر، آپ مختلف نہیں ہیں۔ آپ کے اندر  طَورکے فیصدی 2سچ کہوں تو، 

ن

الک
ِ
  بِ

ن
وحہی و
ن
 رہتی ہے۔ ر

وحکیا آج کاروبار میں 
ن
ناکی  ر

ص

 
 ممکن ہے؟ ئیراہ

یفبڑی تبدیلی لانے کے لیے  ۔جی ہاں 
ِ
 17کی ضرورت ہوتی ہے )متی کے برابر ایمان ایک رائی کے دانے  ص

:20) 

 کی تبدیلی اور کیوں؟۔ 2۔2

ِ

 ک

 آگے بڑھنے اور بڑی تبدیلی کرنے کی چھ طاقتور وجوہات یہ ہیں۔

وح  : 1
ن
ن ا ر

ص

 کو جانتا ہے۔ ذِہنکے  خ
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"

 

ِ نہ آدمِِ کے 
ِ

ص

ن
یکھیں نہ کانوں نے سُ ییں نہ آنکھوں نے د

ص

ِ
ِ
 
وا کہ جو چ

ے

ن

 
یسا ہی ہ
َ
ا ہے و
ِ
َاِ لِک
ِ
میں آئیں۔ وہ  دلِبلکہ ج

ن اسب 

ص

 نے خ

ے

ِ

 ہم پر  تیّار اپنے محبّت رکھنے والوں کے لِ

ص
ِ
ِ

ن اکر دیں۔لی

ص

وحنے انن کو  خ
ن
نونکہ  ر

ِ

ِ

اِ ک
ِ
یِ ک
 
نِلِہ سے ظاہ

س
کے و

وح
ن
ن اسب باتوں بلکہ  ر

ص

کی تہ کی باتیں بھی دریافت کر لیتا ہے۔ خ

 

 انسان کی باتیں جانتا 

ِ

ون کِس
َ
نونکہ انسانوں میں سے ک

ِ

ِ

ک

 ہے سِوا انسان کی اپنی 
ن
ن اکے جو انس میں ہے؟ اسی طرح  وحر

ص

وحکے  خ
ن
ن اکے سِوا کوئی  ر

ص

 جانتا۔ خ
ِِ
 

ص

  " کی باتیں ن

وِوں -1)
ھنِ

ت

ٹ

ص

ی

 (11-9: 2کُِر

نیاہم میں سے بہت سے لوگوں کا خیال ہے کہ 
ن
و کے ساتھ کانفرنس میں شرکت یا لیڈرشپ گُر CEO کے مشہور د

استعمال کرتے ہیں تو کسی عظیم شخص کی ہدایت کے تحت بیٹھنا ن کی حکمت اور تجربے کو کرنا اچھا لگتا ہے۔ جب ہم ان 

پر کوئی غلط بات نہیں ہے۔  طَورذکر ماہر کو سننے میں فطری  ایک بہت اچھا تجربہ ہوسکتا ہے۔ کاروبار میں کسی قابلِ

یعنی   ہمیشہ فلٹر کریںسے کلام اور گواہ کے ذریعےیہ ہے کہ وہ جو کچھ بھی کہتے ہیں یا لکھتے ہیں ان ا مشورہ آپ کے لیے میر

 ۔کے ذریعے جانچیں  انسے کلام

 ر کریں، ہر صورت ِتصون
ن
اپنے ۔۔ آپ یا فیصلے کے لیے جس کا آپ سامنا کرتے ہیں کاوٹ، موقعحال، چیلنج، ر

ن او کو تلاش کرنے کے بجائے، آپ اپنے اندر نسانی گُرسامنے اِ 

ص

 ش کریں تو کیا ہو۔کو تلا ذِہنکے  خ

ن اکے درمیان کوئی موازنہ نہیں ہے۔  آپشنزن دوواہ! اِ 

ص

 کیسے یہ چاہ سکتا ہے کہ  خ
َِ
ور کی بصیرت پر اپنا  کسی اَ م

 !ہر باراور وہ بھی ۔۔۔ؤں کاروبار چلا 

وح  :2
ن
ن اہمیں ہمارے کاروبار کے لیے  ر

ص

 حکمت دیتا ہے۔مُفت  کی  خ

نیامگر ہم نے نہ "
ن
وحکی  د

ن
وحبلکہ وہ  ر

ن
ن اپایا جو  ر

ص

ن ا تاکہ انن باتوں کو جانیں جو کی طرف سے ہے خ

ص

نے ہمیں عِنایت  خ

وِوں -1کی ہیں ۔" ) 
ھنِ

ت

ٹ

ص

ی

 (12: 2کُِر
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ن ا

ص

وحنے پہلے ہی  خ
ن
پر اپنی تمام حکمتیں ظاہر کر دی ہیں اور آپ اور آپ کے کاروبار کے لیے منصوبہ بندی کر دی  ر

وح اور  اور اگر آپ پوچھیں  ہے۔میں سمجھنے کا کوئی طریقہ نہیں ذِہنہے، یہاں تک کہ وہ چیزیں جن کو آپ کے 
ن
 ر

 ۔ ن کو آپ پر ظاہر کر سکتا ہےان  چاہے تو 

 ، یہ مشورہ زیادہس سے بھی اِ 

ن

الک
ِ
وحمفت ہے! مشورہ پہلے سے ہی  بِ

ن
وحکے اندر رہتا ہے جو آپ کی  ر

ن
کے  ر

 اوَر بھی  بارے میں س کےسے کیسے کرنا ہے اِ ساتھ گواہی دیتا ہے۔ آپ کو بس پوچھنے کی ضرورت ہے۔ )بعد میں اِ 

 اور یاد رکھیں ۔ ہے  بہت کچھ
َِ
وا  آپ کوم

ے

نُ

 
 نہیں چھوڑوں گا۔( بیچ میں لٹکتا ہ

وح  : 3
ن
 تمام سچائی کو جانتا ہے۔ ر

وحلیکن جب وہ یعنی "
ن
ِ ر  کہ وہ اپنی طرف سے نہ کہے گا لیکن  

ے

ِ

ائی کی راہ دکھائے گا۔ اسِ لِ
ّ
 کو تمام  س 

ن

ت

 حق آئے گا تو ت

ہی کہے گا جو کُچھ سُنے
ن
اّ ۔۔ گا و

ص

 الف( 13: 16۔"      ) ینِوح

نیا پہلے سے ہیکے اندر  پر، آپ  طَورکے فیصدی 2ایک 
ن
پتہ س کائنات کو جو اِ موجود ہے   مشورت سب سے طاقتور  کی  د

 ہماَ )فراور سپلائرز ٹھیکہ داروں اپنے کاروبار، اپنے ملازمین اور ساتھیوں، آپ کے معلوم ہوگی۔ آپ  کبنہیں 

سلک کاروبار  جو بھی آپ کےارکان ۔۔۔، آپ کے صارفین اور کمیونٹی کے کنندگان(

ص

ی
ن
م
آپ انن کے ہے، سے 

ناپوری سچائی میں  بارے میں 

ص

 
 ئی حاصل کر سکتے ہیں۔راہ

وح
ن
نو ر

ِ
ن ٹ نہیں بولتاکبھی ج

ھِ
ج

 ، کبھی سچائی کو نہیں 

 

  بھی، اور کبھیکم نہیں کرتا ، کبھی، کبھی گمراہ نہیں کرتالاتان

وح۔ مزید یہ کہ، سچائی کے لیے جس کی آپ کو جاننے کی ضرورت ہوایسی کوئی چیز نہیں چھوڑتا
ن
ٹھانا آپ کو ان  نفعکا  ر

اّآزاد کرے گا )ینِو

ص

وح( 32 :8 ح
ن
ن اوہ سب کُچھ کرتا ہے جو آپ کے لیے  ر

ص

 کی مرضی ہو ۔ خ

وح  :4
ن
 آپ کے کاروبار کے مستقبل کو جانتا ہے۔ ر
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ن آ
ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

اّ "۔۔۔ اور 

ص

 ب( 13: 16یندہ کی خبریں دے گا۔" ) ینِوح

 ؟اِسے سمجھےکیا آپ 

 ؟واقعی آپ اِسے سمجھ گئےکیا 

ی ایک   دنِ 365اور سال کے  دنِ 7گھنٹے ، ہفتہ کے  24ر کریں کہ آپ کے لیےتصون
ِ

ُ

دستیاب ہے جو کل اور من

  جانتا ہے۔ہمیشہ کے لیے آپ کے کاروبار میں آپ کے سامنے آنے والی ہر چیز کو پہلے سے

ن ا اوہ میرے

ص

 !یا خ

وحس کا مطلب یہ نہیں ہے کہ اِ 
ن
ری پیغاماتخبریں یا مالیاتی بصیرتیں  اہم 10ہر صبح آپ کو  ر

ص

ت

ن

ص

نح
م

یا ای میل  ، 

نا، وہ اپنے کامل وقت میں، آپ کی ہم۔ تاَکرے گا

ص

 
کرے گا اور آپ کو ایک وقت میں ایک قدم  قیادت ئی اور راہ

 س راستے پر لے جائے ان 
ِ
ِ

 کو پورا کرنے کی ضرورت ہے۔بُلاہٹ  پر آپ کو اپنے کاروبار کے ذریعے آپ کی گا ج

وحوقات، بعض اَ کیونکہ 
ن
ن اکے ذریعے  ر

ص

 :کی ہدایات کوئی منطقی معنی نہیں رکھتیں خ

 (2: 22پیدائش )۔  کے طَور پر چڑھاقربانیسوختنی  اپنے بیٹے کو پہاڑ پر  ¶

وکی چاروں طرف سات بار گھومنا  شہر دنِاپنے نرسنگے پھونکتے ہوئے سات  ¶
ن

ُ

ِ
ِ
 (4-3: 6ع ۔ )ی

 (10: 5 سلاطین – 2) پاک صاف ہونے کے لئے سات بار غوطہ مارنا۔  ¶

نو ¶

ت

 لگاناک اور دوبارہ دیکھنے کے لیے آنکھوں میں ت
ّ

 
ِ

 )۔مِ

ن

ت

 (23 :8 مرق

وسران صورتوں میں اور بہت سی 
ن
وحمیں، باتوں ی د

ن
ئی معنی نہیں رکھتا، نے جو کچھ کرنے کے لیے کہا وہ کو ر

وحپھر بھی وہ لوگ جو 
ن
 اور ہمیشہ برکت پاتے  فتح حاصل کرتے، ہمیشہ جیتتےہمیشہ تھےپیروی کرنے کے خواہاں کی  ر

 ۔تھے 

وح  : 5
ن
 ہے۔ کی طرف لے جاتا اور کثرت  آپ کو فراوانی ر
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"
 

 کی بڑھتی اور تیری بھیڑ بکریوں تیری اولاد اور تیری زمین کی پیداوار اور تیرے چوپایوں کے بچے یعنی گائے بیل

کے بچے مبارک ہونگے ۔

 

تیرا ٹوکرا اور تیری کٹھوتی دونوں مبارک ہونگے ۔

 

و اندر آتے وقت مبارک ہو گا اور 
ن

ت

اور ی

 (6-4: 28ستثنا اِ ") باہر جاتے وقت بھی مبارک ہو گا ۔

ن ااور جس ملک کو تجھ کو دینے کی قسم  "

ص

ن ا تھی انس میں وند نے تیرے باپ دادا سے کھائیخ

ص

وند تیری اولاد کو اور خ

تیرے چوپایوں کے بچوں کو اور تیری زمین کی پیداوار کو خوب بڑھا کر تجھ کو برومند کرے گا ۔

 

ن ا

ص

وند آسمان کو جو خ

انسکا اچھا خزانہ ہے تیرے لیے کھول دے گا کہ تیرے مُلک میں وقت پر مینہ برسائے اور وہ تیر ے سب کاموں میں 

وجن میں 
ن

ت

و بہت سی قوموں کو قرض دے گا پر خود قرض نہیں لے گا ۔ ی
ن

ت

                                                                                                                                              "                 ہاتھ لگائے برکت دے گا اور ی

 (12-11: 28ستثنا اِ )

ن ا

ص

ن اکثرت کا، اضافہ کا  خ

ص

 کمی یا ۔۔۔ہے خ

ت

ِّ

ت

ن اکا  ق

ص

 ۔دے اپنے بچوں کو برکتہے کہ وہ  س کی خواہش نہیں۔ ان  خ

وح
ن
یف ر

ِ
نابہترین راستے، بہترین ملازمین، بہترین گاہکوں اور بہترین مواقع کی طرف  ص

ص

 
۔ وہ تا ہےئی کرراہ

افع بخش آپ کو نقصان، 

ص

 اکت یا اِ اور غلط شِر دےسَوغیر من
ن
 ور رکھے گا۔تحاد سے د

وح
ن
 ۔یا آپ کی کمپنی برباد ہو سکتی ہو جہاں آپ گا کر جائے غلط راستے پر نہیں لے انس بھی آپ کو کبھی  ر

 ۔نہیں بھی  کبھی

یف
ِ
شمن ص

ن
 گے۔پیش کریں کی قیادت پر عمل کرنے سے ہی آپ اپنے آپ کو زوال اور بربادی کے لیے د

وح  : 6
ن
 ،   نمبر ونآپ کا ر

ِ

یناض
ِ

ُ

 اور کوچ ہے۔من

"

 

ن اسے  دلِسارے 

ص

وند پر توکل کراور اپنے فہم پر تکیہ نہ کر ۔خ

 

کو پہچان اور وہ تیری  اپنی سب راہوں میں انس

 (6-5: 3" )امثال   گا ۔ےراہنمائی کر
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وحجب آپ تبدیلی کرنے کا فیصلہ کرتے ہیں )اور مجھے لگتا ہے کہ آپ پہلے ہی ہیں(، 
ن
کہ آپ کو   گاآپ کو بتائے ر

 مثلاً  کب  ۔۔۔کرنا چاہیےکیاکب 

 نا چاہئے جا ¶

 نا چاہئے ٹھہر ¶

¶  
ن
 چاہئے کنار

 نا چاہئےتعمیر کر ¶

 نی چاہئے سرمایہ کاری کر ¶

 کرنا چاہئے  سیدھا ¶

 )پرہیز( کرنا چاہئے جتناب اِ  ¶

  چاہئےخر کرنامؤ ¶

 نا چاہئےنتظار کراِ  ¶

 نا چاہئے پھیلا ¶

 کرنا چاہئے قداماِ  ¶

 نا چاہئےکر تیّار ¶

 چاہئے ایہ پر لیناکر ¶

 جلانی چاہئے آگ ¶

  چاہئےناخریدِ ¶

 چاہئے بیچنا ¶

 بھاگنا چاہئے ¶

وح
ن
ی ، ناصح بزنس  1اور ہمیشہ آپ کا # ہی  ہے  ر

ِ

ُ

 اور کوچ ہونا چاہیے۔ من
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( 
َِ
عا م
ن
نو د

 
 کرتا ہ

َِ
 (پر بناؤں 7یا #  6یا #  5آپ کی فہرست #  دنِ ایک ں کہ م

شمنآپ کا حقیقی ۔ 3۔2
ن
 د

اّینِومار ڈالنے اور ہلاک کرنے کو ۔۔۔")نے اورا مگر چُر"چور نہیں آتا

ص

 الف(10:10 ح

شمنآپ کا اصل  آپ کے کام کرنے کی جگہ پر 
ن
آپ کے حریف، سپلائرز، بینک یا آپ کے ملازمین نہیں ہیں۔آپ  د

شمنکا اصل 
ن
 بلکہ نہیں ہے۔بھی  بلہ، یا نقد رقم کی کمی مارکیٹ کے حالات، عالمی مُقا د

شمناصل  آپ کا 
ن
  د

َ

ُ

 !یطِاان ہےس

 
ن
وحن القند سّ ہی ہے جو آپ کاوہ و

ن
ن ا، ہونے کی وجہ سےراست تعلق  براہِ  سے ر

ص

 کو سننے کی وجہ سے ،کی آواز  خ

ری آپ کو شکست دینے، 

ُ

ش

ت

ی

ص

نن
م

یی سے ان 

 
 

 
 تارنے کے لئے ہر ممکن کوشش کرے گا۔کرنے اور آپ کو پ

نیاشیطان شدت سے چاہتا ہے کہ آپ 
ن
ناکی  د

ص

 
 (۔2:2 پر وہ کنٹرول کرتا ہے )افسیوں ئی کریں، جسراہ

ن ا

ص

وحشدت سے چاہتا ہے کہ آپ انس کے  خ
ن
نا ، جسے وہ کنٹرول کرتا ہے کے ذریعے ر

ص

 
 پائیں۔                                    یا ہدایت  ئیراہ

 (۔16-14: 8)رومیوں 

ومت و "
نن

ص

 کرنا ہے بلکہ خ
ِِ
 

ص

نونکہ ہمیں خُون اور گوشت سے کُشتی ن
ِ

ِ

اک
ّ
ِ

صت

 والوں اور اسِ رالوں اور اخِ

نیا
ن
ووں اور شرارت کی انن  د

مِ
ک

وحاکی تاریکی کے حا
ن
وجوں سے جو آسمانی مقاموں میںر

َ

ص

" ہیں۔ نی ف

 (12 :6فسیوں اِ )

 اب وقت آگیا ہے کہ آپ اپنی توجہ ان 
ِ
ِ

پر کی جگہ  کام اپنے  کا آپ کو س حقیقی جنگ کی طرف مبذول کریں ج

 سامنا کرنا پڑتا ہے۔
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  یہ
ن
 ۔ ائیبُر بمقابلہ گھر پر سامنا کرتے ہیں: صحیح بمقابلہ غلط، اچھائیاپنے  ہی جنگ ہے جس کا آپ و

شمنیہ 
ن
ا ہار نے کا وقت ہے کہ وہ پہلے ہی دلاکو یاد  د

ن
  2,000 ہے، کہ وہ چ 

ت
ِ

ُ

ش صلیب پر  ا کھا سال پہلے 
ن
 چ 

 ۔ہے

ہو سکتا  اثر انداز نہیںآپ پر  یا نہیں کر سکتا  کنٹرول سے بتانے کا وقت ہے کہ وہ آپ کے کاروبار میں آپ کو یہ ان 

وح، کیونکہ اب آپ کی قیادت 
ن
نوعسے بتانے کا وقت ہے کہ، ۔ یہ ان  القند سّ کر رہا ہے نر

ِ
ِ
پڑے  سے بھاگناکے نام پر، ان  ی

ووب ) گا ۔
نعِقن

 4 :7) 

 سب سے بڑا کاروباری فیصلہ  اب تک کا آپ کا۔ 4۔2

ہمشکل نہ" ن ا جاؤ تاکہ لتے بنو بلکہ عقل نئی ہوجانے سے اپنی صنورت بِداور اسِ جہان کے 

ص

کی نیک اور پسندِیدہ اور  خ

وم کرتے رہو۔
ن
 مرضی تجربہ سے معل

ِ
                               "کام

ن
ور
ِ
ِ

 2: 12ں وم

وحسب سے بڑا کاروباری فیصلہ جو آپ کبھی کریں گے وہ ہے 
ن
ناکی قیادت میں  ر

ص

 
 بننا۔ راہ

 کوئی 
ن
 ۔۔۔ا کاروباری فیصلہ جو آپ کبھی نہیں کریں گےوسرد

 ندہ کریں۔جوش اور زِ اپنے جذبے کو ایک اعلیٰ سطح پر پُر ¶

 ۔پر لاگو ہونے والے چیلنجز کو ضم کریں  اپنی روزمرہ زندگی ¶

وحا زیادہسے  زیادہ آپ اپنی تنظیم میں  ¶
ن
 نی طاقت پیدا کریں۔ر

سمجھا جائے غلط  آپ کو  کی طرف سے اور گاہکوں خاندان، دوست، ملازمین،ایسے بن جائیں کہ  ¶

 ۔انڑایا جائے مذاقآپ کا ، یہاں تک کہ 

نیا زیادہسے  زیادہ ¶
ن
 ۔سمیٹیں نعامات وی اور ابدی اِ د

شمن ¶
ن
 ۔کریں  بلہس کی فوج سے سخت مُقااور ان  د
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وسرجب کسی 
ن
اِفیصلے ے د

ِ
 یہ        کریں گے، آپ  جائےجو سے موازنہ ک

 ۔ہوگاوپر اور سب سے آگے سب سے ان فیصلہ 

نوعس کا نتیجہ بھی نکلتا ہے کہ یہاں تک کہ اِ 
ِ
ِ
کے   عدالتآپ کی ی

 فاع میں کیا گواہی دے گا۔باپ کے سامنے آپ کے دِ  دنِ

وحکیا آپ " ،کہ  سوال یہ ہے
ن
ناکے زیرقیادت  ر

ص

 
    بنیں گے یا ایک راہ

نیا
ن
نا بنیں د

ص

 
 ؟"گے وی قیادت میں چلنے والے راہ

 
َِ
نو جام

 
وح۔ میری  ہیں فیصلہ کر چ ن آپ ں کہ نتا ہ

ن
 ہیں۔ تیّارکے لیے بڑی تبدیلی  لانے  محسوس کرتی ہے کہ آپ ر

 کرنا چاہیے۔ تیّارکریں، آپ کو اپنے آپ کو ناگزیر رکاوٹوں کے لیے  ایسالیکن اس سے پہلے کہ آپ 

ہگروپ 

ُ

 مُباجنِ

وح
ن
ناکی قیادت میں  ر

ص

 
 کرنے کے بارے میں آپ کے کیا تحفظات ہیں؟ بڑی تبدیلی بننے کے لیے  راہ

 جوڑنے کی چھ وجوہات میں سے کون سی وجہ ہے؟ زیادہکو آپ کے ساتھ سب سے  بڑی تبدیلی 

 

 

 

 

 

 

 

 

وحکیا آپ 
ن
کی قیادت میں  ر

نا

ص

 
نیا بنیں گے یا  راہ

ن
قیادت وی د

نا بنیں گے

ص

 
 ۔میں چلنے والے راہ
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 باب تیسرا

کاوٹیں
ن
  ناکہ بندی / ر

" 
ِِ
 

ص

ِ  ن
ِ
 ہوتے۔ چیَِان تو ہوتے ہیں مگر نہ انم

ِِ
 

ص

 لاچار ن

ص
ِ
ِ

 تو انٹھاتے ہیں لی

ت

یِنِتِ
نص
م
 ہم ہر طرف سے 

ہوتے۔

 

 ہوتے۔
ِِ
 

ص

 ہلاک ن

ص
ِ
ِ

 چھوڑے جاتے۔ گِرائے تو جاتے ہیں لی
ِِ
 

ص

 "ستائے تو جاتے ہیں مگر اکیلے ن

 9-8: 4کرنتھیوں  -2

 

س 

لن

انسے  زمائشیں وہ اِکا سامنا کرے گا۔ پھر بھی  کو معلوم تھا کہ خوشخبری کی منادی کرنے کے لیے وہ جن آزمائشوںپَو

ن ا

ص

 ۔روک سکیں  کو پورا کرنے سے نہہٹ بُلاآنے کی وند کی طرف سے خ

 
َِ
نوکیا م

 
ات  ، قید، جہاز کے ٹوٹنے اور مزید کھانے مار لانے کے لیے   بڑی تبدیلیں کہ آپ کو  یہ تجویز کر رہا ہ

ُ

کا مُشن

 یہ نا بتاؤں کہ کاروبار میں  پھر بھی یہ بے ایمانی ہو گی اگر  ۔نہیں ہرگز نہیں ؟سامنا کرنا پڑے گا
َِ
وحم

ن
نائی کی  ر

ص

 
راہ

کاوٹ نہیں آئے گی ۔
ن
 میں چلنے میں اور تبدیلی لانے میں کوئی ر

ن اجب 

ص

یا تھا چھوڑنے کے لیے بُلا دینا  مشورہلوگوں کو ور غیر مذہبی تقریر کرنے انے مجھے پانچ سال پہلے وند خ

تو یقین کیجئے   مرکوز کر سکوں، کی طرف توجہ  جلال دینے س کوتاکہ اپنے کاروبار کو دوبارہ برانڈ کرنے اور کاروبار میں ان 

 چیلنجز تھے۔ یہ تمام باتیں میرے لئے بہت بڑے ۔۔۔

 جِن دفتر بہت سے مقررین کے 
َِ
کئے تلاش سب سے زیادہ مقبول اور  زیادہن کا سب سے  ان  کے ساتھ م

ِ نظر انداز کرنا شروع کر دیا والے مقررین میں سے ایک تھا، جانے

ن

 ۔اننہوں نے اچانک مُج

 اِ  ) گاہک(  کلائنٹسممکنہ
َِ
یا  "خوشخبری" کو انن آکرمیں  ن کی کمپنیان  س خوف کی وجہ سے بھاگے کہ شاید م

وں 
ن
 ۔انجیل نہ سُنانا شروع کر د
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تر حصے کے لیے مجھے ایک نئے، تازہ پیغام کے ساتھ کاروبار میں یقین رکھنے  زیادہ% لوگ، 2میری نئی مارکیٹ، 

 تھے۔ پر نہیں جانتے طَوروالے کے 

 ان  
َِ
 20 نے پچھلے س وقت تک، میرے تمام کلیدی نوٹ، کتابیں، تربیتی مواد، بلاگز، اور باقی سب کچھ جو م

اِ
ِ
تخلیق ک نیا)  تھا وہ سیکولرسالوں میں 

ن
 چیزوں  وی و غیر مذہبی( د

َِ
شارہ کا اِ  ہی کلام  نے کبھی کبھارپر مبنی تھا، حالانکہ م

 ۔کی ضرورت پڑیطَور پر انس یا جب بھی مناسب دِ 

نوئے سالہ  57پر ایک  طَورمجھے بنیادی 

 
ایک اسٹارٹ اپ، گھر پر مبنی ایڈوائزنگ فرم کے ساتھ شروع  ہوتے ہ

 کرنا تھا۔

 
ن
ن اجود کو کھرچنا پڑا، میری گواہی کا ایک حصہ یہ ہے کہ، اگرچہ مجھے اگلے چند سالوں تک ایک و

ص

نے وہ سب  خ

اِ اہمکچھ فر
ِ
ور چیز ۔ ہم نے رہن کی ادائیگی، کھانا، اپنے بیٹے کی اسکول ٹیوشن، یا کوئی اَ  جس کی ہمیں ضرورت تھیک

وِوں 
ی ن
فل
 (۔19 :4جس کی ہمیں ضرورت تھی کبھی نہیں چھوڑا )

 ۔شاید نہیں تنی ہی ڈرامائی ہوگی؟ کیا آپ کی گواہی اِ 

وحپھر بھی 
ن
  میں رکاوٹیں ہیں۔پر منتقل ہونے کے فیصلے طَورمیں مکمل  زندگیکی زیر قیادت کاروباری  ر

 اِ 
َِ
  ان س لیے م

ن
نوکاوٹوں کا اِ ن بڑی ر

 
ں جن کا مجھے سامنا کرنا پڑا اور جن کا آپ کو سامنا شتراک کرنے پر مجبور ہ

 خواہشمند کرنا پڑے گا جب آپ بڑی تبدیلی 
َِ
نوسی طرح ایک کلید کا اِ  اِ ہیں۔ م

 
 شتراک کرنے پر مجبور ہ

َِ
 ں جو م

وح نے سیکھی ہے جو کاروبار میں
ن
ناکے زیرقیادت  ر

ص

 
  راہ

ن
 بننے کی ہر ر

ن
 ور کرنے میں مدد کرتی ہے۔کاوٹ کو د

 نہیں ہے فطری۔ یہ 1۔3

ن امگر نفسانی آدمِِ "

ص

وحکے  خ
ن
قُوفی کی باتیں ہیں اور نہ وہ  ر

ن
نونکہ وہ انس کے نزدِیک بے و

ِ

ِ

 کرتا ک
ِِ
 

ص

نول ن

نِ

ت

کی باتیں ق

نونکہ وہ 
ِ

ِ

ھِ سکتا ہے ک
ح
مََ
س

 
ِِ
 

ص

وحاانن
ن
 طَور پر پرکھی جاتی ہیں۔نیر

 

 

ص
ِ
ِ

وحالی
ن
 سب باتوں کو پرکھ لیتا ہے مگر خُود ر

ص

َ

ُ

ش نی 

 جاتا۔
ِِ
 

ص

 سے پرکھا ن

ِ

ن اکِس

ص

ح کی عقل ہے۔ خ

سٹِِ
م

 دے سکے؟ مگر ہم میں 
ِ
ِ

ت

 نے جانا کہ انس کو تعل

ِ

 "کی عقل کو ک
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 کُرِ -1
ھِ

ت

ٹ

ص

ی

وِوں 
ن

2 :14-16 

نیایعنی بنایا گیا ہے: طَور پر پروگرام   کےیک خاص طریقے سے کاروبار کرنےآپ اور مجھے غالباً ا
ن
 ۔ سےطریقے وی د

ی میں شرکت کی، کتابیں اور مضامین پڑھے، مقررین اور مالکان کو سُنا

ص

ر

ص

ب

ُ

سِ
سی

 ہم نے لامتناہی سیمینارز اور ٹریننگ 

 £س بارے میں بات کرتے رہے کہ کیسےجو اِ 

 قیادت ( براہ کے زیرِ فیصلے کریں )سر  ¶

 قیادت (  زیرِقع کےااندازہ لگائیں۔ )مو   کمی بیشی کے خطرے کا ¶

ا ¶
ص

 قیادت (  زیرِ ور اخراجات میں کمی )پیسے کےضافہ افع میں اِ من

اختراع ) پر زور دیں سسٹم اور سافٹ ویئریعنی  تازہ ترین پیداواری صلاحیت کو بڑھانے  ¶

 قیادت (کے زیرِ 

 قیادت (  زیرِ ی رجحان کو مربوط کریں )ماہرین کےتازہ ترین کاروبار ¶

ناؤں سے جلد اور بروقت  ¶

ص

 
 (قیادت زیرِ دباؤ کے)فیصلے کی توقع کی جاتی ہے۔راہ

نہیں عمل  برسوں، یہاں تک کہ دہائیوں پر مبنی، کاروباری برین واشنگ کے ساتھ، ہمارے جسم میں یہ فطری 

 کام کو کرنے سے  ہے کہ ہم 

ِ

وحن القند سّپھر  پیچھے ہٹیں اور کِس
ن
 کھائے۔ہمیں جانے کا بہترین راستہ دِ  کو پکاریں کہ وہ ر

یہاں تک کہ مثبت تبدیلی، شروع میں، غیر فطری محسوس ہوتی ہے )یعنی ورزش کا معمول شروع کرنا، پرہیز 

جانا، اور یہاں تک کہ ایک نئے کمپیوٹر کی طرف  کرنا، اپنے شیڈول کو وقت سے روکنا، ونڈوز پر مبنی کمپیوٹرز سے میک 

 گریڈ کرنا(۔سافٹ ویئر میں اپ 

وسریہ ٹھیک ہے. ایک بار جب آپ شروعات کر لیں اور کامیابی دیکھیں تو یہ 
ن
 ی فطرت بن جائے گی۔د

 ہیں؟ تیّارسے مافوق الفطرت میں جانے کے لیے  فطرت  کیا آپ
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 ۔یہ واضح نہیں ہے2۔3

 انس کے پاس آ کر کہنے لگی اَے " 

 َ

ِ مت کرتے کرتے گھبرا گئی۔ پ

ص

 مرتھا خ

ص
ِ
ِ

ن الی

ص

 کہ میری وخ
ِِ
 

ص

ے خیال ن
ھ
 

ح
ن

ت

ت

ند! کیا 

 انسے فرما کہ میری مدد کرے۔

 َ

ِ اکیلا چھوڑ دیا ہے؟ پ

ن

ِ مت کرنے کو مُج

ص

  ªªبہن نے خ

و
ن
 40: 10قا ل

 میں انس وقت کیا چل رہا تھا ۔ ذِہنمیں جھانکیں کہ انس کے  ذِہنآئیے ایک منٹ کے لیے مرتھا کے 

حساس کے اِ یعنی جلدی  کروانے کے لیے عجلت  تیّارں کے لیے کھانا مرتھا کے لیے صاف ظاہر تھا کہ تمام مہمانو

وسر ۔ایک طرف بڑا کافی لوگ کی ضرورت تھی۔
ن
نوع ی طرف د

ِ
ِ
 ۔بھی ہیں لوگ بھوکے اور ۔  کلام کا ی

نوعجب 
ِ
ِ
انِ ٹھیک ہے؟  کلام کرنا ختم کر ے گا تو سب کے لیے کافی مقدار میں کھانا بھی ہونا چاہئے ۔۔۔ ی

بہن، مریم، جس کو  بے پروا، پر میری سُست طَورنہیں دیکھ سکتا تھا؟ خاص توں کو کوئی ااوَر واضح طور ہر کیوں ساری با

نوعشروع سے ہی مدد کرنی چاہیے تھی لیکن وہ وہاں بیٹھی ہے اور 
ِ
ِ
، سننے میں اپنا وقت ضائع کر رہی ہے کا کلام  ی

 !باتوں کو اچھاے طَور پر سمجھنا چاہئےانِ ساری سے کام کرنا ہے! ان حالانکہ اتنا سارا  

نوعمرتھا نے یہاں تک کہ 
ِ
ِ
نوعپر  طَورمیں خلل ڈالا اور بنیادی   کلام کے ی

ِ
ِ
نے سے کہا کہ مریم کو باورچی خا ی

نوع۔  میں جانے اور مدد کرنے کو کہیں
ِ
ِ
اور  کو ایک بڑے ہجوم کے سامنے پکارنےمیں خلل ڈالنے، مریم   کلام کے ی

نوعپھر 
ِ
ِ
کہ کیا کرنا  گے  مجھ سے متفق ہوں گے( مریم کو بتائیں  وہر کریں )کیونکہ ظاہر ہے کہ کو حکم دینے کا تصون ی

میں واضح طَور پر یہی چل رہا  ذِہنمرتھا کے مدد کرو!  مرتھا کی  ٹھو اور کھانے میںان یعنی وہ انس سے کہے گا کہ ہے

 ٹھیک ہے؟ہوگا۔۔۔

وحاپنے آپ کو 
ن
نا کے زیرِ قیادت  ر

ص

 
س کی نظر آتا ہے ان  واضح ئی کرنے کی اجازت دینے کے بجائے جو راہ

نا

ص

 
 ئی کرنا آسان ہے۔راہ

 ۔۔۔یہ واضح معلوم ہوسکتا ہے کہ
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ٹھیکیدار کی کسی  ¶ کاندار یا 
ن
 ۔کرناتوسیع  دنِادائیگی کرنے میں کچھ  کی نیآپ کی آمدِ ،مدد کے لیےد

 سے آتا ہو ۔دیر پر کام جس نے ہمیشہ ینا س ملازم کو برطرف کر دان  ¶

 ۔ناس شہر میں پھیل جاکے ساتھ ان اور بہت زیادہ صلاحیت بہت سارے لوگوں  ¶

 ۔ہدہ توڑ دیناکا مُعا ٹھیکیدار کے لیے طویل مدتی ٹھیکیدارکم قیمت والے نئے  ¶

  ۔ترقی دیناطویل مدتی، وفادار ملازم کو چھوٹے ملازم کی جگہصلاحیت والے اعلیٰ ¶

 ۔کر دینایا ختم  تربیت بجٹ کو گرا دینا انِ دوَرہو تو بجٹ میں کمی  ¶

وحکاروبار میں 
ن
وحہونا ہمیشہ سب سے واضح چیز نہیں ہوتی ہے۔ آپ کو یہ سیکھنا چاہیے کہ  قیادت   زیرِ کے ر

ن
 ر

میں بات کریں  مزید  تبدیل کرنا ہے۔ اس پر بعد میں کیسے  سے ظاہر میںکے ذریعے غیر واضح کو کیسے پہچاننا ہے اور ان 

 ۔گے

 نہیں ہے مقبول ۔ یہ 3۔3

"

 

وں نے یہ بات سُن کر ٹھوکر کھائی؟
ِ
ِ
ِ
و جانتا ہے کہ فِری

ن

ت

                                                                                                                                                                                                                                                               " اسِ پر شاگِردوں نے انس کے پاس آ کر کہا کیا ی

 12: 15متی 

 اور ایک "

ے

ِ

یِ نِکال کو انس  دلِمگر اننہوں نے بڑے زور سے چِلّا کر اپنے کان بند کرلِ
 
ہوکر انس پر جھپٹے۔اور شہر سے باہ

 "ل نام ایک جوان کے پاؤں کے پاس رکھ دِئے۔ؤن ر کرنے لگے اور گواہوں نے اپنے کپڑے ساکو سنگسا

 58-57: 7اعمال 

س بیریّہ "

لن

وا کہ پو

ے

ن

 
وم ہ
ن
نودیوں کو معل

 ِ
ے کے ی
ک
 
نِ

ص

لنی
ّ
سِ
ھ

ت

ت

ن ا میں بھی جب 

ص

کا کلام سُناتا ہے تو وہاں بھی جا کر لوگوں کو انبھارا  خ

 "اور انن میں کھلبلی ڈالی۔
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 13: 17ل اعما

ا پُر زور یہ ڈرامائی آیات ایک خام سچائی کی 

ُ

ِ

ص

ے ندہی کرتی ہیں: ہر کوئی آپ کے ن
ف

ُ

س
ا
ن
 " کو کھلے بازوؤں اور مُ

ہ 

 
نِ

وویاہ
لنلِ

!" 

 کے نعروں سے قبول نہیں کرے گا۔

وسر
ن
انہوں کو غیر د

ص

ِ

ص

 کے بارے میں آپ کے اِ  نفع مُن
ن
یہاں شواری کا سامنا کرنا پڑے گا، نکشاف کو سمجھنے میں د

 ن تمام چیزوں کے خلاف ہے جو انہیں سکھایا گیا ہے۔یہ اِ کیونکہ % لوگوں کو بھی۔ 2تک کہ کچھ 

پر غیر مقبول ہے کہ یہ سننا عام ہے کہ  طَورجی ہاں، یہ تبدیلی اتنی ممکنہ  ؟سکتے ہیںکر  بھی طنز دے کر  کچھ تو طعنہ 

ن اہے کہ وہ  انسے لگتا" کیونکہ ہے،  گئینیچے رکھی اصل مثالی چیز تو  

ص

 "!سے سنتا ہے خ

 لیکن کیا 

ن

الک
ِ
 نہیں ہے؟ ایسا ہی  بِ

 س بائبل 

ت

ن ااور طاقتور کہانی ہے جنہوں نے  طویل ن لوگوں کی ایک ان من

ص

: آدم، براہِ راست کلام سُنا مثلاًسے  خ

 م، ہاابر

ص

وسن
ن داؤدسیٰ ، سموئیل، منو، ینِ

س
مِاان،، 
لٹ

  

ُ

سِ
لی

عناِاہ، ،عا
سِ
ن

ن ا دپر خُو طَورر خاص ل، اوتمام رسُو یرمیاہ،  

ص

نوع وند خ
ِ
ِ
 ۔ی

انہہمارے غیر 

ص

ِ

ص

کو قبول کرنا مقبول نہیں ہوسکتا ، لیکن اپنے آپ کو شاندار کمپنی میں سمجھیں یہاں تک  نفع مُن

 ۔تب بھی  کہ جب کچھ شک کرنے والے یا طعنہ دینے والے آپ کے راستے میں آئیں

 ہے۔ یقین نہیں ہے کہ آپ کا ایمان کافی مضبوط 4۔3

نوع "
ِ
ِ
 سب کُچھ ہو سکتا ہے۔ ی

ے

ِ

قِااد رکھتا ہے انس کے لِ

ت

و کر سکتا ہے! جو اعِن
ن

ت

 نے انس سے کہا کیا! اگر ی

قِاادی کا عِلاج کر۔

ت

و میری بے اعِن
ن

ت

نوں۔ ی

 
قِااد رکھتا ہ

ت

 اعِن
َِ
وور چِلّا کر کہا م

لفَ
ِ ا

ص

 ''انس لڑکے کے باپ نے ف

 

ن

ت

 24-23: 9مرق

عاجاگو اور  »»
ن
وح میں نہ پڑو۔ کرو تاکہ آزمایش د

ن
م کمزور ہے۔ ر

جسِِ

عدِ  ہے مگر 

ت

نسی
م
 ªª تو 

 41: 26متی 
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"  

ے

ِ

 نے تیرے لِ
َِ
 م

ص
ِ
ِ

عالی
ن
نوط  د

ِ

ص

وِں کو م
ِ

ے

جُوع کرے تو اپنے بھاب
ن
و ر
ن

ت

کی کہ تیرا ایمان جاتا نہ رہے اور جب ی

 "کرنا۔

 32: 22لوقا 

کاوٹ یہ 
ن
 ہے۔مُشکل ترین اور ی پر سب سے گہر طَورعام ناکہ بندی یا ر

 پر، آپ کو کبھی کبھی اپنے آپ پر اور اپنے ایمان کی گہرائی پر شک طَورکے  %2 پُر جوش یہاں تک کہ ایک 

وحاآپ بائبل کے  اور کبھی کبھی ہے۔  ہوتا
ن
 سے کالب یعنی —سے اپنا موازنہ کرنا شروع کر سکتے ہیں سورماؤں نی ر

س پَو

لن

تنا کہ آپ کا ایمان کامیاب ہونے کے لیے اِ  ۔۔۔کم ہیں تو انن سے بہتفوراً سوچیں کہ آپ پھر اور  —تک 

 مضبوط نہیں ہے۔

 یہ بھی ان 
ن
شمنکاوٹوں میں سے ایک ہے جو ن بنیادی ر

ن
نوعوہ پسند کرتا ہے۔ یہاں تک کہ کے آگے لگانا آپ  د

ِ
ِ
 ی

ہ فرمائیں )۔ت رکھتا تھا اپر یہ الزام لگانے کی جر

 

 (8، 5، 3: 4متی  مُلاجطِ

  سی  ، اگر آپ کے پاس ایمان کی تھوڑیپھر بھی یقین رکھیں

ت

ِ
 ار بھی ہے، تو آپ کا ایمان کافی مضبوط ہے۔م

ن ا »»

ص

وت کے درَخت خ
ن

ت

 اسِ ی

ن

ت

 میں رائی کے دانے کے برابر بھی ایمان ہوتا اور ت

ن

ت

وند نے کہا کہ اگر ت

ہ ااری مانتا۔
م
ن

ت

ت

 ر میں جا لگ تو 

ص

  (6: 17)لوقا                                                                                      ªª سے کہتے کہ جڑ سے انکھڑ کر سُن

نوعایمان  آپ کو  آپ کا
ِ
ِ
نوعیعنی آسمان کی باشاہی میں کے ساتھ ایک ابدی تعلق میں لایا،  ی

ِ
ِ
۔ کے ساتھ  ی

وحآپ کہ  ہونا چاہئے پر اتنا مضبوط  طَورآپ کا ایمان یقینی 
ن
ناکاروباری  کی زیر قیادت ر

ص

 
 ۔بن جائیں راہ

 آپ کُچھ غلط ہو جانے سے ڈرتے ہیں ۔ 5۔3

نوعپطرس کو  "
ِ
ِ
 بار میرا انکار کرے گا  ی

ص

ِ
ِ

ت

و ت
ن

ت

کی وہ بات یاد آئی جو انس نے کہی تھی کہ مُرغ کے بانگ دینے سے پہلے ی

یِ جا کر زار زار رویا۔
 
 "اور وہ باہ



54 
 

 75: 26متی 

 آپ انسان ہیں کیا
َِ
نو  بھی؟ م

 
 اِ ں ۔ ہ

َِ
مطلب ہے کہ آپ اور م ن ا، اکثرو بیشتر ، س کا 

ص

کے جلال سے محروم ہو  خ

  جاتے 
ن
وہیں )ر
ِ
ِ

         (۔23: 3ں وم

تو ہو سکتا ہے س نئے سفر کا آغاز کرتے ہیں، آپ اِ   ہی جیسےاور آپ نے ماضی میں قیادت کی غلطیاں کی ہیں۔   

 شدید نہیں۔ تنینہیں، اکثر نہیں، اور اِ  زیادہسے  زیادہلیکن  مکان ہونے کا اِ غلطیاں کر   زیادہآپ کے 

 ۔یا جاتا ہےف کر دِ آپ کو مُعاتو کرتے ہیں، غلطیاں جب آپ  یک ایسا وقت آتا ہے یہاں تک کہا

اگر اپنے گُناہوں کا اقرار کریں تو وہ ہمارے گُناہوں کے مُعاف کرنے اور ہمیں ساری ناراستی  "

ا اور
ّ
اّ -1") ہے۔ دلِعا سے پاک کرنے میں سَ 

ص

 (9: 1ینِوح

ن اآپ   ہی جیسے

ص

وح کے خ
ن
کی قیادت  س بعض اوقات آپ ان تو کے زیرِ قیادت ہونے کی طرف بڑھتے ہیں،  ر

وح  تو بھی سے محروم ہو سکتے ہیں، 
ن
 جاری رکھیں۔کے زیرِ قیادت کو  ر

وحاہمارے غلط ہونے کی وجہ یہ ہے کہ ہم غلط 
ن
 !ہیںہوتے   رہے نی چینل کو سُنر

ھ مور

ت

کیٹِ
ن اتے ہیں کہ سکھا پادری 

ص

چینل پر ہمیشہ ہم سے کیسے بات کرتا ہے، اِ  خ س کے س لیے ہمیں ان اپنے 

ھ کہتے ہیںسے چینل 

ت

کیٹِ
ن اہو سکتا ہے کہ " ،کہ  سیکھنے کی ضرورت ہے۔ جیسا کہ پادری 

ص

پر ہم سے بات کر رہا  FM خ

سٹیشن کو ان م ان ہمارا کا "۔ہوں پر سننے کی کوشش کر رہے  AM ہو، لیکن ہم چینل میں ٹیون کرنا ، اپنے ا س س کے 

یِ کے مطابق ٹھیک کرنا، اور 
 
 ۔ ہےسیکھنارہنا  پر  وہیںپ

  زیادہس کے چینل میں ہم ان   جیسے جیسے
ن
 د
ن
سیکھیں گے، ہم ان ر اور   زیادہسے  زیادہسے ست طریقے سے ٹیون کرنا 

ا بار بار

ص
ص

وحیاد کریں گے کہ اسِ بات کو ہم شاذ و نادر ہی  ،ساتھ  شروع کر دیں گے۔ وقت کے ساتھ سن
ن
ہمیں بتا رہی  ر

 ہے۔
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اِ زمین سے رگڑ جب آپ نے موٹر سائیکل چلانا سیکھا تو آپ نے شروع میں اپنے گھٹنوں کو چند بار 
ِ
 ہوگا۔ لیکن ل

منٹ کو پیار  کے ہر سفر اور  تےسڑک پر سفر کرسے پکڑے ہاتھوں ہینڈل کو ، آپ بغیر ساتھ  وقت گزرنے کے ساتھ

 !تے ہونگےکر 

 آپ بڑے زور سے آغاز کرتے ہیں لیکن کم زور ہو جاتے ہیں  ۔ 6۔3

ی سے انتر کر "

ت

ٹ

ُ

سَ
ک

نوعانس نے کہا آ۔ پطرس 
ِ
ِ
 پانی پر چلنے لگا۔مگر جب ہوا دیکھی تو ڈر گیا اور  ی

ے

ِ

کے پاس جانے کے لِ

ن اجب ڈنوبنے لگا تو چِلّا کر کہا اَے 

ص

َ اخ
ِ
ِ ب

ن

نوع             !وند مُج
ِ
ِ
و  ی

ن

ت

قِااد ی

ت

اِ اور انس سے کہا اَے کم اعِن
ِ
نے فوراً ہاتھ بڑھا کر انسے پکڑ ل

اِ؟
ِ
نوں شک ک

ِ

ِ

نے ک

 

ی پر چڑھ آئے تو ہوا تھم گئی۔

ت

ٹ

ُ

سَ
ک

 "اور جب وہ 

 32-29: 14متی 

 س بیان کرتی ہے کہ دو لوگ پانی پر چلے  بائبل 

ت

ن ا: من

ص

نوعوند خ
ِ
ِ
تا شروع کر   مضبوطی پطرس بڑی ۔ پطرس اور  ی

نوع بڑے ایمان سے  ، ہے ایمان کے ساتھ کشتی سے باہر نکلتا وہ ہے۔
ِ
ِ
نوعاور  ہے کی طرف دیکھتا ی

ِ
ِ
 ہے کی بات سنتا ی

ن د کے ماحوَردگِراپنے اِ   وہ۔ 
ّ
 خیز تیز پانی، ہوا اوریعنی :  نہیں دیتال پر کوئی توجِ

ن
ن نہیں دیتا لہر طلاطُ

ّ
۔ وہ وں پر کوئی توجِ

نوع وہ جب اور پھر کرتا ہے شروع پانی پر چلنا  مضبوطی سے 
ِ
ِ
مضبوطی سے کم زوری کی طرف  تا  ہے تو سے آنکھیں ہٹا ی

نوعبچنے کے لیے اور آ جاتا 
ِ
ِ
        ۔کو پکارتا ہے ی

سے بھری ہوئی زبردست بزنس کانفرنس سے  خیالاتکرنے کے لیے زبردست نئے  اطلاق  کبھیکیا  آپ  

کیا آپ نے کبھی اپنے باس کو کسی کانفرنس یا چھٹیوں سے واپسی پر عمل درآمد  کے برعکس س اِ یا  واپس آئے ہیں؟ 

 ؟انن کے ہاتھ میں تھمائی ہےکرنے کے لیے نئی چیزوں کی ایک بڑی فہرست 

ن حیرت انگیز خیالات کو عملی جامہ پہنانے میں مضبوطی سے آغاز کر سکتے ہیں، پھر دونوں صورتوں میں، آپ ان 

 مضبوطی سے کمزوری کی طرف آجاتے ہیں ۔تیزی سے نہیں ہوتا کہ وہ  ایسا بھی اکثر
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لچسپایک نئے،  ن ا مہم جوئی پر مضبوطی سے آغاز کرنا آسان ہے۔ دِ

ص

لچسپ، کے لیے ایک نئیوند خ  مہم جوئی دِ

 ہے۔معلوم ہوتا  جوش پُر بہت  پر طَور% کے 2پر  طَورشروع کرنا خاص 

 سب کو   بار عہد کرنے کے بعد پیچھے ہٹنا نہیں ہے۔ یہ ، یہ کورس مختلف ہے۔ ایکہمتاَ
ِ
ایک ایسی دوڑ ہے جِ

س جیسے پَو ختم کر نا ہے ۔

لن

 ،کہ نے کہا 

ِ مت جو  ۔۔۔"

ص

ن ااپنا دوَر اور وہ خ

ص

نوعوند خ
ِ
ِ
ن اسے پائی ہے پُوری کرنوں یعنی  ی

ص

کے فضل کی  خ

وں۔
ن
رِیی کی گواہی د

بَ

ص

ج

ُ

س

 (ب 24: 20اعمال )   " خُو

 میرے ایما
َِ
نو ان ن کے ہیروز میں سے ایک کالب ہے۔ جب بھی م

 
س کے بارے میں سوچتا ں، ان سے پڑھتا ہ

نو

 
َ س کا مُناں اور ان ہ

نو ل

 
ا ں تو ان عہ کرتا ہ

ت

     کرتی ہے۔ ثِرس کی کہانی مجھے بہت من

پر انس سرزمین میں داخل ہونے اور ے کی سرائیل کو وعدنے بنی اِ یشوع س نے اور سال کا تھا جب ان  40وہ  

یف(۔ 7: 14پر راضی کرنے کی کوشش کی )گنتی  قبضہ کرنے 
ِ
ندہ رہے سال تک زِ  40میں یشوع بیابان وہ اور  ص

وحکیونکہ کالب کی 
ن
 (24: 14)گنتی ۔مختلف تھی  ر

و ےکی مدد کی کہ وہ وعدیشوع س نےسال کی عمر میں، ان  80
َ

ص

جوں کی قیادت کی سرزمین میں بنی اسرائیل کی ف

ن انتظار کرنے کے بعد، جب سال اِ  45کو فتح کریں۔ پھر، قوموں مختلف کریں اور 

ص

نے یشوع کو زمینوں کو تقسیم  خ

 
ن
 وہ چاہتا تھا  انس نے  س نے کالب کو جو بھی زمین یا، تو ان  دِ کرنے کا حُ

ِ
 پیش کی۔کا حِ

ِ عمل کالب کا 
ّ
اکمزور نہ پڑنے مضبوط ہونے اوررد

ُ

ِ
 :ل ہےکی ایک روشن م

ن ا سے اور اب دیکھ جب "

ص

وند نے یہ بات موسیٰ سے کہی تب سے ان پینتالیس برسوں تک جن خ

ن امیں بنی اسرائیل بیابان میں آوارہ پھرتے رہے 

ص

وند نے مجھے اپنے قول کے مطابق جیتا رکھا اور خ

 دنِبھی میں ویسا ہی ہوں جیسا اس  دنِپچاسی برس کا ہوں ۔اور آج کے  دنِاب دیکھ میں آج کے 

نے مجھے بھیجا تھا اور جنگ کے لئے اور باہر جانے اور لوٹنے کے لئے جیسی قوت مجھ تھا جب موسیٰ 
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ن امیں اس وقت تھی ویسی ہی اب بھی ہے ۔سو یہ پہاڑی جس کا ذکر 

ص

وند نے اس روز کیا تھا مجھ کو خ

سن لیا تھا کہ عناقیم وہاں بستے ہیں اور وہاں کے شہر بڑے او ر  دنِدے دے کیونکہ تو نے اس 

ن ادار ہیں ۔یہ ممکن ہے کہ  فصیل

ص

وند مےرے ساتھ ہو اور میں ان کو خدداوند کے قول کے خ

 (12-10: 14یشوع " ) مطابق نکال دوں ۔

وتاسال کی عمر میں، کالب وہی ملک چاہتا تھا جو دیو 85

ے

ن

 
وسرسے جِن ا تھاؤں سے بھرا ہ

ن
جاسوس  10ے د

دیتے تھے، جس کی وجہ  لں کو نافرمانی میں بدِدلو سے ڈرتے تھے، اور اسرائیل کے بڑے قد ن کے ڈرتے تھے، ان 

ا
ِ
                                                    میں بھٹکتے رہے۔ بیابان لآخر وہ اپنی موت تک سے بِ

  جیسا  وہ آدمی ہے جسلیکن کالب 
َِ
نوم

 
 !ں بننا چاہتا ہ

نو

 
 !ںیہ وہ ماڈل ہے جس کی میں تقلید کرنا چاہتا ہ

ا  ایک ط آغاز ، مضبوط رہنے اور کمزور نہ پڑنے کی کالب  مضبو

ُ

ِ
 ۔ل ہے غیر معمولی م

 اتنی جلدی ختم نہیں ہوگیوڑ میری کاروباری دَ 
َِ
وح نے پہلی بار ۔ آپ کی طرح، جب م

ن
زیرقیادت  کے ر

اِ
ِ
 ہونے کا فیصلہ ک
َِ
اِ، م

ِ
نو ِ۔ دباؤ، غیر یقینی صورت نے مضبوط آغاز ک

 
ئے مواقع اور یہاں حال، کاروبار کے کھوئے ہ

 کو شکوک و شبہات، بے یقینی اور حوصلہ شکنی سے بھرنے کی کوشش کی۔ ذِہنتک کہ میرے جسم نے میرے 

 
َِ
اِدیکھنے کا اِ ادِھر اندھر نہ کی طرح نہ بننے اور  پطرس  نے لیکن م

ِ
 نتخاب ک
َِ
نوع نے اپنی نگاہیں ۔ م

ِ
ِ
پر رکھنے  ی

وح س کےاور ان 
ن
اِ نتخابکو سننے کا اِ  ر

ِ
 ۔ک

 
َِ
س  نے م

لن

اِوڑ ختم کرنے کا اِ کی طرح اپنی دَ پَو
ِ
 ۔نتخاب ک

 
َِ
اِکمزور نہ  نے مضبوط آغاز کرنے، مضبوط رہنے اورم

ِ
 ۔۔۔ہونے کا فیصلہ ک

ن

الک
ِ
 !کالب کی طرح بِ

عامیری 
ن
یفہے کہ آپ  د

ِ
وحاپنی  ص

ن
 وڑ میں مضبوط ہو جائیں۔کی قیادت میں کاروبار کی دَ  ر

 کہ یہ کیسے کرنا ہے پ نہیں جانتےآ۔ 7۔3
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ھِ سے کہا جائے گا۔ "
ح
ن

ت

ت

ے کرنا چاہئے وہ 
ھ
 

ح
ن

ت

ت

 5: 9عمال ا " مگر انٹھ شہر میں جا اور جو 

 پَو

لن

ِ مت س نہیں جانتا تھا کہ اپنی 

ص

انہمیں اپنے نئے پائے جانے والے، غیر  خ

ص

ِ

ص

ٹھایا جائے۔ ان  نفعفائدے سے کیسے  مُن

 تھا۔  استعمال کرنے کا طریقہ سیکھنا کو  سسے اِ ان 

 
َِ
وح نے اپنے کاروبار میں نہ ہی جب م

ن
نا کی  ر

ص

 
  پائی ئی راہ

َِ
 مکمل تھی۔ پھر بھی یہ وہ وقت ہے جب آپ اور م

وحہو سکتے ہیں اور  پر فروتن طَور
ن
نا گہرائی سے  زیادہکی طرف سے سب سے  ر

ص

 
 سکتے ہیں۔پا ئی راہ

انہہمارے غیر 

ص

ِ

ص

نیاہے۔ یہ ہمارے کاروبار میں  دوڑفائدے کو ختم کرنا جسم پر ایمان کی  مُن
ن
وحکی  د

ن
کے بجائے  ر

ن ا

ص

وحکی  خ
ن
یہاں تک کہ پوچھنے کے لئے تمام صحیح سوالات کے بارے میں تمام کے ذریعے چلنے کے بارے میں ہے۔  ر

  ہونے کے باوجودجود جوابات موَ
َِ
 سے کیسے کرنا ہے  ۔نہیں کروں گا کہ اِ  پر کبھی بھی یہ دعویٰ  طَور یقینی م

 
َِ
نو آپ کو اپنے تجربے کے ذریعے دِ لیکن م

 
 کھا سکتا ہ

َِ
 نے اب تک سیکھا ہے، جو آپ کے سفر کو ں جو م

 شروع کرنے کے لیے کافی ہے۔

ی8ِ۔3

ح

ص

کنٹ

کاوٹوں پر قابو پانے کی 
ن
 ۔ اِ ناکہ بندیوں / ر

کاوٹ 
ن
 ایسی چیز جو ترقی کو روکتی ہے یا کسی مقصد کی تکمیل کو روکتی ہے۔:   )اسم(ر

 گرچہ یہ ضروری ہے کہ آپ ان ا
ن
نیاکو پہچانیں جن کا آپ کو سامنا ہو سکتا ہے جب آپ  کاوٹوںن ممکنہ ر

ن
کی قیادت  د

وحسے 
ن
ناکی قیادت والے کاروباری  ر

ص

 
 ہے۔ اہم زیادہن پر قابو پانے کا طریقہ جاننا ان تو ہیں، بنتے راہ

شمن
ن
وحن القند سّاکثر آپ کے کاروبار میں  د

ن
لگاتا  ناکہ بندیاں /کی راہ میں رکاوٹیں نے یا آنے  نازلِ ہوکے ر

کے لیے  اؤزبردست ٹکرجود ہر چیز کو سڑک پر چھوٹے، بڑے، اور یہاں تک کہ ہے۔ وہ اپنے ہتھیاروں میں موَ

 استعمال کرے گا۔ وہ آپ کو اِ 
ن
اِدلہتا رہے گا جن پر ہم نے تبادلاکاوٹوں کی یاد ن سات ر

ِ
اپنی  ہے اور شاید  خیال ک

یِ 

ص

ن
تسکین کے لئے کُچھ اوَر بھی کرےذِہنیف و م  ۔ 
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 ۔کر سکتے ہیں س کی توقع اِ آپ 

اسِ نہیں مستقل نہ ہونے دیں( رکاوٹیں اکثر عارضی ہوتی ہیں )جب تک کہ آپ ان س کی ان یاد رکھیں، راہ میں 

ار نہ ہوں کیونکہ  غیر ضروری خلفشارلئے 
ِ

ُ

 بل ہے(۔چلنے کے قا زیادہ)آپ کی سڑک اب بھی بہت  کا ش

شمن
ن
ں کے تحت کاروبار کرتے ہوئے آپ کو اپنے کھیل میں واپس لانے کے لیے ہر ممکن انصنولواپنے  شریر د

 کوشش کرے گا۔

یِ  ایک

ح

ص

کنٹ

  
َِ
  نے اِ جو م

ن
 ن ر

ن
س طاقتور ، سب سے پہلے اِ کہ ہےیہ  ور کرنے کے لیے سیکھی ہے، وہ کاوٹوں کو د

 :آیت کو یاد کرنا

ہمشکل " ن ا جاؤ تاکہ لتے نہ بنو بلکہ عقل نئی ہوجانے سے اپنی صنورت بِداور اسِ جہان کے 

ص

کی نیک  خ

وم کرتے رہو۔
ن
 مرضی تجربہ سے معل

ِ
  " اور پسندیدہ اور کام

ن
ور
ِ
ِ

 2: 12ں وم

 
َِ
نوسے اپنے اَ  اِ پھر، م

 
 :س طرحکچھ اِ … ںلفاظ میں دوبارہ بیان کرتا ہ

" 
َِ
نیاس  اِ م

ن
نوبقت کے کاروباری طریقوں سے مُنا د

 
وحن القند سّں لیکن نہیں رکھتا ہ

ن
کے ذریعے  ر

و ذِہناپنے 

ے

ن

 
نوکی تجدید سے تبدیل ہ

 
 اپنے ں، تاکہ ا ہ

َِ
ن اکاروبار میں م

ص

اچھی اور عطا کردہ کی  خ

ناقبول اور کامل مرضی کی قابل ِ

ص

 
 "گزاروں۔ زندگی سے ئی راہ

کی تجدید  ذِہنآیا آپ اپنے ہے کہ  یہ اس بات سے شروع ہوتیآپ کے دماغ میں جنگ شروع ہوتی ہے۔ 

وحن القند سّس وقت ختم ہوتی ہے جب آپ اپنے پورے کاروبار میں ہیں۔ جنگ ان  تیّارسے تبدیل ہونے کے لیے 
ن
کو  ر

 تارتے ہیں۔طاقتور طریقے سے ان 

وحن القند سّاپنے کاروبار میں  آپ  ، ابآئیے
ن
 !ہوں  تیّارتارنے کے لیے کو ان  ر
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ہ گروپ 

ُ

 مُباجنِ

 
ن
کاوٹ ں میں سے کون سیکاوٹوآٹھ ر

ن
وہ ماضی میں ایک رکاوٹ رہے کیوں  اور کیسے سب سے بڑا چیلنج ہے؟  لئے آپ کے  ر

 ہیں؟

 حال میں ان  ِجودہ کاروباری صورتکیا آپ کو موَ
ن
 کاوٹ کا سامنا ہے؟ن میں سے کسی ر

وح
ن
ناکے زیرقیادت  ر

ص

 
 ہونے کے لیے آپ کو کن اِ  راہ

ن
 ہے؟ کاوٹوں کا سامنا کرنا پڑاضافی ر
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 چوتھا باب

 ی کیسے کریںتیّار

  تیّاراپنا کام باہر  "
ن
ر
ن
 "ست کر لے اور انسکے بعد اپنا گھر بنا۔کر۔انسے اپنے لئے کھیت میں د

 27: 24مثال اَ 

 

 ۔۔۔ی کا مطلب ہےتیّار

 ۔ںتے ہوچیز جس کی آپ توقع کرجو آپ کر رہے ہوں گے، ایسی نا کر تیّاراپنے آپ کو کسی ایسی چیز کے لیے  ¶

 ۔نای کرتیّارسرگرمی کے لیے پہلے سے کسی مقصد، استعمال یا  ¶

ا دماغ کو ¶

ص

ِ ایک من
ِ
  حالت میں رکھناس

 ناپہلے سے منصوبہ بنا ¶

 ناہو جا تیّار ¶

 
َِ
یِ باسکٹ بال سے  نے چھ سال کی عمر میں کھیل کھیلنا شروع کیا۔ بیس بال سےباسکٹ بال م

 
 پ

َِ
 نے گولف تک، م

اِ
ِ
ور بھی بہت کچھ ہے۔ اگر مجھے ٹیم بنانے یا کھیل میں کھیلنے کی وہ اَ کہ ایک اچھا کھلاڑی بننے کے عِلا جلدی سے محسوس ک

ِ کوئی ان 
ِ
 تیّار ہے تو مجھے مناسب طریقے سے مّ

ُ

ِ

ُ

ش   لگانی پڑی۔ی کے لیے وقت، توانائی اور کو

 
َِ
اِجب م

ِ
 کلبگولف ے والد نے  تو مجھے ابتدائی جوش و خروش یاد آیا جب میر نے گولف کھیلنا شروع ک

س( کا سیٹ مجھے خرید کر دیا 

ک

 

سن

ِ  : ایک ڈرائیور)گولف 

 

س  ،پانچ س

ک

 

سن

درمیانی شاٹس ، نو لمبی شاٹس کھیلنے کےلیے 

س 

ک

 

سن

 نزدیک سے بال کو سوراخ میں ڈالنے کے لیے سٹکاور ایک کھیلنے کے لیے 
َِ
 ۔ م

َِ
   نے سوچا کہ اب م

ن

الک
ِ
 بِ
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 اپنے پہلے کھیلوں کے ہیرو

 

ِِ

ص

نو، سیم س

 
ی کیسے تیّارں! لیکن مجھے کوئی اندازہ نہیں تھا کہ اپنا پہلا راؤنڈ کھیلنے کی  کی طرح ہ

 کروں۔

پر مجھے سکھایا کہ کلب کو کیسے تھامنا ہے، سوئنگ کا صحیح راستہ، کس  طَور نے نرمی سے اور خاص میرے والِ 

پر، وہ  طَور۔ ایک سابق سیمی پرو بیس بال کھلاڑی کے اور کس طرح عمل کرنا ہے طرح مقصد اور توجہ مرکوز کرنی ہے

س نے کھیل سے میری محبت کو شروع کرنے کا ایک ی کرنا کتنا ضروری ہے اور ان تیّارکہ مناسب طریقے سے   جانتا تھا

اِ
ِ
نو 11۔ )آج، میں شاندار کام ک

 
 ں،لہٰذمعذوروں کے ساتھ کھیلتا ہ

َِ
 رتیّاکسی بھی وقت آپ کی دعوت کے لئے  ا م

نو

 
 !(ںہ

 
َِ
وجیسے جیسے م

ے

ن

 
ی تیّارمیں بہترین کارکردگی دکھانے کے لیے توجہ مرکوز، شدید  زندگیا، مجھے کھیلوں اور  پختہ ہ

 
ن
م

ق ضرورت کا مزید گہرائی سے اِ کی 

طل

و

ے

ن

 
 ا۔حساس ہ

وحن القند سّیہ آپ کے لیے مختلف نہیں ہے جب آپ اپنے کاروبار میں 
ن
کی طاقت کو جاری کرنے کی طرف  ر

 ھتے ہیں۔بڑ

 کرنا ہوگا۔ تیّارآپ کو اپنے آپ کو 

وحآپ کو اپنے دماغ اور 
ن
کرنے کے لیے ضروری وقت اور توانائی  تیّارکو سفر میں اپنے اگلے قدم کے لیے  ر

وحن القند سّلگانی چاہیے۔ یہاں پانچ ایسے شعبے ہیں جن میں آپ کو اپنے کاروبار میں 
ن
کے  اپنے اندر آنے کو قُدرتکی  ر

 ی کرنے کی ضرورت ہے۔رتیّالیے 

عا۔ یہ 1۔4
ن
 ہے بڑھ کر سے  د

 کی مگر   "

ُ

ِ

ُ

ش نونیہ میں جانے کی کو

ت

ِ
ِ
 کر ب

 

ص

ن
  

نوعاننہوں نے منوسیہ کے قِریب پ
ِ
ِ
وحکے  ی

ن
 جانے نہ دیا ر

ِِ
 

ص

 "۔نے انن

 7: 16عمال ا



63 
 

عاس سیکشن کے عنوان سے قدرے حیران ہیں؟ کیا آپ اِ 
ن
عاکیا  ہے؟ ھ کر کوئی چیز کیسے ہو سکتیسے بڑ د

ن
سب سے  د

 ؟نہیں ہے جو ہم ایماندار کرتے ہیں  اہمزیادہ 

  اسِ بات کو  کرم براہِ 
َِ
عا کسی بھی طرح سے سمجھیں کہ م

ن
نو د

 
وحں! کاروبار میں کی طاقت کو کم نہیں کر رہا ہ

ن
 ر

ناکی 

ص

 
عائی کے ساتھ ہر چیز کا آغاز راہ

ن
عاسے ہوتا ہے۔  د

ن
وسرکسی  د

ن
وحاے درجے کی د

ن
عملی کبھی   کاروباری حکمتِنیر

 نہیں سمجھا جانا چاہئے۔

ن اسمجھیں کہ، کاروبار میں  اسِ بات کو بھی وہ، س کے عِلااِ 

ص

وحکی  خ
ن
ناپر  طَورکی طرف سے مکمل  ر

ص

 
عائی کرنا راہ

ن
 د

 کیوں؟لیکن ہے۔  بڑھ کر سے

 % افراد کے ساتھ، 2پر پابند  طَوربہت سارے معاملات میں، یہاں تک کہ مکمل 
ن
ایک وقت سے پہلے کی،  عاد

 سیتیار کریں۔۔۔اور اِ   کی سرگرمیوں کی فہرست کرنے کے لئےروزانہ ایسااورکچھ بس ۔۔۔کی سرگرمی ہے روزانہ 

عاآپ کے کاروبار کے لیے طرح 
ن
چند منٹ کے ۔۔۔بجے ہے 6:45ٹھیک ہے، یہ صبح " ہے، بن جاتاکا بھی وقت   د

عالیے 
ن
 چیک باکس۔ "کرنے کا وقت۔ د

عا طرح، آپ کے کاروبار کے لیے سیاِ 
ن
 " اکثر یہ بن جاتی ہے، د

َِ
مجھے کام پر جانے ۔۔۔ بھول گیااوہ نہیں، م

عاسے پہلے کچھ 
ن
عاس کے بدترین وقت پر، اِ  "ئیں مانگنی ہیں۔د

ن
ن ااَے ¬ ایک مایوس کن، آخری لمحے میں، د

ص

رحم فرما  خ

 عملی بن جاتی ہے۔ کاروباری حکمتِدفعہ یہی ہماری  اور کئی  ­کر ہمارے کاروبار کی ڈوبتی نیّا کو پار لگا

 
َِ
نوباتوں کا اقرار کرتا تینوں انِ  ہاں، م

 
 ؟آپ کیا کہیں  گے ں۔ہ

عایہاں تک کہ اگر آپ اور آپ کی ٹیم 
ن
 آپ کو جو کہ ) کرتے ہیں وقت، توانائی، اور ایمان کو مرکوز اہمپر اپنا  د

یفچاہئے(، تو  کرنا 
ِ
عا ص

ن
انہرے غیر ہماکر لینا  د

ص

ِ

ص

  قُوّت کی مکمل  نفعمسابقتی  مُن
ن
 ور کرنے کے لیے کافی نہیں ہے۔کو د

 ہے جو مدد کر سکتی ہے۔ ضرور  بہتہاں ایک مُشا

سمجھیں کہ  ن اینِوں 

ص

نوع۔  بتداکی اِ  قوتوں تمام یعنی نجن ہےاِ  خ
ِ
ِ
 ہے جو اسِ اِنجن کو چلاتی ہے  ی

ُ

ِ

ت

ہی   وہ آپ
ن
اور و

 ۔بھی ہے  راست چینل براہِ آپ کی طاقت تک رسائی کا 

وحن القند سّ
ن
 ۔آپ کی طاقت کا ذاتی ذخیرہ  یعنی کا ٹینک ہے)فیول( ایندھن  ر
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عا
ن
سٹیشن د گ ا

ص

 ہیں۔کو بھرتے پ پمپ پکڑ کر اپنے فیول ٹینک آسے ہے جہاں  )فیول یا پٹرول پمپ( وہ فلن

یف، آپ ایندھن کے مکمل ٹینک کے بغیر ۔کوئی طاقت نہیں ہے ایندھن کے بغیر، آپ کی
ِ
 تھوڑی  ص

ن
ور جا د

 مگر  سکتے ہیں۔ 

ص

ن

ُ

سِ
ی

ص

گن

منسلک ا نوع) مناسب طریقے سے 
ِ
ِ
 تک نہیں پہنچ سکتے۔ طاقت کے منبع کے بغیر، آپ ( ی

 ۔یہاں تک کہ ان تمام ٹکڑوں کے ساتھ، آپ اب بھی اسے یاد کر سکتے ہیں

نوایندھن 

 
نوئی ئی، ٹیوبھری ہ

 
آپ اپنے ارد گرد جب تک ، ، طاقت سے بھرپور گاڑی کے ساتھننگ کی ہ

نو  آپ کہاں جا رہے ہیں یہ کہ  اوردھیان نہیں دیتے 

 
انن ئے ، نشانات اور انتباہات اور سڑک کے خطرات کو دیکھتے ہ

عاآپ کی تو  بڑھ جاتے ہیں  ۔۔۔ ور آگے اپر توجہ مرکوز نہیں کرتے
ن
 ئیہ گاڑی د

ن
اور یہاں  ک جائے گی، کھو جائے گیر

 تک کہ تباہ ہو جائے گی۔

انہاپنا غیر 

ص

ِ

ص

عا، نا ی کرتیّار کی اٹھانے  نفعمسابقتی  مُن
ن
وحایہ مکمل ۔۔۔کیونکہ ہے بڑھ کر سے  د

ن
 !نی بیداری ہےر

وحا
ن
 پر آگاہ رہیں طَورنی ر

وحن القند سّ
ن
 ۔ہمیشہیاد رکھیں ہمیشہ آپ کے اندر اور ارد گرد، لطیف اور واضح دونوں طریقوں سے کام کرتا ہے۔  ر

 
َِ
وحا، یہ ضروری ہے کہ آپ اپنے کہ  پہلے کہا  نےجیسا کہ م

ن
وحن نی وصول کنندہ کو ٹھیک کریں تاکہ آپ کو ر

ن
ر

ن اکے ذریعے  القند سّ

ص

اشِفات  کے انکشافات  خ
ن
 !حاصل ہو سکیںو مُ

وحا
ن
انہہیں جب آپ اپنا غیر  مراحل دو بنیادی  نی بیداری کےر

ص

ِ

ص

 ی کرتے ہیں۔تیّاراٹھانے کی  نفعمسابقتی  مُن

وحا: ذاتی 1مرحلہ
ن
 آگاہی نی ر

وحیہ جان بوجھ کر جانچنے کے ساتھ شروع ہوتا ہے کہ 
ن
ہے۔ آپ سوالات کے   کر رہاآپ کے اندر کیسے حرکت ر

 £جوابات دے کر اپنی ذاتی آگاہی شروع کر سکتے ہیں جیسے

وحن القند سّ ¶
ن
 آج مجھ سے کیا کہہ رہا ہے؟ ر
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وحن القند سّ ¶
ن
 کے لیے کہہ رہا ہے؟پہنچنے  کہیں کون ہے جو مجھے آج  ر

نومَِ  ¶

 
وحن القند سّں کہ  کیا محسوس کرتا ہ

ن
 مجھے مستقبل میں کیا کرنے کی تحریک دے رہا ہے؟ ر

ورن پر سکون جگہ پر اِ منٹ نکالیں۔ کسی پُر 15ن سوالات پر اپنے جوابات کا خاکہ بنانے کے لیے ابھی اِ 
َ

ص

 ع

 ٹھیک ٹیوننگ  کیوصول کنندہ آپ کے  ۔۔۔بڑا قدم ہےی کا پہلا تیّاریہ آپ کی اسِ لیے کہ کیوں؟  کریں۔ ابھی

وحن القند سّکرنے کے لیے جو 
ن
 اسی وقت ۔ آپ سے کہہ رہا ہے۔ ابھی ر

 کو بیان کرنے کے لئے کچھ جگہ ہے۔و خیالات  یہاں آپ کی بصیرت 

وحن القند سّ
ن
 آج مجھ سے کیا کہہ رہا ہے؟ ر

وحن القند سّ
ن
 لیے کہہ رہا ہے؟ پہنچنے کے کہیں کون ہے جو مجھے آج  ر

 
َِ
نوم

 
وحن القند سّں کہ  کیا محسوس کرتا ہ

ن
 مجھے مستقبل میں کیا کرنے کی تحریک دے رہا ہے؟ ر
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وحااپنی ذاتی 
ن
۔۔۔ بلکہ کے لیے، اپنے آپ سے یہ سوالات روزانہ پوچھیںمزید قصداً بڑھنے میں آگاہی نی ر

 ۔پُوچھیں  بار زیادہایک سے 

وحا: ذاتی  2مرحلہ 
ن
  نی آگاہیر

وحاآپ اپنی ذاتی  جیسے
ن
  بھی قصداً  مزید پر  آگاہی س کے بعد آپ اپنی کاروباری اور بہتر کرتے ہیں، اِ  تیّارکو  آگاہی نی ر

وحن توجہ مرکوز کر سکتے ہیں۔ ایک بار پھر، یہاں چند سوالات ہیں جنہوں نے مجھے مزید آگاہ ہونے میں مدد کی ہے کہ 
ن
ر

 اور ان  میرے کاروبار کے اندر القند سّ
َِ
نوس کے ذریعے کیسے حرکت کر رہا ہے۔ م

 
ن جان ں کہ اِ  آپ سے پوچھتا ہ

وحابوجھ کر کاروباری 
ن
 منٹ نکالیں۔ 15نی سوالات کے بارے میں اپنی بصیرت کو ریکارڈ کرنے کے لیے ابھی ر

 
َِ
نوم

 
وحن القند سّں کہ  کہاں محسوس کرتا ہ

ن
ادہ صورجُوموَمیرے کاروبار میں حرکت کرتا ہے؟  ر

ِ

ت

میں   لب

وحن القند سّ
ن
 کیسے حرکت کر رہا ہے؟ ر
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وحن القند سّس کے ارد گرد میرے کاروبار میں اور ان 
ن
ناکس کی  ر

ص

 
 مینیجرز، سپروائزر، - ں ساتھیویعنی  ئی کر رہا ہے؟راہ

  کی۔ عارضی عملے یا  فرنٹ لائن اسٹاف

 مقامی، قومی، عالمی -صارفین 

 

 آف ڈائریکٹرز، غیر گاہک پرستار وینڈرز، سپلائیرز، بورڈ –حلقہ کار 
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 جغرافیائی علاقے جن کی ہم خدمت کرتے ہیں یعنی –برادری  

وحیا کاروباری معاملات میں مجھے مزید  الی سرگرمیوں، منصوبوں، مواصلاتکن آنے و
ن
کی  ہونےقیادت کے زیرِ   ر

 ضرورت ہے؟

 ادائیگی

وحااور کاروباری ذاتی  زیادہسے  زیادہ، جیسا کہ آپ ساتھ  وقت کے ساتھ
ن
بن  بامقصدی  مزید کی تلاش میں  آگاہی نی ر

وحآپ  تو جاتے ہیں،
ن
ہیں۔ ہوتے  ایک بہت بڑا قدم آگے بڑھا رہے کر ہو تیّارکے لیے اپنے انوپر لینے کی طاقت کو  ر

وحآپ جانتے ہیں کہ کیا  ابھیلیکن 
ن
س  آپ کو ان جب آپ اپنے  س سے آگے بڑھنے کو کہیںہے۔ ان  کر رہا کہاں کام   ر

اِکرتے ہیں جو ان  تیّارسمت میں آگے بڑھنے کے لیے 
ِ
  ہے۔س نے آپ اور آپ کے کاروبار کے لیے مقرر ک

عا رادتاً اکثر میریاِ
ن
   د

َِ
ی  کے اوقات کے بعد، م

قعِ

نوخُو وا

 
ں کیونکہ وہ کس طرح اپنے آس پاس شی سے روتا ہ

ا کے لوگوں کو اپنے جلال کے لیے اور مجھے اپنے منصوبے

ت

 !ثر کر رہا ہےکا حصہ بننے کی اجازت دینے کے لیے من
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وحاپر، میرے ذاتی اور کاروباری  طَورواضح 
ن
نی مراقبے نے بادشاہت کے اثرات کے لیے میری وابستگی کو ر

اِ
ِ
 بحال ک

َِ
نو جو م

 
 ں۔ کرتا ہ

 اِ 
َِ
نوں  جانتا س کے ذریعے، م

 
 !کہ کوئی بھی چیز مجھے نہیں روک سکتی ہ

عایہ نے دیکھا، آپ 
ن
 !بڑھ کر  زیادہسے بڑھ کر ہے۔ بہت  د

عاجب آپ 
ن
وحاذاتی اور کاروباری  ارادتاًکو  د

ن
انہکے ساتھ جوڑتے ہیں، تو آپ نے اپنے غیر آگاہی نی ر

ص

ِ

ص

مسابقتی  مُن

 !کرنے کی طرف پہلا قدم اٹھایا ہے تیّارٹھانے کے لیے خود کو کو ان  نفع

 یہ آواز سے بڑھ کر ہے۔2۔4

نوون( وہ "
مع

ُ

س

وح )
ن
 وقت ماں باپ انس لڑکے  ر

ِ
ِ

ل میں آیا اور ج
نکِ
َ
ہ 

 ایت سے 
ِ
نوعکی ہ 

ِ
ِ
کو اندر لائے تاکہ انس کے  ی

نور پر عمل کریں۔

ت

 کے دس

ت

عِتَ
ن
 شَِر

ے

ِ

 " لِ

و
ن
 27: 2قا ل

"  
َِ
س (اور ابَ دیکھو م

لن

یرے۔)پَو

ص

ن
ھِ پر کیا کیا گ

نح
م

وم کہ وہاں 
ن
نوں اور نہ معل

 
 کو جاتا ہ

ِِ

ُ

وا یروش

ے

ن

 
 " بندھا ہ

 22: 20اعمال 

ن اتر لوگ یہ پسند کریں گے کہ  زیادہہم میں سے 

ص

و (، ایک 1: 3وج کی آواز ہم سے جلتی ہوئی جھاڑی )خُر خ
ن

ص

گرج دار )ی

ی ) ی۔سنائی د ( یا یہاں تک کہ ایک گدھے کے ذریعے ہمیں5: 17)متی  دلِبا رانی( 

ت

ٹ

ص

گیِ

 22 :28) 

 س  بائبل

ت

ا  من

ُ

ِ
ن اں نے اپنے جسمانی کانوں سے لیں ہیں جہاں لوگومیں چند ایسی م

ص

کی سنائی دینے والی آواز  خ

 

ص

 تھے۔ اور یہ آج بھی سچ ہے۔غیر معمولی اِستثنا  زیادہسے  انین ۔ لیکن یہ قوسن

وحن القند سّکیا 
ن
 سماعت آواز کے ساتھ بات کر سکتا ہے؟  آپ سے قابلِ ر

ن

الک
ِ
کرتا ہے؟  ایسا۔ کیا وہ اکثر بِ

ا میرے معاملے میں نہیں،
ِ
 بِ

ن

 کیوں نہیں؟ لیکن ۔نہیں  لک



70 
 

 چھیڑ چھاڑ پر طَورسے میرے کان کے پردوں کو آوازوں کے ساتھ جسمانی کیونکہ وہ میرے اندر رہتا ہے! پھر ان 

 ہے؟ تیّارکرنے کی کیا ضرورت ہے جب کہ وہ پہلے سے ہی میرے اندر ہے، مجھے ہدایت دینے کے لیے 

 

لِ

 کامیڈین 

مِ

ی ٹا

ل

 نے کہا

ص

ن

ل

ن ا جب لوگ" ،کہ  

ص

عاسے سے بات کرتے ہیں، تو وہ ان  خ
ن
ن اجب  مگر کہتے ہیں۔ د

ص

 خ

ہنیت)پراگندہ  سے شیزوفرینیا لوگوں سے بات کرتا ہے تو وہ اِ   کہتے ہیں۔ (ذِ

عاتمام میری یہ سچ ہے! مجھے  لیکن  ۔۔۔ہے مضحکہ خیز بات یہ 
ن
عااسِ  ئیں د

ن
کہ  کرنے پر مجبور کرتی ہیں  قلمبندکو  د

ن ااَے " ،

ص

نیامجھے ، وندخ
ن
ہنیتپراگندہ  زیادہمیں سب سے  د  ۔"پر دیکھا جائے طَورکاروباری پیشہ ور کے   ذِ

ن ا

ص

 آپ سے بات کر رہا ہے۔ خ

ن ااگرچہ آپ کو یقین ہے کہ 

ص

 کہ ،"  آپ خود کو یہ کہتے ہوئے پکڑ سکتے ہیںاور شاید   ہےسکتاآپ سے بات کر خ
َِ
 م

ن امجھے نہیں لگتا کہ 

ص

 انس کی آواز نہیں سُنتا ۔"مجھ سے بات کرتا  خ
َِ
 ہے ، کیونکہ م

 آپ کو  اب
َِ
نوں کہ  کچھ مفت کوچنگ مشورہ م

 
 !! کبھی نہیںکبھی نہ کہنا ایسا  : دوبارہدیتا ہ

یٰ کی گہری 
ہ 
ل

ِ اِ

ِ

نو عِ

 
ن اں کہ وضاحت میں ڈوبے بغیر، جب میں یہ اعلان کرتا ہ

ص

 خ

قِ

ی آپ سے بات کرتا وند وا

ع

وحن القند سّ آپ کے اندر رہنے والے وہ کیونکہ ۔کریں  بھروسا کرم مجھ پر براہِ تو  ہے
ن
کے ذریعے آپ سے بات کرتا  ر

 ہے۔

ن ااگر 

ص

 س کا مطلب ہے کہ وہ ہر جگہ، ہر وقت ہے۔ہے تو اِ جا ہمہ  خ

ن ااگر 

ص

  قادرِ  خ
ن
م

و

ے

ن

 
ق ہے تو وہ سب کچھ جانتا ہے جو کچھ ہ

طل

 کبھی ہو گا۔ جو ا، ہو رہا ہے اور

وح س کااگر ان 
ن
س کی ہے، اور وہ ہمیشہ آپ کے آس پاس رہتا ہے، تو آپ پوری طرح سے ان میں رہتا آپ ر

یجُوموَ
ِ
نودگی سے گھ

 
حیات ہمیشہ آپ کے آس پاس رہتا ہے، آپ جہاں  ئے ہیں۔ فرض کریں کہ آپ کا شریکِے ہ

ساتھ  تو انس کے آپ کے۔ ارہار ہر سفر میں آپ کے ساتھ کھڑقات میں آپ نے شرکت کی اوبھی گئے، ہر مُلا

 آپ کو ہوگا 

ِ

یرنے کے ساتھ ساتھ انس کے ہر جگہ آپ کے ساتھ ہونے سے آپ سمجھ جائیں ؟ہونے کا عِ

ص

ن
وقت گ

یِ بھی آپ سمجھ جائیں گے بھی نہ  یہاں تک کہ جب وہ بولےگے کہ وہ آپ سے کیا کہہ رہا ہے۔۔۔
 
، قارئین ! )پ
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مطلب ہے( ان   دیکھیں پراور طاقتور طریقے سے ہم سے بات کرنے کی  رطَوسے واضح آپ جانتے ہیں کہ میرا کیا 

 ضرورت نہیں ہے۔

 ستعمال نہیں کرتی ہے؟لفاظ اِ تو ہم کیسے جانیں گے کہ وہ کیا کہہ رہی ہے یہاں تک کہ جب وہ اَ 

ن اسی طرح، ہم اِ 

ص

نو خ

 
 ئے سنتے ہیں۔کو اپنے اندر کی معرفت کے ذریعے ہم سے بات کرتے ہ

 

ِ

 عِ

ص

ِ

 باطِ

 

ِ

وحا، جذباتی یا جسمانی حواس سے بالاتر ہے۔ یہ ایک ذِہنی رونی وجدان ہے جوایک اند باطنی عِ
ن
نی ترغیب یا خواہش ر

 ہے۔

یفآپ کو 
ِ
  ص

ِ

یفبغیر۔ آپ کو  سماعت آواز سنے قابلِ ۔ہے عِ
ِ
  ص

ِ

 ۔ہے عِ

 ور سے کہا ہےاپنے آپ سے یا کسی اَ کیا آپ نے کبھی 
َِ
 یا"تھا نہیں کرنا چاہیے ایساجانتا تھامجھے  کہ ، "م

َِ
جانتا "م

 یا شاید،"کرنا چاہیے تھا۔ ایساتھامجھے 
َِ
  "م

َِ
اِجانتا تھایہ ایک برا فیصلہ تھا، لیکن م

ِ
 "۔ نے بہرحال یہ ک

 کرنے یا نہ کرنے کا کہہ رہا تھا؟ ایساآپکو کیسے پتا چلا؟ کون تھا جو آپ کو 

وحن القند سّ اندر رہنے والے پر، یہ بہت ممکن ہے کہ آپ کا باطنی علم آپ کے طَور% کے 2ایک 
ن
سے آیا ہو۔  ر

 
ن
 یہ و

ت
ِ
 -1سماعت آواز ہے جس کی ہم تلاش کرتے ہیں ) ، چھوٹی، ناقابلِہی ساک

ص

ن
ِ
طیِ

 (۔12: 19 سلا

 
َِ
نو م

 
وحں کہ  آپ سے گزارش کرتا ہ

ن
نو  ر

 
ئی جھاڑیوں کی کو سننے کے لیے سنائی دینے والی آوازوں یا جلتی ہ

وحاتلاش نہ کریں۔ یہ آپ کے 
ن
 کان کو پہچاننے پر جان بوجھ کر توجہ مرکوز کرنے کے بارے میں ہے، جو آپ کی نیر

وح
ن
 کے اندر ہے۔ ر

 
َِ
 بعد میں، م

سِ

ھااؤں گا کہ آپ کی اندرونی جانکاری کو کیسے گلے لگانا ہے۔ ابھی کے لیے، محسوس  آپ کو 

ک

وحاکریں کہ آپ کو اپنے 
ن
 ۔نے کی کوشش کرنی چاہیےپر جُڑ طَورنی کان سے بہتر ر

انہاپنا غیر 

ص

ِ

ص

 ہے۔ زیادہٹھانا آواز سننے سے کہیں ان  نفعمسابقتی  مُن
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 پُوری پیروی کریں  ۔ 3۔4

پر اس لیے کہ میرے بندہ کالب کی کچھ اور ہی طبیعت تھی اور اس نے میری پوری پیروی کی ہے میں اس کو اس  "

 ۔"  ث ہوگیملک میں جہاں وہ ہو آیا ہے پہنچاؤں گا اور اسکی اولاد اس کی وار

ی 

ت

ٹ

ص

گیِ

 14 :24 

 ،ہےکہ  مطلب کا سے دلِ ی یا پورے لفظ،پور

نہ  ہونا یا ظاہر نہ کرنے، کسی کی حمایت کرنے کے بارے میں کوئی شک یا بے یقینی کاکو  کسی کام  ¶

 کرنا،وغیرہ

 جوشیا پُر پر اور خلوص سے سرشار، پرعزم طَور کامِ  ¶

ا ¶

ُ

ِ

ص

نوئےن مکمل، مخلصانہ عزم ن

 
 لیے ہ

 بغیر   ¶

ِ

 کےہچکچاہٹ  کِس

 س  کالب بائبل 

ت

جاسوسوں میں سے دو  12کو  یشوع سے اور میں میرے پسندیدہ ہیروز میں سے ایک ہے۔ ان من

اِ طَورکے 
ِ
دیگر  10۔  خبر کریں  سیٰ کومنوواپس آ کر  کریں اور جاسُوسی سرزمین کی  ے کی  گیا تھا کہ وہ وعدپر مقرر ک

پار  دنِیرسیٰ کومنواننہوں نے اور کالب کو مارنا چاہتے تھے کیونکہ یشوع کہ  لوگ خوف سے اس حد تک مغلوب ہو گئے

 زمین پر قبضہ کرنے کی تلقین کی تھی۔ وعدے کی سرکرنے اور

ن ااور کالب نے  یشوع ، ہمتاَ

ص

ن اسے انس کی خدمت کی،  دلِپُورے وند کے وعدوں پر یقین کیا اور اپنے خ

ص

وند خ

 رہے۔ رتیّاحملہ کرنے کے لیے  سے کے حکم 

وحن القند سّآپ کے کاروبار میں آپ کے ذریعے 
ن
یکا آپ کا سفر آنے کی طاقت کو  ر

ص

کے لیے نہیں ہے!  دلیثنِ

کے ساتھ آگے بڑھنا چاہیے، کچھ بھی پیچھے نہ  دلِسے گلے لگا لیتے ہیں، تو آپ کو اپنے پورے ایک بار جب آپ اِ 

وحرکھیں اور آگے بڑھیں جیسا کہ 
ن
ناآپ کی  ر

ص

 
 ہے۔ کرتا ئیراہ
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 باڑ کے

ِ

 بغیر کِس

"

 

 
َِ
 ۔زندگی اور بھلائی اور موت اور بُرائی کو تیرے آگے رکھا ہے دنِ نے آج کے دیکھ م

َِ
 دنِ آج کے کیونکہ م

نو

 
و تجھ کو حکم کرتا ہ

ن

ت

ن اں کہ ی

ص

ن اوند اپنے خ

ص

کی راہوں پر چلے اور انسکے فرمان اور آئین اور  سے محبت رکھے اور انس خ

و جیتا رہے اور بڑھے اور احکام کو مانے 
ن

ت

ن اتاکہ ی

ص

ن اوند تیرا خ

ص

و  خ
ن

ت

انس ملک میں تجھ کو برکت بخشے جس پر قبضہ کرنے کو ی

 
َِ
نو دنِ آج کے وہاں جا رہا ہے ۔م

 
 آسمان اور زمین کو تمہارے بر خلاف گواہ بناتا ہ

َِ
ت کو ندگی اور موَ نے زِ ں کہ م

و 
ن

ت

لعنت کو تیرے آگے رکھا ہے پس ی و بھی جیتا رہے او ر تیری اَ اور برکت اور 
ن

ت

 " ولاد بھی ۔زندگی کو اختیار کر کہ ی

 19، 16-15: 30اِستثنا 

ن ا

ص

نیاس کا راستہ یا یا ہے: ان نتخاب دِ نے ہمیں ایک واضح اِ  خ
ن
                                                                                                                 کا راستہ۔  د

 ۔ہے یاس نے ہمیں جواب بھی دِ ان 

 س کا نہیں۔نتخاب ہے، ان لیکن یہ ہمارا اِ 

 یہاں اپنے 
َِ
نوں اور میری  ایک اعتراف پہلے کا پیشہ ورانہ سفر سے م

 
عاکرنا چاہتا ہ

ن
آپ کو  اسِ سے  کہہے  د

 مدد ملے۔

و
َ

ص

  نجات پانےپر  طَورجوان کے ایک ی
َِ
ن  آہستہ آہستہ کے بعد، م

ص

سِناِا(   نبدِوند اور مسیح کے اخ
کلی
( 

ن
ور ہو سے د

ِ سُست ی زندگی کا سال کی عمر میں میر 16  تھا ینِوں توار کو بیس بال کھیلتاگیا۔ چرچ جانے کے بجائے اِ   پن شروع لا دھن

  پھر ہو گیا۔
َِ
  جب سال کا تھا  40 تقریباً م

َِ
 میں واپس آیا، عین ان چمک دمک پر  طَور مکمل م

َِ
 نے س وقت جب م

اِجُواپنا موَ
ِ
 ۔دہ کاروبار شروع ک

 
َِ
لکھیں، جن میں کچھ اِ اپنے نئے کاروبار کی پہلی دہائی کے لیے، م نتہائی مشہور کام  نے کئی کاروباری کتابیں 

 )مثلاً فارچیون میگزین بیسٹ بزنس بک، امریکن مینجمنٹ ایسوسی ایشن اسپرنگ سلیکشن، وغیرہ( شامل ہیں۔
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ن اتب، 

ص

  ایساشروع کیا۔ کاروبار کے سیکولر پہلو پر خالصتاً چلنا  کرنا  اپنا کام میں وند نے مجھ خ
َِ
 نے نہیں تھا جہاں م

اِ
ِ
  پھر ہے۔  سے پیار کرتا  کہ وہ مجھ ہو  محسوس ک

َِ
اِباڑ لگانے کا   نے م

ِ
 ۔ فیصلہ ک

 
َِ
نیا نے سیکولر کئی سالوں تک، م

ن
 پھر رکھنے کی کوشش کی ایک پیر میں  د

َِ
آہستہ سے باڑ کے اوپر پہنچا  جب م

وسراور اپنا 
ن
  پیر ا د

ت

نیاس کاروبار کی من
ن
  تو یا۔میں رکھنا شروع کر دِ  د

َِ
بات کرنا  میںکی کانفرنسز ی صاحبان  نے پادرم

کئی بار کے عملے کو ٹھوس، بائبل پر مبنی انتظامی طریقوں کی تربیت دی۔ یہاں تک کہ صاحبان  شروع کی اور پادری

  ت دی گئی مجھے دعوجب 
َِ
ادی کی  نے تو م

ص

 انجام دیں ۔خدمات بھی  من

ن امیں، 2009کافی اچھا لگ رہا تھا کہ ،ایک باڑ پر کھڑا ہونا س وقت اگرچہ ان 

ص

پر مجھ  طَورنے ہمیشہ صاف وند خ

 سے کہا )سنائی دینے والی آواز میں نہیں بلکہ ایک طاقتور 

ِ

میری طرف پوری طرح سے " کے ذریعے(،باطنی عِ

 "ؤ۔آ

نیایہ میرے لیے واضح تھا کہ مجھے ایک انتخاب کرنا تھا: یا تو پیشہ ورانہ بولنے کی 
ن
میں رہوں یا اس کی شان کے  د

نیالیے کاروبار کی مقدس 
ن
 میں چھلانگ لگاؤں۔ د

 
َِ
ن ا نے تھوڑی دیر لگائی )یہ کہنا کافی ہے، اگرچہ م

ص

  خ
َِ
آخر   نےکا شکر ہے کہ وہ واقعی صبر کرنے والا ہے(، م

اِ
ِ
ن ا" اَے  ،کہ   اور پکاراکار سر تسلیم خم ک

ص

 پورے جو بھی ہو، جہاں بھی ہووند ۔۔۔خ
َِ
 سے تیری پیروی کرونگا۔ دلِم

 تھا۔ فیصلہ پر تسلیم کرنے کا یہ میرا ذاتی  طَورس کی مرضی کو مکمل ان 

ن ایہ میرے کاروبار کے باوجود 

ص

 تھا۔ فیصلہ پیشہ ورانہ  گزارنے کا میرا زندگیسے  دلِکے لیے پورے وندخ

کہ آپ خوشی سے … ۔ لیکن نتیجہ ایک ہی ہونا چاہیےگابہت کم ڈرامائی ہو مجھ سے آپ کا پیشہ ورانہ سفرشاید 

ن ااپنے کاروبار میں 

ص

 قبول کریں۔چلنا سے  دلِکے لیے پورے وند خ

وحایا تو آپ 
ن
 بچوں کے تالاب میں ہیں، یا آپ چھوٹے تیّارمیں تیرنے کے لیے  ی تہہ نی تالاب کے گہرر

 ہوگا۔کا باعث  تباہی اور زوال   لیے  آپ کےسے چلنا   دلِ  آدھے ۔کیونکہ مرضی ہے آپ کی گھومتے پھریں گے۔ یہ 

 
ِ
ِ

نوآپ جانتے ہیں کہ م

 
تلقین کرتا ہ  ں۔ آپ کو کون سا انتخاب کرنے کی 
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و "
ن

ت

و سرد ہے نہ گرم۔ کاش کہ ی
ن

ت

نوں کہ نہ ی

 
 تیرے کاموں کو جانتا ہ

َِ
 چُونکہ م

 َ

 سرد یا گرم ہوتا۔پ

نوں۔

 
پھینکنے کو ہ  سے نِکال 

ص

ے اپنے مُن
ھ
 

ح
ن

ت

ت

 
َِ
 م

ے

ِ

 گرم ہے اسِ لِ
ِِ

ص

و نہ تو گرم ہے نہ سرد بلکہ ن
ن

ت

                                                                                                " ی

فہ 
ِ

ُ

اس
ن
 (16 – 15: 3) مُ

 رجہ ذیل چیزیں  س میں ہے؟ اِ تابار میں باڑ لگانا کیسا نظر آ آپ کے کارو

ص

 ہیں ۔۔۔ شامل ہوسکتی من

 ۔ پرنٹ کروانا  ایک آیت اپنے بزنس کارڈ پر  لوگ آپ کو حقیقی مسیحی سمجھیںکہ  پرس امیداِ  ¶

 پر ایک لمحے  ¶

ِ

وسرلعنت بھیجنا پھر  کِس
ن
ن المحے ہی ے د

ص

 ۔کی تعریف کرنا  خ

ن ا ¶
ص

 کرنا ین صنعت کے بہترین عمل پر بھروسائیوں کے بجائے جدید ترکی لازوال سچا خ

عاکے وقت  دنِ نہ لےکوئی آپ کو دیکھ  کہیں  ¶
ن
 سے ڈرنا ۔کرنے  د

 نا ، پھر پہلے اپنا چیک حاصل کر  ¶
ن
 ۔کانداروں کو دیر سے ادائیگی کرناد

وسر ¶
ن
اِ ایساس طرح سلوک کرنا کہ اگر آپ کے ساتھ بھی وں کے ساتھ اِ د

ِ
 جائے تو آپ ہی سلوک ک

 آپ کی توہین کی جائے گی۔کہ محسوس ہو گا  کمتر کو

مقصد توہین کرنا نہیں ہے بلکہ آپ کو اِ ہے۔ اِ کرتی  تو اچھا  آزماتی ہے میں سے کوئی آپ کوباتوں  ن اگر اِ  ن ن کا 

ن اپر  طَوراور دیگر شعبوں میں واضح 

ص

 دلِبار میں پورے کی مرضی تلاش کرنے کی تلقین کرنا ہے تاکہ آپ اپنے کارو خ

ن اسے

ص

 بسر کریں۔ زندگیکے لیے وندخ

 ایک چیلنج

کے لیے ایک طرف رکھنے کے لیے اب بہت اچھا وقت ہو گا اور  زیادہس سے اِ  یا، ایک ہفتےدنِس کتاب کو ایک اِ 

ن الگا کر  "وقت بہترین " جان بوجھ کر

ص

 سے کالب دلِمیں پورے  مارکیٹسے درخواست کریں کہ وہ آپ کے وند خ

 !کرے تیّارکو  دلِبننے کے لیے آپ کے 
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 اِ  ۔آگے بڑھو
َِ
یں گے کہ آپ س عزم کا اظہار کربھی یہیں رہوں گا جب آپ اِ پھر  س کتاب کو بند کرو۔ م

 !نہیں رہیں گے مزید باڑ لگانے والے

 دے دوسے اِ کچھ اپنا سب 

ن اجو کام کرو جی سے کرو۔ یہ جان کر کہ  "

ص

 کرتے ہو نہ کہ آخ

ے

ِ

۔وند کے لِ

ے

ِ

وں کے لِ
ِ
ِ

 " دم

وِوں 
سی
کل

3 :23 

 
َِ
عا خوش آمدید! م
ن
نو  د

 
وقت ایک طاقتور تصادم تھا جس نے آپ کو وضاحت، امن اور  بہترین ں کہ آپ کا کرتا ہ

 ۔بخشی حوصلہ افزائی 

وسراب، آئیے 
ن
 سے رہنا ہے۔ دلِے حصے میں کھودتے ہیں کہ کس طرح پورے د

  ہونا چاہیے۔ تیّاردینے کے لیے سب کچھ سے اپنا اِ یہ سادہ لیکن انتہائی مشکل ہے۔ آپ کو اب 
َِ
س سچائی  اِ م

نوسُناتا کو ظاہر کرنے میں مدد کے لیے ایک اور ذاتی کہانی 

 
 ں۔ہ

 
َِ
اِم

ِ
ِ یبننے ( بال  اور فوراً ہی  نے پانچ سال کی عمر میں منظم بیس بال کھیلنا شروع ک

 

 ۔ہو گیا کا شوق پیدا   پھینکنے )پ

۔ آپ کے ساتھی آپ پر منحصر تا ہے آپ کو گیند کو سختی سے پھینکنا پڑ ۔ہیں رہتے  آپ کنٹرول میں کیونکہ انس میں  

 اِ  زیادہپہچان ملتی ہے اور نقصان کے لیے آپ کے حق سے  زیادہہیں۔ آپ کو جیت کے لیے ہوتے 
َِ
 نے لزام۔ م

گ 

ص

ح ن
ت 

یفرکھی۔ یہ جاری ) بیس بال پھینکنی (  اپنی بیسویں دہائی تک منظم لیگز میں 
ِ
سے نہیں تھا بلکہ انس  ایک جذبہ  ص

 تھا۔ زیادہ

1960  
َِ
ی میں پرورش پائی جہاں باسکٹ بال کا راج ہے، م

ک

 

ن

ص

نیِ
ک

 نے کی دہائی کے آخر میں نارتھ سینٹرل 

ا طَوربنیادی 
ّ
ِ

صت

  رپر باسکٹ بال کھیلا تاکہ بیس بال سیزن کی شکل اخ
َِ
ستی  ہائی اسکول میں ایک ریاکر سکے۔ اگرچہ م

  "16سویٹ " ٹورنامنٹ
ن
ی کے لیے ایک بہت بڑی بات جو  —کن تھا ٹیم کا ر

ک

 

ن

ص

نیِ
ک

بیس بال میری پہلی پھر بھی  —تھی  

 محبت تھی۔
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َِ
کے جیت کے ریکارڈ کے  7-23ختتام  نے چاروں سال یونیورسٹی بیس بال میں خط لکھے، اپنے کیریئر کا اِ م

اِ
ِ
 جو کہ ۔ ساتھ ک

ن

الک
ِ
 ہے۔ نہیںریکارڈ  ا بُر بِ

 دوَرانگرما کے  کے موسمِ 1971
َِ
  نے گریجویشن کی، جس سال م

َِ
وسر نے ریاست بھر سے ، م

ن
ے د

فہرست کھلاڑیوں کے ساتھ ایک انتہائی مسابقتی سمر لیگ میں کھیلا۔ سال کے اختتام پر ہونے والا ٹورنامنٹ ایک سرِ

، جیتنے والا تمام ایونٹ تھا جس میں ہمیں علاقا

ص

ن

ُ

سِ
ی

ص

ینِ
مِ
یلِٹ

ئی ٹورنامنٹ میں آگے بڑھنے کے لیے دو گیمز جیتنے کی واحد ا

 ضرورت تھی۔

اِ
ِ
ہم  — کو بھی  اور میرے ایک ہائی اسکول کے ہم جماعت کوچ نے مجھے پہلا گیم پچ کرنے کے لیے منتخب ک

وسر —س کا اصل نام نہیں تھا کہیں گے حالانکہ یہ ان  "سٹیو" سےان 
ن
 د

َِ
  نے پہلیے گیم کو پچ کرنے کے لیے۔ م

اِ دوَرانرات پورے کھیل کے 
ِ
میل گھر کا سفر  40ا ہم نے اور ہم جیت گئے۔ لہٰذ —ایک طویل، شدید کھیل  — پچ ک

اِ
ِ
مشکل ٹیم ک ی میں سب سے 

ک

 

ن

ص

نیِ
ک

 کھیلنے کے لیے واپس آئے۔کے ساتھ   اور اگلی رات سنٹرل 

س نے پچ پر نہ آنے کا کہ ان پتہ چلا  جب ہم سٹیڈیم پہنچے تو سٹیو وہاں نہیں تھا۔ کھیل سے ایک گھنٹہ پہلے، ہمیں

اِ
ِ
 اِ  ۔کیوںپتہ کہ نہیں  ۔ ہمیںفیصلہ ک

َِ
یف ٹیم میں سب سے بہترین اور س سے واقعی کوئی فرق نہیں پڑتا۔ م

ِ
باقی  ص

ِ یبچ جانے والا ابتدائی 
 

ِ ی پر، شروع کرنے والے  طَورتھا۔ عام  پ
 

وسرکو پ
ن
کا  دنِ 4-3ا کھیل شروع کرنے سے پہلے د

ِ ی ملتا ہے۔ ایک آرام 
 

و پ

ے

ن

 
 کی ضرورت ہے۔ پھر سے طاقت حاصل کرنے سے ا ہے اور ان کا بازو تھکا ہ

و تک کل رات سے اب بھی  میرا بازو اور میرا جسم 

ے

ن

 
ا کوئی چارہ نہیں ا تھا۔ کوچ کے پاس پوچھنے کے سِوتھکا ہ

ِ انس نے پوچھا کہ "تھا،
ِ
 ، کیا ج

ن

ت

 "آج رات جا سکتے ہیں؟ت

 آپ کو یہاں تھوڑ
َِ
وسر نے برسوں تک ایک ا سا پس منظر جاننے کی ضرورت ہے۔سٹیو اور م

ن
ے کے د

اِ

ص

وسرف اور ساتھ کھیلا۔ ہم بہت دوستانہ حریف تھے، ٹیم کے ساتھی ایک خ
ن
ے اور باقی کمیونٹی کو ثابت کرنے کے د

ِ یعزم تھے کہ کون بہترلیے پُر
 

  پ
َِ
نہیں تھا۔ وہ ایک ٹھنڈا  پر  طَور  یقینیتھا۔ اسٹیو بھیڑ کا حصہ تھا، ٹھنڈا آدمی، اور م

 دائیں ہاتھ کا شریر فاسٹ بال کے ساتھ ایک اعلیٰ بائیں ہاتھ کا کھلاڑی تھا۔ 
َِ
 تھا۔ جبکہ م
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س کے 

 

نیِ
ھل

ت

یٹِ

پر، ہمارا ذاتی تعلق بہت اچھا تھا  طَورایک شریر گیند )اور ایک معمولی فاسٹ بال( کے ساتھ ہینڈر۔ ا

 کے لیے پوری طرح وقف تھے۔ لیکن دونوں اپنی ٹیم کی جیت

 ان 
َِ
 س کے خلاف کبھی نہیں جیتا تھا۔ اِ  ان س رات ہم جس ٹیم کو کھیل رہے تھے م

َِ
ن سے  ان س سے پہلے، م

 پانچ گیمز ہار چکا تھا۔

 
َِ
 ن سے نہیں ڈرتا تھا۔ بھی ان ہائی اسکول اور سمر لیگز میں کیریئر۔ وہ مجھ سے نہیں ڈرتے تھے، لیکن م

 تو ان 
َِ
 س رات م

َِ
)یکے بعد ن کو ہرانا چاہتا تھا، دو گیمز بیک ٹو بیک  ان  نے کافی حوصلہ افزائی کی تھی! م

ف کر دو کے لیے مُعا یا غرور جیتنا، اور یہ ظاہر کرنا چاہتا تھا کہ بہترین ساتھی کون ہے۔ )ہاں، مجھے اس فخردیگرے( 

 انس وقت  جو 
َِ
 ظاہر کر رہا تھا۔(م

 
َِ
اِم

ِ
 !چکی تھی پُر جوش ہو اور پوری ٹیم جیتنے کے لیے پوری طرح سے   نے کھیل شروع ک

  2-4پانچ اننگز کے بعد، ہم 
َِ
 چھٹی اننگز کا آغاز کرنے کے لیے ٹیلے کی طرف ڈگ سے آگے تھے۔ جب م

یفس لیگ میں آؤٹ سے باہر نکلا )ہم نے ان 
ِ
ِ " ،کہ  (، کوچ نے پوچھا سات اننگز کھیلیں ص

ِ
 سکتادیکھ وہ  "؟کیسے ہو، ج

 
َِ
  تھک چکا تھا، میرا معمولی فاسٹ بال تھوڑا کمزور تھا، اور میرا کریو بال تھوڑا اونچا لٹک رہا تھا۔تھا کہ م

  "،یقیناً"
َِ
 ۔۔۔ارے، کوچ"کہ  نے کہام

َِ
نو م

 
ٹھیک ہ   "ں 

َِ
  ہمیشہ کی طرح ٹیلے کی طرف بھاگا۔اور پھر م

 سے جلد ہی کیاوہ جانتا تھا کہ کیا ہونے والا ہے اور ان 
َِ
ہی کیا، لیکن مجھے  ایسا نے بھی  کرنے کی ضرورت ہے۔ م

اِان 
ِ
ٹھیک ہے، آپ اندازہ لگا سکتے ہیں کہ ک وا ۔ سے ایک آخری شاٹ دینا پڑا۔ 

ے

ن

 
وسر ہ
ن
یا، ی ٹیم نے مجھے مارنا شروع کر دِ د

  تر گیمز میں، اگرچہ میری توانائی ختم ہو زیادہس طرح کے پورے پارک میں سخت شاٹس مارے۔ اِ 
َِ
 عام گئی تھی، م

 ۔س وقت نہیںس دفعہ نہیں، اِ اِ  مگر یا فلائی آؤٹ کرنے کے قابل تھا۔ پر بلے باز کو پاپ اپ، گراؤنڈ آؤٹ طَور

 تھک چکا تھا ۔
َِ
 کیونکہ م

گ  12.5گھنٹوں میں  24ڈگری کے موسم میں پچھلے  90

ص

ح ن
ت 

 ۔اپنے انجام کو پہنچی  اننگز کی 

وسرٹورنامنٹ میں پہلی بار 
ن
ا کوئی چارہ ی ٹیم اب آگے تھی۔ کوچ کے پاس مجھے کھیل سے باہر کرنے کے سِود

 
َِ
اِنہیں تھا۔ جیسے ہی وہ ٹیلے پر چلا گیا، م

ِ
  نے وہ کام ک

َِ
اِ زندگیکھیل کی  ے نے اپنی پور جو م

ِ
  تھا۔میں کبھی نہیں ک
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َِ
  رونے لگا۔م

کیریئر  7-23جس کا  MVP اسکول بیس بال ٹیمسالہ ہائی  18ایک ابھی گریجویٹ ہوئی، … ر کریںذرا تصون

 !ریکارڈ ہے، ٹیلے پر کھڑی ہے اور رو رہی ہے

نوئی نہیں ندامت پھر بھی مجھے 

 
وح۔ میرے آنسو میری ہ

ن
  کیونکہ کے اندر کی گہرائیوں سے تھے  ر

َِ
اسِ  نے م

  کھیل کو 
َِ
 اپنا سب کچھ دے دیا تھا۔ م

َِ
یا، جو اور جان کو انڈیل دِ  دلِاپنے  نے  نے میدان میں کچھ نہیں چھوڑا۔ م

 یا۔دِ  سب کچھ  دے  یا اور جیتنے کے لیے جو کچھ میرے پاس تھا وہکچھ میرے پاس تھا وہ اپنے ساتھیوں کو دِ 

۔ کوچ نے مجھ سے گیند لے لی اور مجھے بائیں تھا  س بار نہیںاِ ۔۔۔لیکن میرے پاس جو کچھ تھا وہ کافی نہیں تھا

 دنون کیونکہ میں ہمیشہ آؤٹ فیلڈ میں ان  یامیدان میں بھیج دِ 
َِ
 نے ں کھیلتا تھا جب میں پچ نہیں کر رہا تھا۔ جیسے ہی م

اِ 
ِ
 ٹیلے سے قدم رکھنا شروع ک

َِ
ھِنکاایا  نے اپنا سر ، اپنی آؤٹ فیلڈ پوزیشن پر اپنی معمول کی ٹروٹ کے بجائے، م

ج

 اور رونے لگا۔۔۔۔

ے تیسرے بیس مین نے حوصلہ افزائی کی ایک بہت بڑی آواز میرے شارٹ اسٹاپ نے مجھے گلے لگایا۔ میر

وادی۔ مداحوں نے میری تعریف کی، یہ جانتے ہوئے کہ کل رات اور آج رات کیا 

ے

ن

 
 تھا۔ ہ

 
َِ
 م

ن
ن اک نہ سکا۔  پورے راستے بائیں میدان میں روتا رہا اور ر

ص

س اننگز میں مجھے ایک گیند بھی ان  کا شُکر ہے کہ  خ

 نہیں لگی، کیونکہ 
َِ
 ۔تھاآنسوؤں سے نہیں دیکھا بال کو  نے م

 
َِ
 ڈگ آؤٹ میں واپس چلا گیا، پھر بھی رو رہا تھا حالانکہ پہلے کی طرح ڈرامائی انداز تیسرے آؤٹ کے بعد، م

وِوں ۔ گہر میں نہیں
سکن
سِ

 ساتھ اور آنسوؤں کے ی 
َِ
۔ ہر ندامت محسوس نہیں ہورہی تھی  بینچ پر بیٹھ گیا لیکن مجھے م

اِٹیم کے 
ِ
۔ کوئی مذمت نہیں۔ میرے پاس جو کچھ تھا وہ ساتھی آئے اور اپنا سب کچھ دینے کے لیے میرا شکریہ ادا ک

یفنہیں دینے کے لیے ان 
ِ
 ۔تھا  شکریہ ص

 
َِ
ن ا ایک بار پھرم

ص

نو  خ

 
 کا شکر ادا کرتا ہ

َِ
  نے ان ں کہ م

َِ
گیند ایک بھی  نے س اننگز میں بیٹنگ نہیں کی تھی۔ م

 ۔یکھی تھی کھیل کر نہیں د
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َِ
ِ ی  ریکارڈ کا کھونے والا اگرچہ فائنل اسکور کارڈ نے اشارہ کیا کہ م

 

  پ
َِ
 فاتح تھا، لیکن بہت بڑے معنی میں، م

وسرس کا رواج تھا، میرے تھا۔ جیسا کہ ان 
ن
ے بیس مین کے والد میرے والد کے ساتھ اسٹینڈ میں بیٹھے تھے، جو خود د

وسر، میرے والد نے مجھے بتایا کہ دنِگلے ایک سابق سیمی پرو کھلاڑی تھے۔ ا
ن
ے بیس مین کے والد، مسٹر جیوری، د

عرصے سے اپنے بیٹوں کے ساتھ کھیلتے ہوئے دیکھا تھا، میرے والد کی طرف  زیادہجنہوں نے مجھے ایک دہائی سے 

نو

 
 "کہ ئے اور کہا،متوجہ ہ

ِ
ِ

و زیادہ پر کبھی مجھے ج

ے

ن

 
 "  اب بھی مجھےہاں، میرا آبائی شہر) " افخر نہیں ہ

ِ
ِ

 (کہتا ہے۔ "ج

 مجھے نہیں "۔ (Ed)ڈ، اِ مجھے نہ ہی "میرے والد نے جواب دیا،
َِ
مجھے  یہ کہانی  س لیے نہیں سناتا کہ یہ کہانی اِ م

 
َِ
اِاِسے  نے تمہاری آنکھوں میں جھونک دے۔ بلکہ م

ِ
ن ا ہے کہ ہمارا آپ کے ساتھ یہ بتانے کے لیے شیئر ک

ص

وند خ

  کرے گا۔فخر زیادہسب سے 

س کی خدمت کرتے ہیں، اپنے ڈگ آؤٹ میں کچھ بھی نہیں چھوڑتے سے ان  دلِآپ میں سے جب آپ پورے 

 ۔ آخر میں، اِ ہوتا ہے  ہیں لیکن آپ کے کاروباری میدان میں سب کچھ

 

ِ
ِ

ُ

بیلنس ش ( س سے قطع نظر کہ اسکور بورڈ )

جیت جائیں گے اور آپ کو اپنی وراثت کا اجر  س کی خدمت کریں گے، تو آپسے ان  دلِکیا کہتا ہے، جب آپ پورے 

وِوں 
سی
کل

وحن القند سّ(۔ آپ کے کاروبار کے باوجود 23: 3ملے گا )
ن
کی طاقت کو انجاگر کرنے کے سفر میں، آپ کو  ر

 !سے خدمت کرنے کا ارادہ کرنا چاہیے دلِمیں اس کی پورے  دلِاپنے 

وحن القند سّاس لیے، جب 
ن
 جاؤ، خریدو یا نہ خریدو، بیچو یا نہ بیچو، اس معاہدے پر آپ سے کہتا ہے کہ جاؤ یا نہ ر

 سے۔ دلِپورے مگر  کرو۔وہ  وہ جو کہتا ہے، … دستخط کرو یا نہ کرو، اس شخص کو ملازمت پر رکھو یا نہ رکھو۔ 

ن ا۔ 4۔4

ص

 وند پر خ

ن
ّ
 کرنا  بھروسا /توکُ

وینِو"
ن

ت

ن ا ں ی

ص

گا ۔ےکرمیں مقبولیت اور عقلمندی حاصل اور انسان کی نظر  خ

 

ن اسے  دلِسارے 

ص

وند پر توکل کراور خ

 " اپنے فہم پر تکیہ نہ کر ۔

 5-4: 3مثال اَ 
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یِ اِ خبردار: 

ت

 !د نہ کریںس لازوال سچ کو من

  طَورکے  2%

ص

سے سے اتنی کثرت سے سنا ہوگا کہ اِ ۔ آپ نے شاید اِ ہوگی  پر، آپ نے یہ آیت سینکڑوں بار سن

یف
ِ
ّ مار کر دہرایا ہوگا  ص

 

ورس کی گہری سچائیوں پر اِ  اور رٹ
َ

ص

اِ ہوگانہیں ع
ِ
 ۔ ک

آپ کے کاروبار میں  آیت  س آیت پر تھوڑی دیر کے لیے ڈیرے ڈالنے کی ضرورت ہے، کیونکہ یہہمیں اِ 

وحن القند سّ
ن
س آیت کے پانچ بنیادی اجزا کو احتیاط سے توڑ کر شروع کا مرکز ہے۔ آئیے اِ  نازل کرنے کی طاقت کو  ر

 کریں۔

ن ا

ص

 کرنا وند پرخ

ن
ّ
  توکُ

 پر کی گئی ہے۔ طَورکے  "مکمل یقین ہونا چیز پر بھی  کسی کے کردار، قابلیت، طاقت، یا سچائی یا کسی " کی تعریفتوکل 

ودلایقین " پسند ہے،بہت  مجھے یہ جملہ 

ے

ن

 
 "۔ا بھروسایا ہ

ن اہیں، تو آپ اپنی نجات کے لیے پہلے ہی نجات یافتہ اگر آپ 

ص

تا دلاآپ کو یقین  جو ہیں۔ رکھتے وند پر بھروساخ

ن اہے کہ 

ص

 رکھتے ہیں۔ اعتماد کے ساتھ اس پر اپنا بھروسااپنے وعدے پر سچا ہے۔ آپ وند خ

ن ا

ص

ہے کہ وہ ہمارے کاروبار کے ذریعے ہمارے اندر شروع کیے گئے  بھی ایک یقینی بھروسا وند پر ہمارا بھروساخ

 گا۔اچھے کام کو مکمل کرنے کے لیے واقعی وفادار رہے 

 کے ساتھ  دلِپورے 

بادشاہ   یہ وہ جگہ ہے جہاں ہم میں سے بہت سے لوگ پھنس جاتے ہیں یا ہچکچاتے ہیں۔ آپ دیکھیں گے کہ سلیمان

وحن القند سّ، نے 
ن
ٰ کے اِ  ر

ہ 
ل

نو

 
ن ائے، یہ نہیں کہا کہ ی مسح کے تحت لکھتے ہ

ص

 ۔۔۔چاہتا ہے کہ ہم خ

¶ " 

ُ

س

س کے ساتھ مجھ پر بھروسااپنی تمام اسپریڈ 

 

نیِ

 !"کریں 

 !"کریں ڈائریکٹرز کے ساتھ مجھ پر بھروسا اپنے تمام بورڈ آف" ¶



82 
 

 !"کریں رکیٹ ریسرچ کے ساتھ مجھ پر بھروسااپنی تمام ما" ¶

 !"کرو کے ساتھ مجھ پر بھروسادماغ اپنے پورے " ¶

 !"کرو م احساسات کے ساتھ مجھ پر بھروسااپنے تما" ¶

نا ضروری ہے کہ دلا بات مل جاتی ہے۔ اپنے آپ کو یاد فہرست ہمیشہ کے لیے جاری رہ سکتی ہے، لیکن آپ کو

س بارے میں ہے کہ آپ کس سے ہوتا ہے۔ یہ سب کچھ ان  دلِآپ جو کچھ کاروبار میں کرتے ہیں وہ سب آپ کے 

ن اطرح 

ص

کو متاثر کرنے، اثر کرنے اور ڈھالنے کی اجازت دیتے ہیں۔ پھر بھی،  دلِکو انس کے جلال کے لیے اپنے  خ

نیاروباری اکثر، کا
ن
کے دباؤ آپ کو گھیر لیتے ہیں، آپ کے حریف آپ پر حملہ کرتے ہیں، بازار آپ کے خلاف  د

 مخالف ہے، آپ کی سپلائی چین آپ کو چیلنج کرتی ہے اور یہاں تک کہ آپ کے ملازمین آپ کو مسترد کر سکتے ہیں۔

ناپر قابو کھونا اور کاروباری  دلِاپنے 

ص

 
میں واپس آنا آسان ہے۔ یہی وجہ ہے کہ یہ  پر اپنے جسم طَورکے  راہ

ہمیتآیت اور یہ عملی قدم آپ کی کامیابی اور حتمی  میں واپس آتا  دلِہے۔ سب کچھ آپ کے  اہم کے لیے بہت اَ

ن اہے اور 

ص

 کرتا ہے۔ پر بھروساوند خ

یفنہ ۔۔۔یہ سب
ِ
 ۔بلکہ ہمیشہ ہونا چاہئے توار کا حصہاِ  ایک  س اِ  ص

 

 پر بھرو

ت

ِ
حِک  سا نہ کرنا اپنی 

یف کے  ؟ یہاں تک کہ نمک ہے  یہاں کوئی شک کرنے والا
ِ
سائز کی عاجزی کے ساتھ، ہم میں سے ایک دانے کے  ص

کرتے  ایساہر ایک جانتا ہے کہ ہمارے پاس جوابات شاذ و نادر ہی ہوتے ہیں۔ یہاں تک کہ جب ہم سوچتے ہیں کہ ہم 

 ر عمل درآمد مشکل ہوتے ہیں۔ہیں، ہمارے نتائج اکثر نامکمل، گمراہ کن، او

 
َِ
، کوچنگ، اور مشورے کے ذریعے پنے کردار کو کتابوں، کلیدی نوٹس نے کاروبار میں ادو دہائیوں سے، م

اِ طَورعہ کرنے، تجزیہ کرنے اور شیئر کرنے کے لَ معلومات کو پڑھنے، مُنا
ِ
 پر دیکھا ہے کہ آج کی عظیم کمپنیوں نے وہ ک

نامجھے اِ " ،کہ  ، بہت سے گاہکوں نے مجھے بتایادوَران۔ سالوں کے اچھا تھا جو 

ص

ں اور س سے کوئی فرق نہیں پڑتا کہ ف
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نا

ص

 ں بزنس گُرف
َِ
نو آپ کو اِ و کیا سوچتا ہے؛ م

 
یہ کہنے کی ضرورت  "!ں جو آپ سوچتے ہیںس کے لیے ادائیگی کر رہا ہ

 " نہیں کہ
ن
  "بلی پتلی میری اپنی سمجھد

َِ
اِبرسوں سے اِ   نےمیں ٹہلنا آسان تھا۔ م

ِ
، پھر بھی مجھے یہ تسلیم س کا مقابلہ ک

وسرکرنا چاہیے کہ میرے جسم کو 
ن
وا احترام کرنے سے لطف اندوز زیادہوں کی طرف سے میرے لیے بہت د

ے

ن

 
 ہ

نوں ۔۔۔ہوا

 
 ۔۔۔انوہ

َِ
  نے توبہ کر لی ہے۔ کوئی فکر نہیں۔(واضح فکری طاقت! )م

ں کے ساتھ اور ہر کسی کے ساتھ یہ سوچ کر کہ میرے پاس یہ سب ن تمام کتابوں اور تقریرویہاں تک کہ ان 

 
َِ
 ایک ساتھ ہے، گہرائی میں، م

َِ
نہیں کیا۔ میری امید یہ تھی کہ کوئی بھی میرے چہرے کو  ایسا نے  جانتا تھا کہ م

 
َِ
ِ  کتنی نا ان دیکھ کر یہ نہیں جان سکے گا کہ م

ِ
 ہو جاتا۔ بربادکاروبار  میرای سے جانتا تھا، کیونکہ م

 

ن

الک
ِ
س چیز کو نہیں سمجھ پائیں گے جس کی آپ کو اپنے کاروبار کو ابدی اثر کی میری طرح، آپ کبھی بھی ہر ان  بِ

ن اطرف بڑھانے کے لیے جس کی آپ کو ضرورت ہے 

ص

نے کی دلاآپ کے لیے چاہتا ہے۔ ہمیں اکثر یہ یاد  خ

 ہیں۔ہوتے چارٹ میں ہمارے نیچے  پر ان لوگوں کے لیے جو تنظیمی طَورضرورت ہوتی ہے، خاص 

ن ااپنی سب باتوں میں 

ص

 کے شُکر گزار رہیں  خ

طلنِ 
م
 ااپنی سب باتوں میں ؟ کیا 

 تمام باتوں میں ! ۔۔۔اس کا مطلب ہے

وں میں نہیں ۔کچھ باتوں میں  ۔ تمام سب کا مطلب ہے

ے

ّ

ِ
یفنہیں۔ کچھ ح

ِ
عا ص

ن
ئیہ میٹنگ کے آغاز میں نہیں  د

ی ۔ مزید اضافے کے لیے 
ِ
عا فص

ن
یفنہیں۔ نہ میں  ہی  د

ِ
ن امصیبت، مالی بحران، یا ملازم کی چوٹ کے وقت  ص

ص

کو   خ

 پکارنا۔

 مطلب سب۔ کا  تمام

 سب باتوں میں 
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َِ
ن اباتوں میں سب کہ ہم جانتے ہیں  ۔کیوں دہراؤں؟ کبھی کبھی، واضح نہیں ہےطَور پر   واضح م

ص

پر وند خ

  یں ۔کربھروسا
َِ
یہاں تک کہ اپنی مذہبی ۔۔۔اور اپنے بچوں کے ساتھ  شادی نے اپنے خاندان، اپنیم

 کرنا آسان پایا ہے۔ ایسابرادری کی خدمت کرنے کے ساتھ بھی 

 
َِ
نولیکن م

 
  تسلیم کرتا ہ

َِ
میرے کاروبار میں ہاں، میں   نے جدوجہد کی۔تمامں کہ، سالوں میں، م

عا سفر کا آغاز چند آیات کے لیے نے اپنے کاروبار اور اپنے عقیدے کو ہم آہنگ کرنے کے لیے اپنے
ن
کر کے  د

یفکیا جو میرے عقائد اور اقدار کو سمیٹتی ہیں۔ )شروع کرنے کے لئے یہ ایک بہترین جگہ ہے، لیکن یہ 
ِ
 ص

 ایک آغاز ہے۔(

 
َِ
ن آیات کو اپنی بنیاد قرار  نے اِ جب کسی نے مجھ سے میری کمپنی کے بنیادی عقائد کے بارے میں پوچھا تو م

کی طرف سے بھی۔ یہ ایمانداروں یہاں تک کہ غیر ۔۔۔۔ مجھے انتہائی مثبت جواب سے خوشگوار حیرت ہوئیدیا

 ۔س کو تسلیم کرنے کی طرف سفر جاری رکھنے کا اعتماد دیاکی طرف ایک چھوٹا سا قدم تھا اور ایک جس نے مجھے اِ  اعتماد 

 کرے گا نگہبانی وہ ہماری راہوں کو 

ن اکیونکہ ۔ہو پر کی گئی ہے جس کی مستقبل میں ہونے کی توقع  طَورکسی ایسی چیز کے  لفظ،کرے گا، کی تعریف

ص

وند خ

 کہ ۔۔۔نے نہیں کہا

 وہ ہو سکتا ہے ¶

 ۔گاس کے پاس وقت ہوجب ان  ¶

 بنائی ہو اچھی فہرستانس کے کاموں کی ایک جب آپ نے  ¶

یف ¶
ِ
 س صورت میں جب آپ کو سنبھالنا بہت مشکل ہو جاتا ہے۔اِ  ص

 میں سوچنے کے بعد اس کے بارے ¶

 محسوس کرتا ہے۔ ایساجب وہ  ¶
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وحا ¶
ن
 نی پختگی کی ایک خاص سطح تک پہنچنے کے بعدر

 !"کرے گانگہبانی میرے راستوں کی  "وہ ونچی آواز میں کہیںان بات کو  ساِ 

 ۔ دوبارہ کہیں

  نگہبانی ! آپ کے راستوں کی سے دوبارہ کہیںاب آپ کے آس پاس کوئی نہیں ہے۔ اِ  ۔چلو بھئی

 ہے ! حتمی ادائیگی۔۔۔کرنا

  آپ کو اپنی

ت

ِ
حِک  کرنا چاہیے اور شک نہیں کرنا چاہیے۔ س پر بھروساکے ذریعے جو کچھ سنتے ہیں ان  باطنی 

 ہتھیار باندھنا۔ 5۔4

ن اغرض  "

ص

نوط بنو۔خ

ِ

ص

ن اوند میں اور انس کی قُدرت کے زور میں م

ص

س کے  خ

یلِیِِ

 اِ

ن

ت

کے سب ہتھیار باندھ لو تاکہ ت

نوبوں

ص

ومت والوں اور  من
نن

ص

 کرنا ہے بلکہ خ
ِِ
 

ص

نونکہ ہمیں خُون اور گوشت سے کُشتی ن
ِ

ِ

 رہ سکو۔ک
ِ

ے

کے مُقابلہ میں قات

ار والوں اور اسِ 
ّ
ِ

صت

نیااخِ
ن
ووں اور شرارت کی انن  د

مِ
ک

وحاکی تاریکی کے حا
ن
وجوں سے جو آسمانی مقاموں میں ر

َ

ص

نی ف

 

ن

ت

ن اہیں۔اسِ واسطے ت

ص

میں مُقابلکہ کر سکو اور سب کاموں کا انجام دے کر  دنِکہ بُرے کے سب ہتھیار باندھ لو تا خ

 رہ سکو۔
ِ

ے

 " قات

 13-10: 6فسیوں اِ 

نیاس شیطان اِ 
ن
اٹھائیں  نفعس کا بنیادی کنٹرول ہے۔ لہٰذا جب آپ اپنا ناجائز کا شہزادہ ہے۔ کاروبار کے میکانزم پر ان  د

شمن تو گے
ن
 ۔ اسِ بات کا یقین کیجئےآپ کے پیچھے آئے گا! د

لچسپنکر کی کائل وِ  شمن  شیطان:خاموش ہو جاؤ  کتاب ،دِ
ن
کے حملوں، دھمکیوں، جھوٹ اور الزامات کو بند  د

 ،کہ وہ کہتا ہے میں  کرنا،
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 گئے ہیں وہ ہماری سوچ میں ہماری  طَورجو ہتھیار ہمیں مسیح کی وردی کے ایک حصے کے "

ے

پر دیِ

ن ائل کے ساتھ گھومتا ہے کہ کیوں لادِ ں میں زندگیومدد کرتے ہیں۔ شیطان ہماری 

ص

ہمیں استعمال  خ

نہیں کر سکتا، کیوں ہم کبھی شفا نہیں پائیں گےیا کیوں ہمارے مخصوص گناہ معاف کیے جانے کے 

 

ح

ت

فٹ

د  لیے بہت بڑے ہیں۔ یہ وہ شکوک و شبہات اور حوصلہ شکنی ہیں جو وہ ہمیں 

ص

سے  زندگی من

 
ن
 "ل کرتا ہے۔پر استعما طَور کاوٹوں کےروکنے کے لیے ر

1

 

انہں کے بارے میں بھی یہی کہا جا سکتا ہے۔ جیسے ہی آپ اپنے بازار میں اپنے غیر زندگیوہماری کاروباری 

ص

ِ

ص

 مُن

شمناٹھانا شروع کر دیں گے،  نفعفائدے کا 
ن
آپ پر اور آپ کی ٹیم پرپھینک دے وہ سے ان ہوگا جو کچھ بھی کے پاس  د

 گا۔

 
َِ
نوم

 
 پَوں کہ آپ  چاہتا ہ

لن

 :خیالات پر توجہ مرکوز کریں اہمتین میں سے   تفصیل ہتھیاروں کی س کی

 سب ہتھیار                : 1

بیکار ہے۔ تصور کریں کہ ایک سپاہی اپنے ہیلمٹ، بیگ، جوتے یا ہتھیار کے بغیر جنگ میں داخل ہو رہا رہ بکتر ذوی جُز

شمن میں داخل ہو رہا ہے جو %ر بازار کے میدان جنگ2ہے۔ اسی طرح، تصور کریں کہ ایک 
ن
کے کنٹرول میں ہے  د

شمنبغیر مکمل ہتھیار کے منسلک اور 
ن
 ہے۔ تیّارکے ہر حملے کے لیے  د

 ۔۔۔ہیں ہتھیار  چھےکےزرہ بکتر مکمل 

 ہیں۔شامل کلام اور دیگر ہتھیار اسِ میں   -کا کمر کس  سچائی ¶

وحاور  دلِ -بکتر  کا ی  راست باز ¶
ن
پر کام  طَورور ایک چمکتی ہوئی علامت کے کی حفاظت کے لیے ا ر

شمنجو  کرنا
ن
 کرتا ہے  حفاظت آپ کی   سے  د

ود نجات کا ¶
َ

ص

 دماغ، کانوں اور خیالات کی حفاظت کے لیے -ح
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ح کی خُوشخبری کی تیاری  ¶

ل
ن
ص

کے پیروں تلے تے مضبوطی سے کھڑے ہونے اور زمین جُو -تےکے جُو 

ے کے لئے 

ص

سِکن
ھ
ک

 ۔سے نہ 

 ی ایمان کی  ¶
ِ

شمن -س
ن
نوئے تیروں کے د

 
 سے بچانے س کے حملوں  اور پورے جسم کو ان  کو روکنے جلتے ہ

 کے لئے 

وح ¶
ن
ن ا -کی تلوار ر

ص

شمنکا کلام،  خ
ن
 کا واحد ہتھیارپر حملے  د

س پَو

لن

یفنہ  ،پہنیںسب ہتھیار کی نصیحت یہ ہے کہ 
ِ
اِس ۔ مکمل حفاظتی ہتھیار ایک یا دو  ص

ِ
کے بغیر، آپ ل

شمنعملی پر  س کی مخصوص حکمتِر نقطہ، ان اپنے سب سے کمزو
ن
کے حملے کے موڈ میں پھسلنے کے لیے خطرے سے  د

 دوچار ہوں گے۔

اِس جان لیں کہ پانچ ٹکڑے حفاظتی 
ِ
یفہیں۔ ل

ِ
وحاایک حملہ آور ہتھیار ہے۔ اگر یہ آپ پر ممکنہ  ص

ن
نی جنگ ر

یفہے اورآپ کا کاروبار، آپ 
ِ
  اور بڑھتے رہیں ۔ہیں؟ پڑھتے ہتھیار تک کیوں محدود ایک حملے کے ص

 : کھڑا ہونا2

 پَو

لن

تفصیل )اِ سب س کے  کھڑا ہونا چاہیے، قائم ہونا یا وہ کہتا ہے کہ ہمیں  میں چار بار (20-10: 6فسیوں ہتھیار کی 

لچسپلڑنا نہیں۔ یہ میرے لیے   نہیں؟ گر لڑنا ہم ہتھیار کیوں اٹھائیں اپھر  ہے، کیوں کہ دِ

ری شاندار بصیرت وِ 
کل

ص

ن
س پیش کرتا ہے کہ 

لن

اپَو
ّ
ِ

صت

 اکرنا کیوں سکھاتا ہے۔ وہ سکھاتا ہے کہ پور رہمیں موقف اخ

 ۔۔۔کہ  بکتر پہننے کا مقصد ہے

ن ا"۔۔۔

ص

ہ سکیں۔ وہ وند کی قدرت میں طاقت حاصل کرنے کے لیے تاکہ آپ کھڑے رِ خ

س )

لن

ن ا( لڑنے کے لیے ہتھیار پہننے کو نہیں کہتا، بلکہ یہ کہ پَو

ص

ی میں اپنی شناخت کو انن بُروند مسیح خ

"ہیں۔ جو آپ کو تباہ کرنا چاہتی رکھ سکو یا کھڑا  قوتوں کے خلاف برقرار

2    
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س قدر آگے بڑھنے کی کوشش نہیں کر رہے ہیں جیسے ہی آپ ہتھیار اٹھاتے ہیں، سمجھ لیں کہ آپ جنگ میں اِ 

شمنجتنا کہ آپ 
ن
ن ا کی چالوں اور دھوکہ دہی کا مقابلہ کرنے کے لیے د

ص

کی طاقت میں اپنے آپ کو ڈھانپ رہے وند خ

 ہیں۔

 : بہکاوا3

شمنمیں،  نباغِ عِد
ن
نونے حوّ د

ِ
س (۔ اِ 3ٹ اور دھوکہ بازی کی )پیدائش ا اور آدم کو دھوکہ دینے کے لیے باریک ج

نوعنے 
ِ
ِ
  دوَرانں کی آزمائش کے دنو 40 انس کے کے ساتھ  ی

ُ

ِ

ُ

ش  بھی یہی کو
ّ

ت

 سالوں میں 6000(۔ 4  کی )مِ

شمن
ن
 ہی کرے گا۔ ایسا۔ وہ آپ کے ساتھ بھی لیںکی چالیں نہیں بدِ د

 ۔۔۔کہ لائے گا  تصورات وہ آپ کے لیے ایسے خیالات اور 

¶ «« 

ن

ت

 ªª یہ نہیں کر سکتے۔ت

ہ اارے " ¶
م
ن

ت

ت

 "پاس ٹیم یا وسائل نہیں ہیں۔ 

 "یہ سب سے پاگل چیز ہے جس کی آپ نے کبھی کوشش کی ہے۔" ¶

 "باد کر دے گا۔یہ آپ کے کاروبار کو بر" ¶

 ªªتمہارے ساتھ کوئی نہیں جائے گا۔»» ¶

 "کیا تمہارا دماغ خراب ہو گیا ہے؟" ¶

ہ اارے " ¶
م
ن

ت

ت

 "حریف کیا سوچیں گے؟ 

ن " ¶
ت

 "پیسہ اور یہاں تک کہ اپنا کاروبار کھو دیں گے۔ بہت سا  ت

ہ ااری کوئی بھی " ¶
م
ن

ت

ت

 "پیروی نہیں کرے گا۔

ن " ¶
ت

 "۔ سکوسے ختم کرکہ اِ  تنے مضبوط لیڈر نہیں ہواِ ت

ن کیا " ¶
ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

ن اواقعی یقین ہے کہ یہ  

ص

 "کی طرف سے ہے؟ کیا تمہیں یقین ہے؟ خ
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 "؟سنجیدہ ہیں  کیا آپ ۔۔۔س بارے میں سنجیدہ نہیں ہیںآپ اِ " ¶

یفآپ " ¶
ِ
قیادت ہونے کی غلطی کر زیرِ کی ین یہ پاگل کاروباری کتاب پڑھ رہے ہیں اور ماہر  ص

 "رہے ہیں۔جیسے احمق کہتا ہے۔

 ملتا ہے۔ انبار آپ کو 

 اور ان میں سے بہت سے بموں کے مقابلے ہلکے توپ خانے ہیں جن کا آپ تجربہ کر سکتے ہیں۔

وحآپ پر ہمیشہ حملہ نہیں کیا جائے گا، لیکن جب آپ 
ن
شروع کریں گے، تو آپ کو مکمل  چلنا قیادت کی زیرِ ر

 پر بکتر بند ہونے کی ضرورت ہے۔ طَور

انہہے جب آپ اپنے غیر  اہمیہی وجہ ہے کہ یہ انتہائی 

ص

ِ

ص

اٹھانے کے لیے روزانہ مکمل، مکمل  نفعمسابقتی  مُن

 کر سکیں ۔رمسیح کی طاقت کے ذریعے موقف اختیابلکہ  اپنی نہیں  ی کرتے ہیں تاکہ آپ تیّارہتھیار پہننے کے لیے 

 انی کہانی کی طرح ہے جو ہم سب نے چرچ میں ان یہ پُر

ص

 ہے جو شیطان کو س بزرگ خاتون کے بارے میں سن

یاپنے دروازے پر دستک دیتے ہوئے دیکھتی ہے۔ ان 

 

اَے "  کر بلند آواز میں کہتی ہے،س کے بعد وہ خاموشی سے من

ن ا

ص

نوعوند خ
ِ
ِ
 !"ہےآیا ، یہ آپ کے لیے  ی

 

شمن: بات ورایک اَ 
ن
 کو بھاگنا چاہیے۔ د

ن ا"پس  

ص

 کے تابع ہو جاؤ اور  خ

ن

ت

بلیس کا مُقابلہ کرو تو وہ ت  "۔سے بھاگ جائے گا اِ

 7: 4یعقوب 

شمنجب آپ 
ن
نوعکو  د

ِ
ِ
 سے کے نام پر اپنا کاروبار چھوڑنے کا حکم دیتے ہیں، تو ان  ی

ن
! پڑے گی کی تعمیل کرنی آپ کے حُ

 کوئی چارہ نہیں!اسِ کے سِوا اوَر س کے پاس ان 
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 نہیں !

ت

نہ لت
م
 کوئی 

 !کوئی نہیں

 ا،لہٰذ

شکست کھا چکا ہے، ان دلاسے یاد س کے میدان میں نہ لڑو۔ ان شیطان سے ان  ¶ س کی ئیں کہ وہ پہلے ہی 

 !چارہ نہیں ہے اوَر  س کے پاس کوئیاٗ  بھاگ جائے گا کیونکہ ضرورہی مزاحمت کریں، اوروہ

وحا صلاحیت سے ذِہنیاپنی  ¶
ن
 س کا مقابلہ کریں، نی جنگ نہ لڑیں۔ کلام کے ساتھ ان ر

ن

الک
ِ
نوع بِ

ِ
ِ
کی  ی

 (۔11-1: 4)متی  طرح

شمنآپ کے پیچھے آنے والے  خُود کو ¶
ن
 میں ہے کیونکہ جو " کے خیال سے خوفزدہ نہ ہونے دیں، د

ن

ت

ت

نیاوہ انس سے بڑا ہے جو 
ن
اّ -1میں ہے ۔" )  د

ص

 ( 4:4ینِوح

شمن ¶
ن
 کو اپنے یا اپنی ٹیم کے آس پاس نہ رہنے دیں۔ ان  د

ن
 بلکہ  دیں اور وہ جائے گا۔سے جانے کا حُ

 !کر بھاگ جائے گا چھوڑ

نا

ص

 ۔۔۔یاد رکھیںصہ خ

عایہ  ¶
ن
 سے بڑھ کر ہے۔ د

 ہے۔ بڑھ کر یہ آواز سے ¶

 سے ۔ دلِپورے  ¶

ن ا ¶
ص

/ بھروسا  خ

ن
ّ
 رکھیں۔ وند پر توکُ

 ۔سب ہتھیار باندھیں ہر روز  ¶

وحن پانچ مراحل کو اپنا لیتے ہیں تو ، آپ اپنے کاروبار میں ی کے اِ تیّارایک بار جب آپ 
ن
س کی طاقت کو د ّ القن  نر

 ۔ہو جاتے ہیں   تیّاربڑھنے کے لئے آگے  اورظاہر کرنے
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میں لانچ کرنے سے پہلے انہیں نفع ۔اپنے مسابقتی آسانی سے نہ چھوڑیں  ن اقدامات کو آسانی سے نہ پڑھیں یا اِ 

وحاور  دلِاپنے 
ن
وحایسا کرنے سے ، آپ اپنے آپ کو کی گہرائیوں میں دفن کریں۔ ر

ن
 القند سّ کے لیے ایک مضبوط  نر

اِ کر
 
اِد من

ص

ن
ِ
  موجودگی کو ظاہر کر سکے۔کہ وہ آپ کے  کاروبار کے ذریعے اپنییں گے تاب

 

1 Kyle Winkler, 2ÐÓÌÕÊÌɯ2ÈÛÈÕȯɯ2ÏÜÛÛÐÕÎɯ#ÖÞÕɯÛÏÌɯ$ÕÌÔàɀÚɯ ÛÛÈÊÒÚȮɯ3ÏÙÌÈÛÚȮ 

Lies, and Accusations (Lake Mary, FL: Passio, 2014), 150. 

 

1 Ibid., 142.  

 

 

 

 

 گروپ مباحثہ

یف
ِ
وحچھلانگ لگانے کے بجائے  ص

ن
کرنے کے لئے وقت نکالنا کیوں  تیّارہنمائی کے لئے اپنے آپ کو اس کی رد ّ القن  رٗ

 ضروری ہے؟

 ذاتی اور کاروباری آگاہی کے سوالات کے لئے آپ کے جوابات کیا تھے؟

 اہم ہے؟ کیوںاور  ہے؟ اہماب آپ کے لئے سب سے مرحلہ  ی کے مراحل میں سے کون سا تیّار
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 پانچواں باب

  ظاہر کریںکونفع  اپنے غیر منصفانہ

 

وحلیکن جب  "
ن
 قُوتّ پاؤ گے۔" ن ر

ن

ت

 پر نازلِ ہوگا تو ت

ن

ت

  القند س ت

 8: 1اعمال 

 ۔آپ نے بڑی تبدیلی کرنے کا فیصلہ کیا ہے

 
ن
 ۔کاوٹوں کو جانتے ہیںآپ ممکنہ ر

اِ تیّارس کے لئے آپ نے اپنے آپ کو ان 
ِ
  ہے کہ آگے کیا ہونے والا ہے۔ک

 !ہیں تیّاراب، آپ 

 نفع کو اپنے غیر منصفانہ یہ سیکشن آپ 

کن

وِوں کو ظاہر کرنے کے لئے چھ 
حنِ

ص

ٹ

میرا  ہنمائی کرے گا۔اکے ذریعے ر 

وسرن کو ترتیب سے لاگو کریں ، کیونکہ وہ قدرتی طور پر ایک مشورہ ہے کہ آپ اِ 
ن
 ے پر ایک طاقتور انجام بناتے ہیں۔د

ِ آس سیکشن پر یہاں میں آپ کو اِ 
ِ
نوغال

 
 ۔ںنے کا مشورہ دیتا ہ

ن سے پیدا ہونے والی رفتار کا احساس بہاؤ ، مواد  اور ان  ۔کو پڑھیںکنجیوں بنائے بغیر تمام چھ  سے پہلے، نوٹسسب 

 حاصل کریں۔

میرا مشورہ ہے کہ  س کے بعد ، ہر سیکشن کو ایک وقت میں پڑھیں ، اور ہر سیکشن میں مختصر مشقیں مکمل کریں۔اِ 

نشست میں ان ایک۔آپ روزانہ ایک حصے پر توجہ مرکوز کریں وحسے گزرنے کی کوشش کرنے سے میں  ن  ہی 
ن
کی  ر

اِ
ِ
وح جا سکتا ہے کہ وہ اپنے الفاظ کو آپ کی اس صلاحیت کو محدود ک

ن
 کرے۔ جذبمیں گہرائی میں  ر
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 گے۔ جائیں ہو تیّارباب پر جانے کے لئے چھٹے  پر عمل درآمد کر لیتے ہیں تو ، آپ  کنجیوں ن چھ ایک بار جب آپ اِ 

 ۔سے جاری رکھیں""اِ  آپ اور 

 ا 

ص

 
ن
 

 نتظار کر رہے تھے۔سے اِ  یصبربڑی بے جس کا آپ تو پھر وہ وقت آ پ

 ۔ مشق 1۔5

باقاعدگی سے یا مسلسل اپنی زندگی کے ایک عام حصے  ؛نا بار بار کر انسے  نے کے لئےی لا(: کسی چیز میں بہتر فعلمشق )

 ۔کے طور پر )کچھ( کرنا

 مشق کی یہ تعریف 

ن

الک
ِ
وحن القند سّوہی ہے جو آپ کو لاگو کرنے کی خواہش کرنی چاہئے ، جس سے  بِ

ن
کی طاقت آپ کی  ر

 کاروباری زندگی کا متوقع اور روزمرہ کا حصہ بن سکتی ہے۔

کوئی بھی جس نے مسابقتی کھیل کھیلے ہیں وہ مشق کی مطلق ضرورت کو سمجھتا ہے۔پروفیشنل شارٹ اسٹاپس اور 

بنانے کی مشق کرتے ہیں جب تک کہ وہ اپنی نیند میں ایسا نہ کرسکیں۔پروفیشنل باسکٹ بال  سیکنڈ بیس مین ڈبل ڈرامے

پروفیشنل گالفرز نے گولف  ۔لیتےٹھا کھلاڑی تین نکاتی شاٹس کی مشق کرتے ہیں جب تک کہ وہ اپنے بازو نہیں ان 

 گول کرنے کے قابل نہ ہو جائیں۔جب تک کہ وہ بار بار  خالی کرتے ہیں  س وقت تک گیندوں کی درجنوں بالٹیاں ان 

کاروبار میں ، پیشہ ورانہ تربیت اور ترقی کے پروگرام ملازمین کو ملازمت پر تربیت کو انجام دینے سے پہلے بہت 

کرنے والی کمپنیاں بڑی مقدار میں مشق کے وقت کی سرمایہ کاری  اہمپیشہ ورانہ خدمات فر ساری مشقیں کرتے ہیں۔

پیشہ ور  نمائندے اپنی پہلی حقیقی کسٹمر کال لینے سے پہلے کسٹمر کالز کو کس طرح سنبھالتے ہیں۔ کرتی ہیں کہ سروس کے

کیسے انن سیلز ٹرینرز سیلز مین کو یہ سکھانے کے لئے مسلسل فرضی انٹرویو کرتے ہیں کہ ممکنہ گاہکوں کو کیسے سنا جائے اور 

 جائے۔جایا قریب کے 
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کہا گیا تھا، "ہماری فلائٹ ٹیم میں  دنِس کے پہلے شدہ ایئر لائن پائلٹ کو ان ذرا تصور کریں کہ ایک نئے بھرتی 

 ہوگی ۔منٹ میں روانہ  30آپ کی پہلی پرواز ۔پر جائیں 12اب، گیٹ اے ۔خوش آمدید

ری: اے  میری کتاب

 

 نکِب
می

ل لیڈرشپ  پیرابِل دی ا

ص

ن

ُ

سِ
می

سفاار

ص

ن
 The Impector: A Parable on)آن ٹرا

Transformational Leadership)،میں  
َِ
نوم

 
  ں کہ اعتماد اہلیت سے آتا ہے۔ سکھاتا ہ

َِ
 ایک بار جب م

نو

 
لہٰذا نویں  ں اور سیکھتا ہوں تو میرا اعتماد تیزی سے بڑھتا ہے۔اپنے کردار کی بنیادی باتوں اور پیچیدگیوں پر عمل کرتا ہ

 
َِ
نو  پُراننگز کے نچلے حصے میں، کھیل کے اختتام پر، م

 
 نی سے اِ ں اور آسااعتماد ہ

ن
نوس ڈبل پلے کا ر

 
ں، گیم خ موڑ سکتا ہ

و
َ

ُ

نو کھیل ٹ جیتنے والے تین پوائنٹ شاٹ کو ش

 
  20جیتنے کے لیے  ماسٹرز ں،سکتا ہ

 

ن
 
نوفٹ لمبے برڈی پ

 
 کسی یا ں بنا سکتا ہ

نوزبردست طوفان میں جہاز کو ان 

 
  ۔۔۔ںتار سکتا ہ

َِ
 مشق کی ہے۔ہزار بار  کی س  نے اِ کیونکہ م

 

ن

الک
ِ
وحن القند سّمیں  ت سچ ہے جب ہم اپنے کاروبار باوہی بِ

ن
 کی طاقت کو ظاہر کرنا چاہتے ہیں۔ ر

اور عمدہ  آغاز چھوٹا رکھیں آپ کی مشق میں ضم کرنے کے لئے یہاں تین اقدامات ہیں: گواہ کی شناخت کریں، 

 کام کریں ۔

 گواہ کی شناخت کریں

، کہ  ک کرتے ہیں اور آپ کے اندر کی کوئی چیز آپ سے کہتی ہےستاد ایک طاقتور سچ کا اشترایا ان  صاحب  آپ کے پادری

 !سے میری طرح اونچی آواز میں بھی کہہ سکتے ہیںآپ اِ  "!یہ ٹھیک ہے !اچھا ہے !"ہاں

وحن القند سّجب 
ن
وحس کی تصدیق کرتا ہے تو تمہاری س کی تصدیق کرتا ہے۔اور جب وہ اِ سچ سنتا ہے تو وہ اِ  ر

ن
 ر

 سے محسوس کرتی ہے۔ان 

 یہ آپ کی داخلی گواہی ہے۔
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وحوہی 
ن
  ر

کلیِ
سی طرح کا اِ  آپ کے کام کی جگہ پر آپ کے ذریعے ہے وہ سناِا کی خدمت میں آپ کی گواہی دیتاجو 

 کام کرنے کے لئے دستیاب ہے۔

وحن القند سّاس کی گواہی کے بارے میں زیادہ سے زیادہ آگاہ ہونا ضروری ہے، بھلے ہی آپ پہلے ہی 
ن
کے ساتھ  ر

 ابطے میں ہوں۔مکمل ر

 !نہیں کر سکتے ہیںمشق زیادہ  کی ہم کبھی بھی اس

وروقات پر کام کے ان اَ 
َ

ص

س وقت تھا کریں جب آپ کی گواہی یعنی وہ باطنی علم مکمل طور پر پرسکون تھا۔یہ ان  ع

 ۔۔۔ جب آپ

 ؟یں بڑا منصوبہ شروع کرکیا کوئی  ¶

¶  

ِ

 ؟یں خوفناک شخص کی خدمات حاصل کر کیا کِس

 ؟یں اروں کو تبدیل کرذیلی ٹھیکیدکیا  ¶

 ؟کریں سفر منسوخ  کیا کوئی  ¶

 ؟یں سامان کا ایک بڑا ٹکڑا خریدکیا  ¶

 ؟کریں س معاہدے پر دستخط اِ کیا  ¶

سے آگے بڑھائے اور اپنی صلاحیت کے مطابق کام کہ وہ اِ  کریں  ایک ملازم کو چیلنجکیا  ¶

 کرے؟

¶  

ِ

 ؟یں کوچ کے ساتھ معاہدے پر دستخط کر مشیر یا کیا کِس

جانتا تھا  "میںپھر، ایسے اوقات ہوتے ہیں جب آپ پیچھے مڑ کر دیکھ سکتے ہیں اور کہہ سکتے ہیں،  

 ۔۔۔" کرنا چاہئے نہیں مجھے کہ
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 !س بڑے منصوبے کا آغاز کیاان  ¶

 !س شخص کو ملازمت پر رکھاان  ¶

 !تبدیل شدہ ذیلی ٹھیکیدار ¶

 !س سفر کو منسوخ کر دیاان  ¶

 !سامان کا یہ ٹکڑا خریدا ¶

 !ہدے پر دستخط کریںس معاان  ¶

 !س ملازم کو چیلنج کیا کہ وہ اسے آگے بڑھائےان  ¶

 !اس مشیر یا کوچ کے ساتھ دستخط ¶

  

وحن القند سّدونوں صورتوں میں، اس بات کا بہت زیادہ امکان ہے کہ 
ن
پہلے ہی آپ کے اندر کام کر رہا تھا، آپ  ر

 رہا تھا۔روک نے سے کو صحیح قدم اٹھانے کی ترغیب دے رہا تھا اور آپ کو غلط کام کر

اگر آپ  گواہ کو مستقل طور پر شناخت کرنے کے لئے ایک ایماندار اور دانستہ کوشش کی ضرورت ہوتی ہے۔

نیاایسا نہیں کرتے ہیں، تو آپ جلد ہی 
ن
 ۔واپس آ جائیں گےکے زیرِ سایہ قیادت  وی  د

  گا۔آپ کی مشق جتنی زیادہ ہوگی، گواہ کی شناخت کرنا اتنا ہی آسان ہوجائے

 آغاز چھوٹا رکھیں 

 " ہماری روز کی روٹی ہمیں دے"

 11: 6متی  
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َِ
  مشق  نے پہلی بارجب م

َِ
 ۔ایک خاص تجربہ واقعی نمایاں ہےآغاز چھوٹا رکھا ۔کیونکہ  نے کا یہ تصور سیکھا تو م

ری کلائنٹ سے اٹلا

ص

نبِ

 

ییِ

  مُلاقات نٹا میں ایک ر
َِ
 تیزی سے بڑے ، کے لئے ایک حالیہ ڈرائیونگ بزنس ٹرپ پر ، م

و 285-ہمیشہ مصروف آئی 

ے

ن

 
 رہتا ہے ۔ابائی پاس کے قریب پہنچ رہا تھا ، جو بہت تیز اور اکثر پاگل ڈرائیوروں سے بھرا ہ

 ۔(سچ ہے واقعی ارے، یہ)

  -آپ میں سے بہت سے لوگوں کی طرح  -شاید 
َِ
نوجب م

 
  گاڑی چلاتا ہ

ن
کنے کی ضرورت ں تو ، مجھے کبھی کبھار ر

یقین حد تک  کے ناقابلِ 285 -مجھے آئی !کریں پھر سے تیار کو   (Coffee)کچھ کافی۔۔۔ہاں ۔۔۔اورہوتی ہے 

 لجھن والے اخراج پر واپس جانے کے خیال سے بھی نفرت ہے۔مصروف اور ان 

 لہٰذ
َِ
اِا م

ِ
  نے گواہ کی شناخت کرنے کی مشق کرنے کا فیصلہ ک
َِ
وحن القند سّ نے ۔م

ن
کو  285 -سے پوچھا کہ آئی ر

 !مارنے سے پہلے اگلے دو میں سے کون سا باہر نکلنا میرے لئے بہتر ہوگا

 اِ 
َِ
ا میری حیرت انگیز بیوی کے بغیر، مجھے توسیع شدہ کریکر بیرل اسٹاپ بنانے کی ذمہ  اکیلا تھا، لہٰذس سفر میں، م

و

ے

ن

 
وحن القند سّ۔اداری کا احساس نہیں ہ
ن
  ر

َِ
 سی طرکے ان   بین الریاستجانتا ہے کہ م

ن
وں گا ف میک ڈونلڈز کو ترجیح د

 
َِ
یرتا  جہاں سے م

ص

ن
نو  اکثر گ

 
 ں۔ہ

دروازہ ہوتا  بغلی )سائیڈ( اعتراف: زیادہ تر میک ڈونلڈز میں ریسٹ رومز کے قریب ایک  کیوں؟ ہی  میک ڈونلڈ

  ہے جہاں آپ انتظامیہ کو دیکھے بغیر اندر گھس سکتے ہیں، ری سائیکل کرسکتے اور باہر نکل سکتے ہیں۔
َِ
 کچھ عام طور پر، م

نو

 
  -ں خریدتا ہ

َِ
نو خریدتا  واقعی، م

 
 لیکن اِ  -ں ہ

َِ
 ۔۔۔ٹھیک ہے) تھوڑی جلدی میں تھاس بار، م

َِ
عِبادت توار کو  اِ م

 (قربان گاہ پر جاؤں گا اور توبہ کروں گامیں 

 
َِ
وجیسے ہی م

ے

ن

 
ا ا۔ پہلے باہر نکلنے کے قریب پہنچا، مجھے کسی گواہ کا احساس نہیں ہ

ِ
 بِ

ن

 اِ ۔نہیں  لک
َِ
 نے س لیے م

وح
ن
وسرہوئے اور کرتے  پر بھروسا ر

ن
 جاری رکھا۔کو  عمل  ی بار باہر نکلنے کےد
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َِ
 باہر نکلادھیمے سے آن کر دیا اور  انس کا انڈیکیٹر رفتار سُست کی ،گاڑی کی نے  م

َِ
 نے یہاں کچھ اچھا محسوس ۔م

 ۔کیا

کے ایک  بین الریاست ۔۔۔ایک میک ڈونلڈ دیکھا ۔۔۔کیا  ں نےی حیرت انگیز، بڑی بھوری آنکھوپھر، میر

 !دروازہ تھا بغلی )سائیڈ( س کے پاس ایک اور ان ۔۔۔طرف

  ''!ہاں''
َِ
یفآپ کے پاس نہ  ! نے گاڑی میں چیخ کر کہام

ِ
گ کا ص

ص

کِلن
ن

ے

ی
وحبلکہ  ری سا

ن
 کی گواہی کی تصدیق کا ر

 بھی ہوگا۔ آسان موقع 

ا

ُ

ِ
    وقتوںل ان پہلےیہ چھوٹی سی م

َِ
وحن القند سّ نے جان بوجھ کر میں سے ایک تھی جب م

ن
کو خالص طور پر غیر  ر

سِناِا یا 
کلی

عا
ن
کی خاطر )اور میرے مثانے کی خاطر بھی( آسمان کی بادشاہی  سے متعلق سرگرمی کے لئے دیکھا تھا۔یہ گواہ د

 کاروباری سفر پر باتھ روم کے وقفے کے لیے تھا۔

وحن آپ بھی اپنے کاروبار میں 
ن
کو مدعو کرنے کے ساتھ ایک چھوٹا سا آغاز کر سکتے ہیں اور "کیا مجھے کرنا   القند سّر

 ۔۔۔ چاہئے" جیسے سوالات پوچھ سکتے ہیں جیسے

 ''ور وقت؟ملنا چاہیے یا کسی اَ  آج س شخص سےمجھے اِ '' ¶

 ''س اجلاس میں شرکت کرنی چاہیے؟کیا مجھے اِ '' ¶

¶ " 
َِ
 "س گاہک کو کال کروں؟ اِ کیا م

 ''دوپہر کے کھانے کے لیے یہاں جانا چاہیے یا وہاں؟ مجھے'' ¶

 "کیا مجھے یہ خط یا ای میل آج لکھنا چاہئے یا بعد میں؟" ¶

 ''رہنا چاہیے؟ تک س منصوبے کو مکمل کرنے کے لیے آج رات دیر کیا مجھے کل جلدی آنا چاہیے یا اِ '' ¶
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کرنے کے  ٹا آغاز چھوچتے ہیں کہ آپ کسوس بنیادی فہرست میں ہم درجنوں مزید شامل کرسکتے ہیں ، لیکن اِ  

 ۔امکانات لامحدود ہیں

 
َِ
نوم

 
ں کہ مشق کرنے اور اپنے اندر موجود گواہ کی شناخت کرنے میں اعتماد حاصل  آپ کی حوصلہ افزائی کرتا ہ

وحیں ۔۔۔کر مجھ پہ بھروساکرنے کے لئے چھوٹے ، کم خطرے والے مواقع کے ساتھ شروع کریں۔
ن
جان بوجھ کر  ر

پہچان کے قابل اپنے آپ کو زیادہ سے زیادہ آپ کے لئے وہ پ سے لطف اندوز ہوگا اور جب آپ مشق کریں گے تو آ

 ۔بنائے گا 

 فائن ٹیون 

وحاآپ بہت سارے 
ن
یر

ِ
نونی شور سے گھ

 
شمنئے ہیں۔ے ہ

ن
نیاس ہر وقت آپ سے بات کر رہا ہے، آپ پر اِ  د

ن
کے  د

  ہے جس پر وہ کنٹرول کرتا ہے۔بے تحاشا شور اور پیغامات کی بمباری کر رہا

وحن القند سّلیکن اپنے 
ن
ن اکے وسیلہ سے  ر

ص

دانستہ مشق کے بغیر، لیکن کیا سے بات کر رہا ہے۔ آپ بھی ہر وقت  خ

ن ا

ص

شمنوکی آواز کو  خ
ن
وحن القند سّاتنا آسان ہوگا۔لہٰذا یہ ضروری ہے کہ آپ  سنناں کے ذریعہ د

ن
حاصل کرنے کے اپنے  ر

 کی جا سکے۔ ر بنائیں تاکہ اس کی راہ اختیاطریقہ کار کو بہتر

 
ن
صول کنندہ کی طرح ایک فائن ٹیوننگ میکانزم جیسا کہ ہم نے پہلے بحث کی ہے ، ایک بڑی تشبیہ یہ ہے کہ ریڈیو و

وحن القند سّگر اکے بارے میں سوچا جائے۔
ن
آپ سے ایف ایم پر بات کر رہا ہے تو ، آپ کو ایف ایم بینڈ پر سننے کی  ر

وحن القند سّت ہے ، نہ کہ اے ایم بینڈ پر۔اب ، آپ واقعی اے ایم بینڈ کو پسند کرسکتے ہیں ، لیکن اگر ضرور
ن
ایف ایم کو  ر

 ترجیح دیتا ہے تو ، یہ وہ جگہ ہے جہاں آپ کو ہونے کی ضرورت ہے۔

 بول رہا ہے تو ، اگر وہ آپ کے اے ایم وصول کنندہ اور اسپیکر کے سائز اور طاقت سے قطع نظر ، ایف ایم بینڈ پر

 سے کبھی نہیں سن سکیں گے۔آپ ان 
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س کے ایف ایم بینڈ پر ٹیوننگ کی مشق کریں گے اور جتنا زیادہ آپ اپنے ٹیوننگ میکانزم کو ا ، جتنا زیادہ آپ ان لہٰذ

جسٹ کریں گے ، اتنا ہی زیادہ واضح اور طاقتور طریقے سے آپ ان   ہنمائی سنیں گے۔اس کی رایڈ

 جیسے ہی آپ شروع 
َِ
 کرتے ہیں ، آپ کچھ کامیابیوں )"اگلا اخراج"( اور کچھ ناکامیوں کا تجربہ کریں گے۔م

اور  کی کہانی ایک بڑی ناکامی ۔کرنا چاہتا ہوںبیان اپنے ذاتی تجربے سے آپ کو سکھانے کی خواہش کے ساتھ دو کہانیاں 

وسر
ن
 ۔کی کہانی  ی بڑی کامیابید

 نی بیان کرنے دیں ۔کی کہاسب سے پہلے، مجھے بڑی کامیابی 

 !سے اپنے ہاتھوں میں پکڑے ہوئے ہیںآپ اِ 

 
َِ
رینے  اگرچہ م

 

 نکِب
می

  دی ا
َِ
 نے ایک سیریز میں فالو اپ کتاب لکھنے میں دو تہائی کام مکمل کر لیا تھا ، لیکن م

 
ن
اِر

ِ
 کاوٹ کو عبور ک

ن
وحد ساختہ تھی یا کاوٹ خُو۔سب سے پہلے، مجھے یقین نہیں تھا کہ ر

ن
 ۔ مقرر کی گئی تھیکی طرف سے ر

 
َِ
وح نے جلد ہی سمجھ لیا کہ یہ م

ن
 کی گواہی ہے نہ کہ میرے جسم کی۔ ر

وحن القند سّایک صبح، 
ن
س نے مجھ سے کہا )سننے والی آواز میں نہیں بلکہ سے پوچھتے ہوئے کہ مجھے کیا کرنا ہے، ان  ر

اِ کے کاروبار ایمانداروں کہ مجھے  ، "ایک کتاب لکھس باطنی علم میں(ان 
ِ
 میں زیادہ طاقتور طریقے سے کس طرح شامل ک

 جائے۔

 
َِ
 س کتاب کو ایک طرف رکھ دِ ان   نے فوراً م

َِ
کے لئے " نفع غیر منصفانہ ہمارا  " لکھ رہا تھا اور فوری طور پریا جو م

 دیا۔لفاظ تلاش کرنا شروع کر س کے اَ ان 

 
َِ
وحن القند سّدہ  یہ مُنوجب م

ن
نواکی ر ر

 
کتابوں میں سے سب سے  14 میری پچھلی  شُبہں تو یہ بِلاہنمائی میں لکھ رہا ہ

 !زیادہ متوقع کتاب ہے
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 اہمس میں کوئی شک نہیں کہ یہ میری زندگی کا سب سے زیادہ اطمینان بخش، تفریحی اور ممکنہ طور پر سب سے اِ 

 کام رہا ہے۔

یف
ِ
وحپچھلی مشق کے ذریعے مجھے یقین تھا کہ یہ واقعی  ص

ن
  ر

َِ
 اطاعت کی۔ فوراً  نے ہےاور م

نوں ۔اب بڑی ناکامی 

 
 کی  کہانی بیان کرتا ہ

 
َِ
وچند سال پہلے، م

ِ

ورے کے س دَ ری میں اپنے بیٹے کے اسکول میں جا رہے تھے۔اِ  اور میری بیوی جنوبی مُ

 دنِآخری 
َِ
   چیز نکال کر پہن لی جو کہ  نے اپنی قیمتی چیزوں میں سے ایک ، م

ِ

ُ

 س

ص

ن

ے

 نیِ
مِی
ج ٹ

نیشنل  وں  مردلوئس ویل 

 کی ایک 

ن

الک
ِ
نئی یونیورسٹی کی باسکٹ بال پولو شرٹ جو مجھے میری بہن اور بھائی کی طرف سے تحفے کے طور پر دی گئی  بِ

لوئس ویل کے جنوب میں ایک چھوٹے سے قصبے میں پرورش پانے اور ہائی اسکول میں باسکٹ بال کھیلنے کے بعد،  تھی۔

 
َِ
نوباسکٹ بال کا بہت بڑ  یو ایل مردوں کےم

 
   یہاں تک کہ میرے پاس ڈینی کرم کاں۔ا مداح ہ

ن

ُ

ہ باسکٹ بال دستخط س

وا ہے بھی ہے جو فخر سے میری میز پر شیشے کے کنٹینر میں 

ے

ن

 
 !رکھا ہ

  یو ایل کے شائقین نے ایک اَ 
ِ

ُ

 س

ص

ن

ے

 نیِ
مِی
ج ٹ

اِ 18 کے لئے ور قومی 
ِ
ا یہ شرٹ پہننے میں خاص  تھا ، لہٰذسال انتظار ک

 طور پر مزہ تھا۔

 ہمارے جا

 
ص

ِ
 پہلے، ہمارے بیٹے کا ایک دوست ہمارے پاس آیااور ہم نے بات چیت شروع کر نے سے چند م

وہ لوئس ویل سے تھا اور میری طرح  چھل پڑا۔دیکھ کر جوش و خروش سے ان  شرٹ سالہ لڑکا میری  17یہ لمبا، پتلا  دی۔

  
ِ

ُ

 س

ص

ن

ے

 نیِ
مِی
ج ٹ

ووں پر  بات کی  کے بارے میںیو ایل کا بہت بڑا مداح تھا۔ہم نے کھلاڑیوں، 

ص

ن

ے

 نیِ
مِی
ج ٹ

بات اور ہم قومی 

 پر کتنے خوش تھے۔چیت کرنے 

 
َِ
 نے  –کوئی سنائی دینے والی آواز نہیں بلکہ اونچی اور واضح آواز  - نے اپنے اندر ایک آواز سنی پھر، م

ِ
ِ

مجھ ج

 !"دے دو شرٹ سے اپنی "ان   ،کہسے کہا
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ور چلے جاؤمیرا پہلا جواب تھا، "
ن
ھِ سے د
نح
م

وا ہوگا ارے، یہ آپ ) !" ، شیطان

ے

ن

 
 کے ساتھ بھی ہ

َِ
 شرط لگاتا ، م

نو

 
 !(ںہ

 
َِ
ن ا سوچ رہا تھا، "یہ یقینی طور پر مجھے یاد ہے کہ م

ص

 خ
َِ
 اپنی نئی وند کی آواز نہیں ہو سکتی۔وہ کیوں چاہتا ہے کہ م

  شرٹ پسندیدہ 
ن
 ایک ایسے بچے کو دے د

ِ
 وں جِ
َِ
نو م

 
 ''ں؟ جانتا بھی نہیں ہ

 !ہیںجانتے ، کیا آپ نہیں  ں کیا چل رہا ہے ہیں کہ یہاآپ پہلے ہی جانتے

 
َِ
گی میں بہت ساری دے دو۔آپ کی گاڑی کی ڈِ  شرٹ سے اپنی  نے ایک بار پھر سنا، "ان جیسے ہی وہ لڑکا چلا گیا، م

نوئی یگر صاف ستھری شرٹس دِ 

 
 "ہیں۔پڑی ہ

 
َِ
ِ سچ تو یہ ہے کہ م ہی  اب بھی۔۔۔ں سے چلا گیاداع کہا، اور وہا ہچکچایا، اپنے بیٹے کو الو

ن
نو شرٹ قیمتی  و

 
ئے پہنے ہ

 ۔تھا

 
َِ
 پانچ منٹ سے بھی کم وقت میں، م

ن
اِ نے برینڈا کی طرف ر
ِ
و اور ان خ ک

ے

ن

 
وحن وہ جلدی سے ۔ا تھاسے بتایا کہ کیا ہ

ن
ر

ق   القند سّ

فِ

ت

ن
ن
م

 لڑکے کو دے دینی چاہیے تھی۔ شرٹ کہ مجھے یہ اور کہنے لگی ہو گئی  کی بات سے 

  پھر
َِ
سااکولا واپس  دنِ نے ڈیڑھ بھی پیچھے مڑنے کے بجائے، م

ص

 نیِ
ی

(Pensacola)  ،کی طرف گاڑی چلائی

اسے لڑکے کو ایک نوٹ کے ساتھ بھیج دِ دھوئی اور ان  شرٹ 
ِ
 تھا کہ میری تاخیر سے اطاعت دراصل یا جس میں لِک

 
َِ
عااور  فی مانگی نے اپنی نافرمانی پر توبہ کی اور مُعانافرمانی تھی۔م

ن
 کے لیے بابرکت ثابت ہو۔لڑکے  یہ شرٹ  کی کہ د

بھی  تارنا سے دھونے کے لئے ان سے اتنا پیار تھا کہ وہ ان  انس شرٹ میرے بیٹے نے بعد میں مجھے بتایا کہ لڑکے کو 

 نہیں چاہتا تھا۔
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َِ
ایسے ہی دے دینی چاہئے تھی۔"  سے شرٹ مجھے ان  -جانتا تھا میرے لئے، یہ ایک شاندار تجربہ تھا، "م

اِ ہوگا۔" 
ِ
 تجربات  کا ہم سب نے اپنے  کیرئیرسامنا ک

 !یہ تبدیل ہونے والا ہےاب لیکن 

 
َِ
 ۔۔۔  نے بہت سے قیمتی سبق سیکھے، بشمولاپنی ناکامی میں، م

وحن القند سّ ¶
ن
 کے واضح اور طاقتور باطنی علم کو کیسے پہچانا جائے ر

  جائیں گےر پر عمل کریں ورنہ آپ نافرمانی میں پڑفوری طَو ¶

 طاعت کے بھاری پن کے بجائے فوری اطاعت کی برکت کا سامنا کرناتاخیر سے اَ  ¶

 فائن ٹیون پھر،آغاز چھوٹا رکھیں  اپنے گواہ کی شناخت کریں۔ 

وحاوقت کے ساتھ، آپ کی مشق آپ کے ۔دانستہ مشق۔س کے لئے مشق کی ضرورت ہےاِ 
ن
نی فائن ٹیوننگ ر

 
ن
وحن ال ل کنندہ کو ہمیشہ صنوو

ن
  قند سّر

ن
 ۔صول کرنے کے لئے مضبوط کرے گیکی نشریات کو واضح طور پر و

 آپ کو اپنی مشق شروع کرنے میں مدد کرنے کے لئے یہاں ایک ایکشن پلان ہے۔

 ایکشن پلان پر عمل کریں

 ہیں جن میں کون سے فیصلے ایسے پانچ چھوٹے طریقوں کی فہرست بنائیں جن پر آپ عمل شروع کرسکتے ہیں۔کام پر کچھ 

وحن القند سّآپ کم سے کم منفی پہلو کے ساتھ 
ن
ااکی ر ر

ُ

ِ
ل کے طور پر دوپہر کا کھانا کہاں کھانا ہنمائی حاصل کرسکتے ہیں )م

سے آپ جو کچھ سیکھتے ہیں ان  ہے، آگے کون سا پروجیکٹ ایکشن لینا ہے، کس کو آپ کی مدد کی ضرورت ہے، وغیرہ(۔

 ریکارڈ کریں۔
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 _________________________________ :1فیصلہ # 

 ؟نشریات کو بہتر بنایاآپ نے کس طرح  

 ٹیوننگ کرنے کے آپ کے طریقے میں کیا  
ِ

ُ

 ؟ئیآمُشن

 نے کیا سیکھا؟ آپ  انِ سب میں سے 

  

 _________________________________ :2فیصلہ # 

 ؟نشریات کو بہتر بنایاآپ نے کس طرح   

 کیا ٹیوننگ کرنے کے آپ کے طریقے میں  
ِ

ُ

 ؟ئیآمُشن

 نے کیا سیکھا؟ آپ  انِ سب میں سے 

  

 _________________________________ :3فیصلہ # 

 ؟نشریات کو بہتر بنایاآپ نے کس طرح  

 ٹیوننگ کرنے کے آپ کے طریقے میں کیا  
ِ

ُ

 ؟ئیآمُشن

 نے کیا سیکھا؟ آپ  انِ سب میں سے 

  

 _________________________________ :4فیصلہ # 
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 ؟نشریات کو بہتر بنایاآپ نے کس طرح  

 ٹیوننگ کرنے کے آپ کے طریقے میں کیا  
ِ

ُ

 ؟ئیآمُشن

 نے کیا سیکھا؟ آپ  انِ سب میں سے 

 

 _________________________________ :5فیصلہ # 

 ؟نشریات کو بہتر بنایاآپ نے کس طرح  

 ٹیوننگ کرنے کے آپ کے طریقے میں کیا  
ِ

ُ

 ؟ئیآمُشن

 نے کیا سیکھا؟ آپ   میں سے انِ سب

  

 عمل کرنے سے پہلے چیک کریں۔ 2۔5

 جانچنا )اسم(
ن
جانچنے یا تصدیق  ؛آ جاناکسی پیش رفت میں اچانک وقفہ  ک جانا؛: آگے بڑھنے یا پیش رفت کا اچانک ر

 کرنے کا عمل

اِبات  س لوگ کس طرح فیصلے کرتے ہیں اِ 
ِ
 فیصلے کرنے کے لئے کیا متاثر ن کے ہے۔لوگوں کو ان نے مجھے ہمیشہ متاثر ک

ا

ت

  کرتے ہیں؟ثِرکرتا ہے؟حوصلہ افزا پیغامات اور ماحولیاتی عوامل فیصلہ سازی کو کس طرح من
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 لعے کے دَ اپنے ماسٹر اور ڈاکٹریٹ کے مُنا
َِ
 اور نفسیاتی ہمی نے چھوٹے گروپوں کی فیصلہ سازی میں باَوران، م

 ۔متغیرات پر توجہ مرکوز کی
َِ
اور تحقیق کی سرمایہ کاری  لعےضوعات پر سالوں کے گہرے مُنا طرح کے موَس  نے اِ م

 کہ ۔۔۔کی ہے جیسے

  

 تفاق رائے کی تلاش اور سمجھوتہاِ  ¶

 ستعمالقیادت کے انداز اور گروہوں میں طاقت کا اِ  ¶

 غیر زبانی مواصلات کی حرکیات ¶

 بین النسل اور بین الثقافتی مواصلات ¶

 ہی سوچ گرو ¶

 کے اثرات شامل ہیں کلام اور تجربات ، انسانی فطرت ، جس میں ارسطو کی بیان بازی ¶

 ل کی طاقتلاستدِوی اِ اور مُنا اِستقراری تخریبی،  ¶

مرد اور عورت کے مسائل کو حل کرنے کے عمل میں فیصلہ سازی کے عمل میں مواصلاتی خدشات  ¶

 کے اثرات

ے پی ایچ ڈی مقالے دونوں کا محور تھا۔بے مانیں یا نہ مانیں، یہ آخری مقالہ میرے ماسٹر کے مقالے اور میر 

 !لعہخوابی کے لئے بہت اچھا مُنا

نیالعے، تنے سالوں کے وقف مُنا اِ 
ن
 ذہنوکے چند عظیم ترین تعلیمی  د

ت

د پیشہ ورانہ مطبوعات سے سیکھنے ں اور مُن

 
َِ
ی اہم اب ایک کے بعد، م

 

نونتیجے کے ساتھ پیچھے من

 
 ۔۔۔ں کر دیکھتا ہ
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 !ن، کیا میں نے یہ سب غلط سمجھایار، اے انسا

  برسوں  20گزشتہ 
َِ
 نے تحقیق کی ہے کہ کس میں، م

 ہنما اور فیصلہ ساز،اطرح اب تک کے سب سے بڑے ر

نوع
ِ
ِ
 ۔نے فیصلے کیے ی

 ۔۔۔ذِہنہنما اور کاروباری اکیا اب تک کے سب سے بڑے ر

 رائے یا اکثریت کا ووٹ حاصل کریں؟ تفاقِ اپنے شاگردوں سے اِ 

ی ¶
ت

وراط، ارسطو یا افلاطون کے کاموں پر سن
َ

ص

 کریں؟ ع

ور حرکیات پر گہرائی سے ہمیلفاظ کی بان کے اَ ان  ¶
َ

ص

 کریں؟ ع

 رجحانات اور ترجیحات کو بے نقاب کرنے کے لئے کسٹمر فوکس گروپ تشکیل دیں؟ ¶

 قیمت والے ماہرین کی تلاش کریں؟ ن کی دانشمندی کے لئے اعلیٰان  ¶

  

نوعنہیں، 
ِ
ِ
  سازی کا ایک کے پاس فیصلہ ی

ن

الک
ِ
سماعت عمل تھا۔وہ ہمیشہ، ہر حالت میں، عمل  اور ناقابلِ یدنیا، جد بِ

ن اکرنے سے پہلے 

ص

وحکی  خ
ن
 ۔کے ساتھ جانچ پڑتال کرتا تھا ر

"  

 َ

نوعپ
ِ
ِ
 سے  ی

ن

ت

 ت
َِ
نوں کہ سچنے انن سے کہا م

 
 کر سکتا سِوا انس کے جو باپ کو کرتے بیٹا کہتا ہ

ِِ
 

ص

  آپ سے کُچھ ن

نونکہ جِندیکھتا
ِ

ِ

 بیٹا ہے ک
ِِ
 

ص

 کہ باپ بیٹے بھی انسی طرح کرتا ہے۔ کاموں کو وہ کرتا ہے انن

ے

ِ

  کو عزِیز رکھتا اسِ لِ

تِ کرو۔
ن
حِّ
ع

ت

ن

 

ن

ت

ے کام خُود کرتا ہے انسے دکھاتا ہے بلکہ انِ سے بھی بڑے کام انسے دکھائے گا تاکہ ت

ص

ن

ت

ی
ِ
چِ
 "ہے اور 

اّ)

ص

 (20- 19: 5ینِوح

نوع
ِ
ِ
ن انے  ی

ص

وحکی  باپ خ
ن
وحن القند سّ یعنی  ر

ن
اِ ر

ِ
 !کے ساتھ چیک ک

یار، اے انسان، کیا 

 
َِ
 نے یہ سب غلط م

 !سمجھا
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نووں  "
کہ 
 دیا ہے کہ کیا 

ن
ھِ کو حُ
نح
م

ِ بھیجا انسی نے 

ن

 نے مُج
ِ
ِ

 کہا بلکہ باپ ج
ِِ
 

ص

 نے کُچھ اپنی طرف سے ن
َِ
نونکہ م

ِ

ِ

ک

نو

 
 کہتا ہ

َِ
 جو کُچھ م

 َ

 ہمیشہ کی زندگی ہے۔ پ
ن
نوں کہ انس کا حُ

 
 جانتا ہ

َِ
وں۔اور م

ن
 طرح باپ اور کیا بول

ِ
ِ

ں ج

نوں۔

 
ھِ سے فرمایا ہے انسی طرح کہتا ہ

نح
م

 "نے 

اّینِو)

ص

 (50-49: 12 ح

 

نوں اپنی  "

 
 سے کہتا ہ

ن

ت

 جو ت
َِ
 ہے؟ یہ باتیں م

َِ
ھِ م
نح
م

نوں اور باپ 

 
 باپ ہ

َِ
 کرتا کہ م

ِِ
 

ص

و یقین ن
ن

ت

کیا ی

ھِ میں رہ کر اپنے کام کرتا ہے۔
نح
م

 باپ 

ص
ِ
ِ

 کہتا لی
ِِ
 

ص

 "طرف سے ن

اّینِو)

ص

 (10: 14 ح

  

نوع
ِ
ِ
 نے کچھ بھی کرنے یا کہنے سے پہلے ہمیشہ اندر کی جانچ پڑتال کی۔ ی

یہاں اپنے آپ کو تربیت دینے میں مدد کرنے کے تین آسان طریقے ہیں کہ آپ کام کرنے سے پہلے کس 

 ۔کریں مُعائنہکو بلاک کریں، اور ایک حتمی  کی باتوں  ، باہررفتار آہستہ رکھیں طرح چیک کریں: 

 رکھیں آہستہ ر رفتا

 سنا ہے؟کچھ ن میں سے کبھی اِ آپ نے کیا 

 ہونے کو کھا جاتی ہے۔"آہستہ تیز رفتاری ہی ہے جو یہ " ¶

 ''تیزی سے چلو یا مر جاؤ۔'' ¶

 ''بہت ضروری ہے۔تیزی '' ¶

 ''۔اِسے ختم کرنا تھاکل ہی  گزشتہ مجھے'' ¶
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 ''مت کرو۔ ہماری رفتار کو سُست  سے تیز کرو۔اِ " ¶

 ۔"م نہیں کرتے ہیںوہ تیزی سے کا" ¶

 ''نہیں ملا۔ دنِہمیں پورا '' ¶

 "اس کے ساتھ آگے بڑھنے کی ضرورت ہے" ¶

 بھی !"چلو !آؤ چلو !چلو" ¶

 !"سے بھیج دوبس اِ " ¶

نیاہماری کاروباری 
ن
 اب جنہیں ہے کاموں یا فیصلوں کی بمباری کی جاتی اہماور ہر گھنٹے بظاہر  دنِمیں، ہم پر ہر  د

، "ٹھیک ہے، یہ کہ  س جھوٹے عقیدے سے ہم آہنگ کر سکتے ہیںآسانی سے اپنے آپ کو اِ ہم ۔ہے ہونا ضروری مکمل

یف
ِ
 ۔"کاروبار ہے ص

 
َِ
نو کئی بار اِ م

 
پھنس چکا ہ  سی جال میں 

َِ
 ایک چھوٹی سی، نیم کسٹم، گھر کی تعمیر کرنے والی کمپنی چلاتا ں۔جب م

ور قرعہ اندازی حاصل کرنے کے دباؤ نے مجھے گھر گھر اَ  تھا، تو اپنے کارپینٹری عملے کو ادائیگی کرنے کے لئے ایک

۔کمپنی  چھلانگ لگانے پر مجبور کیا تاکہ تیز ترین بینک قرعہ اندازی حاصل کرنے کے لئے تیز ترین مرحلہ مکمل کر سکوں

 
َِ
نو  ایک بے ترتیب، تیز رفتار ترتیب میں چھلانگ کیوں لگا رہاکے مالک کو کبھی سمجھ میں نہیں آیا کہ م

 
 ں۔ہ

 
َِ
  جس طرح سے کام کرتا تھا ان پیچھے مڑ کر دیکھنے پر، م

َِ
قیادت کرتا تھا کیونکہ  زیرِ  مکمل طور پر پیسے کےس میں م

 
َِ
اِخُود کو   نے جتنی جلدی ممکن ہو سکے ڈالر حاصل کرنے کے لئے م

ِ
 لیکن چونکہ میرے پاس ملنے کے۔ تھافروخت ک

ٹھیکیداروں کو ادائیگی کرنی تھی، اِ  ے اپنےلیے ایک پے رول تھا )بشمول میر وسرس لیے مجھے کوئی ( اور سب 
ن
ا راستہ د

 معلوم نہیں تھا۔

نوعکاش اب کسی نے مجھے 
ِ
ِ
 سکھایا ہوتا۔رفتار  آہستہ رکھنا  کی طرح ی
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 میں کھڑا کر کے  "

 

ِ

ِ
ِ

نہِ اور فریسی ایک عوَرت کو لائے جو زناِ میں پکڑی گئی تھی اور انسے ب
نواور فقِ

ِ
ِ
سے کہا۔اَے  عی

 دیا ہے کہ ایسی 
ن
ل کے وقت پکڑی گئی ہے۔توریت میں منوسٰٰ نے ہم کو حُ

فعِ

 

ص

ن
ِ
ی
َ
ع

انستاد!یہ عوَرت زنا میں 

 یہ کہا تاکہ 

ے

ِ

 کیا کہتا ہے؟۔اننہوں نے انسے آزمانے کے لِ

ت

ِِ

ص

ن و اسِ عوَرت کی 
ن

ت

 ی

 َ

عوَرتوں کو سنگسار کریں۔ پ

نوعلیں مگر انس پر الزام لگانے کا کوئی سبب نِکا
ِ
ِ
ے لگا۔جب وہ انس سے سوال  ی

ص

ھن
لکِ

 پر 

ص
ِ
ِ

ھک کر اننگلی سے زم
ن
جِ

یّ مارے۔اور پِھر 

ت

 

ہی پہلے انس کے پ
ن
ااہ ہو و

ص

ن

ن
نِگِ
ی
 میں 

ن

ت

ِ ھے ہو کر انن سے کہا کہ جو ت
ِ
کرتے ہی رہے تو انس نے س

 

ص
ِ
ِ

ھک کر زم
ن
جِ

ے لگا۔وہ یہ سُن کر بڑوں سے لے کر چھوٹوں تک ا پر 

ص

ھن
لکِ

 گئے اور اننگلی سے 
ِ

ص

یک ایک کر کے نِ

نوع
ِ
ِ
 میں رہ گئی۔ ی

 

ِ

ِ
ِ

ہیں ب
َ
 "اکیلا رہ گیا اور عوَرت و

اّ 

ص

 (9-3: 8)ینِوح

نوعکی عدالتوں میں گھس گئے جہاں ہیکل ہنما امذہبی ر۔ترتیب ہےایک  یہاں  
ِ
ِ
ایک بڑے ہجوم کو تعلیم دے  ی

اِسب کے سامنے مُنا اور تذلیل کی عام بے رحمی سے سرِ نے ایک عورت کی،اننہوں رہا تھا
ِ
نوع کہ لبہ ک
ِ
ِ
ن کے نہیں ان ان  ی

 سوالات کا فوری جواب دے۔

نونہوں نے اپنے ہاتھوں میں پتھر ان دہ تھے کیونکہ ان ہر کوئی دیکھ سکتا تھا کہ یہ لوگ سنگین طور پر مُر

 
ئے ٹھائے ہ

نوعد تھے، جو عورت یا ممکنہ طور پر خُو
ِ
ِ
 کو قتل کرنے کی دھمکی دے رہے تھے۔ ی

نوعنہوں نے ان 
ِ
ِ
سے آزاد کر ان  زانی کو سنگسار کر کے مار دو یا یا: شریعت کی تعلیم کے مطابق دِ  ڈال کو ایک مخمصے میں  ی

 دو اور شریعت کو توڑ دو۔

نوعتو 
ِ
ِ
  رتِ س جان لیوا صنونے اِ  ی

ّ
اِ حال پر کیا ردِ

ِ
 ؟عمل ظاہر ک

نوع
ِ
ِ
ے لگا ی

ص

ھن
لکِ

 پر 

ص
ِ
ِ

ھک کر اننگلی سے زم
ن
جِ

 !ور کچھ نہیں کہااَ ۔۔۔انس نے 
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نہوں نے ایک ن کے ناحق غصے کو محسوس کر سکتے ہیں جب ان ۔آپ ان یاور بھی ناراض کر دِ کو اَ  انن تمام س نےان  اب

نوعبار پھر 
ِ
ِ
  ؟نا چاہئے  سے آزاد کر یا اِ  سنگسار کرنا چاہئے سے : "آپ کیا کہتے ہیں؟اِ کہ  سوال کا جواب مانگا اپنے سے  ی

 !"ابھی۔۔۔    ہمیں جواب دیں ؟آپشن اے یا آپشن بی

نوعتو 
ِ
ِ
وسرس نے اِ  ی

ن
  سے بھی زیادہ شدید جان لیوا صورتِ پہلی اور بار ی د

ّ
اِ حال پر کیا ردِ

ِ
 ؟عمل ظاہر ک

 ۔زمین پر لکھنے لگا وہ

یفجب 
ِ
نوع ص

ِ
ِ
و تیّارجواب دینے کے لئے مکمل طور پر  ی

ے

ن

 
 کہ  ا اور کہاتھا تو وہ کھڑا ہ

َِ
نو، "م

 
 ں آپشن سی کہتا ہ

  کر سنگسار کر دو مار پتھر سے آگے بڑھو اور ان  ۔۔۔

ن

ت

اِگُنا خُود کوئی نے کبھی اگر ت
ِ
س کے بعد وہ گھٹنے ٹیک کر نیچے اِ ۔ ہ نہیں ک

 لکھتا رہا۔زمین پر جھک گیا اور

نوع 
ِ
ِ
اِس نے پہلی بار گھٹنے ٹیک دیے تھے؟ان کیا کر رہا تھا جب ان  ی

ِ
 ؟وہ کیا کر رہا تھا؟س نے ایسا کیوں ک

ن اس نے آہستہ آہستہ اپنے اندر رہنے والے مجھے یقین ہے کہ ان 

ص

وحن القند سّکے  خ
ن
وحن "اَے  ، ہوگا چھاسے پُو ر

ن
ر

 مجھے کیا کہنا اور کیا کرنا چاہئے؟"،القند سّ

 مجھے یقین ہے کہ ان 
ن
اِس نے و
ِ
وح جو ہی ک
ن
ہدایات میں یہ بھی شامل ہو س کی ۔ان ہوگیسے کرنے کی ہدایت کی نے ان  ر

 اِ  ن سب کی، ''اثر کے لیے بس یہاں ٹھہرو۔آئیے ان کہ   ہےسکتا
ّ
 
ِ

ُ

 "ت سے محسوس کریں۔س بات کو کچھ زیادہ س

نوع
ِ
ِ
یف۔کے جواب کو سامنے لانے کا کوئی زمینی اور عقلی طریقہ نہیں ہے۔یہ مافوق الفطرت تھا ی

ِ
وحن  ص

ن
ر

 ہی اس کو یہ جواب دے سکتا تھا۔ القند سّ

نیاس س کے حیرت انگیز، اِ ان 
ن
نیاس  منطقی وضاحت یہ ہے کہ یہ واقعی ایک حیرت انگیز، اِ سے باہر جواب کی واخِ  د

ن
 د

وحسے باہر 
ن
 ۔کی طرف سے آیا ہے ر
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نوعجس طرح 
ِ
ِ
وحنے جان لیوا حالات میں اپنی  ی

ن
اکو جانچنے کے لئے سُست ر

 

اِ روی کا مُن
ِ
سی طرح آپ کسی  ، اِ ہرہ ک

وححال میں اپنی  ِبھی کاروباری صورت
ن
  اور چیک کرسکتے ہیں۔ سُستکو ر

 باہر سے بلاک کریں

نوع
ِ
ِ
اِکے اِ  ی

ِ
 ن کا دباؤ باہر سے تھا۔۔ان رد گرد کے لوگوں نے جواب مانگا اور اب اس کا مطالبہ ک

نوعاگر 
ِ
ِ
ہنمائی کرنے کی اجازت دی ہوتی، تو وہ ایک خوفناک لیکن فوری فیصلہ اس کی ران  ،نے حالات کے دباؤ کو ی

اِاس نے اندر سے رکے بجائے، ان  سکر سکتا تھا۔اِ 
ِ
وح جہاں ہنمائی حاصل کرنے کا انتخاب ک

ن
 ہے۔ تاحکمرانی کر ر

ہم سب کچھ کرنے کے لئے بیرونی دباؤ کے ۔کرنے کی ضرورت نہیں ہےکمتر اپنے ہاتھ اٹھانے یا اپنے آپ کو 

 ہوتی ہیںہیں، جاتے سامنے جھک 
ِ
 رجہ ذیل باتیں شام

ص

نک جانے میں من
ھِ

ج

 ۔۔۔ اور اسِ 

 کرنا ہدے پر دستخطمُعا کے ختم ہونے کے  ڈیڈ لائن کی تاریخ ¶

 کاروبار کو بڑھانے کے بجائے ایک کھلی جگہ کو بھرنے کے لئے کسی شخص کی خدمات حاصل کرنا ¶

یف ¶
ِ
 ایک معاہدے کو ختم کرنے کے لئے بہت زیادہ منافع دینا ص

یفمیٹنگ میں گھٹنے ٹیکنے والا فیصلہ  ¶
ِ
وسر س لئے کرنا کیونکہاِ  ص

ن
 س کی توقع تھی۔وں کو آپ سے اِ د

اس ضیافت یا دوپہر کے کھانے میں شرکت کے لئے رضامند ہونا جب آپ کے پاس خواہش، وقت  ¶

 یا فنڈز نہیں تھے

 س کی توقع تھیمکان کو فوری طور پر اِ ایک ناقص تجویز پیش کرنا کیونکہ اِ  ¶

یفیہ  
ِ
  ص

َِ
نو  برسوں سے اندر سے جانچچند فیصلے ہیں جن پر م

 
ن میں ں۔اگر آپ نے اِ پڑتال کیے بغیر پہنچا ہ

اِ
ِ
 ! ہے تو آپ کے پاس اپنی کتاب لکھنے کی بنیاد ہےسے کچھ بھی ک
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ِ کہ  آپ پوچھ رہے ہوں گے
ِ
 ، کیا آپ ہمیں باہر کی ، " ج

 ہر چیز کو نظر انداز کرنے اور کاروباری فیصلہ کرنے سے 

یفپہلے 
ِ
  رہے ہیں؟اندر کی جانچ پڑتال کرنے کے لئے کہہ ص

" 
َِ
  نہیں، م

ن

الک
ِ
نو بِ

 
 ۔ںبھی یہ مشورہ نہیں دے رہا ہ

ن ا

ص

ورنے ہم سب کو پڑھنے، تحقیق کرنے، تجزیہ کرنے،  خ
َ

ص

و فکر کرنے، حقائق تلاش کرنے، تشخیص کرنے اور  ع

ین وہ ہم سے توقع کرتا ہے کہ ہم اپنی ذہانت کو اپنی بہتر۔دیا ہے ذِہنتحقیقات کرنے کی صلاحیت کے ساتھ ایک 

 صلاحیتوں کے مطابق استعمال کریں تاکہ ہم سب کچھ سمجھ سکیں۔

س سے پہلے کہ آپ حتمی فیصلہ کریں اور عمل کریں، لیکن جب آپ وہ سب کچھ کر لیں جو آپ کر سکتے ہیں، اِ 

وحاندر سے دوبارہ سنیں جہاں 
ن
 رہتی ہے۔ ر

وحن القند سّ، یاد رکھیں
ن
شمنشارہ کرتا ہے۔آپ کو اندر سے اِ  ر

ن
 !پ پر باہر سے دباؤ ڈالنے کی کوشش کرتا ہےآ د

وحہمیشہ اپنے اندر کی  آپ کو
ن
 کے ساتھ بیرونی آوازوں پر غلبہ حاصل کرنا چاہئے۔ ر

 مُعائنہآخری 

وحاکثر اپنے لئے ایک فوری تصدیق ہے، آپ کی مُعائنہ آخری 
ن
وحن القند سّجو آپ کے اندر  ر

ن
کے ساتھ گواہی دیتی  ر

کارروائی میں تاخیر یا ملتوی کرنے کی کوشش نہیں ہے بلکہ اندر سے ایک حتمی جانچ کے لئے کسی بھی طرح سے یہ ۔ہے

 وقت نکالنے کی ایک سادہ سی تلقین ہے۔

 کے سلسلے میں اپنے کاروبار 
َِ
نو، بین الاقوامی سطح پر رکبھی کبھااور  پورے ملک ، م

 
 ۔ں پرواز کرتا ہ

َِ
 نے اکثر م

، پروں اور لینڈنگ گیئر کا مرکزی اندرونی حِصِ سے پہلے آہستہ آہستہ طیارے کے دیکھا ہے کہ ایک پائلٹ ٹیک آف 

وحن القند سّ، یاد رکھیں
ن
آپ کو  ر

شمنشارہ کرتا ہے۔اندر سے اِ 
ن
 د

آپ پر باہر سے دباؤ ڈالنے کی 

 !کوشش کرتا ہے
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نا قدر گاہک" کو تسلی دیتا ہے کہ  ن کے "قابلِمجھے، ان  انن کا ایسا کرنا ۔تا ہے ئنہ کر مُعا

ص

 
تمام نظاموں کی ایک حتمی جانچ  راہ

 ۔پڑتال کرنے کے لئے وقت نکال رہا ہے

ظتی جانچ کی وجہ سے پرواز چند منٹ تاخیر سے روانہ ہوتی ہے، تو کیا آپ کو لگتا ہے یہاں تک کہ اگر پائلٹ کی حفا

 
َِ
نوہوتا    پریشان کہ م

 
 ں؟ہ

ن

الک
ِ
   بِ

ِ
 

ص

 رے میں اتنا سوچا کہ وہ طیارے کیمجھے خوشی ہے کہ عملے نے اپنے پیشے کے با۔ن

 کو یقینی بنا سکیں۔ پرواز محفوظ 

 
َِ
نو اپنے کوچنگ گاہکوں کو مشورہ م

 
فیصلہ کریں ، اپنے تمام اعداد و شمار ،  اہمس سے پہلے کہ وہ اگلا ں کہ ، اِ دیتا ہ

وحکو ایک طرف رکھیں اور  اور نوٹسرپورٹس ، کاغذی کارروائی 
ن
سے پوچھنے کے لئے ایک پرسکون جگہ پر چلے جائیں  ر

وحن القند سّ کہ 
ن
 ۔چاہئے کیا کرناانن کو بتائے کہ اننہیں  ر

دیتا ہے ، آپ کو بہترین فیصلے کی یقین دہانی نکال آپ کو دباؤ سے بھرے ماحول سے  مُعائنہ  آخری ا اکثر ، یہلہٰذ

کرواتا ہے اور فیصلے کی اچھائی کے بارے میں آپ کے جذبے میں زیادہ اعتماد اور وضاحت پیدا کرتا ہے۔پھر ، آپ 

 م کرسکتے ہیں۔آگے بڑھ سکتے ہیں اور فیصلے کے بارے میں امن کے احساس کے ساتھ کا

 کا مُعائنہ کریں  عمل کرنے سے پہلےایکشن پلان

وحن القند سّاپنے کاروبار میں 
ن
وسرکی طاقت کو ظاہر کرنے کی  ر

ن
یِ ی د

ح

ص

کنٹ

 مُعائنہ آپ عمل کرنے سے پہلے یہ ہے کہ 

 ۔۔۔                      ا، لہٰذ کریں

 رکھیں ۔ آہستہرفتار  ¶

 بلاک کریں۔کی چیزوں کو باہر ¶

 ۔کریںمُعائنہ  ایک حتمی ¶
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ن کا س کے بعد، ایک وقت میں ان اِ ۔تی فیصلوں کی فہرست بنائیں جو آپ کو کرنے کی ضرورت ہےقلیل مُد 5 -3

 ۔جائزہ لیں

  

 _________________________________ :1فیصلہ # 

  ہو گئی؟آپ کی رفتار کیسے سُست

اِ ی چیزوں آپ نے باہر
ِ
 ؟کو کیسے بلاک ک

  تصدیق کی؟نے کیا آخری مُعائنہ 

  

 _________________________________ :2فیصلہ #  

  ہو گئی؟آپ کی رفتار کیسے سُست 

اِ ی چیزوں آپ نے باہر
ِ
 ؟کو کیسے بلاک ک

  نے کیا تصدیق کی؟ آخری مُعائنہ 

  

 _________________________________ :3فیصلہ # 

  ہو گئی؟آپ کی رفتار کیسے سُست 

اِ ں ی چیزوآپ نے باہر
ِ
 ؟کو کیسے بلاک ک
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 نے کیا تصدیق کی؟ آخری مُعائنہ 

  

 _________________________________ :4فیصلہ # 

  ہو گئی؟آپ کی رفتار کیسے سُست 

اِ ی چیزوں آپ نے باہر
ِ
 ؟کو کیسے بلاک ک

 نے کیا تصدیق کی؟ آخری مُعائنہ 

  

 _________________________________ :5فیصلہ # 

  ہو گئی؟ر کیسے سُستآپ کی رفتا 

اِ ی چیزوں آپ نے باہر
ِ
 ؟کو کیسے بلاک ک

 نے کیا تصدیق کی؟ آخری مُعائنہ 

 گواہ تلاش کریں۔3۔5

 کرنے والا (: کسی حقیقت یا واقعہ کی تصدیقاسمگواہ )

ِ

  ہو؛جسے کسی چیز کا ذاتی عِ

یفامریکہ میں بے شمار مجرمانہ مقدمات کا فیصلہ 
ِ
اِایک گواہ کی گواہی کی ص

ِ
 گیا ہے، جو جائے واردات پر موجود  بنیاد پر ک

وا  تھا اور جانتا ہے کہ کیا 

ے

ن

 
مخالف ۔۔اپنی گواہی کے ذریعے، وہ اپنے تجربے کی سچائی کی تصدیق کرنے کے قابل ہیںہ
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 ہوں جو گواہ نہ ماہرین کی آوازوں پر غالب آسکتی ہے ایسے  شواہد سے قطع نظر، ایک گواہ کی گواہی آسانی سے درجنوں

 ۔

وحیہی حال آپ کی 
ن
کے ساتھ بھی ہے، جو آپ کی ایک، سب سے طاقتور، سب کچھ جاننے والی اور داخلی گواہی  ر

 ہے۔

وحن القند سّاپنے کاروبار میں 
ن
یِ کی طاقت کو ظاہر کرنے کی تیسری  ر

ح

ص

کنٹ

س ان  یہ ہے کہ آپ جو کچھ بھی کرتے ہیں 

 یں۔کر تلاش میں گواہ

 سچا گواہ

 " بولتا لیکن جھوٹا گواہ جھوٹی باتیں بیان کرتا ہے۔گواہ جھوٹ نہیں  "

 5: 14 امثال 

  کوئی ؟مالِک کوئی م؟زِ مُلاکوئی پر کسی سے جھوٹ بولا ہے؟اپنی ڈیوٹی یا کام کیا آپ نے کبھی 
ن
انِ  گاہک؟یقیناًکوئی کاندار؟د

ہیں تو کسی نے شاید آپ کو تھوڑا سا گھنٹے سے زیادہ کاروبار میں  24اگر آپ ہوگا۔آپ کے پاس میں کوئی نہ کوئی تو 

 ۔بڑا ، موٹا ، رسیلا جھوٹ بتایا ہویا ایک جھوٹ 

وہ کون سی چیز تھی جس  لیکن آپ کو کیسے پتہ چلا کہ یہ جھوٹ ہے؟آپ کو کیا بتایا گیا کہ یہ شخص سچا نہیں تھا؟

 نے آپ کو جھوٹ کو دیکھنے میں مدد کی؟

 !آپ پہلے ہی سچ جانتے ہیں۔ہے سا جواب سادہ

 یہاں تک کہ کوئی اور شخص، یاہو ٹکڑا   چاہے وہ اعداد و شمار کا مجموعہ ہو، لین دین کی تاریخ ہو، رپورٹ کا گمشدہ 

 دھوکے باز کو پہچاننا آسان تھا۔۔جس کی وجہ سے آپ کے اندر پہلے سے ہی سچائی کا احساس تھا
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وحبہت سے معاملات میں، یہ 
ن
  سچا گواہ تھا جس نے سچ یا جھوٹ کی تصدیق کی۔، جو آپ کے اندر رہنے والاہی تھا ر

 کہ  ہم کچھ سنتے ہیں اور سوچتے ہیں۔لیکن کبھی کبھی، ہم سب کو بیوقوف بنایا جاتا ہے
َِ
یہ ۔ نہیں جانتا، "جی، م

 ۔مجھے لگتا ہے کہ یہ اس طرح ہو سکتا ہے۔یہ معقول ہے۔سامان لگتا ہے
َِ
ن پر کچھ الزام  ان مجھے یقین نہیں ہےاور م

 ۔"لگانے اور غلط ہونے سے نفرت کروں گا

وحہمیں کب بیوقوف بنایا جاتا ہے؟جب ہم 
ن
زیرِ  قیادت یا خیال کی   زیرِ کیبراہ قیادت کے بجائے سر  زیرِ کی ر

 قیادت پرانی عادات میں واپس آ جاتے ہیں۔ زیرِ  قیادت یا احساسات کی

 ہیں؟تو آپ سچے گواہ اور جھوٹے گواہ میں فرق کیسے کر سکتے 

 رجہ ذیل چیزیں  آپ کوگواہ  سچا

ص

 ۔۔۔ہے دیتامن

وِوں  اِطمینان  ¶
ی ن
فلِ
(4 :7) 

 (3: 4)افسیوں یگانگی  ¶

وِوں  انمید کا بر آنا  ¶
ن

ت

گلی
(5:5) 

 (16: 3)افسیوں  زور ¶

 (13، 10: 2کرنتھیوں  1̮) ، جانکاری  بصیرت ¶

  1̮شی )خُو ¶

ھ

ت

ت

 

ص

سلی

 
نکِ

وِوں 
ن

1 :6) 

 (31: 9)اعمال  چین ¶

وِوں  ¶
ن

ت

گلی
 (23-22: 5پھل )

 رجہ ذیل چیزیں دیتا ہے ۔۔۔جھوٹا

ص

  گواہ آپ کو من

 ضطراباِ  ¶
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 تکلیف ¶

 پریشانی ¶

 کمزوری ¶

 لجھنان  ¶

 ڈر ¶

 شک ¶

 کشیدگی ¶

نے کے لئے ان فہرستوں کو آسان رکھیں دلاجب آپ کسی فیصلے پر گواہ کی تلاش کرتے ہیں تو ، اپنے آپ کو یاد  

اِ
ِ
  جائے۔کہ سچے گواہ اور جھوٹے گواہ کے درمیان فوری فرق کیسے ک

وح،  د رکھیںیا
ن
ناآپ کو تمام سچائی کی طرف  ر

ص

 
ا، حقیقت میں، آپ کو لہٰذ۔(13: 16ئی کرے گا )یوحنا راہ

یف
ِ
وحن القند سّایک گواہ،  ص

ن
 ۔کی سچی گواہی تلاش کرنے کی ضرورت ہے ر

 ایک گواہ کافی ہے

وح "
ن
وحخُود ہماری  ر

ن
 کر گواہی دیتا ہے کہ ہم  ر

ِ
ن اکے ساتھ م

ص

 " کے فرزند ہیں۔ خ

 
ن
 16: 8ومیوں ر

 اکیلا سرِ فہرِست ہے۔"  ایک عام کاروباری بول چال یہ ہے، "یہ

یا تاخیر  ہے  اسِ کو پورا کرناس سے بچنا ہے ،ہر روز ، آپ درجنوں فیصلے کرتے ہیں کہ کس چیز پر کام کرنا ہے ، اِ 

نو کرنی

 
اثرات کے ساتھ فیصلے کرتے  ں گے ، اتنا ہی زیادہ آپ ممکنہ طور پر بڑےہے۔آپ کمپنی میں جتنے زیادہ ہ

 ہوگی۔ کرنی  فیصلے جتنے بڑے ہوں گے، آپ کو فیصلے میں شامل ہونے کے لئے لوگوں کی تعداد اتنی ہی کم ہیں۔
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 اکیلےکرنا پڑتا ہے۔کبھی کبھی، یہ واقعی کاروبار میں 

 اور جب آپ کسی مسئلے پر اکیلے کھڑے ہوتے ہیں تو یہ کبھی تنہا نہیں ہوتا ہے۔

وپر یا نیچے ہوں ، آپ کو ایسے اوقات اور فیصلوں کا سامنا کرنا کمپنی کی چین آف کمانڈ کے سب سے ان  چاہے آپ

شخص ہیں۔ان  ن اوقات میں، آپ کسی ایسے شخص کی تلاش پڑتا ہے جس میں آپ کسی مسئلے کے ایک طرف واحد 

 ۔ئےدلایشن کا یقین کرتے ہیں جو آپ کے ساتھ کھڑا ہو، آپ کی مدد کے لئے آئے اور آپ کو اپنی پوز

 ہوتا  تلاش کرنے کا بہترین وقت  گواہ یہ ایک سچا
ن
 ہے۔ہوتا  کافی گواہ  ہی ہے کیونکہ و

یفیہ 
ِ
  ہے خ رنگ کا مطلبسُر۔اسٹاپ لائٹ کی طرح ہے ص

ن
ہے  پیلے رنگ کا مطلب۔اب۔۔۔ک جانار

سبز رنگ کا سے شروع کرنا۔اور ہے اپنی  سُست رفتار ی س کا مطلب ۔خاص طور پر، اِ احتیاط کے ساتھ آگے بڑھنا

 یا چل پڑنا۔ جاناہے  مطلب

وحمیرے تجربے میں، 
ن
 ۔اور کبھی سبز  سرخ روشنی دیتا ہے، کبھی پیلیکبھی ر

 ۔۔۔اگر آپ سمجھتے ہیں۔تو یہاں گواہ تلاش کرنے کا ایک طریقہ ہے

کنا ! ̄ ضطراب یا بے یقینیاِ  ¶
ن
 ۔یہ ممکنہ طور پر ایک سرخ روشنی ہےر

 ۔یہ ممکنہ طور پر ایک پیلی روشنی ہے۔انتظار کرو اور تلاش کرتے رہو - کچھ نہیں ¶

وحن آپ کے پاس پیڈل کو دھات پر لگانے کے لئے جاؤ یعنی ابھی چل پڑو!  ̄ امن اور طاقت ¶
ن
ر

 !کی سبز روشنی ہے القند سّ
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 دو گواہ اس سے بھی بہتر ہیں

 ہم نے ایک  "

ے

ِ

نو دلِاسِ لِ

 
ِ جانا کہ بعض چُنے ہ

ِ
اس

ص

س کے ساتھ ہوکر من

لن

ییزوں برنباس اور پو

ص

ِ
وں کو اپنے ع

ِ
ِ

ئے آدم

بھیجیں۔ ہ اارے پاس 
م
ن

ت

ت

 " 

 25: 15اعمال 

  

نونکہ  "
ِ

ِ

وحک
ن
 پر اوَر بوجھ نہ ڈالیں۔ ر

ن

ت

ِ جانا کہ انِ ضرنوری باتوں کے سِوا ت
ِ
اس

ص

قند س نے اور ہم نے من
 " انل

 28: 15اعمال 

 

اِس کو وہاں رہنا اچھّا لگا[۔ ["
ِ
 سِ

ص
ِ
ِ

 " لی

 34: 15ل اعما

  

ں سے تو، یعنی )بیک وقت( ثبوگواہی دینے یف اس طرح کرتی ہے کہ "مشترکہ طور پرتعر کشنری گواہ کیاسٹرانگ ڈِ 

ایمان ایک ہی فیصلے پر شریک گواہ مندرجہ بالا آیات میں سے ہر آیت میں اہل ِہوتا ہے۔" گواہ والا تصدیق کرنے

نونکہ  "کے طور پر جمع ہوئے۔
ِ

ِ

وحک
ن
ِ جانا  انلقند س ر

ِ
اس

ص

انے اور ہم نے من

ُ

ِ
وحن ل ہے۔" شریک گواہ کی ایک بہترین م

ن
ر

نہوں نے مل کر مشترکہ طور پر اپنے ، "ہاں، یہ ایک اچھا فیصلہ ہے"اور پھر ان کہ  ن سے کہانفرادی طور پر ان نے اِ  القند سّ

 داخلی گواہوں کی تصدیق کی۔
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وحن القند سّاگرچہ 
ن
 طور پر کافی ہے، لیکن دو یا دو سے زیادہ ایمان داروں کی کے ساتھ آپ کی اکیلی گواہی یقینی ر

 !س سے بھی بہتر ہےگواہی اِ 

ا

ُ

ِ
 ل ہے۔یہاں دو افراد کے شریک گواہوں کی طاقت کی ایک م

 
َِ
ناکاروباری  مسیحی کے طور پر  پیغام  نے ایک علاقائی کانفرنس میں اختتامی کلیدی حال ہی میں، م

ص

 
ؤں کے راہ

اِ ایک بڑے گروپ سے

ص

اِخ
ِ
 ب ک
َِ
اِصنوس کتاب میں ان  نے اِ ۔م

ِ
وران، پیغام کے دَ ۔ ہےلوں کا ایک مختصر جائزہ شیئر ک

 
َِ
اِم

ِ
وحن القند سّ کہ  نے محسوس ک
ن
 نے مجھے شریک گواہ کی تلاش میں کیمپ لگانے کی ترغیب دی۔ ر

نوصنوای میل موَ بعد، مجھے شرکاء میں سے ایک کی طرف سے ایک طویل اور تفصیلی دنِکانفرنس کے تین 

 
ئی، ل ہ

شخصیت اور ان جو ان   س ریاست میں ایک کاروباری 
ن
 کن تھے۔س خطے کے لئے معروف مسیحی کاروباری تنظیم کے بانی ر

 ،کہ  نہوں نے اپنی ای میل میں لکھامسئلے کا فوری جائزہ لینے کے بعد ان 

  اہمسب سے "
َِ
نوبات یہ ہے کہ م

 
 ں اور مجھے آپ  کل رات گھر جا رہا ہ

َِ
یا  نے ریڈیو بند کر دِ کا پیغام یاد ہے۔م

وحن القند سّ  بانیاور زن 
ن
  رتِ س صنوسے پوچھا کہ مجھے اِ  ر

َِ
 نے اپنے اسسٹنٹ آفس منیجر کو فون حال میں کیا کرنا چاہیے۔م

اِ
ِ
ن اس کے خیالات کے بارے میں پوچھا )وہ ایک عظیم لڑکی ہے، س معاملے پر ان  اور اِ ک

ص

، لیکن وند سے محبت کرتی ہےخ

 
َِ
اِم

ِ
  ہے( نے ایسا کبھی نہیں ک

نہوں نے مل کر ایک طاقتور اور تیز رفتار شریک گواہ کے ساتھ ایک میرے دوست نے بتایا کہ کس طرح، ان  

نونہوں نے اپنی ای میل کا اِ ان ۔عظیم حل پیش کیا

 
اِختتام یہ کہتے ہ

ِ
 ،کہ  ئے ک

  
َِ
   کبھی بھی اپنے طور پر یہ)کہنے کی ضرورت نہیں( م

َِ
س اجلاس  نہیں جانتا کہ ان حل پیش نہیں کر سکتا تھا۔م

وسرمیں کتنے 
ن
نو د

 
اِصنو ئے ان ے لوگوں نے آپ کے سکھائے ہ

ِ
 لوں پر فوری طور پر عمل ک

َِ
اِ تھا لیکن م

ِ
  نے یقینی طور پر ک
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َِ
ن ا آپ کو اور م

ص

 کرتا وند کی فرمانبرداری کرنے اور ہمارے گروپ سے بات کرنے کی کوشش کرنے کی تعریفخ

 !ہوں

 شریک گواہ کی تلاش کی یہ  

ن

الک
ِ
س شی کے ساتھ ساتھ ان لفاظ میں اعتماد اور خُوس کے اَ بہترین مثال ہے۔آپ ان  بِ

 اعتماد کو بھی محسوس کرسکتے ہیں کہ وہ اپنے کاروبار میں گواہ اور شریک گواہ دونوں کی تلاش جاری رکھے گا۔

 قتور ٹیم ہوتی ہے ، جب آپ کے پاس کام پر شریک گواہوں کی ایک طا

ن

الک
ِ
سی طرح جیسے شاگردوں نے ان  بِ

اِخانے بالا
ِ
نیا تھا ، تو آپ اپنی کاروباری میں ک

ن
 میں کسی بھی چیز پر قابو پا سکتے ہیں۔ د

مشکل صورت حال ان ۔، ایک شریک گواہ ہمیشہ اتنا آسان یا تیز نہیں ہوتا ہےہمتاَ س وقت ہوتی سب سے زیادہ 

 دوست سے شریک گواہ کے لئے پوچھتے ہیں ، لیکن آپ مسئلے کے مختلف پہلوؤں پر ہوتے ہے جب آپ کسی ساتھی یا

 ہیں۔تو پھر آپ کو کیا کرنا چاہئے؟

وحمیرا سوشل میڈیا اور ویب سائٹ کی حکمت عملی کا کوچ ایک شاندار، 
ن
اور سب سے زیادہ  معمنور ایماندار سے  ر

فِفروخت ہونے والا 

ص

نصن
م

کو اچھی طرح جانتا ہے یا مجھ سے بہتر ہے۔ وہ میری تمام ڈیجیٹل  ہے۔ وہ میرے کاروبار 

نا مارکیٹنگ اور پوزیشننگ کی کوششوں کی کوچنگ اور 

ص

 
 ئی کرتا رہتا ہے۔راہ

 
فِ

 
َِ
زیی طور پر، م

ط
نو کئی مواقع پر ان 

 
س پر ، "یہ ہے جو میں سوچ رہا ہوں۔ کیا آپ کے پاس اِ کہ  ںس سے پوچھتا ہ

 کوئی گواہ ہے؟"

 اکثر، و
َِ
نوہ فوری طور پر تصدیق کرتا ہے کہ م

 
 ۔ں۔ کبھی کبھی، وہ نہیں کرتا کیا محسوس کر رہا ہ

 
َِ
  کیا کروں؟اب، م

ن اسے میرے پلیٹ فارم، میرے اہداف، اور کس طرح کیونکہ ان 

ص

نے مجھے اپنے کامل منصوبے میں جگہ بھرنے  خ

 کے لیے بلایا ہے، اِ 
َِ
 پر اپنا گواہ تلاش کرنے کے لیے دوبارہ واپس جاتا  فیصلہس کے بارے میں اتنا گہرا علم ہے، م

نو

 
 ں۔ہ
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وح
ن
یفکے ساتھ گہرائی میں جانا مجھے  ر

ِ
وحایک قریبی، زیادہ طاقتور رشتے کی طرف کھینچتا ہے۔ اکثر، میری  ص

ن
 ر

یفمیں فیصلہ کرنے کے لیے، منٹوں سے چند دنوں تک، 
ِ
 وقت لگتا ہے۔سا تھوڑا  ص

 
َِ
 آخر میں فیصلہ میرا ہے۔ م
ن
نو و

 
ناں جس کی مجھے ہی کرتا ہ

ص

 
ن ائی کی جاتی ہے۔ اور راہ

ص

وند کے ساتھ اضافی وقت خ

 مجھے اضافی طاقت، سکون اور عزم دیتا ہے۔

نو 

 
، "اب کہ  و دوست اکثر کہتے ہیںں، میرے میڈیا گُرمزے کی بات یہ ہے کہ جب میں اپنے فیصلے کو نافذ کرتا ہ

 
َِ
نوم

 
اِس آپشن کا اِ ں کہ آپ نے اِ  زیادہ واضح طور پر دیکھ سکتا ہ

ِ
 نتخاب کیوں ک
َِ
س نقطہ س کے بارے میں اِ  نے اِ ۔ م

 
َِ
نونظر سے نہیں سوچا تھا۔ م

 
 ں کہ یہ آپ کے کام آئے گا۔" جانتا ہ

 
َِ
یف نے ابتدا میں تلاش کی تھی۔ مجھے آخر میں، مجھے وہ شریک گواہ ملتا ہے جس کی م

ِ
اپنے گواہ کے جواب  ص

  باہر نکلنا پڑا۔میں ایمان کے ساتھ

 ٹیم بنانے کی عظیم ترین حکمت عملی

 
َِ
نو"ارے، ٹام، کیا م

 
  آپ سے مدد مانگ سکتا ہ

َِ
نو اِ ں؟ م

 
 ۔۔۔ںس بارے میں ایک بڑا فیصلہ کرنے والا ہ

َِ
س  اِ م

نو

 
 بات کا یقین کرنا چاہتا ہ

َِ
ن اوند  ں کہ م

ص

 سے خ

ن

الک
ِ
  بِ

ن
نوہی سُنو

 
 چاہتا ہے۔ یہ کہناں جو وہ مجھ سے رہا ہ

َِ
  وہ ہے جو م

 س پر کوئی گواہ ہے؟کیا آپ کے پاس اِ ۔۔۔محسوس کر رہا ہوں کہ وہ مجھے بتا رہا ہے

 ِ
ّ
 ٪۔2ر کریں، آپ کی کمپنی میں ایک اور عمل کا تصونٹام کے رد

ہم سوال پر آپ کی مدد کرنے کے لیے کہا جانے پر وہ کتنا عاجزی اور مغلوب محسوس کرے تنے اَ ر کیجیے کہ اِ تصون

 ۔گا

 اگر ٹام شریک گواہ کی طاقت کو جانتا ہے، تو وہ جان لے گا کہ کیا کرنا ہے۔

وسر
ن
وں کو کام پر اپنے شریک گواہ بننے کے لیے مدعو کرنے کی ٹیم بنانے کی بہت سی طاقتوں کے بارے میں د

 ۔۔۔ ، کیونکہ  شریک گواہ کریں سوچیں۔ اپنے ساتھیوں کے ساتھ شریک گواہ کی تلاش

 ں پر اعتماد پیدا کرتا ہے۔فیصلو آپ کے  ¶
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 آپ کے کاروبار کی بائبل کی بنیاد کو مضبوط کرتا ہے۔ ¶

وحاور  دلِآپ کی ٹیم کے  ¶
ن
 کو سننے کے لیے آپ کی رضامندی کو ظاہر کرتا ہے۔ ر

وحاآپ کی پوری کمپنی میں  ¶
ن
 اور فہم کو بڑھاتا ہے۔سمجھ نی ر

وسر ¶
ن
 ہے۔ دلاتا وں کو اپنے فیصلوں کے بارے میں ایسا کرنے کی یادد

وسر ¶
ن
 جن پر وہ متفق نہ ہوں۔ ہے دلاتاوں کو ان فیصلوں میں بھی یقین د

 ؟ہے گواہ کوئی پاس کے آپ کیایہ ٹیم بنانے کا اب تک کا سب سے طاقتور سوال ہے: "

 اہ تلاش کریںگوایکشن پلان کے لئے 

 ن کا جواب ترتیب سے دیں۔کریں۔ اِ گواہ تلاش ہیں جِن کے ذریعے ایکشن پلان کے لئے  یہاں ایک سادہ، چار سوال

 

 ______________________________________ 1فیصلہ نمبر 

 

 کیا میرے پاس اس فیصلے یا کارروائی کے بارے میں کوئی ذاتی گواہ ہے؟

 شریک گواہ کی ضرورت ہے؟ کے لئے س کیا مجھے اِ 

 
َِ
  کس سے شریک گواہ طلب کروں؟اگر ایسا ہے تو، م

 س بارے میں کوئی گواہ ہے؟اِ  س کے پاسکیا ان 
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 میرے گواہ کا فیصلہ یہ ہے:

 

 ____________________________________ 2فیصلہ نمبر 

 

 کیا میرے پاس اس فیصلے یا کارروائی کے بارے میں کوئی ذاتی گواہ ہے؟

 شریک گواہ کی ضرورت ہے؟ کے لئے س کیا مجھے اِ 

 
َِ
 کروں؟ کس سے شریک گواہ طلب اگر ایسا ہے تو، م

 س بارے میں کوئی گواہ ہے؟س کے پاس اِ کیا ان 

 میرے گواہ کا فیصلہ یہ ہے:

 

 ____________________________________ 3فیصلہ نمبر 

 

 کیا میرے پاس اس فیصلے یا کارروائی کے بارے میں کوئی ذاتی گواہ ہے؟

 شریک گواہ کی ضرورت ہے؟ کے لئے س کیا مجھے اِ 
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َِ
 کس سے شریک گواہ طلب کروں؟ اگر ایسا ہے تو، م

 س بارے میں کوئی گواہ ہے؟س کے پاس اِ کیا ان 

 میرے گواہ کا فیصلہ یہ ہے:

 

 ____________________________________ 4فیصلہ #

 

 کیا میرے پاس اس فیصلے یا کارروائی کے بارے میں کوئی ذاتی گواہ ہے؟

 شریک گواہ کی ضرورت ہے؟ کے لئے س کیا مجھے اِ 

 اگر ا
َِ
  کس سے شریک گواہ طلب کروں؟یسا ہے تو، م

 س بارے میں کوئی گواہ ہے؟س کے پاس اِ کیا ان 

 میرے گواہ کا فیصلہ یہ ہے:

 

 ____________________________________ 5فیصلہ نمبر 
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 کیا میرے پاس اس فیصلے یا کارروائی کے بارے میں کوئی ذاتی گواہ ہے؟

 ہ کی ضرورت ہے؟شریک گوا کے لئے س کیا مجھے اِ 

 
َِ
  کس سے شریک گواہ طلب کروں؟اگر ایسا ہے تو، م

 س بارے میں کوئی گواہ ہے؟س کے پاس اِ کیا ان 

 میرے گواہ کا فیصلہ یہ ہے:

 

وح                   4۔5
ن
 بجھانا  نہ کو  ر

 ۔ بجھانا کسی چیز کو ختم کرنے کے لیےخارجِ کر دینا(: فعلبجھانا )

 

 
َِ
وکے دَ  ویتنام کی جنگ م

َ

ص

س وران سالوں سے ہر روز، ہم نے ان خبروں کے پروگراموں کے دَ   تھا۔ رات کیعُمروران ی

 دن کی ہلاکتوں کی گنتی سنی، ہماری آزادی کے لیے جان دینے والے تصدیق شدہ ہیروز کی تعداد۔

یوں کے طور پر جنگ کے سب سے زیادہ ڈرامائی عناصر میں سے ایک یہ جاننا تھا کہ بہت سے آدمیوں کو جنگی قید

" کہا جاتا تھا، ایک بڑا کمپاؤنڈ جہاں فوجیوں کو برسوں تک بے رحمانہ تشدد کا نشانہ 

ص

ن

 

ہ لی

رکھا گیا تھا جس کو سختی سے "ہنوئی 

 بنایا جاتا تھا۔
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تقریباً ایک دہائی تک، میرے اچھے دوست، ڈاکٹر سٹیو لن ویل نے طبی اور نفسیاتی ماہرین کی ایک غیر معمولی ٹیم 

اور  ذِہنیسے جنگجوؤں پر قید کے آپریشن کے  اور عراقی آزادی  خدمات انجام دی ہیں جو ویت نام، صحرائی طوفان میں

، وسیع جسمانی جائزوں کے لیے اکثر وخواتین ن میں سے سینکڑوں ہیروز، مرد ہے۔ ان  جسمانی اثرات کا مطالعہ کرتا

سٹیشن کے رابرٹ ای مچل سینٹر سااکولا نیول ایوی ایشن ا

ص

 نیِ
ی

 ورہ کرتے ہیں۔ کا دَ 

کے خوفناک تشدد سے بچ جانے برسوں ، "کہ ہم سوال پوچھا جا رہا ہےتحقیق میں ایک اَ  )لمبی(لانین کی طنوان 

 فوجیوں کے درمیان کیا فرق ہے ؟" شہید ہونے والے والے فوجیوں اور 

 نفسیاتی عارضے کی عدم ن کی تحقیق کی سب سے حیرت انگیز تلاش یہ ہے:رجائیت لچک اور کسیشاید آج تک ان 

 ہم خصوصیت ہے۔دگی کی پیش گوئی کرنے کی سب سے اَ جُوموَ

ن ان کا ایمان ہے۔ بہت سے لوگوں کے لیے، ان ایمان  اس لچک کا سب سے بڑا حصہ دار 

ص

وسرپر تھا۔  خ
ن
وں کے د

 تھا۔ پر ن کا ایمان ایک بہتر مستقبل لیے، ان 

وحن  بارے میں تحقیقی نتائج کا ذکر کیوں کریں کہ کاروبار میں ایک کتاب میں واپس بھیجے گئے جنگی قیدیوں کے
ن
ر

 تارا جائے؟کو کیسے ان  القند سّ

وحسب سے پہلے، 
ن
 بہت ہو گیا! اور کہاکہ بس س میں شامل کرنے کی راہنمائی کی۔نے مجھے اِ  ر

وسر
ن
 اذیت کا سامنا کرنے ذِہنیاور  گھنٹہ، دن بہ دن اور سال بہ سال شدید جسمانی بہ  ا، جو لوگ لمحہ بہ لمحہ، گھنٹہد

وحں نے اپنے اندر بسنے والی نہوس لیے کیا کہ ان نہوں نے ایسا اِ کے بعد زندہ بچ گئے، ان 
ن
 کو نہیں بجھایا۔ ر

  ایماندار  POWsہاں، بہت سے ویتنام 
َِ
نسانی سلوک ن کے غیر اِ  نے ان ہیں، اور یہاں تک کہ چند کہانیاں جو م

 

ص

 ہیں۔ لی بنا دیتیکو معمنو  ورانہ چیلنجزے نام نہاد ذاتی اور پیشہ ہیں، میرکے بارے میں سن

عاہر وقت خُوش رہو۔بِلاناغہ  "
ن
کرو۔ د

 

ی

ص

ن
نونکہ            اری کرو ہر ایک بات میں شُکرگ

ِ

ِ

 ک

ح  

سٹِِ
م

نوع
ِ
ِ
ن ا کی یہی مرضی ہے۔ ی

ص

ہ ااری بابت خ
م
ن

ت

ت

میں 

 

ھِااؤ۔

نح
تِ

وح کو نہ 
ن
 " ر

وِوں  1̮)
نکِن

ص

سلی
ھ

ت

ت

5 :16-19) 
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وحسچ کو تسلیم کریں: آئیے 
ن
 کو بجھانا آسان ہے۔ ر

س کی عبادت گاہوں میں جمع ہوتے ہیں، گیت گاتے ہیں، ان  ہم روایتی طور پر اپنی جس میں  ہے تان ہوتوار وہ دِ اِ 

وح
ن
ن اکے لیے  ر

ص

وحن القند سّوقات اور بعض اَ  کا شکر ادا کرتے ہیں خ
ن
کے طریقوں اور عجائبات کے بارے میں پیغامات  ر

 بائبل کی آیات سنتے ہیں۔ اور

عاہم 
ن
کرتے اور کہتے ہیں۔آمین جیسا کہ ہم محسوس کرتے ہیں کہ اندر سے کوئی چیز منڈلا رہی ہے، کچھ اچھی اور  د

ن اکچھ ایسی جو ہمیں 

ص

وحاکے ساتھ اپنی ذاتی  خ
ن
ورپر گہرائی سے سیر  نیر

َ

ص

 کرنے کا باعث بنتی ہے۔ ع

کے  عِبادتی سازوں پنے دوستوں سے مصافحہ کرتے ہیں، عظیم پیغام اور کے بعد، ہم مسکراتے ہیں اور اعِبادت 

ڑاتے ہیں کہ ہمیں کس طرح "مجرم ٹھہرایا گیا" اور دروازے سے باہر س بات کا مذاق ان بارے میں بات کرتے ہیں، ان 

  اور اور اپنی کاروں میں جانے کا راستہ بناتے ہیں۔
کل

ص

ن
 جیسے ہی ہم پارکنگ سے 

ت

ن
حمدو ت، پیغامات، صحیفے اور ے ہیں، ہم تعلیما

 نگ میں 

 

 ہیں۔ چھوڑ دیتے ثنا کے گیت انسی چرچ بِِ

ن اایک بار پھر، ہم 

ص

وحکی  خ
ن
 کو بجھاتے ہیں۔ ر

کے بارے میں  ل چلن یہ پیغام ویسے بھی میرے ذاتی چاہم اپنے آپ سے یہ کہنے میں بہت جلدی کرتے ہیں، "

 جنگ کے لیے تیار ہونا پڑے گا!" کاروباری  پیر ہےاور مجھےکل تھا۔ اس کا میرے کاروبار سے کیا تعلق ہے؟ 

وحن القند سّکیا یہ کوئی تعجب کی بات ہے کہ ہم میں سے بہت سے لوگ شاذ و نادر ہی 
ن
کام یا اپنے اپنے کی طاقت کو  ر

 ساتھیوں میں حرکت کرتے ہوئے دیکھتے ہیں؟

وحااپنے 
ن
اور دالان میں  نشستوں توار کی مخصوص عمارت کیاِ نی پیشواؤں کی تعلیمات، تاثرات اور نصیحتوں کو ر

 چھوڑنا بہت آسان ہے۔

ن اداسی کے محرکات پیر کی تقسیم" کے بارے میں سنا ہے کیونکہ ان -کئی دہائیوں سے، ہم سب نے "اتوار

ص

کے بغیر  خ

 معاشرے اور کاروبار کی تصوراتی موت پر اپنے اجتماعی ہاتھ پھیر رہے ہیں۔

وحن القند سّروباری تقسیم کو ختم کرنے کا سب سے آسان طریقہ یہ ہے کہ آپ اپنے کام میں اتوار اور پیر کی کا
ن
کو  ر

 بجھانے کی اجازت دینے سے انکار کریں۔
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وحتین طریقے ہیں جن میں ہم عام طور پر 
ن
 کرنا۔ رنجیدہ سے اور ان دباناسے سے نظر انداز کرنا، ان کو بجھاتے ہیں: ان  ر

 ناسے نظر انداز کران  ۔1

؟ "
ِِ
 

ص

 کو یاد ن

ن

ت

؟ اور کیا ت
ِِ
 

ص

 ن

ت
ص

 ؟ کان ہیں اور سُن
ِِ
 

ص

 دیکھتے ن

ن

ت

نکھیں ہیں اور ت  "آ

 

ن

ت

 18: 8 مرق

 

مطلب یہ ظاہر کرنے سے اِ  س کے نکار کرنا کہ آپ سنتے یا دیکھتے ہیں اور کسی چیز یا کسی کے بارے میں یا ان نظر انداز کرنا 

وحجواب میں کچھ نہ کرنا۔ شاید 
ن
 سے نظر انداز کرنا ہے۔کا سب سے آسان طریقہ ان کو بجھانے  ر

افتتاحی  سیلز مین کو ہدایت کی کہ وہ کمپنی بھر میں اہمس کے مالک نے اپنے جس کاروبار کا میں مشورہ دے رہا تھا ان 

قائدانہ اصولوں بیان کئے گئے  میں ¬­The Impectorمیری کتاب ،میں   کمپنیساری ن کی ان کہ  ے تیار کرمنصوبہ 

اِکو
ِ
یفس منصوبے میں لیکن مجھے اِ ۔ جائے کیسے نافذ ک

ِ
 آخر میں لایا گیا، جب منصوبہ تیار ہو چکا تھا۔ ص

فِکتاب کا 

ص

نصن
م

ناس عمل کی کمرے میں بیٹھا تھا، اِ  

ص

 
 ئی کے لیے تیار اور دستیاب تھا۔راہ

فِ

ص

نصن
م

اِانسے "گھر میں" تھا لیکن بنیادی طور پر  
ِ
  گیا تھا۔نظر انداز ک

 بہت سا
َِ
نو رے کاروباری پیشہ ور افراد جن کا م

 
ن کے سامنے نظر انداز کرنے کے ں وہ ماہرین کو ان  مشورہ دیتا ہ

یِ کو بھی نظر انداز کرنے کے مجرم ہیں جو ان س سے بھی بڑھ کرمجرم ہیں۔ اِ 
 
وحن کے اندر رہتاوہ انس ماہ

ن
 ! ہےیعنی پاک ر

فِکا کتاب  

ص

نصن
م

نا وقت آپ کی آپ کے گھر میں رہتا ہے۔ وہ کسی بھی  

ص

 
ئی کے لیے تیار اور دستیاب ہے کہ راہ

اِ
ِ
حکمت کو کیسے ضم ک   جائے۔آپ کی کمپنی میں اپنی کامل 

کو یا کسی چیز کو نظر انداز کرنا لطیف یا صریح ہوسکتا ہے۔ یہ گھٹنے ٹیکنے کا فیصلہ کرنے سے لے کر آپ کے  شخص کسی

 شامل نہ کرنے تک ہو سکتا ہے۔سے کسی بھی کام، سوچنے، یا فیصلہ کرنے میں ان 

وحلیکن آپ ہمیشہ 
ن
نا کی  ر

ص

 
 ئی میں رہنا چاہتے ہیں۔راہ
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 دباناس کوان ۔2

 دینا ۔۔۔ سے ڈھانپکسی چیز کو بڑھنے یا پھیلنے سے روکنے کے لیے ان کا  مطلب ہے ،                     'smother' انگریزی زنبان کے لفظ 

 ۔دینا دبایا انسے  ناکسی چیز کو ہونے سے روکنے کی کوشش کر

 ۔۔۔کبھی کبھی، جواب واضح لگتا ہے. یہ واضح ہے کہ ہمیں ضرورت ہے

 سامان میں سرمایہ کاری کریںانس  ¶

 تجارتی شو میں شرکت کریںانس  ¶

 نئے اشتہاری پروگرام میں جائیںانس  ¶

 س ملازم کو نکال دوان  ¶

 س مسئلے کا چارج لیںان  ¶

 

 کرنا آسان ہے۔س پر غلبہ حاصل جو ظاہر نظر آتا ہے ان 

و مر
ن
س نے مہمانوں سے بھرے گھر کے سامنے بے دھیانی سے رات کا کھانا ( کو یاد کریں جب ان 40: 10قا تھا )ل

نوعپکایا اور بے رحمی سے 
ِ
ِ
 ہم چیز نہیں تھی۔تھا کو واضح نظر آتی تھی وہ سب سے اَ کی تعلیم میں خلل ڈالا؟ جو چیز مر ی

وح کام کرنے والی ن کے ذریعےس نے لوگوں میں اور ان ان 
ن
شش کی اور ان  ر سے نرمی سے سزا دی گئی۔ کو دبانے کی کو

 ن کے دباؤ پر۔ہم ہے نہ کہ دِ س پر توجہ مرکوز کرنا کہیں زیادہ اَ تھا، نے سیکھا کہ ان د ہر شخص، بشمول مرجُووہاں موَ

وحہم سب سے زیادہ کس طرح 
ن
 ۔۔۔کب اورکو دبانے کے لیے آمادہ ہوتے ہیں؟ ر

 

وح، لیکن تے ہیں بات کر ہی  ئق ایکحقا تمام ¶
ن
وسر ر

ن
 ہے۔ ی بات کہتاد

وح، لیکن تے ہیں بات کر ہی  ماہرین ایک تمام ¶
ن
وسر ر

ن
 ہے۔ ی بات کہتاد

وحہے لیکن کرتا بات ہی عملہ ایک سارا  راتمہا ¶
ن
وسر ر

ن
 ہے۔ ی بات کہتاد
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 کو لانے کا فیصلہ کرتا ہے ۔ پانی  ونچےجہنم یا ان کا آگے بڑھنا آپ  ¶

  کے ساتھ اس یقین سے چمٹے ہوئے ہیں کہ ناکامی کوئی آپشن نہیں ہے۔آپ ضد ¶

 آپ شریک گواہ تلاش کرنے سے انکار کرتے ہیں۔ ¶

لیتے میں ڈال  ذِہن،" لیکن آپ نے جلدی سے اپنے ے دو دشرٹ سے اپنی آپ سنتے ہیں، "ان  ¶

 ۔ہیں کہ نہیں یہ تو میری ہے

 

شمنآگاہ رہیں کہ 
ن
وحآپ کے کاروبار میں  د

ن
 کی حرکت کو روکنے کی ر

شش میں آپ کو دھکیلنے کے علاوہ اَ    ور کچھ پسند نہیں کرتا۔کو

وحلیکن جب آپ اپنے کاروبار میں 
ن
 نکار کرتے ہیں،کو دبانے سے اِ  ر

شمنتو  
ن
 جنگ میں ہار جاتا ہے! اپنے ہی میدانِ  د

 کرنا رنجیدہ سے ان  ۔3

"  

ن

ت

 سے ت
ِ
ِ

ِِِ ہ نہ کرو ج

ص

وح کو رن
ن
ن ا کے پاک ر

ص

نوئی۔اور خ

 
 مُہر ہ

ے

ِ

مخلصی کے دنِ کے لِ  " پر 

 30: 4افسیوں 

 

 سے بہرحال کرتے رہے؟کیا آپ نے کبھی کوئی ایسا کام کیا ہے جسے آپ جانتے تھے کہ غلط تھا، لیکن آپ ان 

حیات گھر پر بیٹھی ہو تو گولف کھیل رہے ہو یا ہر رات آئس کریم کا ایک بڑا پیالہ کھاتے ہو؟ جب آپ کی شریک ِ

ن کے ساتھ کھیلنے کے لیے بہت تھک گئے ہیں لیکن کل  کو ماہی گیری کرتے ہو؟ اپنے بچوں کو بار بار بتانا کہ آپ ان ہر ہفتہ

 ؟توکل کھیلیں  گے پوچھنا 

 ۔۔۔س بات پر قائل کیا ہے کہیا، آپ کے کاروبار میں، کیا آپ نے کبھی اپنے آپ کو اِ 

 

لیکن جب آپ اپنے 

وحکاروبار میں 
ن
کو دبانے سے  ر

شمننکار کرتے ہیں، تو اِ 
ن
اپنے  د

جنگ میں ہار جاتا  ہی میدانِ 

 ہے!
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 تھا؟ دیا چھوڑ کو آپ برسوں پہلے  نے  دیں جس سزا ایسے ملازم کو  ¶

 اپنے اخراجات کے کھاتے میں کسی اعلیٰ کلائنٹ کی بے حیائی یا شرابی کو پیش کریں؟ ¶

ل آفیسر(  CFOاپنا سر پھیریں کیونکہ آپ کا  ¶

ُ

س

ص

ی

ص

ینِ

ے

ی

اپنی بیوی کو دھوکہ دیتا ہے یا کمپنی )چیف فا

 کے پروٹوکول یا پالیسی کو صریح طور پر توڑتا ہے؟

 گاہک کی غیرضروری بدتمیزی کی اجازت دیں؟ اپنے ملازمین کو طویل مدتی ¶

وسریا کوئی بھی ۔۔۔ ¶
ن
 ی چیزیں، سبھی کاروبار کی مدد کی امید کے ساتھ؟د

 

سے تکلیف پہنچانا۔ جی ہاں، آپ اپنے کاروبار کے ان ۔۔۔کرنامطلب ہے کسی کو غمگین یا ناخوش  س کاکرنا اِ رنجیدہ 

وحذریعے 
ن
  کے ذریعے بھی غمزدہ کر سکتے ہیں۔سے توہینکر سکتے ہیں۔ آپ ان رنجیدہ کو  ر

 

 قدر زیادہ سزا کے  ’’

ِ

 ک

ص

َ

ُ

ش ن ا کے بیٹےتو خیال کرو کہ وہ 

ص

 نے خ
ِ
ِ

 ٹھہرے گا ج

ت

ِ

ے

اِ اور لائ
ِ
 کو پامال ک

اِ۔
ِ
ت ک

ّ

ی

ص

ِ
وح کو بے ع

ن
وا تھا ناپاک جانا اور فضل کے ر

ے

ن

 
 سے وہ پاک ہ

ِ
ِ

 ‘‘ عہد کے خُون کو ج

 (29: 10)عبرانیوں  

 

 ایک آسان ترین 
َِ
وح نے سیکھا ہے کہ طریقہ جو م

ن
س کے بارے میں زیادہ ہوتی ہے اِ  رنجیدہ کس طرح  ر

 
َِ
نون اَ  ان حساس ہونا یہ ہے کہ م

 
 وقات کے بارے میں زیادہ باخبر رہ

َِ
وسر کسی ں جب م

ن
ے کے اعمال کی وجہ سے د

نو سر کیوں  ہلاتا  بے ایمانی  کے کام میںمحض 

 
 ں۔ہ

 
َِ
وحن القند سّ جب م
ن
ِ  د کو روشن خُوکے  ر نوکرنے والی طاقت کے کھیل میں سر

 
 فہرست ہ

َِ
 اپنے آپ سے ں تو م

نو

 
 کہ  ںپوچھتا ہ

َِ
 اپنا سر کیوں ہلایا؟"ہاں میں  نے، "اب، م

، اپنی ٹوکری کے ساتھ پورے گلیارے مجھ سے آگے بڑھ جانے میں ملات میں، کسی کے ٹریفک میں زیادہ تر مُعا

ِ کو بلاک کرنے سے غافل کھڑے ہو
ّ
 عمل ہے۔نے کے جواب میں یہ ایک معقول رد
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 کہ ۔۔۔کام پر، آپ اپنے آپ کو چیزوں پر اپنا سر ہلاتے ہوئے پا سکتے ہیں جیسے

 

 جو کچھ لوگ جلسوں میں کہتے ہیں۔ ¶

 ہیں۔ تے وہ لیڈر جو اپنی ہی میٹنگز کے لیے مسلسل دیر کر  ¶

 ۔ہونا  مندی نہ کسی شخص یا ٹیم کی رضاتفویض کردہ کام کو مکمل کرنے کے لیے ¶

 کامغیر رسمی سا  ¶

 کافی کے خالی برتنوں کو آخری شخص نے چھوڑا ہے جو اپنا کپ بھر رہا ہے۔ ¶

 

 
َِ
نوم

 
کی  باطن کر رہے ہیں یا میرے  رنجیدہ ں کہ کیا یہ اعمال میرے جسم کو  جان بوجھ کر اپنے آپ سے پوچھتا ہ

وح
ن
 کر رہے ہیں۔ رنجیدہ کو  ر

ی ملات میں، یہ بہت سے مُعا
ِ
ا ۔ہےجسم ہوتا میرا  فص

ُ

ِ
ل کے طور پر، خالی کافی کا برتن لیں۔ یہ اب بھی ایک م

 
َِ
نودلا اپنے آپ کو یاد جدوجہد ہے، لیکن م

 
س ۔ اِ لینے ں کہ میرا نجات دہندہ خدمت کرنے آیا تھا نہ کہ خدمت تا ہ

وسرلیے، یہ 
ن
اور ہر ایک کے لیے   میں ڈالیںوں کے لیے ایک نعمت ہے کہ وہ زمین کو صاف کریں، صاف پانی کو ڈبےد

 ایک گرم، تازہ کافی کا برتن تیار کریں۔

وسریہ ایک سادہ لیکن سب سے زیادہ عام مثال ہے کہ کس طرح جسم کی شکایت کو 
ن
وں کے لیے ایک نعمت میں د

اِ
ِ
  جائے۔تبدیل ک

 رنجیدہ اگر یہ میرے جسم کو 
َِ
نو اِ کرتا ہے، تو م

 
ٹھیک کر سکتا ہ نوں اور پھر اِ سے 

 
 ں۔سے بھول جاتا ہ

وحاگر یہ میری 
ن
  رنجیدہ کو  ر

َِ
ورور س پر کچھ اَ س کی بنیادی وجہ تک پہنچنے کے لیے اِ  اِ کرتا ہے، تو م

َ

ص

نو ع

 
ں کہ کرتا ہ

 
َِ
نو م

 
 پھر ۔ یا نہیں  ں اپنے جیسا محسوس کرتا ہ

َِ
وحن القند سّ م
ن
نو ر

 
 کہ  ںسے پوچھتا ہ

 

 ‘‘کیوں ہو؟ رنجیدہ س بات پر تم اِ ’’ ¶
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 س کے بارے میں مجھ سے کیا کرنا چاہتے ہو؟"اِ "تم  ¶

¶  
َِ
نو اِ "م

 
مستقبل میں ہونے سے کیسے روک سکتا ہ  ں؟"سے 

 بارے میں سیکھنے کی کیا ضرورت ہے؟"کے  س اِ  مجھے " ¶

¶  
َِ
وسرس بارے میں  اِ "تم کیا چاہتے ہو کہ م

ن
 وں کو بتاؤں؟"د

 "کیا یہ ایسی چیز ہے جس سے مجھے توبہ کرنے کی ضرورت ہے؟" ¶

 

وسرآخری چیز جس کی آپ کو اپنے دفتر میں ضرورت ہے وہ آپ کے اندر یا 
ن
وح رنجیدہ وں کے اندر د

ن
 ہے۔ ر

وح رنجیدہ ایک 
ن
ور شخص بے بنیاد ہے اور س بات کا براہ راست اشارہ ہے کہ آپ یا آپ کے آس پاس کوئی اَ اِ  ر

 صلاح کی ضرورت ہے۔کورس کی اِ انسے 

وحعملی منصوبہ 
ن
  بجھانا کو نہ  ر

وراپنے موجودہ کاروباری مسائل، ترجیحات اور دباؤ پر 
َ

ص

وحن القند سّکریں۔  ع
ن
کیا حال ہی میں نے  کے حوالے سے، آپ   ر

اِ۔۔۔
ِ
 ک

 

اِ ان 
ِ
 - سے نظر انداز ک

 

 - دبایاسے ان 

 

اِ رنجیدہ سے ان 
ِ
 - ک

 



137 
 

ن ان حالات کو اِ 

ص

وحوند تک پہنچانے کے لیے اور انس کے خ
ن
منٹ  10کے لیے ابھی کے ذریعے آپ سے بات کرنے  ر

وحنکالیں۔ پھر، نیچے لکھیں کہ 
ن
یکشن پلان اِ  آپ کو کیا کرنے کی ہدایت کر رہا ر حتسابی ساتھی کو دیں )مثلاً ہے۔ یہ ا

وحاحیات، ساتھی،  شریکِ
ن
ن اعمال پر آپ کے حتسابی پارٹنر سے کہیں کہ وہ ان نی سرپرست، کوچ وغیرہ(۔ اپنے اِ ر

عاپ کے ساتھ ساتھ شریک گواہ تلاش کرے، آ
ن
 ن کے نفاذ کے لیے آپ کو جوابدہ ٹھہرائے۔کرے اور ان  د

 

 :1 عمل 

 

 :2 عمل 

 

 :3عمل 

 

 :4 عمل 

 ۔ کریں نہ  خُروج ۔5۔5

 پہلو نہ بدلیں یا جگہ (: کسی مقام یا جگہ سے شروع کرنا۔ فعلحرکت )

 

 ہے۔ یہ وہ وقت ہے جب گیا یہاں واقعی مشکل حصہ آکیونکہ  ئیں ۔تیار ہو جا
ن
 ڈ میں ہوگا۔ کیوں؟مکمل حملے کے منو شمند

 

 آپ نے مشق کی ہے۔ ¶

وححتمی فیصلہ کرنے سے پہلے آپ نے اپنی  ¶
ن
 کی جانچ کی ہے۔ ر

وسرد سے یا آپ کو ایک مضبوط گواہ مل گیا ہے یا تو خُو ¶
ن
 وں کے ساتھ۔د
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اِمیں یہ اِ  دلِآپ نے اپنے  ¶
ِ
وح ہے کہ رادہ ک

ن
 ۔گے  کو نہ بجھائیں ر

 

شمناب، 
ن
کا اِستعمال  طاقت بھر پور ضطراب سے بھرنے کے لیے اپنی شکوک و شبہات، بے یقینی اور اِ  آپ کو د

 ۔۔۔نکال لے گا اور آپ پر شیطانی حملہ کرے گا جب اسلحہ )توپ خانہ ( سب کچھ کرے گا۔ وہ اپنا پورا کرتے ہوئے 

 

 تمام نمبرز میں اضافہ نہیں ہوتا ¶

اِ ¶

ص

 ف ہے۔اکثریت کی رائے آپ کے خ

 اخل ہو رہے ہیں تو حریف بھاگ رہے ہیں۔جب آپ د ¶

 کامیابی سب سے زیادہ تاریک نظر آتی ہے۔ ¶

 عقل کہتی ہے کہ یہ ایک گونگی حرکت ہے۔ ¶

 ہر کوئی کہہ رہا ہے، "یہ مت کرو!" ¶

 

س نے پہلے ہی آپ میں ہے۔ اب تک ان حاصل   نفع کا حتمی غیر منصفانہ  والے رہنے باطن میں لیکن آپ کو اپنے 

ن اوند ہے کہ یہ فیصلہ آپ کے کاروبار کے لیے  تصدیق کر دی

ص

یہ فیصلہ  آپ کو اچھی طرح پتہ ہے کہ کی مرضی ہے۔ خ

ن اوند 

ص

 کا ہے۔خ

وحن القند سّآپ کے کاروبار میں )اور آپ کی زندگی میں( 
ن
کی طاقت کو دیکھنے کا سب سے تیز، آسان اور سب  ر

نوع سے مؤثر طریقہ یہ ہے کہ 
ِ
ِ
ن اوند ی

ص

 سہ میں تبدیل کرنے سے پہلے  مےکے پانی کو  خ

ت

موں کو دی گئی خادِ  کی مریم من

 ہدایات پر عمل کریں:

 

 سے کہے وہ کرو۔ ’’

ن

ت

 (5: 2 حناّ)ینِو‘‘  انس کی ماں نے خادموں سے کہا جو کُچھ یہ ت
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 تو 
ن
 ہی کرو جو وہ کہتا ہے!بس و

 بولیں، اور ثابت قدم رہیں۔ ر بار باکے تین طاقتور طریقے ہیں: توجہ مرکوز رکھیں،  کرنے  نہ خُروج یہاں 

ان پر توجہ مرکوز رکھیں 1

ُ

ِ

ص

 ۔ ن

ے رہ گئیں انن کو بھول کر آگے  "
ھ
 

ح
ٹِ

ِ
ی 

ییں 

ص

ِ
ِ
 
نوں کہ جو چ

 
یف یہ کرتا ہ

ِ
نوں بلکہ ص

 
ا ہ
ن
 کہ پکڑ چ 

ِِ
 

ص

ماان ن

ن
گ
وِ! میرا یہ 

ِ

ے

اَے بھاب

نوں تاکہ انس 

 
وا جاتا ہ

ے

ن

 
ان کی طرف دوَڑا ہ

ُ

ِ

ص

وا۔ن

ے

ن

 
یوں کی طرف بڑھا ہ

ص

ِ
ِ
 
ن ا نے کی چ

ص

 خ

ے

ِ

 کے لِ
ِ
ِ

 کرنوں ج

ِ

انعام کو حاصِ

نوع میں انوپر بُلایا ہے۔
ِ
ِ
ح ی

سٹِِ
م

 ِ

ن

 " مُج

وِوں  
ی ن
فل
(3 :13-14) 

 

  ہے جسےیہ آج بہت سے کاروباریوں کے پاس 
َِ
نوں م

 
، "گلہری کی بیماری"۔ اگر آپ ایک عام کاروباری ہیں تو،  کہتا ہ

اور کامیابی کے لیے درکار   والا ہونا چاہئے، تدبیر اور خواب دیکھنےک، سوچڈیزائن کے لحاظ سے، آپ کا دماغ ہمیشہ متحر

، سوچ قع، تازہ ا۔ یہ نئے آئیڈیا، نئے مو دینے والا ہونا چاہئے پر خاطر خواہ توجہ نہ لئے غیر اہم چیزوں تفصیلات یا نفاذ کے 

 ۔سوچیں ترین کے بارے میں س میں سے تازہ ترین اور عظیم بڑی صلاحیت اور جو کچھ بھی آپ کے سامنے ہے ان 

کا نان  ADHDآپ کے آس پاس رہنا پاپ کارن کی کھلی ہوئی کیتلی کی طرح ہے، جو سٹیرائڈز پر مارکیٹ پلیس 

 اسٹاپ بہاؤ ہے۔

 
َِ
ناؤں  کاروباریوں اور اپنے مشورے اور کوچنگ کے کردار میں، م

ص

 
ن ن کے اہداف کو واضح کرنے اور ان کو ان  راہ

متعلقہ بناتے ہوئے ان کی کمزوریوں کو غیر نو 

 
وقات، یہ ں۔ بعض اَ ن کی طاقت کو زیادہ سے زیادہ کرنے میں مدد کرتا ہ

 گلہری کی بیماری سے متاثرہ افراد کے لیے ایک زبردست اور مایوس کن چیلنج ہوتا ہے۔

 ہیں اوراپنی فطرت سے، یہ حیرت انگیز، توانا اور ذہین مرد اور عورت کامیاب ہونے کی شدید خواہش رکھتے 

ن اوند 

ص

س س کے باوجود وہ فطری طور پر توجہ مرکوز رکھنے کے لیے تیار نہیں ہیں، اِ کی شان کے لیے ایسا کرتے ہیں۔ اِ  خ

وحا جوابدہ اور ہدف پر رکھنا ایک پیشہ ورانہ اور نہیںلیے ان 
ن
 نی چیلنج ہے۔ر
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َِ
نوم

 
شمنن کے لیے ایک چیلنج ہے۔ ان ن کے لیے ایک چیلنج ہے۔ وہ جانتے ہیں کہ یہ ں کہ یہ ان  جانتا ہ

ن
بھی جانتا  د

 ن کے لیے ایک چیلنج ہے۔ہے کہ یہ ان 

اِخُروج ہم ہے کہ س وقت یہ اتنا اَ یہی وجہ ہے کہ اِ 
ِ
 س فیصلے پر عمل کرنے کا جائے، کیونکہ آپ جانتے ہیں کہ اِ نہ ک

 کیا مطلب ہے ۔۔۔

 

وحن القند سّ ¶
ن
ن اوند کی تصدیق کے ذریعے  ر

ص

 کی طرف سے ہےخ

¶  
ن
وحہی ہے جو و

ن
 آپ سے کرنا چاہتی ہے۔ ر

وحیہ ہے کہ  ¶
ن
 کرتا ہے۔عطا آپ کو آگے بڑھنے کی خواہش  ر

 

 آپ توجہ مرکوز رکھ سکتے ہیں۔ لیکن اگرچہ چیلنج بہت اچھا ہے،

 

یسا ہی عمل کیا۔ "
َ
 دیا تھا و

ن
ن ا نے انسے حُ

ص

َاِ خ
ِ
اِ ۔ ج
ِ
وحؔ نے یونں ہی ک

ن

ص

 (22: 6)پیدائش  " اور ی

 

وہم جانتے ہیں
ن

ص

اِذِ  انس کا  سال تھی جب بائبل میں پہلی بار 500ح کی عمر  کہ ی
ِ
 600( اور 32: 5)پیدائش  ۔ گیا کر ک

و

ے

ن

 
س کے خاندان کو تقریباً ان کرنے میں  س تیرتے شہر کی تعمیر (۔ لہٰذا ان 6: 7ا )پیدائش سال کا تھا جب وہ کشتی میں داخل ہ

 ۔لگ گئے تھےسال یا اس سے زیادہ  100

 یں کہ  ۔۔۔کررتصون

 

ن اوند کے کام کو شرے کی طرف سے تضحیک سال روزانہ کی توہین اور مُعا سے زیادہ 100 ¶

ص

خ

 ۔کرنے میں محنت کا نتیجہ 
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وحاور شاید برسوں کی مایوسی، تھکاوٹ اور آپ کے جسم، دماغ اور  ں ، مہینوں، ہفتوں راتو ¶
ن
پر  ر

وحا
ن
 نی حملےر

شمن ¶
ن
 کے ہتھکنڈوں کا ذخیرہ کھوئی ہوئی  د

ن
ستحصال کر رہا ہے تاکہ کام کو مکمل کرنے کے ں کا اِ وحور

 لیے آپ کی کوششوں کو انتھک طریقے سے مل سکے۔

یفسالوں کے لیے ایک اور  سے زیادہ 100 ¶
ِ
 ایک مقصد پر توجہ مرکوز کرنا ص

 

 

ن

الک
ِ
و بِ

ن

ص

اِ ہے  کر لیں، آپ کو توجہ مرکوز رکھنیح کی طرح، ایک بار جب آپ فیصلہی
ِ
سکتا ہےاور   جا۔ ہاں، یہ ک

 آپ بھی کر سکتے ہیں۔

 بولیں۔ ۔ بار بار 2

ودے  "
ن
وح اور بند بند اور گ

ن
ن ا کا کلام زندہ اور مؤثّر اور ہر ایک دو دھاری تلوار سے زیادہ تیز ہے اور جان اور ر

ص

نونکہ خ
ِ

ِ

کو ک

ی

ص

ن
 " ر جاتا ہے اور دلِ کے خیالوں اور ارِادوں کو جانچتا ہے۔جُدا کر کے گ

 (12 :4)عبرانیوں 

 

وح
ن
شمنآپ کو کامیابی کے لیے چلاتی ہے۔  ر

ن
 ۔ئیں ناکام ہو جاآپ چاہتا ہے کہ  د

شمن
ن
ری س سے بات کرنا ہے! کائل وِ کی آگ بجھانے کا ایک بہترین طریقہ ان  د

کل

ص

ن
اب ' 

ت

ِ
 ش کروشیطان کو خامنو اپنی ک

 کہ ، لکھتے ہیں'میں 

 

 
َِ
نو"م

 
ن اں کہ جب  یقین کرتا ہ

ص

س میں موجود لوگوں کے منہ سے بولا جاتا ہے، تو ان  کا کلام مسیح میں خ

 
ن
ن اہی طاقت ہوتی ہے جیسے کہ و

ص

ن ا میں لفاظ سے خود کہا ہو۔ اَ نے ان  خ

ص

ختیار کو برقرار رکھنا چاہیے، کے اِ  خ

 1 ۔" لفاظ ہیں، ہمارے نہیںس کے اَ ان  یہآخرکارورنہ وہ کچھ بھی نہیں کر سکتے۔ 
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ری تجویز کرتا ہے کہ 
کل

ص

ن
شمنوِ

ن
ن ا براہِ راست سے د

ص

،  فائدہ تین غالب فائدے ہیں۔ سب سے پہلاکا کلام کہنے کے خ

ن ا کا 

ص

و ذِہنپاک  کلام  خ

ے

ن

 
 کلام اکو تازہ کرتا ہے۔ بولا ہ

ن
ہی طاقت جس نے کائنات کو زندگی بخشی ہے وہ طاقتور ہے اور "و

 2آپ کو نئی زندگی دے گی۔"

وسر
ن
شمن، یہ فائدہ  اد

ن
ری لکھتا ہےکو بھاگنے پر مجبور کرتا د

کل

ص

ن
جھوٹ کے باپ کی کوئی طاقت نہیں ہوتی ’’، کہ   ہے۔ وِ

ن ا جب 

ص

 3‘‘د ہو۔جُوباپ کی سچائی موَخ

  کلام ، فائدہ  تیسرا
َ

ُ

 کہ  ہےس پر چِلّاتا یطِاان کو خاموش رکھتا ہے۔ یہ ان بولنا س
َ

ُ

 ، ''س
َِ
ن ا یطِاان پیچھے رہو! م

ص

کی سچائی  خ

نو

 
  ں۔"سے لیس ہ

 

 
َِ
نو آپ کو کائل کی لاجو)م

 
ں، جو ایپل اور اینڈرائیڈ اب، مفت ایپ، شٹ اپ ڈیول! ڈاؤن لوڈ کرنے کی ترغیب دیتا ہ

 ایپ اسٹورز پر دستیاب ہے(

 ۔ ثابت قدم رہیں 3

یرے۔سِوا اسِ کے کہ  "

ص

ن
ھِ پر کیا کیا گ

نح
م

وم کہ وہاں 
ن
نوں اور نہ معل

 
 کو جاتا ہ

ِِ

ُ

وا یروش

ے

ن

 
 بندھا ہ

َِ
وحن اور ابَ دیکھو م

ن
ر

 اپنی جان ہر شہر القند سّ
َِ
 م

ص
ِ
ِ

 تیّار ہیں۔لی

ے

ِ

ن تیرے لِ
ِ
ی

ت

یِنِ
نصنِ
م

ِ  اور 
َ

ت

ھِ سے کہتا ہے کہ ق
نح
م

 میں گواہی دے دے کر 

نوع سے پائی ہے 
ِ
ِ
ن اوند ی

ص

ِ مت جو خ

ص

قاابلہ اسِ کے کہ اپنا دوَر اور وہ خ
ن
مِ
ت
اا کہ انس کی کُچھ قدر کرنوں 

ت

ھِن
حَ
مَ
س

 
ِِ
 

ص

ییز ن

ص

ِ
کو ع

 

ُ

س

ن ا کے فضل کی خُو

ص

 سب جِن کے درمیان پُوری کرنوں یعنی خ

ن

ت

نوں کہ ت

 
 جانتا ہ

َِ
وں۔اور ابَ دیکھو م

ن
رِیی کی گواہی د

بَ

ص

ج

یِ نہ دیکھو گے۔
 
 پ

ص

یِا میرا مُن
 
 بادشاہی کی منادی کرتا پ

َِ
 (25-22: 20)اعمال  " م
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س مستقبل تاریک دکھائی دے رہا تھا۔ 

لن

 پَو
ِ

ُ

ا س کی گرفتاری، روم کا آخری سفراور واپس جا رہا تھا کہ ان یروش
ِ
س لآخر ان بِ

 ت ۔ پَوکی موَ

لن

اِس کے بہت سے ساتھیوں نے ان 
ِ
 سے خبردار ک

ِ

ُ

  کہ وہ یروش
ن
ِ

  نبی نے پَو نہ جائے۔ اگ

لن

  کمر بند س کی 

اِ
ِ
 اور پیشین گوئی کی،ل

 

اِ اور اپنے ہاتھ پاؤں باندھ کر کہا  "
ِ
س کا کمر بند ل

لن

وحن القند سّانس نے ہمارے پاس آ کر پو
ن
ینِوں فرماتا  ر

وموں ہے کہ
َ

ت

یف
َِ

ص

 میں اسی طرح باندھیں گے اور غ
ِِ

ُ

نودی یروش
 ِ
 کا یہ کمر بند ہے انس کو ی

ص

َ

ُ

ش  
ِ
ِ

 ج

 " کے ہاتھ میں حوالہ کریں گے۔

 (11: 21)اعمال  

 

 پھر بھی پَو

لن

ن اوند سے کیا کرنا ہے،واضح تھا کہ ان یہ س پر س بے خوف تھا۔ ان 

ص

یا ہے۔ سے کیا کرنے کے لیے بُلانے ان خ

اِاور کسی نے 
ِ
 سے سفر سے روک نہیں سکتا تھا۔ان  اور کوئی بھی   کچھ نہیں کہا یا ک

 وہ مرتے دم تک ثابت قدم رہا۔

ت مکان نہیں ہے کہ آپ اپنے کاروبار میں جس چیز کے لیے کھڑے ہوں وہ آپ کی موَس بات کا بہت زیادہ اِ اِ 

و

ے

ن

 
وکا باعث بنے۔ پھر بھی اگر ایسا ہ
َ

ت

ن اوند  بھی، اگر ا ی

ص

ہمارے لئے یہی بہتر ہے کہ ایسا کرنے کے لیے بلایا، تو کو نے آپ خ

 ۔ ہم کوئی سوال نہ کریں 

شمنآج کے 
ن
ن اقیادت بازار میں، آپ جو کچھ بھی  کی زیرِ د

ص

شش کریں گے، ان خ اِ               سے چیلنج وند کے کام کے لیے کو
ِ
 ک

وحیا تو آپ کی جائے گا
ن
 یں۔کر س پر بھروسامیں یا کام کی جگہ پر۔ اِ  ر

، یہ جانتے ہوئے کہ اِطمینان سے آرام کر سکتے ہیں  آپ کیونکہ  ثابت قدم رہیںآپ  اب وقت آ گیا ہے کہ 

ن اوند اور آپ کے منہ میں ہے، اور فتح بالآخر دلِ پر ہیں، کلام آپ کے فوجیں آپ کی پُشت ں کی فرشتو

ص

 کی ہے۔خ

 یہ  ہے ۔۔۔ اگر فیصلہ
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ا ¶

ُ

ِ
 مضبوطی سے کھڑے رہیں! -ہر نکلنا ہے( ل کے طور پر کون سا باچھوٹا )م

 !ثابت قدم رہیں –بڑا  ¶

¶  
ن
 ثابت قدم رہیں! لیکن –خطرپُر نیا کی نظروں میں د

 ثابت قدم رہیں! –مکمل طور پر آپ کی اپنی گواہی پر  ¶

 

 

ن

الک
ِ
س پَو بِ

لن

 ۔رہیں  کی طرح 

 ور باتایک اَ 

 

ن

الک
ِ
ناسی طرح جیسے ایپل کے اِ  بِ

ص

 
 ور بھی ہے۔"اَ  بات گئے بڑے اعلانات، "اوہ، ایک  ؤں کے ذریعہ مشہور کیےراہ

ن اور بات ثابت قدم رہنا اَ  ایک 

ص

 (۔ پَو20-10: 6کے مکمل ہتھیار پہننا ہے )افسیوں  خ

لن

ن آیات میں س نے اِ 

اِقائم تین بار "
ِ
شمن تاکہ ہم " کا ذکر ک

ن
 ہو جائیں۔ اور قائم  کی چالوں کو روکنے اور تباہ کرنے کے لیے تیار د

  جیسا
َِ
اِ" میں ذِ ہتھیار باندھنا ، "5۔4 نے پہلے سیکشن کہ م

ِ
ن ا ہے، آپ جتنی جلدی کر ک

ص

کے مکمل ہتھیار  خ

شمنگے، آپ  باندھیں 
ن
 کے حتمی حملوں کے لیے اتنے ہی زیادہ تیار ہوں گے۔ د

اِکہیں اور آخر میں، آپ کو 
ِ
  جائے گا!منتقل نہیں ک

 عملی منصوبہ ہونے کا  منتقل نہ 

 سے ہاتھ میں رکھیں۔مکمل کرنے کے لیے ابھی وقت نکالیں۔ اِ  منصوبے کو عملی س اِ 

 

ہم ترین اہداف سے توجہ ہٹا ممکنہ "گلہریوں" کی فہرست بنائیں جو آپ کو اپنے اَ  5-3 - ۔نشان پر توجہ مرکوز رکھیں 1

یفسکتی ہیں۔ 
ِ
  رکاوٹ نہ بننے دیں۔نہیں آپ کی ترقی میںن کو ریکارڈ کرنے سے، آپ اپنی مدد کرتے ہیں کہ ان اِ  ص
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 :1گلہری نمبر 

 

 :2گلہری نمبر 

 

 :3گلہری نمبر 

 

 :4گلہری نمبر 

 

 :5گلہری نمبر 

 

آیات لکھیں جو آپ کو یاد رکھنے اور حفظ کرنے کی ضرورت ہے تاکہ آپ کو توجہ مرکوز رکھنے  5-3 - بولیں۔بار بار  ۔2

شمناور 
ن
 کی تلقین کریں۔ کو جواب دینے  د

 

 :1آیت نمبر 

 

 :2آیت نمبر 

 

 :3آیت نمبر 

 

 :4آیت نمبر 
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 :5آیت نمبر 

 

" بیانات بنائیں جس کا آپ ثابت قدم رہنے والے ذاتی نوعیت کے " 5-3اپنے الفاظ میں،  -۔ ثابت قدم رہیں 3

ا 

ُ

ِ
  ثابت قدم بیان ل کے طور پر، میرا ایکدعویٰ کرسکتے ہیں اور ضرورت کے مطابق بول سکتے ہیں۔ م

ن

الک
ِ
 ایسے ہی بِ

سہیں جیسے پَو

لن

  
َِ
 !"نہیں چھوڑوں گا نے چیخ کر کہا: "م

  

 :1بیان نمبر 

 

 :2بیان نمبر 

 

 :3بیان نمبر 

 

 :4بیان نمبر 

 

 :5بیان نمبر 

 

 ور چیزایک اَ  ۔4
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 رہ"
ِ

ے

ن ا کے سب ہتھیار باندھ لو تاکہ بُرے دنِ میں مُقابلکہ کر سکو اور سب کاموں کا انجام دے کر قات

ص

 خ

ن

ت

 اسِ واسطے ت

رِیی کی تیّاری کے جُوتے پہن 
بَ

ص

ج

ُ

س

ح کی خُو

ل
ن
ص

اِزی کا بکتر لگا کر۔اور پاؤں میں 

ت

 کر اور راس

ِ

ائی سے اپنی کمر ک
ّ
 سَ 

 َ

سکو۔پ

ھِاا سکو۔

نح
تِ

نوئے تِیروں کو 

 
 انس شریر کے سب جلتے ہ

ن

ت

 سے ت
ِ
ِ

 رہو۔ ج
ِ

ے

 ی لگا کر قات
ِ

 کر۔اور انن سب کے ساتھ ایمان کی س

 
ن
اِت کا خُود اور ر

ِ

ص

ن ا کا کلام ہے لے لو۔اور ب

ص

 " وح کی تلوار جو خ

 17-13: 6افسیوں 

 

ن ا

ص

جب آپ بیدار ہوں یا میں یہ مقصد رکھیں کہ ایک ماہ تک،  دلِکے زرہ بکتر کے چھ ٹکڑوں کے نیچے لکھیں۔ اپنے  خ

لیے تیار  تو آپ یہ اعلان بلند آواز میں کریں گے کہ آپ پوری طرح بکتر بند ہیں اور آگے کی جنگ کے کام پر چلیں

یفس سے نہ ہیں۔ اِ 
ِ
شمنآپ کو طاقت اور اعتماد ملے گا بلکہ یہ  ص

ن
س کی کو خبردار کرے گا کہ آپ کے کاروبار میں ان  د

نوع س میں گھسنے کی کوشش کرے، تو آپ کوئی جگہ نہیں ہے اور اگر وہ اتنا بے وقوف ہے کہ اِ 
ِ
ِ
سے باندھ کے نام پر ان ی

 کر باہر نکال دیں گے۔

  سب ہتھیار

 ۔1

 

 ۔2

 

 ۔3

 

 ۔4
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 ۔5

 

 ۔6

عا انہدلیر 6۔5
ن
 کریں۔ ئیںد

صفت ) دلیرانہ  اعتماد طریقے سے جو بدتمیز یا بے وقوف لگ ؛ بہت پُرنہ ہونا (: خطرے یا مشکل حالات سے خوفزدہ اسمِ 

 ۔ کھانا سکتا ہے۔ نڈر جرات مندانہ جذبہ دِ 

 

ن ارہا تھا، ہر فوج کو شکست دے کر  پہ جنگ جیت  جنگ یشوع 

ص

ن اسے لڑنے کے لیے کہا تھا۔ ایک بار،نے ان  خ

ص

سے کہا نے ان  خ

وگھومیں کہ وہ رات بھر 
َ

ص

اِاور ف

ص

ف جنگ کی تیاری کرے۔ لیکن دن کے ج میں شامل ہونے والے پانچ بادشاہوں کے خ

نو 

 
ہش کرتے نے، جنگ کو مکمل فتح کے ساتھ ختم کرنے کی شدید خوا یشوع ئی تھی۔ لہٰذااختتام تک، لڑائی ختم نہیں ہ

نو

 
عائے، ہ

ن
 کی، د

 

اور اس دن جب خداوند نے اموریوں کو بنی اسرائیل کے قابو میں کر دیا یشوع نے خداوند کے  "

وون پر اور اے چاند!تو وادی ایالون میں 
جنِعِ

حضور بنی اسرائیل کے سامنے یہ کہا ۔ اے سورج !تو 

ٹھہرا رہ۔

 

اپنے دشمنوں سے اپنا انتقام لے لیا ۔کیا اور سورج ٹھہر گیا اور چاند تھما رہا جب تک قوم نے 

یہ آشر کی کتاب میں نہیں لکھا ہے ؟اور سورج آسمان کے بیچوں بیچ ٹھہر ا رہا اور تقریباَََ سارے دن 

 " ڈوبنے میں جلدی نہ کی ۔

 (13-12: 10)یشوع 

 

عای کی ایک طاقتور دلیریشوع کی فوج نے 
ن
شمنوکے جواب کے ذریعے اپنے  د

ن
 ۔ں کو شکست دید



149 
 

عاانہ دلیراور چرچ کے لیے صاحبان  وران، میری بیوی، بیٹے، خاندان، دوستوں، پادریکے دَ  برسوں 
ن
ئیں کرنا د

 تھا۔ نہیں  ہآرام دِ  اتنا میرے لیے بہت آسان رہا ہے۔ لیکن میرے کاروبار کے لیے ایسا کرنا 

 یقیناً
َِ
عا نے ہمیشہ اپنے کاروبار کے لیے ، م

ن
ایک  وں، بہتر معاوضہ دینے والے صارفین،ہدکی ہے۔ مزید مُعا د

عاس مضحکہ خیز مقدمے کو مسترد کرنے میں مدد کے لیے اِ حتیٰ کہ بے راہرو ملازم کی تبدیلی، 
ن
جس  مگر کرنا آسان ہے۔  د

عانے ہماری پیدا کردہ ایک بہت بڑی گندگی سے نکلنے کے لیے 
ن
وحنہیں کی ہے )شاید شروع سے ہی  د

ن
کی قیادت میں نہ  ر

 نے کی وجہ سے(۔ہو

 
َِ
عان بنیادی  اپنے کاروبار کے لیے اِ م

ن
وسرؤں یا کسی د

ن
عای د

ن
نو د

 
ں۔ کی اہمیت کو کسی بھی طرح کم نہیں کر رہا ہ

ن اوند 

ص

عااپنے بچوں کی کیونکہ خ
ن
 ئیں سُنتاد

َِ
نو ہے۔ م

 
تلقین کرتا ہ ں وہ یہ ہے کہ آپ اپنی  آپ کو جو کچھ کرنے کی 

عا
ن
ن ا گیئر میں تبدیل کریں، ایک گیئر لفظی طور پر آپ کے کاروبار پر ؤں کو ایک بہت ہی اونچےد

ص

کے مافوق الفطرت  خ

 تارنے کے لیے!حسان کو ان اِ 

 

وِوں کو دیکھ اور اپنے بندوں کو یہ توفیق دے کہ وہ تیرا کلام کمال  "
مکنِ
ھ

ن اوند! انن کی د

ص

اب اَے خ

و اپنا ہاتھ شِفا دینے کو بڑ
ن

ت

نوع کے نام سے دلیری کے ساتھ سُنائیں۔اور ی
ِ
ِ
ھا اور تیرے پاک خادمِ ی

 مکان میں جمع تھے وہ ہِل گیا اور وہ 
ِ
ِ

عا کرچ ن تو ج
ن
نوور میں آئیں۔جب وہ د

ہ 

 

ظ
ِنتِِ کام 
حِ
ع

یے اور 

ص

رِ
حِ
ع
ن
م

وحن القند سّسب 
ن
ن ا کا کلام دلیری سے سُناتے رہے۔ ر

ص

 " سے بھر گئے اور خ

 (31-29: 4)اعمال 

 

عارڈ شدہ لوں کی پہلی ریکایہ چرچ کے نئے رسُو
ن
  د

ِ
ی 

 ہے، 

ت

ست
نکِن

ت

ی

ص

ن

نان بعد اور مذہبی کے چند دِ  

ص

 
ؤں کی طرف سے راہ

 دھمکیاں دینے اور باز آنے کے چند منٹ بعد!
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سخت آزمائشوں، مار پیٹ اور یہاں تک کہ موت کا سامنا کرتے ہوئے، پہلے رسول آسانی سے محفوظ، بے ہنگم، 

ا
ِ

ت

یفل سے گزرنے کے لیے صورب
ِ
عا کی مدد  ص

ن
 ۔ کر سکتے تھے اور پھر خاموشی سے اپنے کاروبار میں لگ گئے تھے ئیںد

  ہم یقینی طور پر ناراض، پریشان، یا ہنگامہ برپا نہیں کرنا چاہتے۔

وسرنہوں نے وہ ایک محفوظ، آسان راستہ اختیار کر سکتے تھے، لیکن ان 
ن
اِا راستہ اختیار کرنے کا اِ د

ِ
نہوں ۔ ان نتخاب ک

عانے اپنی 
ن
وح، زیادہ اعلیٰؤں کو ایک د

ن
اِسے بھرے گیئر میں منتقل کرنے کا اِ  ر

ِ
ی سے تخت دلیرنہوں نے ۔ ان نتخاب ک

عائیں  کے سامنے جانے اور مزید
ن
اِمانگنے کا اِ  د

ِ
 !نتخاب ک

یکِ ہو ن کا اعتماد ن کا گھر ہل گیا۔ ان ان 

ت

ن
ون کے ایمان میں اِ ان  یعنی گیا۔ م

ے

ن

 
 ا۔ضافہ ہ

 ور محسوس کرتے ہیں: مافوق الفطرت ترقی اور ابدی اثرات!اور ہم اب بھی نتائج دیکھتے ا

 
َِ
عا نے اپنے کاروبار کے لیے محفوظ، معمول اور متوقع حال ہی میں، م

ن
ؤں سے آگے گہری، متحرک اور د

عاجرات مندانہ 
ن
 بہت بڑا فرق ہے۔ اور یہ ایک ہے۔ ؤں میں اپنا شفٹ شروع کید

 مثالیں ہیں۔ تو، یہ تبدیلی کیسی لگ سکتی ہے؟ یہاں تین

 

ن ااَے " محفوظ:

ص

 س مہینے میں تنخواہ لینے میں میری مدد کریں۔"، اِ خ

ن ااَے " :دلیری 

ص

نوع، اپنے خدمت کرنے والے فرشتوں کو رہا کریں تاکہ مجھے خ
ِ
ِ
کے نام پر اس ماہ  ی

 کا اضافہ ہو!" 100,000کی آمدنی میں $

 

ن ااَے " محفوظ:

ص

 ضافہ کیسے کیا جائے۔"فیصد اِ  20خت میں س سال اپنی فروکہ اِ  کھا، ہمیں دِ خ

ن ااَے " :دلیری 

ص

نوع، مجھے خ
ِ
ِ
  ی

ن
س سے  یا اِ  یا دس گُناگنا )یا پانچ گُنا کے نام پر ہمارے کاروبار میں د

 ضافے کی برکت دے!"زیادہ( اِ 
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ن ااَے " محفوظ:

ص

ل آفیسر(CFO، میرے خ

ُ

س

ص

ی

ص

ینِ

ے

ی

 ہ زندگی  س کی شادی ان کو  ٹونی )چیف فا
ن

ُ

کو ٹھیک س

 کرنے میں مدد کریں۔"

ن ااَے " :دلیری 

ص

کر تاکہ  مداخلت ں پر دلوس کی بیوی کے گھر اور ، مافوق الفطرت طور پر ٹونی اور ان خ

وحن کا آپ کی ان 
ن
نوعکے ساتھ ایک طاقتور مقابلہ ہو اور  ر

ِ
ِ
ن کی شادی کا مستقل علاج ان  میں کے نام  ی

 ہو جائے!"

 

عان براہِ کرم، آئیے اِ 
ن
 ؤں کی مذد

ن
ستی ہبی د
ن
کے بارے میں بحث میں نہ پڑیں۔ ذرا پڑھیں اور فرق محسوس  ر

 ی!دلیرکریں: گہرائی، ممکنہ اثر اور 

 

عاآپ اپنے کاروبار کے لیے کون سی  ¶
ن
 ئیں مانگیں گے؟د

عاآپ کے ملازمین آپ کے کاروبار کے لیے کون سی  ¶
ن
 ئیں مانگیں گے؟د

ن اآپ کے خیال میں  ¶

ص

عاکس  خ
ن
  طرف زیادہ مائل ہو سکتا ہے؟کیکو پُورا کرنے  د

 

عا انہ دلیرزیادہ 
ن
 کرنا  اور  توقع ,مانگنا کے لیے آپ کو تین چیزیں کرنے کی ضرورت ہے: کرنے  د

ن
ّ
 کرنا ۔ توکُ

 مانگنا: 1

عا کی آہ تو مجھے واقعی برکت دے اور میری حُدود کو بڑھائے اور تیرا ہاتھ مجھ"
ن
ن ا سے یہ د

ص

 نے اسِیؔائیل کے خ

ص

ض

عِینِِ
ن

 اور 

ن ا نے انسکو بخشا۔

ص

 نہ ہو! اور جو انس نے مانگا خ

ُ
ِ

و مجھے بدی سے بچائے تاکہ وہ میرے غم کا باع
ن

ت

 "پر ہو اور ی

 10: 4تواریخ  1̮

 

 تحفظ۔۔برکت۔ علاقہ۔ طاقت 
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اِز آدمی 

ت

 یہ وہ چار شعبے ہیں جو راس

ص

ض

عِینِِ
ن

ن انے  

ص

عایہ کو  مانگے تھے۔ بہت سے لوگوں سے خ
ن
 لگتی  نہ خود غرضا د

عاانہ کاروباری دلیر% لوگوں کے لیے، یہ ہماری 2ہے۔ 
ن
 ؤں کا نمونہ بننا چاہیے۔د

 اپنی سب سے زیادہ فروخت ہونے والی کتاب میں،

ص

ض

عِینِِ
ن

عاکی  
ن
 لکھتے ہیںبروس وِ د

ص

ن

س

ص

لکی

 ،کہ  

 

ن ا"اگر آپ اپنا کاروبار 

ص

یفکے طریقے سے کر رہے ہیں، تو نہ  خ
ِ
  ص

ن
 مزید مانگنا د
ن
ست ہے، بلکہ وہ ر

ن اآپ کا کاروبار وہ علاقہ ہے جو  کیونکہ کا انتظار کر رہا ہے۔ مانگنے کے آپ 

ص

اِ خ
ِ
 نے آپ کے سپرد ک

   جلال س کےاور ان  نفرادی زندگی، کاروباری برادریسے اِ ہے۔ وہ چاہتا ہے کہ آپ ان 
ن
نیا کے لیے بڑی د

نو
 
نے کے لیے کہنے س موقع کو بڑھاس سے ان ہم موقع کے طور پر قبول کریں۔ اِ نے کے ایک اَ کو ج

یفسے سے ان 
ِ
  "خوشی ملتی ہے۔ ص

ن ار کریں، تصون

ص

حقیقت آپ کے ان  خ  نتظار کر رہا ہے۔س سے مانگنے کا اِ در

اِ
ِ
کھانے کو دِ  ، یا کسی فلم ئیں سے پارک لے جاان آپ  ہے کہ وہ آپ سے کہے کہ کیا آپ نے کبھی اپنے بچے کا انتظار ک

ِ یں س کی مدد کر میں ان یا گاڑی چلانے کا طریقہ سیکھنےئیں لے جا
ّ
عمل ہوتا ہے، "آخر کار!" یہ ہمیشہ ؟ اکثر، ہمارا اندرونی رد

اِآپ کی خواہش تھی، پھر بھی سب سے بہتر کام یہ تھا کہ ان 
ِ
  جائے۔س کے کہنے تک انتظار ک

 یہ 

ن

الک
ِ
  بِ

ن
ن اہی ہے جو و

ص

 کہتے ہیںکرتا ہے۔ جیسا کہ ڈاکٹر وِ  خ

ص

ن

س

ص

لکی

ن اقہ ہے جو ، "آپ کا کاروبار وہ علاکہ  

ص

نے آپ  خ

اِ 
ِ
یفہے۔" تو یہ  کے سپرد ک

ِ
 صحیح ہے کہ وہ آپ کی کوششوں کو بڑے پیمانے پر برکت دینے کے لیے تیار ہے۔ ص

  ہو جائیں!دلیرس کے بارے میں کا انتظار کر رہا ہے تو ہو سکتا ہے آپ بھی اِ  مانگنے وہ آپ کے 

 نا: توقع کر2

ن ا نے ان "

ص

 "سکو بخشا۔اور جو انس نے مانگا خ

 ب10: 4تواریخ  1̮
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 کیا آپ نے 

ص

ض

عِینِِ
ن

ن اکی درخواست پر  

ص

 س کو چھوڑ دِ یا آپ نے ان  دیکھا کا جواب  خ
َِ
اِ نے اِ یا جیسا کہ م

ِ
 تنے سالوں سے ک

 تھا؟

 % افراد کے طور پر، ہم 2

ص

ض

عِینِِ
ن

ن اراست  براہِ —ی پر توجہ مرکوز کرتے ہیںدلیرکی اعلیٰ 

ص

سے مزید کاروبار، بڑا  خ

شمناور باڑ ، ایک مضبوط علاقہ
ن
ن الیکن —کے ممکنہ حملوں سے نجات کے لیے درخواست کرتے ہیں د

ص

ِ  خ
ّ
عمل کی کے رد

 اہمیت سے محروم رہتے ہیں۔

ن ا 

ص

 نے  خ

ص

ض

عِینِِ
ن

 !مانگا تھا س نے جو ان  بخشاکو وہ 

 ۔ مجھے خوشی ہے کہ ۔۔۔ لو یہ ہوگیا ، "ضرورکہ  س نے کہاان 

ن

ت

 !"مانگا نے آخرکار  ت

ن اوند

ص

نوع خ
ِ
ِ
ووب اور  ی

نعِقن
 :کہ  نے ہمیں ایک ہی چیز سکھائی

 

نونکہ جو  "
ِ

ِ

ہ اارے واسطے کھولا جائے گا۔ک
م
ن

ت

ت

 کو دیا جائے گا۔ ڈھنونڈو تو پاؤ گے۔ دروازہ کھٹکھٹاؤ تو 

ن

ت

مانگو تو ت

لا جائے کوئی مانگتا ہے انسے مِلتا ہے اور جو ڈھنونڈتا ہے وہ پاتا ہے اور جو کھٹکھٹاتا ہے انس کے واسطے کھو

 "گا۔

 (8-7:7)متی  

۔ ۔۔۔ "
ِِ
 

ص

 مِلتا کہ مانگتے ن
ِِ
 

ص

 ن

ے

ِ

ن اسِ لِ
ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

" 

ووب )
نعِقن

 (ب2: 4 

 

 
َِ
نومیں ڈوبنے سے اِ   س بات پر گہرے مذہبی مباحثے اِ م

 
ن اں کہ نکار کرتا ہ

ص

۔ دیتاکیا نعمت دیتا ہے اور کیا نہیں  خ

یفکے لیے،  سکتے ہیں۔ ابھیعہ کر مُنالَ ور سے کہیں اَ آپ اِ کیونکہ 
ِ
 یہ سمجھ لیں کہ  ص

ص

ض

عِینِِ
ن

کو ایک معزز، نیک آدمی کے  

 (۔9: 4تواریخ  1̮طور پر بیان کیا گیا ہے )
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اِزی 2

ت

یِاث % کے طور پر، آپ کو مسیح کی راس
ِ
ن ا(۔ 30: 1کرنتھیوں  1̮میں ملی ہے )م

ص

کی نظر میں، آپ  خ

 

ص

ض

عِینِِ
ن

اِز ہیں۔ لہٰذ 

ت

ن اا، کی طرح راس

ص

عاانہ دلیر کی نظر میں، آپ اپنی خ
ن
ؤں کے جواب میں اپنے کاروبار کے لیے مافوق د

 الفطرت نتائج کی توقع کر سکتے ہیں۔

یف
ِ
 کرنی چاہئے!بھی  توقع اسِ کی کافی نہیں ہے۔ آپ کو مانگنا  ص

 کرنا : 3

ن
ّ
 توکُ

ن اوند میں مسرور رہ اور وہ تیرے دل کی مُر "

ص

ن اوند پر چھوڑ دے ا گا۔اپنی راہےادیں پُوری کرخ

ص

 توور انس پر خ

ن
ّ
 کر۔ کُ

 
ن
  " گا۔ےہی سب کچھ کرو

 5-4: 37زبور 

 

 ہونا چاہئے۔ دلیر کے لئے کافی  مانگنے آپ کو 

 ہونا چاہئے۔دلیر س کی توقع کرنے کے لئے آپ کو کافی آپ جو کچھ مانگتے ہیں ان 

 آپ کو یہ 

ن
ّ
عاہونا چاہئے کہ آپ کی دلیر کرنے کے لئے بھی کافی  توکُ

ن
یا جواب دِ  ہو ں کہ انن کا  س قابلئیں اِ د

 جائے۔

یہ یقین کرنے کا کہ یہ ہمارا وقت ہے کہ ہم بازار کو  —ہم میں سے ہر ایک  —% افراد کے لیے 2یہ وقت ہے تمام 

 تبدیل کریں۔

 وں کو بڑھانے کا وقت ہے!یہ ہماری حدّ

 یہ مافوق الفطرت ترقی کا مشاہدہ کرنے کا وقت ہے!

عایہ وقت ہے کہ ہم اپنی 
ن
 دیں! لی میں بددلیرں کو بہت زیادہ ؤد
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ن ا سے سب کُچھ ہو سکتا  "

ص

 خ

ص
ِ
ِ

 ہو سکتا لی
ِِ
 

ص

وں سے تو ن
ِ
ِ

نوع نے انن کی طرف دیکھ کر کہا کہ یہ آدم
ِ
ِ
ی

 (26: 19)متی "  ہے۔

 ۔وقت آ گیا ہے

 حتیاطایک اِ 

یف"
ِ
عامیری جہاں  جگہ ہے ایک  ص

ن
 ۔"کا میدان لف گوجگہ ہے  وہ  اور ئیں کبھی قبول نہیں ہوتی ہیںد

 بلی گراہم

 

 سچ ہے۔ یہ واقعی قتباس ہے۔ یہ میرا اب تک کا پسندیدہ گولف اِ 

عاانہ، گالف کی دلیرا میرے تمام ساتھی گالفرز کی مدد کے لیے، یہاں ایک سادہ، لہٰذ
ن
ہے جو آپ اپنے پری  د

 راؤنڈ روٹین میں شامل کر سکتے ہیں۔

 

ن ا"

ص

اور  راستہ مل جائے، میرے تمام پہلے پوٹ کپ میں گریں  ممکنہوند، میری تمام ڈرائیوز کو خ

نوعمیرے تمام راستے والے شاٹس مافوق الفطرت طور پر 
ِ
ِ
 کی طرح پانی پر چلیں! آمین!" ی

 

عامجھے بتائیں کہ کیا یہ 
ن
ہے، میرا فیس  تی آپ کے کام آتی ہے۔ یہ دیکھنے کے لیے کہ یہ میرے لیے کیسے کام کر  د

  بک پیج چیک کریں
َِ
  آپ کے لیے کچھ اپڈیٹس پوسٹ کروں گا۔یا میرا بلاگ پڑھیں۔ م

عاانہ دلیر
ن
 ئیں کریں۔ عملی منصوبہد
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وحابھی تین شعبوں کو ریکارڈ کرنے کے لیے وقت نکالیں جن میں آپ محسوس کرتے ہیں کہ 
ن
ی دلیرآپ کو مزید  ر

عاسے 
ن
عاکرنے کی ترغیب دے رہی ہے۔ لکھیں کہ آپ کی محفوظ  د

ن
وح ہو سکتی ہے۔ پھر، کیا د

ن
کے ساتھ حاصل کریں  ر

عاانہ دلیرس سے پوچھیں کہ وہ کس طرح چاہتا ہے کہ آپ اپنی اور ان 
ن
 ئیں مانگیں!د

 
َِ
عاانہ دلیر پسند کروں گا کہ آپ اپنی م

ن
 د

َِ
بھیجیں تاکہ م  آپ کے ساتھ شریک گواہ تلاش ئیں مجھے نجی طور پر 

یفنہیں کر سکوں۔ ان 
ِ
  hello@DrJimHarris.com ص

َِ
 رازداری سے بڑی   پر ای میل کریں۔ م

ن
وں جواب د

 گا ۔

 : _________________________________________1توجہ #

 

 محفوظ:

 

 :دلیر

 

 

 : _________________________________________2#توجہ 

 

 ظ:محفو

 

 :دلیر
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 : ____________________________________________3# توجہ 

 

وظ:

ص

 ح

 

 :دلیر

 

یفیہ کام کی جگہ 
ِ
 گولفرز کے لیے مخصوص ہے! ص

 

 : ____________________________________________1# توجہ گالف 

 

 محفوظ:

 

 :دلیر

 

 : ____________________________________________2# توجہ  گالف

 

 محفوظ:

 

 :دلیر
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 گروپ ڈسکشن

س آنے والے ہفتے آپ اور کہاں نے کیا سیکھا؟ اِ  آپ پر شیئر کریں۔  88-86اپنے "پریکٹس" کے فیصلوں کو صفحہ 

 پریکٹس کر سکتے ہیں؟

 

 نے کیا سیکھا؟آپ پر اپنے "عمل کرنے سے پہلے چیک کریں" کے فیصلوں کا اشتراک کریں۔  97-96صفحہ 

 

وسر؟  خیال کریں۔ آپ کے چیلنجز کیا تھےدلہ"گواہ تلاش کریں" کے ایکشن پلان پر تبا اپنا
ن
وں نے کیا جواب دیا؟ د

اِ
ِ
 ؟گواہ کی تلاش میں آپ کو کس چیز نے حیران یا خوش ک

 

وحن القند سّایک حالیہ کاروباری صورتحال کا اشتراک کریں جس میں آپ نے 
ن
سے س وقت ان کو بجھایا ہو۔ کیا آپ نے ان  ر

 سے مستقبل میں کیسے جانیں گے؟پہچانا؟ آپ ان 

 

 خیال کریں۔ کاروباری لوگوں کے لیے یہ اتنا مشکل کیوں ہو دلہپلان میں سے ایک پر تبا اپنے "منتقل نہ ہوں" ایکشن

 سکتا ہے؟

 

عاانہ دلیر 3-2اب آپ اپنے کاروبار کے لیے 
ن
عان  ئیں کیا ہیں؟ جب آپ ان د

ن
کرتے ہیں تو آپ کیا محسوس ؤں کو  د

عا ن کرتے ہیں؟ ان 
ن
 س پر کیسے قابو پا سکتے ہیں؟ہے، اور آپ اِ کرتے وقت آپ کو کیا ہچکچاہٹ ہو سکتی ؤں کو  د

 

عا دلیرانہبونس سوال: آپ کے گولف گیم کے لیے کوئی 
ن
 ؟د
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 باب چھٹا

 رہیں چلتے

نونکہ اگر بے دلِ نہ ہوں گے تو "
ِ

ِ

 وقت پر کاٹیں گے۔ہم نیک کام کرنے میں ہمت نہ ہاریں ک

ص

ن
ِ
ی
َ
ع

" 

وِوں 
ن

ت

گلی
6 :9 

 

 ہے۔ہوتا کچھ شروع کرنا آسان 

 ۔۔۔سے جاری رکھنے کے لیےاٗ
ّ

ِ
مشکل حِ   ہے۔یہ 

یہ باب پانچ شعبوں کی پیشکش کرتا ہے جو آپ کو اپنی رفتار برقرار رکھنے میں مدد کرتا ہے جب آپ اپنی مارکیٹ 

  نفعمیں اپنا غیر منصفانہ 

ِ

 ۔ کرنا شروع کرتے ہیںحاصِ

 رکھیں یاد کو فوائد ۔1 ۔6

 کا ایک عمل؛ ایسی چیز جو فلاح و بہبود کو فروغ دیتی ہے۔بھلائی (: ایک اچھا یا مددگار نتیجہ یا اثر؛ اسمفائدہ )

 

 tendinosis with osteoarthritis دو سال پہلے، مجھے دائیں کندھے کے ساتھ "

acromioclavicular joint and small joint effusion.نو

 
تشخیص ہ ۔ نقطہ: ئی تھی" کی 

 کنز کی طرح چوٹ لگی! درد اِ کو ڈِ بازو والے نے میرے پھٹے ہوئے گھما
َِ
 اپنی دائیں کمر کی پتلون کی جیب تنا بڑا تھا کہ م

  میں رومال تک نہیں پہنچا
َِ
وسکا۔ رات کو، جیسے ہی م

ے

ن

 
شش کی، ایسا محسوس ہ ٗ  نے سونے کی کو وپری ا جیسے میرے دائیں ا

 چل و میں کوئی باز
ِ
ِ

 کِ
َِ
ٗ رہی ہے۔ م  وپر نہیں بڑھا سکتا تھا۔ کسی بھی وقت اپنے دائیں بازو کو اپنے کندھے سے ا
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 فلوریڈا یز،جب گلف برِ
ن
نیا کے مشہور اینڈریوز کلینک کے آرتھوپیڈک سرجن نے مجھے بحالی اور ورزش کا میں د

 معمول شروع کرنے کی ہدایت کی تو میرے لیے فوائد کے بارے 
َِ
 چلتے پھرتے درد میں قائل ہونا بہت آسان تھا۔ م

 بہتر تھا۔اوَر س لیے میری مسلسل تکلیف سے کچھ بھی کا بم تھا، اِ 

 
َِ
دو ہفتوں کی ہلکی فزیکل تھراپی سے گزرا اور پھر کالج کے سابق فٹ بال کوچ اور قریبی دوست جان  م

 

ص

ن

س
نکِ
س

(John Saxon) ،اِ کی زیر نگرانی ایک جارحانہ، گھر پر
ِ
 طاقت پیدا کرنے کا معمول شروع ک
َِ
 نے فوری ۔ م

 اور ڈرامائی بہتری دیکھی، جسم کے ان 

ِ

اِوپری حصے کی طاقت حاصِ
ِ
 ۔ کی اور درد کو نمایاں طور پر کم ک

و

ے

ن

 
ا تو فوائد کو یاد رکھنا واضح تھا۔ اپنی ایک بار جب میں ہفتے میں پانچ دن کی تربیت کے صبح کے معمول میں داخل ہ

  زندگی
َِ
س" )پٹھوں( کو بنتے دیکھ سکتا تھا۔ ہمیشہ سے میں پہلی بار، م

مِی 
ت

س پر "

سِی 
ی

ے

ی

 اور ٹرا

 

ے

ئس  واقعی میں اپنے با

 
َِ
تھوڑا سا حاصل کر رہا   میں تھا اور حقیقی پٹھوں کوسال کی عُمر ساٹھ سے زائد  اب ایک پتلی فریم والا لڑکا رہنے کے بعد، م

 تھا۔

س کے تربیت کے فوائد یاد رکھیں؟ آ

 

نیِ

ُ

س

سان بس میرے اہداف اور پیمائش اور تیز رفتار مشقوں کی ہفتہ وار 

نو

 
یکھیں۔ نوٹ بک میری ورزش کے فوائد سے بھری ہ  ئی ہے۔ اِ میرے ریکارڈ د

َِ
 اب بہت زیادہ س سے آگے، م

نومضبوط، زیادہ توانائی بخش، زیادہ توجہ مرکوز، اور زیادہ پُر

 
ضح فوائد کو یاد کرنے اور ں۔ تربیت کے وا اعتماد محسوس کرتا ہ

 
َِ
نومحسوس کرنے سے، م

 
 ں۔ اب بھی آگے بڑھتا رہتا ہ

 ٹھانے کے ساتھ بھی ایسا ہی ہے۔ان  نفع آپ کے غیر منصفانہ مسابقتی 

و 
ن
ِ

 لنا آسان ہےت

 ر پر "

ص

شفقت کی کثرت کو یاد نہ کیا ۔ بلکہ سُن ی میں تیرے عجائب نہ سمجھے۔اننہوں نے تیری 

ِ

یعنی  ہمارے باپ دادا مِ

یم پر باغی ہوئے۔

ص

ر
قنلؔ
 "بحرِ 

 7: 106زبور 
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نوآئیے اِ 

ِ

کو یاد رکھنا بہت  ی چیزوں ل جانا اور بُرسے تسلیم کرتے ہیں: اپنی کاروباری زندگی میں اچھی چیزوں )فوائد( کو ت

 ر کبھی نہ ختم ہونےآسان ہے۔ میری طرح، آپ کی روزمرہ کی قیادت آسانی سے جھڑپوں، معمولات، رسومات او

یفاور مایوسیوں سے بھری ہو سکتی ہے جو آپ کو والے چیلنجز
ِ
پر توجہ مرکوز کرنے پر   ہفتےیا اگلے  یہاں اور ابھی  ص

 مجبور کرتی ہے۔

 
ن
کاوٹ بنتا ہے۔ آج کاروبار میں پیدا ہونے والا پاگل پن ہمیشہ اکثر، "فوری طور پر ظلم" آپ کے ہر گھنٹے میں ر

و، 24/7/365جاری، ہمیشہ منسلک، 

ے

ن

 
ا تھا نان اسٹاپ توقعات کو شدید طور پر کمزور کر سکتا ہے اور آپ کو کل رات کیا ہ

 پچھلے سال کو چھوڑ دیں۔۔۔۔ اسِ لئے سکتی ہے سے یاد کرنے سے آپ کی توجہ ہٹان 

ن ہم فطری طور پر کامیابیوں اور کامیابیوں سے زیادہ ناکامیوں اور جدوجہد کو یاد کرتے ہیں۔ کبھی سوچا کہ اِ 

وحن القند سّی ناکامیوں کو ہماری یاد میں کون لاتا ہے؟ فطر
ن
 یہ یقینی بات ہے!لاتا ۔۔۔ نہیںتو   ر

شمنکیونکہ 
ن
 اِ  د

ن
نیا کا شہزادہ ہے اور سب سے بڑھ کر کسی بھی اچھی چیز کو مارنے، چوری کرنے اور تباہ س کاروباری د

وحاختیار، خاص طور پر مافوق الفطرت طور پر با —کرنے کی خواہش رکھتا ہے 
ن
 —سے بھرے پیشہ ور افراد کو نشانہ بنانا  ر

وحن القند سّس بابرکت وقت کو بھی آسانی سے بھول جاتے ہیں جب یہ کوئی تعجب کی بات نہیں ہے کہ ہم اِ 
ن
ہمارے  ر

 کاروبار کے اندر منتقل ہو گیا ہے۔

 
َِ
ا بھی ان م

ِ

ُ

نو س کا ش

 
 ر ہو جاتا ہ

َِ
و نے سیکھا ہے کہ مجھے روکنے، ں۔ م

َ

ص

ن طریقوں کو یاد کرنے کے کرنے اور ان  رع

ن اوند لیے ٹھوس کوشش کی ضرورت ہوتی ہے جن میں 

ص

وحن القند سّ نے اپنےخ
ن
کے ذریعے میرے کاروبار میں مجھے  ر

 ہدایت کی تھی۔

وحن القند سّلکھیں کہ  ۔۔۔فوری
ن
 نے آپ کے کاروبار یا کیریئر کو کیسے فائدہ پہنچایا ہے: ر

 

 سال پہلے؟ 10

 

 پہلے؟ سال 5
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 سال؟پچھلے 

 

 س سال؟اِ 

 

 ؟ہفتے پچھلے

 

یشتہ 

ص

ن
 کل؟گ

 

نو

ِ

وحن القند سّلنا آسان ہے۔ اگرچہ ت
ن
  ر

ن
 ہمیں ایک د
ن
س  2̮ست دماغ دیتا ہے )ر

ھیِ

ت

مِٹ
ٹ

ت

ی

(، یہ بھولنا اب بھی بہت 7: 1

ن اآسان ہے کہ 

ص

وح وند نے اپنےخ
ن
نا کے ذریعے سے کتنی بار آپ کے کام میں آپ کی  ر

ص

 
قی کی ئی، حفاظت اور ترراہ

 ہے۔

 اپنی نئی رفتار کو جاری رکھنے کے لیے، آئیے اچھے کو یاد رکھنا آسان بنائیں۔

 فوائد کی فہرست سرِ فہرست دس آپ کے 

ہ اارے ساتھ رہے۔ "
م
ن

ت

ت

وسرا مددگار بخشے گا کہ ابد تک 
ن
ن د
ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

 باپ سے درَخواست کرنوں گا تو وہ 
َِ
 " اور م

 16: 14یوحنا 

 

موسیقی حمدیہ  اور زیادہ سے زیادہ، پس منظر میں کچھ ۔ اپنے فون، اپنے کمپیوٹر کو بند کریںمنٹ کا وقفہ لیں 10ابھی 

وحن القند سّاور  جھانکیں ۔ اپنے اندراور خاموش ہو جائیں آہستہ سے بجائیں۔
ن
وحن القند سّسے رابطہ کریں۔  ر

ن
سے  ر

 ست میں مدد کرے۔فوائد کی فہر 10سے اتارنے کے پوچھیں کہ وہ آپ کو اپنے کاروبار میں ان 
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وحن القند سّور کی فہرست سے مختلف ہوگی۔ آپ کی فہرست ممکنہ طور پر کسی اَ 
ن
آپ کے منفرد تحائف اور  ر

صلاحیتوں کے ساتھ آپ کے منفرد ماحول میں آپ کی منفرد کمپنی میں آپ کے منفرد کردار کے بارے میں آپ سے 

لفاظ، اعمال، قابل پیمائش واپسی اور بہت کچھ شامل ہوسکتا کے اَ  س میں بائبل کی آیات، حوصلہ افزائیبات کرے گا۔ اِ 

 ہے۔

 

وحن القند سّمیرے کاروبار میں 
ن
 ۔۔۔شامل ہیںمندرجہ ذیل باتیں  تارنے کے سرفہرست دس فوائد میں کو ان  ر

 

 ۔1

 

 ۔2

 

 ۔3

 

 ۔4

 

 ۔5

 

 ۔6

 

 ۔7
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 ۔8

 

 ۔9

 

 ۔10

 

 ۔س فہرست کو یاد رکھنے کی ضرورت ہےاب آپ کو اِ  ۔بہت اچھے

 دن کے فوائد کا چیلنج 30

ن اوند کے کا مو ں کا ذکر کر وں گا ۔ کیو نکہ مجھے تیر ے قدیم ِ عجا ئب یاد آ ئے گے ۔ "

ص

 خ
َِ
 " م

 11: 77زبور 

 

 ۔کو پڑھیں س ن میں کم از کم دو بار اِ دنوں تک ہاتھ میں رکھیں۔ دِ  30س فہرست کو اگلے اِ 

۔ ہر آئٹم کو نوٹ کارڈ پر لکھیں۔ کارڈ کو اپنے باتھ روم کے آئینے، اپنے اپنے فون میں یاد دہانی کی فہرست بنائیں

 ۔ہےآپ کے سامنے ر جہاں وہ س فہرست کو کہیں بھی رکھیں کریں۔ایسا کرنے کے لئے ان پر چسپاں ڈیش بورڈ

وحدنوں میں اس فہرست کو اپنی  30اگلے 
ن
 کے میں بھگو کر، آپ اپنے پورے کاروبار میں زیادہ سے زیادہ اثر ر

وحن القند سّلیے 
ن
ئیں گے اور حوصلہ افزائی کریں دلاکی طاقت سے فائدہ اٹھانے کے لیے خود کو زیادہ تیزی سے یاد  ر

 گے۔

 فوائد کی طاقت
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بلکہ تو خداوند اپنے خدا کو یاد رکھنا کیونکہ وہی تجھ کو دولت حاصل کرنے کی قوت اسِ لیے دیتا ہے کہ اپنے انس عہد کو  "

 " نے تیرے باپ دادا سے کھائی تھی قائم رکھے جیسا آج کے دن ظاہر ہے ۔ جسکی قسم انس

 18: 8استثنا 

 

ن اوند 

ص

آپ کو اپنے کاروبار میں پھلنے پھولنے کی طاقت دیتا ہے۔ آپ کے فوائد کی فہرست ایک مستقل یاد دہانی کے  خ

وح س کاطور پر کام کرے گی کہ ان 
ن
شمنوآپ کے ذریعے آپ کے  ر

ن
کو منتقل کرنے کے ، اپنے پہاڑوں ں کو شکست دینےد

ن ائے گا کہ دلاہے۔ یہ آپ کو یاد لیے کام کر رہا

ص

 کا مستحق ہے۔جلال تمام  خ

 رکھیں ریکارڈ 2۔6

ِِ دریافت کر کے  "

 

ٹھ  ِِ

 

وع سے ٹھ
ن
ی
ن

ُ

ِ س
ِ

سِلسِ  نے بھی مناسب جانا کہ سب باتوں کا 
َِ
س م

فلِن
ن
ھنِِ

ت

ت

 اَے معزز 

ے

ِ

اسِ لِ

 ترتیب

ے

ِ

وم ہوجائے۔ انن کو تیرے لِ
ن
ے معل
ھ
 

ح
ن

ت

ت

ی 

گ

ت

ن

ص

نح
ت 

 پائی ہے انن کی 
ِ
ِ

ت

و نے تعل
ن

ت

نووں۔تاکہ جِن باتوں کی ی
ھ
لکِ

 " سے 

 4-3: 1لوقا 

 

نے کے طریقے کے طور پر وقت پر ایک نظر ڈالی ہے دلاپچھلے حصے میں، "فوائد کو یاد رکھیں،" آپ نے اپنے آپ کو یاد 

وحن القند سّکہ ماضی میں آپ کے کاروبار میں 
ن
اِ نے  ر

ِ
  ہے۔آپ کو کیسے متاثر ک

"ریکارڈ رکھیں" مستقبل پر مرکوز ہے۔ یہ ایک نصیحت ہے کہ ایک ریکارڈ رکھنے کا نظام شروع کریں جس میں 

وحن القند سّآپ اپنے کاروبار میں 
ن
سے س کی عکاسی کر سکتے ہیں اور اٗکی نقل و حرکت کے گودام کو نوٹ کر سکتے ہیں، اٗ ر

 بڑھا سکتے ہیں۔

ام  تینمیرا 

 

ِ

ص

 جریدوں )روزنامچوں ( کا ن
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شامل ہیں: ایک کاروباری جریدہ، ایک )روزنامچے( کے جریدے  چمڑے " x8"5میرے ریکارڈ کے نظام میں تین 

وحا
ن
 ۔پیغام کو لکھنے کا جریدہنی جریدہ، اور ایک ر

 کے میں عام کاروباری نوٹ لینے کے ساتھ ساتھ میرے کلائنٹسبھورے رنگ کے کاروباری جریدے میرے 

ی، کتاب اور بلاگ کے خیالات، اور کاروباری اثرات کے ریکارڈز کے لیے 

ص

ر

ص

ب

ُ

س
نکِ
س

 ہے۔کافی جگہ موجود ہوتی 

وحامیرا سیاہ جریدہ میرا ذاتی 
ن
 ر

َِ
وح نی ترقی کا جریدہ ہے جس میں م
ن
سے روزانہ کی بصیرتیں، بائبل کے  القند سّ نر

َ مُنا
نوپیغامات لکھتا  اور اپنے چرچ کے  عہ کے نوٹسل

 
 ں۔ہ

 
َ
ھ مور، ڈ

ت

کیٹِ
، میرا تیسرا جریدہ، جو سیاہ بھی ہے، مکمل طور پر بائبل کے عظیم اساتذہ جیسے 

ص

ص

ین موہلر، بل جان

ِ، ٹوڈ وائٹ اور مزید کے 
ِ
 پوڈ کاسٹ سننے کے نوٹس کے لیے وقف ہے۔ پیغامات مائیک نِ

 میرے لیے یہ نظام کام کرتا ہے۔ کام کے دَ 
َِ
کو ہاتھ میں  کاروباری جریدے بھورے رنگ کے  اپنے وران، م

نو

 
نورکھتا ہ

 
عا کے لیے وران اپنے گھر پرں یا ہفتے کے دَ ں۔ جب میں عبادت میں حاضر ہوتا ہ

ن
نو  د

 
 جاتا ہ

َِ
 اپنا ذاتی ں تو م

وحا
ن
نور

 
 نی جریدہ لیتا ہ

َِ
نوں۔ جب م

 
نو  پیغام ں یا ٹی وی یا انٹرنیٹ پر  پوڈ کاسٹ سنتا ہ

 
 دیکھتا ہ

َِ
کے پیغامات  ں تو م

نو  جریدے میں نوٹس

 
 ں۔لیتا ہ

 
َِ
نو اِ ہفتہ وار، م

 
لفاظ، بصیرت، نکشافات، پیشن گوئی کے اَ ہم اِ ں، جن میں پیلے رنگ کے اَ ن جرائد کا جائزہ لیتا ہ

وحخیالات اور 
ن
 مجھے یاد کرنے کی تاکید کرتی ہے۔ ر

یفن جرائد کو نکالنا اور میرے پسندیدہ اوقات میں سے ایک اِ 
ِ
ں پڑھنا ہے۔ میرے لیے پیلے رنگ کی جھلکیا ص

وحیہی میرے نظام کی اصل طاقت ہے۔ یہ ایک منظم بیان ہے کہ کس طرح 
ن
میری زندگی کے تمام شعبوں میں  ر

نامیری 

ص

 
ام ئی کر رہی ہےاور یہ راہ

 

ِ

ص

 س سفر کو جاری رکھنے کے فوائد کو یاد رکھنے میں میری مدد کرتا ہے۔اِ ن

ا
ِ
وحی لآخر، یہ تمام جرائد اور نوٹس میربِ

ن
میں ایک ساتھ گھل مل جاتے ہیں تاکہ مجھے میرے کاروبار کے ذریعے  ر

وحن القند سّ
ن
 کے اثرات کی اعلیٰ سطحوں کی طرف ترقی دینے اور نصیحت کرنے میں مدد ملے۔ ر

ادی والے 

ص

 اکثر ایک کاروباری تصون نوٹس من

 

ِ

ص

ن اوندمجھے ہوتے ہیں جو ر میں ف

ص

یِ  خ

ےُ

 ۔کرنے کا کہتا ہے  ش
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َِ
عائیہ اپنے م

ن
 وقت اور عقیدت سے جو اِ د

ِ

نونکشافات حاصِ

 
وحں وہ میری  کرتا ہ

ن
کو مربوط اور بصیرت کے  ر

 اعلی درجے کی طرف لے جاتا ہے۔

وحکاروباری جریدہ میری 
ن
ن ا کو  ر

ص

وح کےخ
ن
کے ساتھ ہم آہنگ کرنے میں میری مدد کرتا ہے جہاں وہ چاہتا ہے  ر

 
َِ
  سفر کروں۔کہ م

سے زیادہ ہو سکتا ہے، لیکن یہ میرے لیے کام کرتا ہے۔ دریافت کریں کہ آپ کے لیے کیا یہ آپ کے لیے حد 

 کام کرتا ہے۔

 ہےخیال پایا جاتایہاں ایک زبردست 

وحن القند سّکیوں نہ 
ن
یِ م آپ کے لیے بہترین ہے؟ )سے پوچھیں کہ ریکارڈ رکھنے کا کون سا نظا ر

ح

ص

کنٹ

 : مشق!(1نمبر 

 ارے، وہ پہلے ہی جانتا ہے!

جو بھی ہے، بس شروع کریں۔ وقت گزرنے کے ساتھ، آپ ایک ایسے نظام کو بہتر بنائیں گے جو آپ کے لیے 

ام اچھا کام کرے، ایک ایسا 

 

ِ

ص

 جو پائیدار ہو اور جو آپ کو کورس میں رہنے کی ترغیب دیتا ہو۔ن

 شروع کریں اور مت روکیں! ۔یہی تو بات ہے

وحن القند سّدیکھیں گے کہ جیسا کہ آپ کرتے ہیں، آپ پیچھے مڑ کر 
ن
نے آپ کے کاروباری منصوبوں، آپ کے  ر

اِ
ِ
  ہے۔لوگوں، آپ کے گاہکوں اور مزید کو کتنی بار متاثر ک

 آپ چلنا جاری رکھیں گے ۔۔۔، آپ چلتے رہیں گے اور پِھر

وحا تمام ۔3 ۔6
ن
ن ا چیزیں نیر

ص

 ہیں نہیں کی خ

سُول اور دغابازی "
َ
نوٹے ر
ِ
نونکہ اَیسے لوگ ج

ِ

ِ

ہمشکل  ک سُولوں کے 
َ
ح کے ر

سیٹِِ
م

سے کام کرنے والے ہیں اور اپنے آپ کو 

 اگر انس کے خادمِ 

 َ

ہمشکل بنا لیتا ہے۔پ ورانی فِرشتہ کا 
ن

ص

یَطِاان بھی اپنے آپ کو ی

ُ

نونکہ س
ِ

ِ

 ک
ِِ
 

ص

ِنتِِ ن
حِ
ع

بنا لیتے ہیں۔اور کُچھ 
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ص
ِ
ِ

 لی
ِِ
 

ص

ہمشکل بن جائیں تو کُچھ بڑی بات ن اِزی کے خادموں کے 

ت

ق بھی راس

فِ

انن کا انجام انن کے کاموں کے منوا

 " ہوگا۔

 15-13: 11کرنتھیوں  2̮

 

وح
ن
ِ  ر

ِ

ص

اِنے مجھے یہ احتیاطی نوٹ شامل کرنے کی طرف راع
ِ
وحا : ہرکہ   ک

ن
ن اچیز  نیر

ص

 کی طرف سے نہیں ہے۔ خ

شمن
ن
روبار میں (۔ جیسا کہ آپ اپنے کا45-44: 8س میں کوئی سچائی نہیں ہے )یوحنا جھوٹ کا باپ ہے اور ان  د

وحن القند سّ
ن
شمنکی طاقت کو جاری کرنے کا عہد کرتے ہیں،  ر

ن
اور یہاں تک  ، حوصلہ شکنیکروانے آپ کو روکنے، تاخیر د

 کہ تباہ کرنے کے لیے ہر ممکن کوشش کرے گا۔

شمن
ن
 رکھنے کے یہ تین طریقے ہیں۔ میں  قابوکو  د

 عہ کریںلَ سچائی کا مُنا  ۔1

 کا پتہ لگانے کی تربیت ہے کہ کس طرح وفاقی ایجنٹوں اور مالیاتی پیشہ ور افراد کو جعلی بِل  ہوئی ہم سب نے یہ کہانی سنی

وِ
ِ
یفد کو ں کا مطالعہ نہیں کرتے ہیں، بلکہ خُودی جاتی ہے۔ وہ جعلی ب

ِ
وِ ص

ِ
ں کا مطالعہ کرنے میں غرق کر دیتے اصلی ب

 کو پہچان جس کو وہ جانتے ہیں کہ سچ ہے، تو وہ فوراً جعلیس سے کوئی انحراف دیکھتے ہیں س لیے جب وہ اِ ہیں۔ کیوں؟ اِ 

 ۔ سے بچ جاتے ہیں سکتے ہیں، اور دھوکے

وسررہیں )آپ نے اپنی زندگی میں کتنی بار یہ سنا ہے(۔ سچائی کو پڑھتے مسلسل  کو کلام 
ن
 ی فطرت بننے دیںد

 ۔مہیا کرتا ہے  ہر چیز کو پرکھنے کے لیے آپ کی بنیادکیونکہ کلام  

شمندینے کی  آپ کو دھوکا یا  بہتر جانتے ہوں گے، جھوٹ، فریبپ سچائی کو جتنا آ
ن
کی کسی بھی کوشش کو پہچاننا  د

 اتنا ہی آسان ہوگا۔

یف ۔2
ِ
 مافوق الفطرت پر توجہ مرکوز نہ کریں ص
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وحن القند سّدرحقیقت، 
ن
اور واضح مافوق الفطرت طریقوں سے حرکت کرتا ہے۔ ہماری نجات سب سے زیادہ ڈرامائی  ر

ا

ُ

ِ
 م

َِ
نول ہے۔ پھر بھی م

 
یفں کہ کام پر  آپ کو خبردار کرتا ہ

ِ
وح ص

ن
 کے مافوق الفطرت مظہر کی تلاش نہ کریں۔ ر

وحکیا 
ن
ہے؟ یقیناً وہ کر سکتا ہے۔  یقوں سے اپنے آپ کو ظاہر کر سکتاآپ کے کام کی جگہ پر مافوق الفطرت طر ر

وحالطیف تر  لیکن اکثر، وہ زیادہ 
ن
، کم باہمی تناؤ، بہتر ٹیم ورک، زیادہ فضل اور دلِں سے کام کرتا ہے )مثلاً نرم نی طریقور

 س سے بھی زیادہ مسکراہٹ(۔ملازمین اور دفتر میں اِ و خُرّم  محبت اور مہربانی، خوش 

وحن القند سّیہ آسان ہے جب 
ن
یفکی طاقت کے بارے میں سیکھنا  ر

ِ
س کی تلاش میں پھنس جانا ہے۔مافوق ان  ص

شمن، ت )مثلاً جسمانی شِفاالفطر
ن
وحاکے ظلم سے  د

ن
 نی نجات وغیرہ(۔ر

ھ مور کہتا ہے

ت

کیٹِ
وحاانن ’’، کہ  جیسا کہ 

ن
 ‘‘۔ انداز نہ کرو جو مافوق الفطرت ہیں کو نظرباتوں نی ر

ست کیا یہ ۔3
ن
ر
ن
 ہے؟ د

"  

ُ

ِ

ُ

ش نول اور اَیسے کام کرنے والے کی طرح پیش کرنے کی کو
ِ

ت

ن ا کے سامنے م

ص

 ہ ہونا  اپنے آپ کو خ

ص

ِ
 کو شرم

ِ
ِ

کر ج

 
ن
ر
ن
 " ستی سے کام میں لاتا ہو۔نہ پڑے اور جو حق کے کلام کو د

س  2̮

ھیِ

ت

مِٹ
ٹ

ت

ی

2 :15 

 

وحاہر وہ 
ن
 نی چیز چیک کریں جو آپ اپنے کام کی جگہ پر کلام اور گواہ کے خلاف محسوس کرتے ہیں۔ر

اور آپ کے پاس کوئی گواہ ہے تو وہ  اگر آپ جو کچھ دیکھتے اور محسوس کرتے ہیں وہ کلام سے مطابقت رکھتا ہے

وح
ن
 ہے۔ ر

اگر آپ جو کچھ دیکھتے اور محسوس کرتے ہیں وہ کلام کے مطابق نہیں ہے، اور آپ کے پاس کوئی گواہ نہیں ہے، تو 

شمنیہ 
ن
 کا ہے۔ د

وحن القند سّجیسا کہ آپ اپنے کام کی جگہ پر 
ن
تے کے طریقوں اور کاموں کے بارے میں اپنی حساسیت پیدا کر ر

شمنس کے طریقوں کو ہیں، آپ جلدی سے اِ 
ن
 کے طریقوں سے الگ کرنا سیکھیں گے۔ د
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 رہیں یافتہ تربیت ۔4 ۔6

"  
ن
ر
ن
ی علم میں ترقی کرے اور فہیم آدمی د

ص

  ۔تاکہ دانا آدمی سُن

ص

 
ن
 " ست مشورت تک پ 

 5: 1مثال اَ 

 

وحاگروپ یا  ی کاروباری کوچ، سرپرست، عہد
ن
 کے لیے آپ کے لیے یہ میرا بے باک نی مشیر کے ساتھ کام کرنےر

 نعرہ ہے۔

 میں سے کوئی ایک اچھا ہو گا۔وں چار 

 چاروں کے ساتھ کام کرنا غیر معمولی ہوگا!

 
َِ
نامیں کاروباری برسوں  نے ایک افسوسناک چیز جو م

ص

 
ؤں کو مشورہ دینے اور کوچنگ کرنے میں سیکھی ہے وہ راہ

وہ اسِ کی وجہ شاید یہ ہے کہ ۔ اور انن سے سیکھنے کے لیے تیار ہوتے ہیں  دوسروں کو سکھانےیہ ہے کہ بہت کم لوگ 

یِ  بہت "مصروف" ہیں یا  یا بہت مغرور ہیں
 
ِ پ  ہ ہونے سے بہت ڈرتے ہیں۔جوابد

وحاتاہم، جو لوگ پیشہ ورانہ اور 
ن
وحنی مشیروں کی تلاش کرتے ہیں وہ ایک عاجز ر

ن
کے مالک ہوتے ہیں جو سیکھنے،  ر

ن ا کچھ بننے کی خواہش رکھتے ہیں جو وہ سب  بڑھنے اور

ص

اِاننہیں بنانے کے لئے نے  خ
ِ
  تھا۔ڈیزائن ک

وحابرسوں سے، میرے پاس پیشہ ورانہ اور 
ن
حتسابی گروپ ہیں جو مجھے سکھاتے ہیں، نی کوچز، سرپرست، اور اِ ر

نا

ص

 
 ئی کرتے ہیں، حوصلہ دیتے ہیں اور مجھے صحیح سمت میں بتاتے ہیں۔راہ

 
َِ
ادی کی بات کی    جسم

ص

نومن

 
نوں ان کرتا ہ

 
 ں۔س پر عمل کرتا ہ

 یہاں تک کہ کتاب کے  ۔۔۔س کی ضرورت ہےہم سب کو اِ 

فِ

ص

نصن
م

 کو بھی۔

ص

ن
ِ
ی

 

 قدمی کوچنگ احتسابی فارمولا 3میرا 

 کے کان ہوں وہ سُن لے "

ص
ص

 کے سُن
ِ
ِ

 " ۔پِھر انس نے کہا ج
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ن

ت

 9: 4 مرق

 

 
َِ
نوں ن کوچنگ فارمولوں میں سے ایک  اپنے سب سے طاقتور اور آساٹھیک ہے، م

 
، کچھ اتنا آسان فارمولا بتانے لگا ہ

 ڑاتے ہیں۔س کا مذاق ان کہ بہت سے لوگ اِ 

 اِ 
ن
نوں سے بھی کم وقت دِ  90نہوں نے قدمی ماڈل کو اپناتے ہیں ان  3س د کاروباری پیشہ ور افراد جو اِ جُوس کے باو

اِ
ِ
  ہے۔میں تبدیلی کے نتائج کا تجربہ ک

  90نہیں اگلے نے کے بعد جو ان ن مخصوص اہداف کا تعین کراِ 

ِ

 دنوں میں حاصِ
َِ
  کرنے کی ضرورت ہے، م

نوان 

 
 ن تین آسان سوالوں کے جواب دیں:ں کہ وہ اِ نہیں چیلنج کرتا ہ

 

 کرنا چاہیے؟نے کا آغاز کیا کر واقعی  آپ کو ¶

 آپ کو کیا کرنا بند کرنا چاہیے؟ ¶

 آپ کو کیا کرنا جاری رکھنا چاہیے؟ ¶

 

ِ  ہر چیز پر بحث اور وضاحتبالا ہم درج  نوکرتے ہیں تاکہ یہ یقینی بنایا جا سکے کہ یہ قابل 
ن
گ ہے۔ ح

ص

حنِ

ص

ج نلِٹ

ل اور 

نااور تکمیل تک کی پیروی کرنے میں ان کی  س کے بعد، میرا کردار پیش رفت کو چیک کرنے، ایڈجسٹ کرنےاِ 

ص

 
ئی راہ

 کرنے کے لیے ایک احتسابی پارٹنر میں تبدیل ہو جاتا ہے۔

 کریں ۔ نے کید کرخُو

ُ

ِ

ُ

ش کرنے  شروعیعنی  ٹ کریں جن کی آپ کو ضرورت ہےچیزیں نو 5-2ذیل میں،  کو

 اپنے غیر منصفانہ مسابقتی فائدہ کو دور کرنے کے لیے کر رہے ہیں۔ رکھنے کی اور یہ کہ آپ یہ سب یاجاری  بند کرنے ,

 

 کرنا چاہیے؟ نے کا آغاز کیا کر واقعی  مجھے
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 ۔1

 

 ۔2

 

 ۔3

 

 ۔4

 

 ۔5

 

 چاہیے؟ بند کرنا مجھے کیا کرنا 

 

 ۔1

 

 ۔2

 

 ۔3

 

 ۔4
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 ۔5

 

 مجھے کیا کرنا جاری رکھنا چاہیے؟

 

 ۔1

 

 ۔2

 

 ۔3

 

 ۔4

 

 ۔5

 

وسراپنی فہرست کو 
ن
 س شخص سے اپنی فہرست خود بنانے کو کہیں۔کے ساتھ شیئر کریں۔ ان  er%2ے د

یا مشیر تلاش تو، ایک غیر جانبدار پیشہ ور کوچ، سرپرست،  دلِ کھولا ہے، اگر آپ ابھی تک کی بہتر فہرست ہو جو 

آپ اپنے وعدوں پر عمل کرنے کا زیادہ  ہے، تو " ہوتاسرمایہ " ا سا جب آپ کے پاس تھوڑ… کریں کریں. مجھ پر بھروسا

 مکان رکھتے ہیں۔اِ 

 پیشکش لیے  آپ کے میری
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 اگر آپ ابھی شروع کرنا چاہتے ہیں، تو یہاں آپ کے لیے ایک مفت پیشکش ہے۔

پر ای میل  hello@DrJimHarris.com" مجھے Start-Stop-Continue Listخفیہ طور پر اپنی "

 
َِ
 کریں۔ م

ن
نوصنوفہرست موَوں گا کہ مجھے آپ کی  جواب د

 
وحئی ہے اور ل ہ

ن
کے اشارے پر کوئی بھی تبصرہ پیش  ر

 کروں گا۔

 
َِ
 ۔ یک بار ای میل کروں گا ادن کے اندر 30پیشرفت کو چیک کرنے کے لیے  آپ کی  پھر،م

 یہ جاننا کہ آپ کے پاس ایک احتسابی چیک انِ ہوگا آپ میں سے اکثر کے لیے کچھ کرنے کے لیے کافی ہے!

 ہے میں بارے کے اثر سب یہ 6.5

وموں کو شا "
َ

ت

 جا کر سب ف

ن

ت

 ت

 َ

وحن القند ّ   گِرد بناؤ اور انن کو باپ اور بیٹےپ
ن
مہ دواور ر

سِ

ت

نِ ی
ی

 ۔س کے نام سے 
ِ
ِ

ت

اور انن کو یہ تعل

ہ اارے ساتھ 
م
ن

ت

ت

یِ تک ہمیشہ 

ص

نیا کے آخ
ن
 د
َِ
 دیا اور دیکھو م

ن
 کو حُ

ن

ت

 نے ت
َِ
دو کہ انن سب باتوں پر عمل کریں جِن کا م

نوں

 
 " ۔ہ

 20-19: 28متی 

ے س گِرس بات سے لگایا جائے گا کہ ہم اِ زمین پر ہمارے کام کا اندازہ اِ ۔آخر میں، یہ سب اثر کے بارے میں ہے

نو

 
 کو خوشخبری کے ساتھ کس حد تک متاثر کرتے ہیں۔یعنی زمین ئے سیارے ہ

 

یِ نہ جاؤ بلکہ باپ کے انس وعدہ کے پُورا ہونے کے  "
 
 سے باہ

ِِ

ُ

 دیا کہ یروش
ن
 کر انن کو حُ

ِ
اور انن سے م

ھِ سے سُن چ ن ہو
نح
م

 

ن

ت

 کا ذکر ت
ِ
ِ

زِی رہو ج

 

ط

ت

ن

ص

ی
ن
م

 تھوڑے دنوں ۔

ن

ت

مہ دیا مگر ت
سِ

ت

نِ ی
ی

اّ نے تو پانی سے 

ص

نونکہ ینِوح
ِ

ِ

ک

مہ پاو گے
سِ

ت

نِ ی
ی

وح انلقدس سے 
ن
 (5-4: 1)اعمال  " ۔کے بعد ر

 

 نے اور نے آپ 
َِ
اِ ہےم

ِ
ن رہنے کا وعدہ ک

ِ
می
 
ت

س آپ اپنے کام کی جگہ پر اِ ۔ یہ ایک وعدہ ہے کہ اب اپنے آ

  ۔۔۔سننا ہےکہ یہ   ٹھا سکتے ہیں جس کی ہم سبھی خواہش کرتے ہیں، جیسےحتمی اثر کے لیے بہتر فائدہ ان 
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و تھوڑے میں دیانتدار رہا۔ میں  "
ن

ت

وکر شاباش! ی
َ

ص

انس کے مالِک نے انس سے کہا اَے اچھّے اور دیانتدار ی

ار بناؤں گا۔ اپنے مالِک کی خُوشی میں شِریک ہو

ت
ص

یوں کا من

ص

ِ
ِ
 
 چ

ت

ن
 ِ
ے ب
ھ
 

ح
ن

ت

ت

 " ۔

 (21: 25)متی 

 

 
َِ
عا م
ن
نو د

 
 ۔کرےآپ کو اپنے ابدی اثرات تک پہنچنے میں ایک قدم آگے بڑھانے میں مددکتاب یہ ں کہ کرتا ہ
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ہ گروپ 

ُ

 مُباجنِ

وحن القند سّاپنے کاروبار میں 
ن
وسرشتراک کریں۔ کی طاقت کو اتارنے کے "ٹاپ ٹین" فوائد کی اپنی فہرست کا اِ  ر

ن
ے د

 ئد آپ کے لیے مددگار ہیں؟گروپ ممبران کی فہرستوں سے کون سے فوا

 

سے استعمال کرنے کے لیے آپ کو کیسے جوابدہ رکھ دہ منصوبہ کیا ہے؟ یہ گروپ اِ جُو"ریکارڈ رکھنے" کے لیے آپ کا موَ

 سکتا ہے؟

 

شتراک کریں حتسابی پارٹنر کے ساتھ اپنی فہرست کا اِ جاری رکھیں" کی فہرستیں شیئر کریں۔ اِ  -اسٹاپ  -اپنی "اسٹارٹ 

 بنائیں۔ نظام/شیڈول کا احتساب کے ند 30اور 

 

وحاایک کاروبار یا 
ن
وحن القند سّنی کوچ ر

ن
 کے ساتھ آپ کے چلنے کو کیسے بہتر بنا سکتا ہے؟ ر

 

وحاآپ اپنی نئی 
ن
 میں جو کچھ سیکھ چکے ہیں اسے کیسے برقرار رکھیں گے؟یا سیر  نی اور پیشہ ورانہ واک ر
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 جوابات کے سوالات 1001

 ! رہیں قیادت زیرِ۔۔۔کا جواب ہےسوالوں  1001"

ھ مور

ت

کیٹِ
 پادری 
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 آیات کلیدی 20

ا 20یہاں 

ص

ِ

ص

  نفع بقتی نہ مُنا کلیدی آیات ہیں جو آپ کو اپنے غیر مُن
ن
 کرنے کی ور کرنے میں مدد کرنے کے لیے جِ کو د

 

فظ

 ضرورت ہے۔

 میں رکھیں۔ہمیشہ اپنے ذِہن ن کو اِ 

 کی گہرائیوں میں دفن کریں۔ دلِلفاظ کو اپنے ن اَ اِ 

 

عا کرو۔ہر وقت خُوش رہو " :1
ن
ن ا ۔بِلاناغہ د

ص

ہ ااری بابت خ
م
ن

ت

ت

نوع میں 
ِ
ِ
ح ی

سٹِِ
م

نونکہ 
ِ

ِ

 اری کرو ک

ص

ن
ہر ایک بات میں شُکرگ

۔کی یہی مرضی ہے

 

ھِااؤ

نح
تِ

وح کو نہ 
ن
 " ۔ر

وِوں  1̮
نکِن

ص

سلی
ھ

ت

ت

5 :16-19 

 

ِ مت جو  " :2

ص

قاابلہ اسِ کے کہ اپنا دوَر اور وہ خ
ن
مِ
ت
اا کہ انس کی کُچھ قدر کرنوں 

ت

ھِن
حَ
مَ
س

 
ِِ
 

ص

ییز ن

ص

ِ
 اپنی جان کو ع

َِ
 م

ص
ِ
ِ

لی

نو
ِ
ِ
ن اوند ی

ص

وںخ
ن
رِیی کی گواہی د

بَ

ص

ج

ُ

س

ن ا کے فضل کی خُو

ص

 جانتا ۔ع سے پائی ہے پُوری کرنوں یعنی خ
َِ
اور ابَ دیکھو م

یِ نہ دیکھو گے
 
 پ

ص

یِا میرا مُن
 
 بادشاہی کی منادی کرتا پ

َِ
 سب جِن کے درمیان م

ن

ت

نوں کہ ت

 
 " ۔ہ

 25-24: 20اعمال 

 

ن ا کے فر " :3

ص

 کر گواہی دیتا ہے کہ ہم خ
ِ
وح کے ساتھ م

ن
وح خُود ہماری ر

ن
 " ۔زند ہیںر

 
ن
 16 :8ومیوں ر
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نیا سے محبّت رکھتا ہے انس میں باپ کی محبّت  " :4
ن
نیا میں ہیں۔ جو کوئی د

ن
یوں سے جو د

ص

ِ
ِ
 
نیا سے محبّت رکھّو نہ انن چ

ن
نہ د

 
ِِ
 

ص

 اور زندگی کی شیخی وہ باپ کی ۔ن

ُ

س
ِ
ہ 

 اور آنکھوں کی خوا

ُ

س
ِ
ہ 

م کی خوا

جسِِ

نیا میں ہے یعنی 
ن
نونکہ جو کُچھ د

ِ

ِ

ک

نیا کی طرف سے ہے
ن
 بلکہ د
ِِ
 

ص

 " ۔طرف سے ن

 16-15: 2یوحنا  1̮

 

ہ اارے ساتھ  " :5
م
ن

ت

ت

وسرا مددگار بخشے گا کہ ابد تک 
ن
ن د
ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

 باپ سے درَخواست کرنوں گا تو وہ 
َِ
 ۔رہےاور م

نونکہ وہ 
ِ

ِ

 انسے جانتے ہو ک

ن

ت

نونکہ نہ انسے دیکھتی اور نہ جانتی ہے۔ ت
ِ

ِ

 کرسکتی ک
ِِ
 

ص

 ن

ِ

نیا حاصِ
ن
 د
ِ
وح حق جِ

ن
یعنی ر

ہ اارے اندر ہوگا
م
ن

ت

ت

ہ اارے ساتھ رہتا ہے اور 
م
ن

ت

ت

 " ۔

 17-16: 14یوحنا 

 

 ہیں " :6

 

ن ا کے بَِِ

ص

ہی خ
ن
 ایت سے چلتے ہیں و

ِ
وح کی ہ 
ن
ن ا کے ر

ص

ے خ

ص

ن

ت

ی
ِ
چِ
 کہ 

ے

ِ

 " ۔اسِ لِ

 
ن
 14: 8ومیوں ر

 

ی ہیں اور وہ اپنی بھیڑوں کو نام بنام بُلا  " : 7

ت

ٹ

ص

ی
ن
س

 دربان دروازہ کھول دیتا ہے اور بھیڑیں انس کی آواز 

ے

ِ

انس کے لِ

اا ہے تو انن کے آگے آگے چلتا ہے اور بھیڑیں ۔کر باِہر لے جاتا ہے

ت

نکن
چ 
یِ نِکال 
 
جب وہ اپنی سب بھیڑوں کو باہ

نونکہ وہ انس کی آواز پہچانتی ہیں
ِ

ِ

ے ہولیتی ہیں ک
ھ
 

ح
ٹِ

ِ
ی 

ے 
ھ
 

ح
ٹِ

ِ
ی 

 " ۔انس کے 

 4-3: 10یوحنا 

 

ِ نہ آدمِِ کے دلِ میں " :8
ِ

ص

ن
یکھیں نہ کانوں نے سُ ییں نہ آنکھوں نے د

ص

ِ
ِ
 
وا کہ جو چ

ے

ن

 
یسا ہی ہ
َ
ا ہے و
ِ
َاِ لِک
ِ
 بلکہ ج

 تیّار کر دیں  ۔ آئیں

ے

ِ

ن ا نے اپنے محبّت رکھنے والوں کے لِ

ص

نِلِہ ۔وہ سب خ
س
وح کے و

ن
ن ا نے انن کو ر

ص

 ہم پر خ

ص
ِ
ِ

لی

ن ا کی تہ کی باتیں بھی دریافت کر لیتا ہے

ص

وح سب باتوں بلکہ خ
ن
نونکہ ر
ِ

ِ

اِ ک
ِ
یِ ک
 
نونکہ انسانوں میں سے ۔سے ظاہ

ِ

ِ

ک
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 انسان کی باتیں جانتا

ِ

ون کِس
َ
وح کے سِوا ک

ن
ن ا کے ر

ص

وح کے جو انس میں ہے؟ اسی طرح خ
ن
 ہے سِوا انسان کی اپنی ر

 جانتا
ِِ
 

ص

ن ا کی باتیں ن

ص

 " ۔کوئی خ

 11-9: 2کرنتھیوں  1̮

 

ن ا نے ہمیں  " :9

ص

ن ا کی طرف سے ہے تاکہ انن باتوں کو جانیں جو خ

ص

وح پایا جو خ
ن
وح بلکہ وہ ر

ن
نیا کی ر
ن
مگر ہم نے نہ د

 " ۔عِنایت کی ہیں

 12: 2کرنتھیوں  1̮

 

 جب وہ  " :10

ص
ِ
ِ

 کہ وہ اپنی طرف سے نہ کہے لی

ے

ِ

ائی کی راہ دکھائے گا۔ اسِ لِ
ّ
 کو تمام سَ 

ن

ت

وح حق آئے گا تو ت
ن
یعنی ر

یِیں دے گا
َ

ص

 ا کی چ

ص

ِ

ے

ن آئ
ِ
ہ ی
م
ن

ت

ت

ہی کہے گا اور 
ن
نگِاا و

ص

ی
ن
 جو کُچھ س

ص
ِ
ِ

 " ۔گا لی

 13: 16یوحنا 

 

اپنی سب راہوں میں انسکو پہچان اور وہ تیری ۔سارے دلِ سے خداوند پر توکل کراور اپنے فہم پر تکیہ نہ کر  " :11

 " ۔راہنمائی کریگا 

 6-5: 3امثال           

 

ن ا کی نیک اور پسندیدہ " :12

ص

ہمشکل نہ بنو بلکہ عقل نئی ہوجانے سے اپنی صنورت بدلتے جاؤ تاکہ خ اور اسِ جہان کے 

وم کرتے رہو
ن
 مرضی تجربہ سے معل

ِ
 " ۔اور کام

 
ن
 2: 12ومیوں ر
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 اور ہی طبیعت تھی اور اس نے میری پوری پیروی کی ہے میں اس کو پر اس لیے کہ میرے بندہ کالب کی کچھ" :13

 " اس ملک میں جہاں وہ ہو آیا ہے پہنچاؤں گا اور اسکی اولاد اس کی وارث ہوگی

 24: 14 گنتی 

 

14: "  

ے

ِ

وں کے لِ
ِ
ِ

 کرتے ہو نہ کہ آدم

ے

ِ

ن اوند کے لِ

ص

 " ۔جو کام کرو جی سے کرو۔ یہ جان کر کہ خ

وِوں 
سی
کل

3 :23 

 

 پر اوَر بوجھ نہ ڈالیں " :15

ن

ت

ِ جانا کہ انِ ضرنوری باتوں کے سِوا ت
ِ
اس

ص

قند س نے اور ہم نے من
وح انل
ن
نونکہ ر
ِ

ِ

 " ۔ک

 28: 15عمال اَ 

 

ہ اارے واسطے کھولا جائے گا " :16
م
ن

ت

ت

 کو دیا جائے گا۔ ڈھنونڈو تو پاؤ گے۔ دروازہ کھٹکھٹاؤ تو 

ن

ت

 " ۔مانگو تو ت

 7:7متی 

 

17: "  ِِِ

ص

وح کو رن
ن
ن ا کے پاک ر

ص

نوئیاور خ

 
 مُہر ہ

ے

ِ

مخلصی کے دنِ کے لِ  پر 

ن

ت

 سے ت
ِ
ِ

 " ۔ہ نہ کرو ج

 30: 4افسیوں 

 

 سے کہے وہ کرو " :18

ن

ت

 " ۔انس کی ماں نے خادموں سے کہا جو کُچھ یہ ت

 5: 2یوحنا 

 



183 
 

عا کی آہ تو مجھے واقعی برکت دے اور میری حُدود کو بڑھائے اور  " :19
ن
ن ا سے یہ د

ص

 نے اسِیؔائیل کے خ

ص

ض

عِینِِ
ن

اور 

و 
ن

ت

ن ا نے انسکو تیرا ہاتھ مجھ پر ہو اور ی

ص

 نہ ہو! اور جو انس نے مانگا خ

ُ
ِ

مجھے بدی سے بچائے تاکہ وہ میرے غم کا باع

 " ۔بخشا

 10: 4تواریخ  1̮

 

 وقت پر کاٹیں گے " : 20

ص

ن
ِ
ی
َ
ع

نونکہ اگر بے دلِ نہ ہوں گے تو 
ِ

ِ

 " ۔ہم نیک کام کرنے میں ہمت نہ ہاریں ک

وِوں 
ن

ت

گلی
6 :9 

 

 ۔۔۔اور آخر میں یاد رکھیں

 

یف"
ِ
عامیری جگہ ہے جہاں ایک  ص

ن
 ۔"گولف کورس  ہے  وہاور ئیں کبھی قبول نہیں ہوتی ہیں د

 بلی گراہم
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ِ  ڈاکٹر
ِ
 میں بارے کے ہیرس ج

 ِ
ِ
یایک ان  ڈاکٹر ج

ت

یستاد، من
ِِ

ُ

وح کی زیرِ قیادت زندگی گزاری کہ کیسے تے ہیں طور پر کام کر اور سرپرست کے ر، من
ن
ر

نوعتاکہ  جائے 
ِ
ِ
  ی
ن
 ۔نا چاہتے ہیں حاصل کر عطاء کرے جو وہ  نیا بھر میں اپنے کاروباری لوگوں کے لیے وہ تمام کامیابیاں د

اب "یہ 

ت

ِ
ِ  لکھنے سے پہلے"نفع ہمارا غیر منصفانہ  ک

ِ
فرم کے ہیڈ کوارٹر میں  Fortune 500 ایک ، ڈاکٹر ج

گ  تقریری  اپنی،نے  نہوں ان بعد میں ۔ رہے تھے چڑھ  ں کے لیے کارپوریٹ سیڑھیاکارپوریٹ مینیجر بننے 

ص

ن

 

سلی

ص

کی

اور 

  نہوں یا جہاں ان چھوڑ دِ  انس فرم کو  کمپنی بنانے کے لیے
ن
یا جن میں والمارٹ، آئی نیا کی کئی بہترین کمپنیوں کو مشورہ دِ نے د

 
ن
، فورڈ اور د

ص

ص

 اینڈ جان

ص

ص

سٹیٹ فارم، جان بیسٹ بائے، ا  نیا بھر میں درجنوں مزید تنظیمیں شامل ہیں۔بی ایم، 

 ِ
ِ
شو جہاں، کیس اسٹڈیز، انٹرویوز، اور گہری تعلیمات کے ذریعے، آپ  نفع  میزبان ہیں۔غیر منصفانہ اب ڈاکٹر ج

وحن القند سّکو کھولنے کے لیے نفع کاروبار میں اپنے غیر منصفانہ مسابقتی 
ن
ناکی مافوق الفطرت حکمت اور  ر

ص

 
ئی کو حاصل راہ

 تشریف لائیں۔پر JCCEOS.COMاسِ ویب سائٹ  مزید جاننے کے لیےکرنے کا طریقہ سیکھتے ہیں۔ 

ایک غیر یہ ، دیتے ہیں کے بانی اور مینیجنگ پارٹنر کے طور پر بھی خدمات انجام  Dynatos Global LLCوہ 

 ہ منافع بخش کاروباری مشورے دینے والی فرم ہے جو 
ن

ُ

وحن کاروباری پیشہ ور افراد پر مشتمل ہے جن کی قیادت  مسح س
ن
ر

اور وہ اپنے پیشوں کے ماہر ہیں۔ ہمارے مشیروں سے ذاتی طور پر جڑنے کے لیے کی طرف سے کی جاتی ہے  القند سّ

www.Dynatos.Global   ۔فرمائیں ملاحظہ ویب سائٹ 

www.DrJimHarris.com  اپنے بہت سے مفت وسائل تک رسائی حاصل کرنے اور بادشاہی کاروباری

تخت روم کے انکشافات کے ساتھ دنیا بھر میں بورڈ رومز پر حملہ کرنے میں مدد کرنے کے لیے ڈاکٹر تبدیلیوں کے لیے 

 ِ
ِ
 ۔تشریف لائیں۔کریں اور انن کی ویب سائٹ پر   ہیرس منسٹریز کے ساتھ شراکت داریج

 

https://jcceos.com/
http://www.drjimharris.com/
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 ِ
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ص
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ت

ِ
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