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နိဒါန်း ဒီစာအုပ်အကြောင်းနဲ့ စာရေးသူအကြောင်းIntroduction — The New Rules


Chris Voss (ခရစ် ဗော့စ်) ဟာ အမေရိကန် FBI မှာ နှစ်ပေါင်း နှစ်ဆယ်ကျော် အမှုထမ်းခဲ့သူ ဖြစ်ပါတယ်။ အဲ့ဒီအထဲက ဆယ့်ငါးနှစ်ကို ဓားစာခံပြဿနာတွေ ညှိနှိုင်းဖြေရှင်းရင်း ကုန်ဆုံးခဲ့ပြီး — နောက်ဆုံးမှာ FBI တစ်ခုလုံးမှာ နိုင်ငံတကာ ပြန်ပေးဆွဲမှု ညှိနှိုင်းရေး အကြီးအကဲ (lead international kidnapping negotiator) ရာထူးဟာ တစ်ယောက်တည်းသာ ရှိပြီး၊ အဲ့ဒီတစ်ယောက်က သူပါပဲ။ နယူးယောက်ကနေ ဖိလစ်ပိုင်၊ ဟေတီ၊ အလယ်ပိုင်းအာရှအထိ — လူတစ်ယောက်ရဲ့ အသက်ကို ဖုန်းတစ်လုံးနဲ့ ကယ်ရတဲ့ အလုပ်မျိုးပါ။


အဲ့ဒီအတွေ့အကြုံတွေကို သူ FBI က အနားယူပြီးနောက် စီးပွားရေးလောကအတွက် သင်ကြားပေးနေပါတယ်။ သူ့ကုမ္ပဏီနာမည်က The Black Swan Group ဖြစ်ပြီး ဟားဗတ်၊ ဂျော့ဂျ်တောင်း စတဲ့ တက္ကသိုလ်တွေမှာလည်း ညှိနှိုင်းရေးဘာသာရပ် သင်ကြားပေးခဲ့ပါတယ်။



📌 စာအုပ်တစ်အုပ်လုံးရဲ့ အနှစ်ချုပ်
လူဆိုတာ ကိန်းဂဏန်းနဲ့ တွက်ချက်ပြီး ဆုံးဖြတ်တဲ့ စက်ရုပ် မဟုတ်ပါဘူး။ ခံစားချက်နဲ့ ဆုံးဖြတ်ပြီးမှ ကျိုးကြောင်းနဲ့ ပြန်ရှင်းပြတဲ့ သတ္တဝါ ပါ။ ဒါကြောင့် ညှိနှိုင်းရာမှာ အနိုင်ရဖို့ဆိုတာ — အငြင်းအခုံ နိုင်ဖို့ မဟုတ်ဘဲ တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက်ကို နားလည်ပြီး၊ နားလည်ကြောင်း သူ့ကို သိစေဖို့ ပါပဲ။ ဒါကို Voss က Tactical Empathy (နည်းဗျူဟာကျ စာနာနားလည်မှု) လို့ ခေါ်ပါတယ်။









ဟားဗတ်မှာ ဖြစ်ခဲ့တဲ့ အဖြစ်အပျက်


တစ်ခါက Voss ဟာ ဟားဗတ်တက္ကသိုလ်က ညှိနှိုင်းရေးပါမောက္ခ နှစ်ယောက်နဲ့ လေ့ကျင့်ခန်းအဖြစ် ယှဉ်ပြိုင်ရပါတယ်။ ပါမောက္ခက "မင်းသားကို ငါတို့ဖမ်းထားတယ်။ ဒေါ်လာ တစ်သန်း ပေး" လို့ ဇာတ်ခင်းပါတယ်။ Voss က ငြင်းလည်း မငြင်း၊ စျေးလည်း မဆစ်ဘဲ တစ်ခွန်းပဲ ပြန်မေးပါတယ် —


"How am I supposed to do that?"
(ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ)


အဲ့ဒီမေးခွန်းတစ်ခွန်းတည်းက ဇာတ်လမ်းကို ပြောင်းပစ်လိုက်ပါတယ်။ "သားကို သတ်မယ်" ဆိုတဲ့ ခြိမ်းခြောက်မှုကို ဘယ်လိုတုံ့ပြန်မလဲဆိုတဲ့ ပုစ္ဆာက — "ပိုက်ဆံကို ဘယ်လို ရအောင်လုပ်မလဲ" ဆိုတဲ့ ပါမောက္ခရဲ့ ပုစ္ဆာ ဖြစ်သွားပါတယ်။ ပါမောက္ခ နှစ်ယောက်လုံး လမ်းဆုံးသွားပါတယ်။







ဘာကြောင့် ဓားစာခံနည်းလမ်းက သာမန်ဘဝမှာ အလုပ်ဖြစ်တာလဲ


ဒီစာအုပ်ရဲ့ အခြေခံအယူအဆက ရိုးရှင်းပါတယ် — ဘဝဆိုတာ ညှိနှိုင်းမှုတွေရဲ့ အစုအဝေး ပါ။ "ငါ ဒါလိုချင်တယ်" ဆိုတဲ့ စိတ်နှစ်ခု ဆုံသွားတိုင်း ညှိနှိုင်းမှု ဖြစ်ပါတယ်။ ဆိုင်ခန်းငှားခ၊ ကုန်တင်ကား ခ၊ ဝန်ထမ်းလစာ၊ ကုန်သည်နဲ့ ဈေးညှိတာ၊ သားသမီးကို ည ဆယ်နာရီ အိပ်ခိုင်းတာ — အားလုံး ညှိနှိုင်းမှုတွေချည်းပါပဲ။


ပြန်ပေးဆွဲမှုမှာ ညှိနှိုင်းသူဟာ "အလယ်မှာ ခွဲ" လို့ မရပါဘူး။ "ဓားစာခံ လေးယောက်ထဲက နှစ်ယောက်ပဲ လွှတ်ပေးပါ၊ ကျန်တာ ခင်ဗျားယူ" လို့ ပြောလို့ မရဘူးလေ။ ပေးစရာ တစ်ခုမှမပါဘဲ လိုချင်တာ အကုန်ရအောင်၊ ပြီးတော့ တစ်ဖက်လူက ကျေနပ်နေအောင် လုပ်ရတဲ့ အလုပ်ပါ။ ဒီစာအုပ်ရဲ့ ခေါင်းစဉ် "အလယ်မှာ မခွဲပါနဲ့" ဆိုတာ အဲ့ဒီအဓိပ္ပာယ်ပါ။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ
ရန်ကုန်က စာအုပ်ဆိုင်ပိုင်ရှင် ဦးဝင်းက ဆိုင်ခန်းငှားခ တစ်လ ရှစ်သိန်းကနေ ဆယ်သိန်း တက်တော့မယ်လို့ အသိပေးခံရတယ်။ ရိုးရိုးလူဆိုရင် "ကိုးသိန်းနဲ့ ဖြစ်အောင်လုပ်ကြရအောင်" လို့ အလယ်မှာ ခွဲမယ်။ ဒီစာအုပ်က ပြောတာက — အလယ်မှာ မခွဲခင် အိမ်ရှင်ဘာကြောင့် တင်ချင်တာလဲ၊ သူဘာကြောက်နေလဲ ဆိုတာ အရင်ရှာပါတဲ့။ တစ်ခါတလေ အိမ်ရှင် တကယ်လိုချင်တာက ငွေမဟုတ်ဘဲ "စာချုပ်ကာလ ရှည်ရှည်" ဒါမှမဟုတ် "ငှားခ ရက်မှန်မှန်ရဖို့" ဖြစ်နေတတ်ပါတယ်။ အဲ့ဒါကို သိသွားရင် ရှစ်သိန်းနဲ့ပဲ ချုပ်နိုင်တဲ့ လမ်းကြောင်း ပေါ်လာပါတယ်။









"Getting to Yes" နဲ့ ဘာကွာလဲ


၁၉၈၁ ခုနှစ်မှာ ထွက်ခဲ့တဲ့ Getting to Yes စာအုပ်ဟာ ညှိနှိုင်းရေးလောကကို ပြောင်းလဲပစ်ခဲ့ပါတယ်။ သူ့အယူအဆက — လူကို ပြဿနာနဲ့ ခွဲထုတ်ပါ၊ ရပ်တည်ချက်မဟုတ်ဘဲ အကျိုးစီးပွားကို ကြည့်ပါ၊ နှစ်ဦးနှစ်ဖက် အနိုင်ရမယ့် ရွေးချယ်စရာတွေ ရှာပါ၊ ဓမ္မဓိဋ္ဌာန်ကျတဲ့ စံနှုန်းတွေ သတ်မှတ်ပါ — ဆိုတာပါ။ ပြီးတော့ BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement — သဘောတူညီချက် မရရင် လုပ်စရာ အကောင်းဆုံး အခြားနည်းလမ်း) ဆိုတဲ့ အယူအဆကိုလည်း မိတ်ဆက်ခဲ့ပါတယ်။


Voss က အဲ့ဒီအယူအဆတွေကို လုံးဝမငြင်းပါဘူး။ ဒါပေမယ့် သူ့မေးခွန်းက — "ကိုယ့်ကိုယ်ကို ကယ်တင်ရှင်လို့ ထင်နေတဲ့လူနဲ့ win-win ဘယ်လိုလုပ်မလဲ" ဆိုတာပါ။ လက်တွေ့မှာ ညှိနှိုင်းမှုအများစုဟာ ဂဏန်းပုစ္ဆာ မဟုတ်ဘဲ ခံစားချက်ပုစ္ဆာ ဖြစ်နေပါတယ်။


BATNA ရဲ့ အားနည်းချက်ကို သူ ဒီလိုပြောပါတယ် — BATNA ကို အလွန်အကျွံ တွက်နေရင် အဲ့ဒါဟာ ကိုယ့်ရဲ့ "အနိမ့်ဆုံးလက်ခံနိုင်တဲ့ အဆင့်" မဟုတ်တော့ဘဲ ကိုယ့်ရဲ့ ပန်းတိုင် ဖြစ်သွားတတ်ပါတယ်။ ဆိုလိုတာက BATNA က လူတွေကို ပန်းတိုင် နိမ့်နိမ့်ချစေတယ် ဆိုတာပါ။







စိတ်ပညာက ပြောတဲ့ အချက်


နိုဘဲလ်ဆုရ စိတ်ပညာရှင် Daniel Kahneman က လူ့ဦးနှောက်မှာ တွေးခေါ်မှုစနစ် နှစ်ခုရှိတယ်လို့ ဆိုပါတယ် — System 1 က မြန်တယ်၊ ခံစားချက်နဲ့ လုပ်တယ်၊ တိရစ္ဆာန်ဆန်တယ်။ System 2 က နှေးတယ်၊ ဆင်ခြင်တယ်၊ ကျိုးကြောင်းဆီလျော်တယ်။ အံ့ဩစရာက — System 1 က System 2 ကို လမ်းညွှန်နေတာ ပါ။ ဒါကြောင့် တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက် (System 1) ကို ထိတွေ့နိုင်ရင် သူ့ရဲ့ ဆင်ခြင်တုံတရား (System 2) ကလည်း လိုက်ပြောင်းသွားပါတယ်။







ဒီအကျဉ်းချုပ်ကို ဘယ်လိုဖတ်မလဲ


မူရင်းစာအုပ်မှာ အခန်း ၁၀ ခန်း ရှိပါတယ်။ ဒီအကျဉ်းချုပ်မှာတော့ နည်းစနစ်တစ်ခုချင်းစီကို လက်တွေ့လေ့ကျင့်ရလွယ်အောင် အခန်း ၁၂ ခန်း အဖြစ် ပြန်စီထားပါတယ်။ နည်းစနစ်တိုင်းအတွက် အင်္ဂလိပ်စကားပုံစံ၊ မြန်မာစကားပြန်၊ ဘယ်အချိန်သုံးရမလဲ ဆိုတဲ့ ဇယားတွေ ထည့်ပေးထားပါတယ်။ အဲ့ဒီစာကြောင်းတွေကို အလွတ်ရအောင် ကျက်ထားပြီး လက်တွေ့သုံးကြည့်ပါ။ စာအုပ်အဆုံးမှာ Worksheet ၁၂ ခု၊ အဖြေလမ်းညွှန်နဲ့ ဝေါဟာရရှင်းလင်းချက် ပါဝင်ပါတယ်။



⚠️ အရေးကြီးတဲ့ သတိပေးချက်
ဒီစာအုပ်ထဲက နည်းစနစ်တွေဟာ လူ့စိတ်ကို တကယ် လွှမ်းမိုးနိုင်တဲ့ နည်းစနစ်တွေ ဖြစ်ပါတယ်။ ဒါကြောင့် ရိုးသားစွာ သုံးဖို့ လိုပါတယ်။ Labelling၊ Mirroring၊ Anchoring တွေဟာ တစ်ဖက်လူကို ပိုနားလည်ဖို့၊ နှစ်ဖက်စလုံး ကျေနပ်တဲ့ အဖြေရှာဖို့ သုံးရမယ့် ကိရိယာတွေပါ။ မိဘ၊ သားသမီး၊ ဝန်ထမ်း၊ ဖောက်သည်တွေကို လှည့်စားဖို့ (manipulate) သုံးမယ်ဆိုရင် — ရေတိုမှာ အနိုင်ရပေမယ့် ရေရှည်မှာ ယုံကြည်မှု ဆုံးရှုံးပြီး ဆိုင်ပါ ပျက်သွားနိုင်ပါတယ်။ Voss ကိုယ်တိုင်က "မိမိကိုယ်မိမိ တရားမျှတသူအဖြစ် နာမည်ကောင်း ရအောင် ကြိုးစားပါ" လို့ တိုက်တွန်းထားပါတယ်။








၁ စည်းမျဉ်းအသစ်များ — ကျိုးကြောင်းဆီလျော်မှု တစ်ခုတည်းနဲ့ မလုံလောက်ခြင်းChapter 1 — The New Rules


ညှိနှိုင်းရေးဆိုတာ လူတိုင်း သင်ယူထားတဲ့ ပုံစံတစ်ခု ရှိပါတယ် — "ကိုယ့်ဘက်က အကြောင်းပြချက် ခိုင်ခိုင်လုံလုံ ပြင်ဆင်ထား၊ ဂဏန်းတွေ တွက်ထား၊ ပြီးရင် တစ်ဖက်လူကို ကျိုးကြောင်းနဲ့ ဖျောင်းဖျ" ဆိုတာပါ။ Voss က ဒါကို "ကျောင်းဟောင်း ညှိနှိုင်းရေး (old-school negotiation)" လို့ ခေါ်ပါတယ်။ ဒါဟာ လုံးဝမှားတယ်လို့ မဆိုပါဘူး — ဒါပေမယ့် မလုံလောက်ဘူး လို့ ဆိုပါတယ်။







ဘာကြောင့် မလုံလောက်တာလဲ


၁၉၈၀ ပြည့်လွန်နှစ်တွေမှာ ဟားဗတ်တက္ကသိုလ်ကနေ ထွက်လာတဲ့ Getting to Yes အယူအဆက ညှိနှိုင်းမှုကို ပြဿနာဖြေရှင်းရေး လုပ်ငန်းစဉ် အဖြစ် မြင်ပါတယ်။ အခြေခံ လေးချက်ကတော့ —



	လူကို ပြဿနာနဲ့ ခွဲထုတ်ပါ (ခံစားချက်ကို ဖယ်ထားပါ)

	ရပ်တည်ချက် (သူဘာတောင်းလဲ) မဟုတ်ဘဲ အကျိုးစီးပွား (ဘာကြောင့် တောင်းလဲ) ကို ကြည့်ပါ

	နှစ်ဖက်စလုံး အကျိုးရှိမယ့် ရွေးချယ်စရာတွေ တွဲရှာပါ

	နှစ်ဖက်လက်ခံတဲ့ တိုင်းတာမှုစံနှုန်း သတ်မှတ်ပါ




အလွန်လှတဲ့ သီအိုရီပါ။ ဒါပေမယ့် FBI မှာ ပြဿနာ တက်လာပါတယ်။ ပြန်ပေးဆွဲသူတွေဟာ ဒီစနစ်အတိုင်း မလိုက်ပါဘူး။ Voss ရဲ့ လုပ်ဖော်ကိုင်ဖက် နှစ်ယောက်က အတွေ့အကြုံရင့် ရဲအရာရှိ ၃၅ ယောက်ကို မေးခွန်း နှစ်ခု မေးကြည့်ဖူးပါတယ် —



📌 လက်ထောင်တဲ့ လက်တွေ
မေးခွန်း (၁) — "ပြဿနာဖြေရှင်းရေးနည်းလမ်း အသုံးဝင်တဲ့ သာမန်ဈေးဆစ်ပွဲမျိုး ကြုံဖူးသူ ဘယ်နှယောက်ရှိလဲ" — တစ်ယောက်မှ လက်မထောင်ပါဘူး။

မေးခွန်း (၂) — "တစ်ဖက်လူက စိတ်ဒဏ်ရာနဲ့၊ တောင်းဆိုချက် ရှင်းရှင်းလင်းလင်း မရှိဘဲ၊ အခြေအနေက အရမ်းတင်းမာပြီး မသေချာမရေရာတဲ့ ပွဲမျိုး ကြုံဖူးသူ ဘယ်နှယောက်ရှိလဲ" — လက်အားလုံး ထောင်သွားပါတယ်။




ဒါက အရေးကြီးပါတယ်။ လက်တွေ့ဘဝမှာ ကြုံရတဲ့ ညှိနှိုင်းမှုအများစုဟာ ဂဏန်းပုစ္ဆာ မဟုတ်ဘဲ ခံစားချက် အကျပ်အတည်း ဖြစ်နေပါတယ်။ ဆိုင်မှာ ပစ္စည်းလဲပေးဖို့ ငြင်းခုံနေတဲ့ ဖောက်သည်၊ လစာတိုးဖို့ တောင်းနေတဲ့ ဝန်ထမ်း၊ မိုးမလင်းခင် ပြန်လာတဲ့ သားကို ဆူနေတဲ့ မိဘ — အားလုံးဟာ ဂဏန်းထက် ခံစားချက်က ပိုဦးဆောင်နေပါတယ်။







လူဟာ ကျိုးကြောင်းဆီလျော်တဲ့ သတ္တဝါ မဟုတ်ပါဘူး


စိတ်ပညာရှင် Daniel Kahneman နဲ့ Amos Tversky တို့ဟာ လူ့ဦးနှောက်မှာ Cognitive Bias (အသိဉာဏ်ဆိုင်ရာ ယိမ်းယိုင်မှု) ၁၅၀ ကျော် ရှိတယ်ဆိုတာ တွေ့ရှိခဲ့ပါတယ်။ ဆိုလိုတာက — ကျွန်တော်တို့ဟာ ကမ္ဘာကြီးကို ရှိတဲ့အတိုင်း မမြင်ဘဲ လိမ်ကြောင်းလိမ်ကြောင်း မြင်နေတယ် ဆိုတာပါ။ အရေးကြီးတဲ့ သုံးခုက —



	အမည်	အဓိပ္ပာယ်	ဈေးဆစ်ရာမှာ

	Framing Effect
(ဘောင်ခတ်မှု အာနိသင်)	အတူတူပဲ ဖြစ်ပေမယ့် ဘယ်လိုပြောလဲပေါ် မူတည်ပြီး လူတွေရဲ့ တုံ့ပြန်မှု ကွဲပြားသွားခြင်း	"၉၀% မှန်တယ်" ထက် "၁၀ ခုမှာ ၁ ခုပဲ မှားတယ်" က ပိုကောင်းသလို ကြားရတယ်

	Loss Aversion
(ဆုံးရှုံးမှုကို ကြောက်ခြင်း)	အမြတ်ရဖို့ ကြိုးစားတာထက် ဆုံးရှုံးမှု မဖြစ်အောင် တားဖို့ လူတွေက ပိုကြိုးစားခြင်း	"ဒါဝယ်ရင် သက်သာမယ်" ထက် "မဝယ်ရင် လက်လွတ်သွားမယ်" က ပိုထိရောက်တယ်

	Prospect Theory
(မျှော်လင့်ချက် သီအိုရီ)	ဆုံးရှုံးမှုနဲ့ ရင်ဆိုင်ရရင် လူတွေဟာ မလိုအပ်ဘဲ လောင်းကြေးကြီးကြီး ထပ်ကစားတတ်ခြင်း	ရှုံးနေတဲ့လူက စာချုပ်ပျက်မှာကို ကြောက်လို့ ရူးသွပ်တဲ့ ဆုံးဖြတ်ချက် ချတတ်တယ်









System 1 နဲ့ System 2


Kahneman ရဲ့ အကျော်ကြားဆုံး အယူအဆကတော့ တွေးခေါ်မှု စနစ်နှစ်ခုပါ။ System 1 က မြန်တယ်၊ အလိုအလျောက်ဖြစ်တယ်၊ ခံစားချက်နဲ့ လုပ်တယ်။ System 2 က နှေးတယ်၊ ကြိုးစားစဉ်းစားရတယ်၊ ကျိုးကြောင်းဆီလျော်တယ်။


အရေးကြီးဆုံးအချက်က — System 1 က အရင်တုံ့ပြန်ပြီးမှ System 2 က အကြောင်းပြချက် ရှာပေးတာ ပါ။ ဟားဗတ်က ပါမောက္ခကို "How am I supposed to do that?" လို့ မေးလိုက်တဲ့အခါ သူ့ရဲ့ System 1 က "ငါ့တောင်းဆိုချက်က မဖြစ်နိုင်ဘူးထင်တယ်" လို့ ခံစားလိုက်ပြီး၊ System 2 က အဲ့ဒီခံစားချက်ကို ကျိုးကြောင်းနဲ့ ရှင်းပေးလိုက်တာပါ။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ဗိုလ်ချုပ်ဈေးမှာ ဈေးဆစ်ခြင်း
ဗိုလ်ချုပ်ဈေးမှာ ဒေါ်စန်းက လက်ဆွဲအိတ်တစ်လုံးကို ဈေးမေးတယ်။ ဆိုင်ရှင်က ကျပ် ၈၅,၀၀၀ ဆိုတယ်။ ကျောင်းဟောင်းနည်းအရဆိုရင် — "ဟိုဆိုင်မှာ ၆၀,၀၀၀ ရှိတယ်၊ ဒီအရည်အသွေးက ၆၅,၀၀၀ ပဲ ထိုက်တယ်" လို့ ကျိုးကြောင်းပြရမယ်။ ဆိုင်ရှင်က ခုခံမယ်၊ ကိုယ်လည်း ငြင်းမယ်၊ နောက်ဆုံး ၇၅,၀၀၀ လောက်နဲ့ အလယ်မှာ ခွဲကြမယ်။


ဒီစာအုပ်နည်းအရဆိုရင်တော့ — ဒေါ်စန်းက ပြုံးပြီး "ဟိုအိတ်လေးက တကယ်လှတယ်နော်။ ဒါပေမယ့် ကျွန်မ ဒီနေ့ ဒါလောက် မယူလာဘူးဗျ။ ကျွန်မ ဘယ်လိုလုပ် ဒီဈေးနဲ့ ယူနိုင်မှာလဲ ဟင်" လို့ မေးလိုက်တယ်။ ဆိုင်ရှင်ဟာ ခုခံစရာ မရှိတော့ဘဲ ဒေါ်စန်းရဲ့ ပြဿနာကို ဖြေရှင်းပေးဖို့ တာဝန်ယူသွား ရပါတယ်။ အဖြေက များသောအားဖြင့် — "ဒါဆို ခုနစ်သောင်းပဲ ယူတော့မယ်၊ ကိုယ့်ဆီ မကြာခဏ လာပါဦး" ဖြစ်တတ်ပါတယ်။









ဘဝဆိုတာ ညှိနှိုင်းမှုပါပဲ


ညှိနှိုင်းမှုမှာ တာဝန် နှစ်ခုပဲ ရှိပါတယ် — (၁) အချက်အလက် စုဆောင်းခြင်း နဲ့ (၂) အပြုအမူကို လွှမ်းမိုးခြင်း ပါ။ ဒါက ငြင်းခုံပွဲ မဟုတ်ပါဘူး၊ ရှာဖွေတွေ့ရှိမှု လုပ်ငန်းစဉ် (process of discovery) ပါ။



💡 အခန်း ၁ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
ကျိုးကြောင်းဆီလျော်တဲ့ အငြင်းအခုံနဲ့ BATNA တွက်ချက်မှုတွေက အသုံးဝင်ပေမယ့် — လူဆိုတာ ခံစားချက်နဲ့ ဆုံးဖြတ်ပြီးမှ ကျိုးကြောင်းနဲ့ ပြန်ရှင်းတဲ့ သတ္တဝါ ဖြစ်လို့ မလုံလောက်ပါဘူး။ တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက် (System 1) ကို နားလည်ပြီး ထိတွေ့နိုင်မှ တကယ်လွှမ်းမိုးနိုင်ပါတယ်။ ဒါကို Tactical Empathy လို့ ခေါ်ပါတယ်။








၂ မှန်တစ်ချပ် ဖြစ်ပါ — အသံသုံးမျိုးနဲ့ MirroringChapter 2 — Be a Mirror


၁၉၉၃ ခုနှစ်၊ ဘရွတ်ကလင်းက ဘဏ်တစ်ခုမှာ လုယက်မှု ဖြစ်ပါတယ်။ Voss ရဲ့ ပထမဆုံး ဓားစာခံအမှုပါ။ ရဲတွေက "လုယက်သူတွေက လက်နက်ချချင်နေတယ်" လို့ ကြိုသတင်းရထားပေမယ့် — အဲ့ဒါ မှားနေပါတယ်။ လုယက်သူခေါင်းဆောင်က "ငါတို့ ငါးယောက်ရှိတယ်၊ နိုင်ငံအသီးသီးက လာတာ" လို့ လိမ်ထားတာပါ။ တကယ်တမ်း နှစ်ယောက်ပဲ ရှိပါတယ်။



📌 ယူဆချက်က မျက်စိကွယ်စေတယ်၊ အယူအဆက လမ်းပြတယ်
ညှိနှိုင်းသူကောင်းဟာ အံ့သြစရာတွေ ရှိမယ်ဆိုတာ ကြိုပြင်ထားတယ်။ ညှိနှိုင်းသူ တော်တော်ကတော့ အဲ့ဒီအံ့သြစရာတွေကို ကိုယ်တိုင် ဖော်ထုတ်ဖို့ ကြိုးစားတယ်။ ကိုယ်ထင်ထားတာကို "အမှန်တရား" လို့ မမှတ်ပါနဲ့ — အယူအဆ (hypothesis) လို့ပဲ မှတ်ပြီး စမ်းသပ်ပါ။









အရင်ဆုံး — နှေးပါ


ညှိနှိုင်းသူတိုင်း လုပ်တတ်တဲ့ အမှားက အလျင်လိုခြင်း ပါ။ အလျင်လိုရင် တစ်ဖက်လူက "ငါ့စကား နားမထောင်ဘူး" လို့ ခံစားရပြီး ယုံကြည်မှု ပျက်သွားပါတယ်။ Voss ရဲ့ စကား — "တစ်ယောက်ယောက် စကားပြောနေသေးရင် သူ သေနတ်မဖောက်သေးဘူး။" အချိန်ဟာ ညှိနှိုင်းသူရဲ့ အကောင်းဆုံး လက်နက်တစ်ခုပါ။







အသံ သုံးမျိုး


ဘာပြောလဲထက် ဘယ်လိုပြောလဲ က ပိုအရေးကြီးပါတယ်။ Voss က အသံ သုံးမျိုး ခွဲပြပါတယ် —



	အသံအမျိုးအစား	ဘယ်လိုထုတ်မလဲ	ဘယ်အချိန် သုံးမလဲ

	The Playful Voice
(ပျော်ရွှင်ဖော်ရွေတဲ့ အသံ)	ပြုံးပြီး ပြောပါ။ ဖုန်းထဲမှာတောင် အပြုံးက အသံထဲ ပါလာတယ်။ ပေါ့ပေါ့ပါးပါး၊ အားပေးတဲ့ လေသံ	ပုံမှန်အသုံးပြုသင့်တဲ့ အသံ — ဈေးဆစ်တာ၊ တောင်းဆိုတာ၊ လူသစ်နဲ့ တွေ့တာ အားလုံး

	The Late-Night FM DJ Voice
(ညသန်းခေါင် ရေဒီယိုအသံ)	နက်နက်၊ နှေးနှေး၊ တည်တည်။ စာကြောင်းအဆုံးမှာ အသံကို အောက်ချ ပါ (မေးခွန်းလို မဖြစ်စေရ)	အခြေအနေ တင်းမာနေတဲ့အခါ၊ ညှိလို့မရတဲ့ အချက်ကို ပြောရတဲ့အခါ။ ရံဖန်ရံခါသာ သုံးပါ

	The Assertive Voice
(တင်းတင်းမာမာ အသံ)	ခပ်တင်းတင်း၊ ဩဇာပေးတဲ့ လေသံ	မသုံးပါနဲ့ — ကိုယ့်မျက်နှာကို ကိုယ်ရိုက်သလိုပါပဲ။ တစ်ဖက်လူက ခုခံလာတယ်




အသံကို အောက်ချပြီး ပြောလိုက်တာက "ငါ ထိန်းထားနိုင်တယ်" ဆိုတဲ့ သတင်းစကား ပေးပါတယ်။ အသံကို အပေါ်တင်လိုက်ရင်တော့ "မင်းအလှည့်" လို့ ဖိတ်ခေါ်လိုက်သလို ဖြစ်ပါတယ်။ ဥပမာ — စာချုပ်ညှိရာမှာ ညှိလို့မရတဲ့ အချက်တစ်ခုကို ပြောရင် "ဒါကတော့ ကျွန်တော်တို့ဆီမှာ မလုပ်ပါဘူးခင်ဗျ" လို့ အောက်ချသံနဲ့ ရိုးရိုးလေး ပြောလိုက်ရုံပါပဲ။ အခြားရွေးချယ်စရာ မပေးလိုက်ပါနဲ့ — ပေးလိုက်ရင် ဆွေးနွေးစရာ ဖြစ်သွားပါလိမ့်မယ်။







Mirroring — မှန်ပြခြင်း


ဒါက FBI ရဲ့ အရိုးရှင်းဆုံးနဲ့ အထိရောက်ဆုံး လက်နက်ပါ။ Voss က "Jedi mind trick နဲ့ အနီးစပ်ဆုံး" လို့ နောက်ပြောင်ပြောပါတယ်။


Mirror = တစ်ဖက်လူ ပြောလိုက်တဲ့ နောက်ဆုံးစကားလုံး သုံးလုံး (ဒါမှမဟုတ် အရေးအကြီးဆုံး တစ်လုံးမှ သုံးလုံး) ကို မေးခွန်းသံနဲ့ ပြန်ရွတ်ပြခြင်း


ဘာကြောင့် အလုပ်ဖြစ်တာလဲ။ လူဆိုတာ ကွဲပြားတာကို ကြောက်ပြီး တူညီတာကို သဘောကျတဲ့ သတ္တဝါ ဖြစ်လို့ပါ။ Mirror က တစ်ဖက်လူရဲ့ စိတ်အောက်ခြေကို "ငါနဲ့မင်း — တူတယ်" လို့ အချက်ပြလိုက်တာပါ။


စိတ်ပညာရှင် Richard Wiseman ရဲ့ သုတေသနမှာ — စားပွဲထိုးတွေကို နှစ်စု ခွဲပါတယ်။ ပထမအုပ်စုက ဖောက်သည်မှာတိုင်း "ကောင်းတယ်ခင်ဗျ၊ ရပါတယ်" လို့ ချီးမွမ်းစကား ပြောရတယ်။ ဒုတိယအုပ်စုက ဖောက်သည်မှာတဲ့ အစားအစာကို ပြန်ရွတ်ပြရုံပဲ။ ရလဒ်က — ပြန်ရွတ်ပြတဲ့ အုပ်စုက ဘောက်ဆူး ၇၀% ပိုရ ခဲ့ပါတယ်။







မကျေနပ်ချက်ကို ရန်မဖြစ်ဘဲ ပြောနည်း — အဆင့် ၅ ဆင့်



	၁။ Late-night FM DJ voice သုံးပါ

	၂။ "I'm sorry..." (တောင်းပန်ပါတယ်...) နဲ့ စပါ

	၃။ Mirror လုပ်ပါ

	၄။ တိတ်ဆိတ်ပါ — အနည်းဆုံး လေးစက္ကန့်

	၅။ ထပ်လုပ်ပါ




အရေးအကြီးဆုံးက အဆင့် ၄ ပါ။ Mirror လုပ်ပြီးတာနဲ့ ဆက်မပြောပါနဲ့။ တိတ်ဆိတ်မှုကို တစ်ဖက်လူက ဖြည့်ပါလိမ့်မယ်။ Voss ကိုယ်တိုင် ဘဏ်လုယက်သူကို Mirror လုပ်ပြီး ဆက်ပြောမိလို့ အခွင့်အရေး လက်လွတ်ခဲ့ဖူးပါတယ်။



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို	ဘယ်အချိန်

	"I'm sorry — two copies?"	"တောင်းပန်ပါတယ် — နှစ်စောင်လား ခင်ဗျ။"	ခိုင်းတဲ့အလုပ်က မကျိုးကြောင်းဆီလျော်ဘူးလို့ ထင်တဲ့အခါ

	"Booked solid?"	"အကုန်ပြည့်နေတာလား ဟင်။"	အချက်အလက် ပိုသိချင်တဲ့အခါ

	"Anywhere?"	"ဘယ်နေရာမဆိုလား။"	တစ်ဖက်လူရဲ့ စကားနဲ့ လေသံ မကိုက်တဲ့အခါ

	"You're saying it's too expensive?"	"ဈေးကြီးလွန်းတယ်လို့ ဆိုလိုတာလား ခင်ဗျ။"	ဖောက်သည် ငြင်းဆန်တဲ့အခါ — အကြောင်းရင်းအစစ် ရှာဖို့





🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — မိဘနဲ့ သားသမီး အငြင်းပွားမှု
အသက် ၁၆ နှစ်အရွယ် သားက "ဒီနှစ် ဂျပန်စာ ဆက်မသင်တော့ဘူး" လို့ ပြောတယ်။ ရိုးရိုးမိဘဆိုရင် "ဘာလို့လဲ။ ကျောင်းလခ ဘယ်လောက်ကုန်လဲ သိလား" လို့ ချက်ချင်း ဆူမယ်။ ဒါဆို သားက ခုခံမယ်၊ တံခါးပိတ်ပြီး ဝင်သွားမယ်။


Mirror နည်းနဲ့ဆိုရင် — အမေက ရေဒီယိုအသံမျိုးနဲ့ တည်တည်ငြိမ်ငြိမ် "ဆက်မသင်တော့ဘူးလား" လို့ ပြန်မေးပြီး တိတ်ဆိတ်နေလိုက် တယ်။ သားက "ဟုတ်တယ်၊ N4 စာမေးပွဲ ကျမှာ စိုးလို့" လို့ ဖြေတယ်။ အမေက "ကျမှာ စိုးလို့လား" ။ သားက "ဟုတ်တယ်၊ အတန်းထဲမှာ ငါ့ထက် တော်တဲ့သူတွေ များတယ်" ။ — အခုမှ တကယ့်ပြဿနာ ပေါ်လာပါပြီ။ ဂျပန်စာ မကြိုက်လို့ မဟုတ်ဘဲ ရှက်စိတ်နဲ့ ကြောက်စိတ်ကြောင့် ဖြစ်နေတာပါ။ စကားလုံး သုံးလုံးစီ ပြန်ရွတ်ရုံနဲ့ ဒီအထိ ရောက်သွားတာပါ။





💡 အခန်း ၂ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
ညှိနှိုင်းမှုဟာ တိုက်ပွဲ မဟုတ်ဘဲ ရှာဖွေတွေ့ရှိမှု ပါ။ ကိုယ့်ခေါင်းထဲက အသံကို တိတ်စေဖို့ အကောင်းဆုံးနည်းက — အာရုံအားလုံးကို တစ်ဖက်လူဆီ လွှဲထားခြင်းပါပဲ။ နှေးပါ။ ပြုံးပါ။ နောက်ဆုံးစကားလုံး သုံးလုံးကို ပြန်ရွတ်ပါ။ ပြီးရင် တိတ်ဆိတ်ပါ။ ဒီလေးချက်ကပဲ ညှိနှိုင်းမှု အများစုကို ပြောင်းလဲပစ်နိုင်ပါတယ်။








၃ ဝေဒနာကို မခံစားပါနဲ့ — နာမည်တပ်ပေးပါChapter 3 — Don't Feel Their Pain, Label It


၁၉၉၈ ခုနှစ်၊ နယူးယောက် ဟားလင်ရပ်ကွက်က တိုက်ခန်းတစ်ခုရဲ့ ရှေ့မှာ Voss ရပ်နေပါတယ်။ အထဲမှာ လက်နက်ကိုင် သုံးယောက် ခိုအောင်းနေတယ်။ ဖုန်းနံပါတ် မရှိလို့ တံခါးကနေ အော်ပြောရတာပါ။ သူ ဘာပြောလဲဆိုတော့ —


"It looks like you don't want to come out.
It seems like you worry that if you open the door, we'll come in with guns blazing.
It looks like you don't want to go back to jail."


ခြောက်နာရီလုံးလုံး၊ ဒီစာကြောင်း သုံးကြောင်းကိုပဲ အထပ်ထပ် ပြောပါတယ်။ တောင်းဆိုချက် မပါဘူး၊ အမိန့် မပါဘူး၊ ခြိမ်းခြောက်မှု မပါဘူး။ ခြောက်နာရီအကြာမှာ တံခါး ဖွင့်လာပြီး သုံးယောက်စလုံး လက်နက်ချပါတယ်။ ဘာကြောင့်လဲ မေးတော့ သူတို့က — "ခင်ဗျားက ကျွန်တော်တို့ကို စိတ်အေးသွားစေခဲ့တယ်" လို့ ဖြေပါတယ်။







Tactical Empathy ဆိုတာ ဘာလဲ


ခေတ်ဟောင်း ညှိနှိုင်းရေးက "ခံစားချက်ကို ဖယ်ထားပါ" လို့ ဆိုပါတယ်။ ဒါပေမယ့် စဉ်းစားကြည့်ပါ — ခံစားချက်ကိုယ်တိုင်က ပြဿနာ ဖြစ်နေရင် ဘယ်လိုဖယ်မလဲ။


Voss ရဲ့ အဓိပ္ပာယ်ဖွင့်ဆိုချက် —



	Sympathy (သနားခြင်း) — တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံယူချက်ကို သဘောတူပြီး စိတ်မကောင်းဖြစ်ပေးခြင်း

	Empathy (စာနာနားလည်ခြင်း) — သဘောတူဖို့ မလိုဘဲ သူ့ရှုထောင့်ကနေ အခြေအနေကို နားလည်ခြင်း

	Tactical Empathy — သူခံစားနေရတာကို နားလည်ရုံမက အဲ့ဒီခံစားချက်ရဲ့ နောက်ကွယ်က အကြောင်းရင်း ကိုပါ ကြားနိုင်ခြင်း၊ ပြီးတော့ အဲ့ဒီနားလည်မှုကို နောက်လာမယ့် အခိုက်အတန့်တွေမှာ လွှမ်းမိုးမှု တိုးဖို့ အသုံးချခြင်း





📌 Empathy က သဘောတူတာ မဟုတ်ပါဘူး
ဖောက်သည်ဆိုးတစ်ယောက်ကို "ခင်ဗျား စိတ်ဆိုးနေတာ မြင်ရတယ်" လို့ ပြောလိုက်တာဟာ — "ခင်ဗျားပြောတာ မှန်တယ်" လို့ ဝန်ခံလိုက်တာ မဟုတ်ပါဘူး။ "ခင်ဗျားရဲ့ ခံစားချက်ကို ကျွန်တော် သိတယ်" လို့ ပြောလိုက်တာပါ။ ဒီနှစ်ခု ကွာပါတယ်။ ပြီးတော့ ဒုတိယတစ်ခုက ပိုအားကောင်းပါတယ်။









Labelling — ခံစားချက်ကို နာမည်တပ်ခြင်း


Labelling ဆိုတာ တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက်ကို ဖော်ထုတ်ပြီး နာမည်တပ်ပေးလိုက်တာပါ။ UCLA က စိတ်ပညာပါမောက္ခ Matthew Lieberman ရဲ့ ဦးနှောက် စကင်န်လေ့လာမှုအရ — လူတစ်ယောက်ဟာ ကြောက်စရာမျက်နှာတွေကို မြင်ရတဲ့အခါ ဦးနှောက်ရဲ့ ကြောက်စိတ်ဌာန (amygdala) က တက်ကြွလာပါတယ်။ ဒါပေမယ့် အဲ့ဒီခံစားချက်ကို နာမည်တပ်ခိုင်းလိုက်တာနဲ့ လှုပ်ရှားမှုက ကျိုးကြောင်းဆင်ခြင်တဲ့ ဧရိယာဆီ ရွှေ့သွားပါတယ်။ ဆိုလိုတာက — ကြောက်စိတ်ကို စကားလုံးနဲ့ တပ်လိုက်ရင် သူ့အရှိန်အဟုန် ကျသွားတယ် ဆိုတာပါ။







Label ရဲ့ ပုံစံ — စကားလုံး သုံးလုံးနဲ့ စပါ



It seems like . . . (. . . လို့ ထင်ရတယ်)

It sounds like . . . (. . . လို့ ကြားရတယ်)

It looks like . . . (. . . လို့ မြင်ရတယ်)



အရေးကြီးဆုံး စည်းမျဉ်း — "I" (ကျွန်တော်) နဲ့ မစပါနဲ့။ "ကျွန်တော် ကြားရတာက..." လို့ ပြောရင် ကိုယ့်အကြောင်း ဖြစ်သွားပြီး တစ်ဖက်လူက ခုခံလာပါတယ်။ "ဒီလို ဖြစ်နေသလိုပဲ" ဆိုတဲ့ ကြားနေဖော်ပြချက် ပုံစံ ဖြစ်ရပါမယ်။ တစ်ဖက်လူက မဟုတ်ဘူးလို့ ငြင်းရင်လည်း ကိစ္စမရှိပါဘူး — "ဟုတ်တယ်လို့ မပြောပါဘူး၊ ဒီလို ဖြစ်နေသလိုပဲလို့ ပြောတာပါ" လို့ နောက်ဆုတ်လို့ ရပါတယ်။


နောက်ဆုံးစည်းမျဉ်းက — Label တပ်ပြီးရင် တိတ်ဆိတ်ပါ။ "ဒီအင်္ကျီ ကြိုက်ပုံရတယ်" လို့ ပြောပြီး "ဘယ်မှာဝယ်တာလဲ" လို့ မဆက်ပါနဲ့။ တိတ်ဆိတ်မှုက တစ်ဖက်လူကို သူ့ဘာသာ ဖွင့်ပြောစေပါတယ်။







အနုတ်လက္ခဏာကို ပျောက်စေပါ၊ အပေါင်းလက္ခဏာကို ခိုင်စေပါ


လူ့ခံစားချက်မှာ အလွှာ နှစ်ခု ရှိပါတယ် — အပေါ်ယံ ပြသနေတဲ့ အပြုအမူ (presenting behavior) နဲ့ အောက်က တွန်းအားပေးနေတဲ့ ခံစားချက် (underlying feeling) ပါ။


ဥပမာ — မိသားစုစားပွဲမှာ ဆူပူနေတဲ့ အဘိုးအို။ ပြသနေတာက စိတ်တိုမှု။ အောက်ခြေက ခံစားချက်ကတော့ — အထီးကျန်မှု။ မိသားစုတွေ သူ့ကို မလာလည်လို့ ဝမ်းနည်းနေတာ။


ဒါကို ဘယ်လို ဖြေရှင်းမလဲ။ စိတ်တိုမှုကို တုံ့ပြန်မယ့်အစား ဝမ်းနည်းမှုကို နာမည်တပ်ပေးပါ — "အဘိုးတို့နဲ့ ကျွန်တော်တို့ သိပ်မတွေ့ဖြစ်ကြဘူးနော်။ ကျွန်တော်တို့က အဘိုးကို ဂရုမစိုက်ဘူး၊ တစ်နှစ်တစ်ခါပဲ လာတယ်လို့ ခံစားနေရသလို ရှိတယ်" ။ ခဏတိတ်ဆိတ်ပြီးမှ အပေါင်းဘက်ကို လှည့်ပါ — "ကျွန်တော်တို့အတွက်တော့ ဒီအချိန်က တကယ့်အဖိုးတန်ချိန်ပါ။"



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ကုန်သည်နဲ့ ဈေးညှိခြင်း
မြေပဲဆီဆိုင်ပိုင်ရှင် ဦးဇော်ဟာ မြေပဲဝယ်တဲ့ ကုန်သည် ဦးမောင်နဲ့ တစ်ပိဿာ ဈေးနှုန်း အငြင်းပွားနေတယ်။ ဦးမောင်က "ဒီနှစ် အထွက်နည်းလို့ ဈေးမလျှော့နိုင်ဘူး" လို့ ခပ်တင်းတင်း ပြောနေတယ်။


ဦးဇော်က ငြင်းမယ့်အစား Label တပ်လိုက်တယ် — "ဦးမောင်ဘက်က အခုနှစ် အခက်အခဲတွေ တော်တော်များနေပုံရတယ်နော်။" ခဏ တိတ်ဆိတ်။ ဦးမောင်က ဖွင့်ပြောလာတယ် — "ဟုတ်တယ်ဗျာ။ တောင်သူတွေက ငွေကြိုတောင်းတယ်၊ ကျွန်တော်က ဘဏ်တိုးပေးရတယ်။ လက်ငင်း မရရင် ကျွန်တော် လည်ပတ်လို့ မရဘူး။"


အခုမှ တကယ့်ပြဿနာ ပေါ်လာပါပြီ — ဈေးနှုန်းမဟုတ်ဘဲ ငွေလည်ပတ်မှု ပါ။ ဦးဇော်က "ဒါဆို ကျွန်တော် တစ်ဝက်ကို လက်ငင်းပေးမယ်၊ ဈေးကို ခုနစ်ရာလျှော့ပါ" လို့ ကမ်းလှမ်းလိုက်တော့ နှစ်ဖက်စလုံး နိုင်သွားပါတယ်။ Label တစ်ခုက ဈေးဆစ်ခြင်းကို ပူးပေါင်းဖြေရှင်းခြင်း ဖြစ်သွားစေပါတယ်။









Label စကားပုံစံ ဘဏ်



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို	ဘယ်အချိန် သုံးမလဲ

	"It seems like you're worried about . . ."	". . . အတွက် စိုးရိမ်နေပုံရတယ်နော်။"	တစ်ဖက်လူ တွန့်ဆုတ်နေတဲ့အခါ

	"It sounds like this is important to you."	"ဒါက ခင်ဗျားအတွက် အရေးကြီးပုံရတယ်။"	သူ လေသံတင်းလာတဲ့အခါ

	"It looks like you've had a rough day."	"ဒီနေ့ တစ်နေကုန် ပင်ပန်းသွားပုံရတယ်။"	ဝန်ဆောင်မှုပေးသူ၊ ဝန်ထမ်းတွေနဲ့ ပြောတဲ့အခါ

	"It seems like you value . . ."	". . . ကို တန်ဖိုးထားပုံရတယ်။"	သူ့ဦးစားပေးကို အတည်ပြုချင်တဲ့အခါ

	"It seems like you're reluctant to . . ."	". . . လုပ်ဖို့ တွန့်ဆုတ်နေပုံရတယ်။"	ဆုံးဖြတ်ချက် နှောင့်နှေးနေတဲ့အခါ

	"I'm sensing some hesitation."	"တစ်ခုခု တွန့်ဆုတ်နေသလို ခံစားရတယ်။"	ခေါင်းညိတ်ပေမယ့် လေသံမကိုက်တဲ့အခါ





💡 အခန်း ၃ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက်ကို အသိအမှတ်ပြုပြီး စကားလုံးနဲ့ တပ်ပေးလိုက်ခြင်း ဟာ ယုံကြည်မှု တည်ဆောက်ဖို့ အမြန်ဆုံး လမ်းပါ။ "It seems like...", "It sounds like...", "It looks like..." သုံးလုံးနဲ့ စပါ။ "ကျွန်တော်" လို့ မစပါနဲ့။ တပ်ပြီးရင် တိတ်ဆိတ်ပါ။ အနုတ်လက္ခဏာကို နာမည်တပ်ရင် အားလျော့သွားပြီး၊ အပေါင်းလက္ခဏာကို နာမည်တပ်ရင် ပိုခိုင်လာပါတယ်။








၄ Accusation Audit — မစွပ်စွဲခင် ကိုယ့်ဘာသာ ဖော်ထုတ်ပါChapter 4 — The Accusation Audit


Voss က တက္ကသိုလ်မှာ သင်တန်းစတဲ့နေ့တိုင်း "ခြောက်ဆယ်စက္ကန့် ဒါမှမဟုတ် သူမ သေမယ်" ဆိုတဲ့ လေ့ကျင့်ခန်း လုပ်ပါတယ်။ သူက ဓားစာခံဖမ်းသူ လုပ်ပြီး ကျောင်းသားတစ်ယောက်က တစ်မိနစ်အတွင်း ညှိရမှာပါ။ လူရှေ့သူရှေ့မှာ အရှက်ကွဲမှာ စိုးလို့ ဘယ်သူမှ လက်မထောင်ကြပါဘူး။


ဒါကြောင့် Voss က ဒီလို ပြောလိုက်ပါတယ် — "လူရှေ့မှာ ကျွန်တော်နဲ့ လေ့ကျင့်ရမှာ စိုးရိမ်နေသူတွေအတွက် ကြိုပြောပါရစေ — ဒါ တကယ့်ကို ဆိုးရွားပါလိမ့်မယ်။" ရယ်သံတွေ ငြိမ်သွားတဲ့အခါ ဆက်ပြောပါတယ် — "ပြီးတော့ လက်ထောင်တဲ့သူတွေက အားလုံးထက် အများကြီး ပိုရသွားပါလိမ့်မယ်။" ရလဒ်က — လိုအပ်တာထက် လက်ထောင်သူ ပိုများသွားပါတယ်။







Accusation Audit ဆိုတာ ဘာလဲ


Accusation Audit = တစ်ဖက်လူက ကိုယ့်ကို စွပ်စွဲနိုင်တဲ့ အဆိုးဆုံး စကားတွေ အားလုံးကို စာရင်းလုပ်ပြီး — သူမပြောခင် ကိုယ်ကိုယ်တိုင် အရင်ပြောလိုက်ခြင်း


ရုံးတော်မှာ ရှေ့နေတွေ လုပ်နေကျပါ။ သူတို့က ကိုယ့်အမှုသည်ရဲ့ အားနည်းချက်တွေ၊ စွပ်စွဲခံရချက်တွေအားလုံးကို ဖွင့်လှစ်ထုတ်ပြန်ချက်မှာကတည်းက ကိုယ်တိုင် ပြောပစ်လိုက်ပါတယ်။ ဒါကို "အဆိပ်ကို ထုတ်ပစ်ခြင်း (taking the sting out)" လို့ ခေါ်ပါတယ်။


အများစု လုပ်တတ်တဲ့ အမှားက — "ကြမ်းတယ်လို့ မထင်ပါနဲ့နော်..." လို့ ငြင်းဆိုပြီး စတာပါ။ ငြင်းဆိုတာက အဲ့ဒီအရာကို ပိုမှန်နေသလို ဖြစ်စေပါတယ်။ Accusation Audit က ငြင်းတာ မဟုတ်ဘဲ — အတည်ပြုပြီး ဖော်ထုတ်ပစ်တာ ပါ။



📌 ဘာကြောင့် အလုပ်ဖြစ်တာလဲ
အဆိုးဆုံးစွပ်စွဲချက်တွေကို ကျယ်ကျယ်လောင်လောင် ပြောလိုက်တဲ့အခါ — အဲ့ဒါတွေဟာ လွန်ကဲနေသလို ကြားရပါတယ်။ ဒါကြောင့် တစ်ဖက်လူရဲ့ ပထမဆုံး တုံ့ပြန်မှုက များသောအားဖြင့် "မဟုတ်ဘူး၊ ဒီလောက်တော့ မဟုတ်ပါဘူး" ဖြစ်တတ်ပါတယ်။ ဆိုလိုတာက — ကိုယ့်ကို ခုခံကာကွယ်ပေးတဲ့ ဘက်ကို သူ့ဘာသာ ရောက်သွားတာပါ။









Anna ရဲ့ ဒေါ်လာ တစ်သန်း


Anna ဟာ အစိုးရစာချုပ် ရထားတဲ့ ကုမ္ပဏီကြီးတစ်ခုမှာ အလုပ်လုပ်ပါတယ်။ သူတို့ဟာ ABC ဆိုတဲ့ ကုမ္ပဏီငယ်တစ်ခုနဲ့ တွဲပြီး စာချုပ်ရခဲ့တာပါ။ ဒါပေမယ့် ABC က အလုပ်တကယ် မလုပ်ဘဲ ငွေယူနေတဲ့အတွက် — Anna က သူတို့ရဲ့ ဝေစုကို လူကိုးယောက်စာကနေ ငါးယောက်ခွဲအထိ လျှော့ခဲ့ဖူးပါတယ်။ အခု နောက်တစ်ကြိမ် သုံးယောက်စာအထိ ထပ်လျှော့ရတော့မယ်။ ဆက်ဆံရေးက ခါးသီးနေပြီး Anna ဟာ သီတင်းပတ်တွေလုံးလုံး အိပ်မပျော်ဘူး။


Anna နဲ့ သူ့လုပ်ဖော်ကိုင်ဖက် Mark ဟာ ABC က ပြောနိုင်တဲ့ အဆိုးဆုံးစကားတွေကို စာရင်းလုပ်ကြပါတယ် —



	"မင်းတို့က လူငယ်ကုမ္ပဏီကို ဖယ်ထုတ်ချင်တဲ့ ပုံမှန် ကန်ထရိုက်တာကြီး ပဲ။"

	"မင်းတို့ ဒီအလုပ်တွေ အားလုံး ငါတို့ရမယ်လို့ ကတိပေးခဲ့ပြီး ဖျက်လိုက်တယ်။"

	"ဒီကိစ္စကို လွန်ခဲ့တဲ့ ရက်သတ္တပတ်တွေကတည်းက ပြောနိုင်တာ။"




ပြီးတော့ နှစ်ယောက်စလုံး အလှည့်ကျ ဇာတ်တိုက်ကြပါတယ်။ တွေ့ဆုံပွဲနေ့ရောက်တော့ Anna က ဒီလို စတင်ပါတယ် —


"ကျွန်မတို့က ဒီအလုပ်ကို ခင်ဗျားတို့ ဦးဆောင်ရမယ်ဆိုတဲ့ ရည်ရွယ်ချက်နဲ့ ဖိတ်ခေါ်ခဲ့တာ မှန်ပါတယ်။

ခင်ဗျားတို့ဘက်က ကျွန်မတို့ မတရားလုပ်တယ်လို့ ခံစားနေမှာပါ။

အစကတည်းက ကတိပေးထားတဲ့ အလုပ်ကို ဖျက်လိုက်တယ်လို့ ယုံကြည်နေမှာလည်း ကျွန်မတို့ သိပါတယ်။"


ABC ဘက်က ကိုယ်စားလှယ်တွေ ခေါင်းညိတ်ကြပါတယ်။ နောက်ဆုံး Mark က အခြေအနေ ရှင်းပြပြီး "သုံးယောက်စာအထိ လျှော့ရမယ်" လို့ ပြောတဲ့အခါ ABC ဘက်က Angela ဆိုတဲ့သူ တအံ့တသြ ဖြစ်သွားပါတယ်။ အဲ့ဒီအခိုက်မှာ Anna က နောက်ထပ် Accusation Audit တစ်ခု ချက်ချင်း ချလိုက်ပါတယ် —


"ကျွန်မတို့ကို လူငယ်လုပ်ငန်းကို ဖိနှိပ်တဲ့ ကန်ထရိုက်တာကြီးလို့ ထင်နေမှာပါနော်။"


Angela ရဲ့ တုံ့ပြန်ချက်က — "မဟုတ်ပါဘူး၊ မဟုတ်ပါဘူး၊ ဒီလို မထင်ပါဘူး" တဲ့။ ပြီးတော့ နှစ်ဖက်စလုံး အဖြေရှာဖို့ ပူးပေါင်းလာကြပါတယ်။ ရလဒ်က — Anna ရဲ့ ကုမ္ပဏီအတွက် ဒေါ်လာ တစ်သန်း ပြန်ရလာပြီး ဆက်ဆံရေးလည်း ပိုကောင်းသွားပါတယ်။ Angela ရဲ့ နောက်ဆုံးစကားက — "ဒါက ကောင်းတဲ့အခြေအနေ မဟုတ်ပါဘူး။ ဒါပေမယ့် ခင်ဗျားတို့က ဖြစ်ခဲ့တာတွေကို အသိအမှတ်ပြုတဲ့အတွက် ကျေးဇူးတင်ပါတယ်။ ခင်ဗျားတို့ဟာ 'ကန်ထရိုက်တာကြီးဆိုး' တော့ မဟုတ်ပါဘူး။"







အနုတ်လက္ခဏာဆီ တည့်တည့်သွားပါ


Voss ကိုယ်တိုင် ကနေဒါမှာ ခွင့်ပြုချက် မယူဘဲ ဝင်မိလို့ FBI အရာရှိကြီးတစ်ယောက်ကို စိတ်ဆိုးအောင် လုပ်မိဖူးပါတယ်။ ဖုန်းဆက်တဲ့အခါ သူပြောလိုက်တဲ့ ပထမဆုံးစကားက — "အရှင်ဘုရား၊ တပည့်တော် အပြစ်ကျူးလွန်မိပါပြီ" တဲ့။ တစ်ဖက်က ကြာကြာ တိတ်ဆိတ်သွားပြီး နောက်ဆုံး "ကောင်းပြီ၊ ခွင့်ပြုချက် ရပြီ" လို့ ဖြေပါတယ်။


Voss ရဲ့ အကြံပြုချက် — အမှားလုပ်မိရင် တည့်တည့်သွားပါ။ "ကြည့်ပါဦး၊ ကျွန်တော် အရမ်းညံ့သွားပါတယ်" ဆိုတဲ့ စကားမျိုးက ပြဿနာတွေကို ပျောက်စေတဲ့ အံ့ဩစရာကောင်းလောက်အောင် ထိရောက်တဲ့ နည်းလမ်းပါတဲ့။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ဆိုင်ခန်းငှားခ ညှိနှိုင်းခြင်း
ဂျပန်စာသင်တန်းကျောင်း ဖွင့်ထားတဲ့ ဒေါ်မြင့်ဟာ အိမ်ရှင်ကို ငှားခ လျှော့ပေးဖို့ တောင်းရမယ်။ ကျောင်းသားနည်းသွားလို့ပါ။ ရိုးရိုးတန်းတန်း တောင်းရင် အိမ်ရှင်က "ဒါဆို ထွက်" လို့ ပြောနိုင်တယ်။


Accusation Audit နဲ့ စလိုက်ရင် — "ဦးလေးရေ၊ ဒီစကားပြောရမှာ ကျွန်မ ရှက်လှပါပြီ။ ဦးလေးက ကျွန်မကို စာချုပ်ချုပ်ထားပြီးမှ စကားပြန်ပြောတဲ့ လူမျိုးလို့ ထင်မှာပါ။ တစ်နှစ်တစ်ခါ ဒီလိုပဲ လာညည်းမယ့်သူလို့လည်း ထင်မှာပါ။ ဦးလေးဘက်မှာလည်း အခွန်တွေ၊ ပြင်ဆင်စရိတ်တွေ ရှိတယ်ဆိုတာ ကျွန်မ မေ့မထားပါဘူး။" — ပြီးမှ ခဏတိတ်ဆိတ်လိုက်ပါ။


အိမ်ရှင်ဟာ များသောအားဖြင့် "ဒီလောက်တော့ မထင်ပါဘူးဟာ။ ဘာဖြစ်လို့လဲ ပြောပါဦး" လို့ ဖြေပါလိမ့်မယ်။ တင်းမာမှု ကျသွားပြီး ဆွေးနွေးလို့ရတဲ့ ဖြစ်နိုင်ခြေ ပွင့်သွားပါပြီ။









Accusation Audit ပြင်ဆင်နည်း



	အဆင့် ၁ — တစ်ဖက်လူက ကိုယ့်ကို ပြောနိုင်တဲ့ အဆိုးဆုံးစကား အားလုံးကို စာရွက်ပေါ် ချရေးပါ (မတရားလွန်းတဲ့ စွပ်စွဲချက်တွေပါ ထည့်ပါ)

	အဆင့် ၂ — အဲ့ဒီထဲက အကြီးမားဆုံး သုံးခုမှ ငါးခု ကို ရွေးပါ

	အဆင့် ၃ — တစ်ခုချင်းစီကို Label ပုံစံ ("ဒီလို ထင်နေမှာပါ...") အဖြစ် ပြောင်းရေးပါ

	အဆင့် ၄ — တစ်ယောက်ယောက်နဲ့ ဇာတ်တိုက်ပါ။ လေသံ၊ အရှိန်၊ ဘယ်နေရာမှာ ခဏရပ်မလဲ ဆုံးဖြတ်ပါ

	အဆင့် ၅ — အစည်းအဝေးမှာ အစဆုံးမှာ ချပါ။ နောက်မှ ချရင် ခုခံဖို့ ကြိုးစားနေသလို ဖြစ်သွားပါတယ်





💡 အခန်း ၄ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
တစ်ဖက်လူ ကိုယ့်ကို စွပ်စွဲမယ့် အဆိုးဆုံးစကားတွေကို သူမပြောခင် ကိုယ်တိုင် အရင်ပြောပစ်လိုက်ပါ။ အနုတ်လက္ခဏာကို ငြင်းရင် အားရှိလာပြီး၊ ဖော်ထုတ်လိုက်ရင် အားပျောက်သွားပါတယ်။ ဒါဟာ တင်းမာနေတဲ့ ဆက်ဆံရေးတစ်ခုကို မိနစ်ပိုင်းအတွင်း ပြန်လည်ရှင်သန်စေနိုင်တဲ့ အားအကောင်းဆုံး ကိရိယာပါ။








၅ "Yes" ကို သတိထားပါ — "No" ကို ကျွမ်းကျင်ပါChapter 5 — Beware "Yes", Master "No"


ညနေစာစားခါနီး ဖုန်းမြည်တယ်။ ရောင်းချသူတစ်ယောက်က — "ခင်ဗျား ရေကောင်းကောင်း သောက်ချင်တယ် မဟုတ်လား။" — "ဟုတ်တယ်၊ ဒါပေမယ့်..." — "ကျွန်တော်လည်း ဒီလိုပါပဲ။ ဓာတုအရသာ မပါတဲ့ သန့်ရှင်းတဲ့ရေ ကြိုက်တယ် မဟုတ်လား။" — "ဟုတ်တယ်၊ ဒါပေမယ့်..."


ဒီစနစ်က "Yes" ဆီ တွန်းပို့တဲ့ လမ်းကြောင်းပါ။ ကျွန်တော်တို့ ခံစားရတာက — ဖမ်းခံရသလို ပါ။ ကြွက်သားတွေ တင်းလာတယ်၊ အသံက ခုခံသံ ဖြစ်လာတယ်။ ဒါဆို "Yes" က တကယ် ကောင်းလား။



📌 "Yes" သုံးမျိုး
၁။ Counterfeit Yes (အတုအယောင် Yes) — အမှန်တကယ် "မဟုတ်ဘူး" လို့ ပြောချင်ပေမယ့် လွယ်တဲ့လမ်းကို ရွေးလိုက်တာ။ ဒါမှမဟုတ် သတင်းအချက်အလက် ထပ်ရအောင် စကားဆက်ချင်လို့။

၂။ Confirmation Yes (အတည်ပြု Yes) — "ရေသောက်လား" မျိုးကို အလိုအလျောက် "ဟုတ်" လို့ ဖြေလိုက်တာ။ လုပ်ဆောင်မှုနဲ့ မဆက်စပ်ဘူး။

၃။ Commitment Yes (ကတိပေး Yes) — ဒါက တကယ့်အစစ်။ လက်မှတ်ထိုးမယ်၊ ငွေချေမယ်၊ လုပ်မယ်။


ပြဿနာက — သုံးမျိုးလုံး အသံတူ နေတာပါ။









"No" က ညှိနှိုင်းမှုကို စတင်စေတယ်


Voss ရဲ့ အသက်မွေးဝမ်းကြောင်းဟာ "No" တစ်လုံးနဲ့ စခဲ့တာပါ။ သူက FBI ရဲ့ ဓားစာခံအဖွဲ့ခေါင်းဆောင် Amy ဆီသွားပြီး "ကျွန်တော် ဓားစာခံညှိနှိုင်းသူ ဖြစ်ချင်တယ်" လို့ ပြောပါတယ်။ Amy က မေးခွန်း တစ်ခုပြီးတစ်ခု မေးပါတယ် — သင်တန်း တက်ဖူးလား၊ လက်မှတ်ရှိလား၊ အတွေ့အကြုံရှိလား၊ စိတ်ပညာဘွဲ့ရှိလား။ အားလုံး "မရှိပါဘူး"။ Amy က — "ခင်ဗျား ကိုယ့်မေးခွန်းကို ကိုယ်ဖြေပြီးသားပဲ။ 'No' ။ ပြန်တော့" လို့ ပြောပါတယ်။


ဒါပေမယ့် Voss က မထွက်ဘဲ ဆက်တောင်းတဲ့အခါ Amy က တစ်ခုပေးပါတယ် — "ဒါဆို အကူအညီဖုန်းလိုင်းမှာ စေတနာ့ဝန်ထမ်း သွားလုပ်။ ပြီးမှ လာပြော။" ခြောက်လအကြာမှာ Voss ဟာ ဓားစာခံညှိနှိုင်းရေး ကျောင်းသို့ တက်ခွင့် ရသွားပါတယ်။ "No" တွေက "Yes" ရဲ့ တံခါးပေါက် ဖြစ်ခဲ့ပါတယ်။







"No" ဆိုတာ တကယ်တမ်း ဘာကို ဆိုလိုတာလဲ


လူတစ်ယောက် "No" လို့ ပြောလိုက်တဲ့အခါ များသောအားဖြင့် သူဆိုလိုတာက —



	ကျွန်တော် သဘောတူဖို့ အသင့်မဖြစ်သေးဘူး

	ခင်ဗျား ကျွန်တော့်ကို အဆင်မပြေဖြစ်စေတယ်

	ကျွန်တော် နားမလည်သေးဘူး

	ကျွန်တော် တတ်နိုင်မယ် မထင်ဘူး

	ကျွန်တော် တခြားတစ်ခု လိုချင်တယ်

	အချက်အလက် ပိုလိုသေးတယ်

	တစ်ယောက်ယောက်နဲ့ တိုင်ပင်ချင်သေးတယ်




ဒါကြောင့် "No" ကြားရင် ရပ်မသွားပါနဲ့။ ခဏတိတ်ပြီး ဒီလိုမေးပါ — "ဒီထဲက ဘာက အဆင်မပြေတာလဲ ခင်ဗျ။" ဒါမှမဟုတ် "အဆင်ပြေဖို့ ဘာလိုမလဲ ခင်ဗျ။"







"No" က အကာအကွယ် ဖြစ်တယ်


လူသားတိုင်းမှာ ကိုယ်ပိုင်ဆုံးဖြတ်ခွင့် (autonomy) လိုအပ်ချက် ရှိပါတယ်။ "No" လို့ ပြောခွင့်ပေးလိုက်တာနဲ့ တစ်ဖက်လူဟာ လုံခြုံမှု ခံစားရပြီး၊ ကိုယ့်အဆိုပြုချက်ကို လက်ထဲကိုင်ပြီး လှည့်ကြည့်ဖို့ အသင့်ဖြစ်လာပါတယ်။


ဒါကြောင့် Voss က သင်ပေးတာ — "အချိန်ရမလား ခင်ဗျ" လို့ မမေးပါနဲ့။ "အခု အဆင်မပြေဘူးလား ခင်ဗျ" လို့ မေးပါ။ "ဟုတ်တယ် အဆင်မပြေဘူး" လို့ဆိုရင် နောက်အချိန်တစ်ခု ရမယ်။ "မဟုတ်ဘူး၊ အဆင်ပြေတယ်" လို့ဆိုရင် အာရုံစိုက်မှု အပြည့် ရမယ်။







"No"-ဦးတည် မေးခွန်း ဘဏ်



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို	ဘယ်အချိန် သုံးမလဲ

	"Is now a bad time to talk?"	"အခု စကားပြောဖို့ အဆင်မပြေဘူးလား ခင်ဗျ။"	ဖုန်းဆက်တဲ့အခါ၊ လူသစ်ကို ချဉ်းကပ်တဲ့အခါ

	"Have you given up on this project?"	"ဒီကိစ္စကို လက်လျှော့လိုက်ပြီလား ခင်ဗျ။"	Message/Email တွေ ပြန်မဖြေတဲ့အခါ

	"Is it a bad idea to . . . ?"	". . . လုပ်ရင် မကောင်းဘူးလား။"	အကြံပြုချက် တစ်ခု တင်ပြတဲ့အခါ

	"Are you against . . . ?"	". . . ကို ဆန့်ကျင်တာလား ခင်ဗျ။"	အဆိုပြုချက်ကို စမ်းသပ်တဲ့အခါ

	"Do you want this to fail?"	"ဒီကိစ္စ ပျက်စေချင်တာလား။"	အလွန်တင်းမာတဲ့ အခြေအနေမှာသာ (သတိထားပါ)

	"Do you want to be known as someone who doesn't fulfill agreements?"	"ကတိမတည်တဲ့သူလို့ နာမည်ရချင်လား ခင်ဗျ။"	အခြေခံနည်းများ ကုန်သွားပြီး နောက်ဆုံးအဆင့်မှာသာ









မီးပွား တစ်ခုအတွက် — မှားယွင်းစွာ Label တပ်ခြင်း


တစ်ခါတလေ တစ်ဖက်လူက နားလုံးဝ မထောင်ဘူး။ အဲ့ဒီအခါ သူ့ကို "No" ပြောရအောင် တွန်းပေး ရပါတယ်။ နည်းလမ်းက — သူ့ခံစားချက်ကို တမင် မှားပြီး Label တပ်လိုက် ခြင်းပါ။


ဥပမာ — ဝန်ထမ်းတစ်ယောက် အလုပ်ထွက်ချင်ပုံ မရဘဲ မကျေမနပ် ဖြစ်နေတယ်။ ကိုယ်က ပြောလိုက်တယ် — "ဒီအလုပ်ကနေ ထွက်ချင်နေပြီလို့ ထင်ရတယ်နော်။" သူက ချက်ချင်း — "မဟုတ်ဘူး၊ မဟုတ်ဘူး၊ အဲ့ဒါ မဟုတ်ဘူး။ ဒါက..." လို့ အမှန်တရားကို ကိုယ်တိုင် ဖွင့်ပြော ပါလိမ့်မယ်။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ဝန်ထမ်းလစာ ပြောဆိုခြင်း
စာအုပ်ဆိုင်မှာ လုပ်နေတဲ့ မမြတ်က လစာတိုးဖို့ တောင်းချင်တယ်။ "လစာတိုးပေးလို့ရမလား ဆရာ" လို့ တိုက်ရိုက်မေးရင် — ဆရာက "Yes/No" နှစ်ခုထဲက ရွေးရမှာမို့ များသောအားဖြင့် "အခုအချိန် မဖြစ်နိုင်သေးဘူး" လို့ ဖြေမယ်။


"No"-ဦးတည်နည်းနဲ့ဆိုရင် — "ဆရာ့ကို လာအနှောင့်အယှက်ပေးတာ မဖြစ်ဘူးလားလို့" (No-oriented) လို့ စတယ်။ ဆရာက "မဟုတ်ပါဘူး၊ ပြောပါ" လို့ ဖြေမယ်။ ပြီးရင် — "ကျွန်မ ဒီဆိုင်မှာ ဆက်လုပ်မယ်လို့ ဆရာ မထင်တော့ဘူးလားလို့" (တမင် မှားပြီး Label တပ်ခြင်း)။ ဆရာက ချက်ချင်း — "ဘယ်ဟုတ်မလဲ၊ မမြတ်ကို ငါ အားကိုးထားတာ" လို့ ပြောလာမယ်။


အဲ့ဒီအခိုက်မှာ မမြတ်ဟာ သူ့တန်ဖိုးကို ဆရာကိုယ်တိုင် ပြောပြီးသား အခြေအနေမှာ ဆွေးနွေးနိုင်တော့မှာပါ။









အီးမေးလ် အံ့ဖွယ် — ဘယ်တော့မှ လျစ်လျူမရှုခံရအောင်


လူတစ်ယောက်က ကိုယ့် message ကို ပြန်မဖြေဘဲ တိတ်နေတယ်။ ဖျောင်းဖျစာ ထပ်ပို့လည်း တိတ်နေတယ်။ အဲ့ဒီအခါ စာကြောင်းတစ်ကြောင်းတည်း ပို့ပါ —


"Have you given up on this project?"
(ဒီကိစ္စကို လက်လျှော့လိုက်ပြီလား ခင်ဗျ။)


ဒီစာကြောင်းက အားလုံးကို ပေါင်းစပ်ထားပါတယ် — "No" ဆီ ဖိတ်ခေါ်တယ်၊ လုံခြုံမှုပေးတယ်၊ ထိန်းချုပ်ခွင့် ပေးတယ်။ ပြီးတော့ "ကျွန်တော် ထွက်သွားတော့မယ်" ဆိုတဲ့ သွယ်ဝိုက်သတင်းစကားနဲ့ Loss Aversion ကို လှုံ့ဆော်လိုက်တာပါ။ များသောအားဖြင့် "မဟုတ်ပါဘူး၊ ကျွန်တော်တို့ဘက်က နည်းနည်း နှောင့်နှေးနေတာပါ..." ဆိုပြီး ချက်ချင်း ပြန်လာပါလိမ့်မယ်။


မိဘတွေ ဒါကို သိပြီးသားပါ — ကလေးက ကစားကွင်းကနေ မပြန်ချင်တဲ့အခါ "ကဲ၊ အမေ ပြန်တော့မယ်နော်" လို့ ပြောပြီး လမ်းလျှောက်ထွက်လိုက်တာနဲ့ ကလေးက "မရဘူး၊ စောင့်ဦး" လို့ ပြေးလိုက်လာတာမျိုးပါ။



💡 အခန်း ၅ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
"Yes" ရဖို့ အလျင်လိုတဲ့ အကျင့်ကို ဖြတ်ပါ။ "Yes" သုံးမျိုးရှိပြီး အများစုက အတုအယောင် ပါ။ "No" ဆိုတာ ငြင်းပယ်ခြင်း မဟုတ်ဘဲ ညှိနှိုင်းမှုရဲ့ အစ ပါ။ တစ်ဖက်လူကို "No" ပြောခွင့်ပေးလိုက်ရင် သူ လုံခြုံမှု ခံစားရပြီး တကယ့်အကြောင်းအရာကို ဖွင့်ပြောလာပါတယ်။ "No" မရရင် — မသွားပါနဲ့။








၆ စကားနှစ်လုံးရဲ့ တန်ခိုး — "That's right"Chapter 6 — Trigger the Two Words "That's Right"


၂၀၀၀ ပြည့်နှစ်၊ ဖိလစ်ပိုင်တောင်ပိုင်းမှာ လက်နက်ကိုင်အဖွဲ့တစ်ခုက အမေရိကန်နိုင်ငံသား Jeffrey Schilling ကို ဖမ်းဆီးထားပါတယ်။ တောင်းဆိုချက်က ဒေါ်လာ ဆယ်သန်း — ဒါပေမယ့် သူတို့က "ရွေးငွေ" လို့ မခေါ်ဘဲ "စစ်ဒဏ်ကြေး" လို့ ခေါ်ပါတယ်။ ခေါင်းဆောင် Sabaya ဟာ နှစ်ပေါင်း ငါးရာ ဖိနှိပ်ခံခဲ့ရမှု၊ ငါးဖမ်းပိုင်ခွင့် ချိုးဖောက်မှုတွေအကြောင်း ထပ်ခါထပ်ခါ ပြောနေပါတယ်။ လေးလလုံးလုံး တစ်လှမ်းမှ မရွေ့ပါဘူး။


လေးလကြာမှ Voss က နည်းလမ်း ပြောင်းဖို့ ဆုံးဖြတ်ပါတယ်။ ဖိလစ်ပိုင်ညှိနှိုင်းသူ Benjie ကို စာနှစ်မျက်နှာစာ ညွှန်ကြားချက် ပေးပါတယ် —



	၁။ Effective Pauses — တိတ်ဆိတ်မှုကို လက်နက်အဖြစ် သုံးပါ

	၂။ Minimal Encouragers — "ဟုတ်ကဲ့"၊ "အင်း"၊ "ကျွန်တော် နားလည်ပါတယ်" လောက်ပဲ ပြောပါ

	၃။ Mirroring — သူပြောတာကို ပြန်ရွတ်ပြပါ

	၄။ Labelling — "ဒါက တကယ့်ကို မတရားပုံရတယ်။ ခင်ဗျား ဘာကြောင့် ဒီလောက် ဒေါသထွက်နေရလဲ ကျွန်တော် အခုမှ နားလည်ပါပြီ"

	၅။ Paraphrase — သူပြောတာကို ကိုယ့်စကားနဲ့ ပြန်ပြောပြပါ

	၆။ Summarize — အားလုံးကို ပေါင်းစပ်ပြီး အကျဉ်းချုပ် ပြန်ပြောပါ




Summary = Paraphrase (အဓိပ္ပာယ်ကို ကိုယ့်စကားနဲ့ ပြန်ပြော) + Label (နောက်ကွယ်က ခံစားချက်ကို အသိအမှတ်ပြု)


နှစ်ရက်အကြာမှာ Sabaya ဖုန်းဆက်လာတယ်။ Benjie က ညွှန်ကြားချက်အတိုင်း "Sabaya ရဲ့ အမြင်နဲ့ ကမ္ဘာကြီး" တစ်ခုလုံးကို ပြန်ပြောပြပါတယ် — စစ်ဒဏ်ကြေး၊ ငါးဖမ်းပိုင်ခွင့်၊ နှစ်ပေါင်းငါးရာ။ ပြီးတဲ့အခါ တစ်မိနစ်နီးပါး တိတ်ဆိတ်သွားပြီး Sabaya က ဒီလိုပြောပါတယ် —


"That's right."


အဲ့ဒီနေ့ကစပြီး "စစ်ဒဏ်ကြေး" ဆိုတဲ့ တောင်းဆိုချက် ပျောက်သွားပါတယ်။ Sabaya က ငွေအကြောင်း ဘယ်တော့မှ ထပ်မပြောတော့ပါဘူး။ နောက်ဆုံး Schilling လွတ်မြောက်သွားပါတယ်။



📌 ဘာကြောင့် "That's right" က အားကောင်းတာလဲ
လူတစ်ယောက် "That's right" လို့ ပြောလိုက်တဲ့အခါ — သူဟာ ကိုယ်ပြောတာကို ကိုယ်တိုင် ဆန်းစစ်ပြီး ကိုယ်ပိုင်ဆန္ဒနဲ့ မှန်တယ်လို့ ဆုံးဖြတ်လိုက်တာ ပါ။ အလျှော့ပေးလိုက်ရသလို မခံစားရဘူး။ သူ့ကိုယ်ပိုင် အသိတရားလို ခံစားရတယ်။ Voss က ဒါကို "တိတ်တဆိတ် အောင်ပွဲ (stealth victory)" လို့ ခေါ်ပါတယ်။









"That's right" နဲ့ "You're right" — ကမ္ဘာနဲ့ချီ ကွာတယ်


Voss ရဲ့ သား Brandon ဟာ အမေရိကန်ဘောလုံးကစားသမားပါ။ နေရာအသစ်ကို ပြောင်းတဲ့အခါ တစ်ဖက်လူကို ရှောင်ရမယ့်နေရာမှာ တည့်တည့်ဝင်တိုက်နေတယ်။ နည်းပြရော အဖေရော ဘယ်လောက်ရှင်းပြရှင်းပြ — အဖြေက အမြဲတမ်း "You're right" ။ သဘောတူတယ်၊ ဒါပေမယ့် အပြောင်းအလဲ မရှိဘူး။


ဘာကြောင့်လဲ။ စဉ်းစားကြည့်ပါ — တစ်ယောက်ယောက်က ကိုယ့်ကို ညောင်းညောင်းညည်းညည်း ပြောနေရင် ကိုယ်က ဘာပြောပြီး တိတ်သွားအောင် လုပ်လဲ။ "မင်းပြောတာ မှန်တယ်" ။ ပြီးရင် သူတိတ်သွားတယ်၊ ဒါပေမယ့် ကိုယ်က ဘာမှ လက်ခံလိုက်တာ မဟုတ်ဘူး။


နောက်ဆုံး ပွဲကြီးမတိုင်ခင် Voss က ဒီလိုပြောလိုက်ပါတယ် — "မင်းက ဝင်တိုက်တာကို ရှောင်ရင် ယောက်ျားပီသမှု မရှိဘူးလို့ ထင်နေပုံရတယ်။ ရိုက်ချင်နေတဲ့လူကို ရှောင်တာက သူရဲဘောကြောင်တာလို့ ထင်နေတယ်။" Brandon ခဏတိတ်ပြီး — "That's right" လို့ ဖြေပါတယ်။ အဲ့ဒီပွဲကစပြီး သူ ကြယ်ပွင့်ကစားသမား ဖြစ်သွားပါတယ်။



	ကြားရတဲ့စကား	အဓိပ္ပာယ်	ဘာဆက်လုပ်မလဲ

	"That's right"
(ဟုတ်တယ်၊ အဲ့ဒါပဲ)	တကယ် နားလည်ပြီး လက်ခံလိုက်ပြီ	ရှေ့ဆက်လို့ ရပါပြီ

	"You're right"
(ခင်ဗျားပြောတာ မှန်တယ်)	အန္တရာယ်ရှိတယ် — သူ တကယ် မလက်ခံဘူး၊ တိတ်စေချင်လို့ ပြောတာ	နောက်ကြောင်းပြန်ပြီး calibrated question တွေနဲ့ ထပ်စူးစမ်းပါ

	"I'll try"
(ကြိုးစားကြည့်မယ်)	ပိုဆိုးတယ် — "ကျွန်တော် ကျရှုံးဖို့ စီစဉ်ထားတယ်" လို့ ဆိုလိုတယ်	"ကျွန်တော်တို့ အောင်မြင်နေတယ်ဆိုတာ ဘယ်လိုသိမလဲ" လို့ ထပ်မေးပါ









Summary ကို ဘယ်လို တည်ဆောက်မလဲ


"That's right" ကို ဆွဲထုတ်ဖို့ အသေချာဆုံးနည်းက Summary ပါ။ အဆင့်တွေက —



	အဆင့် ၁ — သူ့စကားထဲက အချက်အလက်တွေကို ကိုယ့်စကားနဲ့ ပြန်ပြောပါ (paraphrase)

	အဆင့် ၂ — အဲ့ဒီအချက်တွေရဲ့ နောက်ကွယ်က ခံစားချက်ကို နာမည်တပ်ပါ (label)

	အဆင့် ၃ — နှစ်ခုကို တစ်ခုတည်း ပေါင်းပြီး ပြောပါ

	အဆင့် ၄ — တိတ်ဆိတ်ပါ။ သူဘာပြောလဲ နားထောင်ပါ




Summary ကောင်းတစ်ခုကို ကြားရရင် လူတစ်ယောက်မှာ ပြောစရာ တစ်ခုပဲ ကျန်ပါတယ် — "That's right" ။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ဆေးလိပ်ရောင်းသူတစ်ယောက်လို ဖြစ်မနေပါစေနဲ့
မြေပဲဆီဆိုင်ကို လာတဲ့ လက်ကားဝယ်သူ ဦးကျော်က "ဒီဈေးနဲ့ မဖြစ်နိုင်ဘူး၊ ဟိုဆိုင်တွေက ပိုသက်သာတယ်" လို့ ခဏခဏ ပြောနေတယ်။


ဆိုင်ရှင်က ငြင်းမယ့်အစား Summary လုပ်လိုက်တယ် — "ဦးကျော်ပြောတာက — ဦးကျော်က ဖောက်သည်တွေဆီ ပြန်ရောင်းရမှာဖြစ်ပြီး၊ သူတို့က ဈေးနှုန်းကို အသေးစိတ် နှိုင်းယှဉ်တတ်ကြတယ်။ ဒါကြောင့် ဦးကျော်ဘက်က အမြတ်ကျန်ဖို့ ဒီဈေးက ကျပ်နေတယ်။ ပြီးတော့ အရည်အသွေးကတော့ ကျွန်တော့်ဆီက ကောင်းမှန်း ဦးကျော် သိပေမယ့် — ဖောက်သည်တွေက အရည်အသွေးကို ချက်ချင်း မမြင်နိုင်တာမို့ ဦးကျော်က နှစ်ဖက်ညှပ်နေရတယ် — ဒီလို ပြောတာ ဟုတ်လား ခင်ဗျ။"


ဦးကျော်ရဲ့ တုံ့ပြန်မှုက — "အဲ့ဒါပဲဗျ။ ဒါကို ဘယ်သူမှ နားမလည်ဘူး။" — အခုမှ တကယ့်ဆွေးနွေးမှု စပါပြီ။ ဈေးနှုန်းမဟုတ်ဘဲ အရည်အသွေး သက်သေပြနည်း (တံဆိပ်၊ စမ်းသပ်ခွင့်၊ အာမခံချက်) က အဖြေဖြစ်နေပါတယ်။





💡 အခန်း ၆ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
ညှိနှိုင်းမှုမှာ အချိုမြိန်ဆုံး စကားနှစ်လုံးက "Yes" မဟုတ်ဘဲ "That's right" ပါ။ ရဖို့နည်းလမ်းက Summary — Paraphrase နဲ့ Label ကို ပေါင်းပြီး "တစ်ဖက်လူရဲ့ အမြင်နဲ့ ကမ္ဘာကြီး" ကို ပြန်ပြောပြပါ။ ပြီးတော့ "You're right" နဲ့ "I'll try" ကို သတိထားပါ — အဲ့ဒါတွေက သဘောတူသလိုလို နဲ့ တကယ်မလုပ်မယ့် အချက်ပြသံတွေ ဖြစ်ပါတယ်။








၇ အမှန်တရားကို ကွေ့စေခြင်း (၁) — အလယ်မှာ မခွဲပါနဲ့Chapter 7 — Bend Their Reality (1)


ဟေတီနိုင်ငံမှာ တစ်နေ့ကို ပြန်ပေးဆွဲမှု ရှစ်ကြိမ်ကနေ ဆယ်ကြိမ်အထိ ဖြစ်ခဲ့ဖူးပါတယ်။ တစ်ခါက နိုင်ငံရေးသမားတစ်ယောက်ရဲ့ အန်တီကို ဖမ်းသွားပြီး ဒေါ်လာ တစ်သိန်းငါးသောင်း တောင်းပါတယ်။ မိသားစုက ငါးသောင်းကနေ ရှစ်သောင်းငါးထောင်အထိ ပေးနိုင်တယ်လို့ ဆိုပါတယ်။ Voss ရဲ့ ပန်းတိုင်ကတော့ — ဒေါ်လာ ငါးထောင်အောက်။


နောက်ဆုံး ဘယ်လောက်နဲ့ ပြီးသွားလဲ။ ဒေါ်လာ ၄,၇၅၁ နဲ့ CD စက်တစ်လုံး။ အန်တီ ခြောက်နာရီအတွင်း အိမ်ပြန်ရောက်ပါတယ်။ ဒီအခန်းက အဲ့ဒီလို ဖြစ်အောင် ဘယ်လို လုပ်လဲဆိုတာ ရှင်းပြပါလိမ့်မယ်။







အလယ်မှာ မခွဲပါနဲ့


ဇနီးက ခင်ပွန်းကို ဖိနပ်အနက် စီးစေချင်တယ်။ ခင်ပွန်းက အညိုကို ကြိုက်တယ်။ အလယ်မှာ ခွဲရင် ဘာဖြစ်လဲ — တစ်ဖက် အနက်၊ တစ်ဖက် အညို စီးပြီး ထွက်သွားတာပါ။ ဒါက အကောင်းဆုံး အဖြေလား။ မဟုတ်ပါဘူး — အဆိုးဆုံး အဖြေ ပါ။



📌 ဘာကြောင့် လူတွေ အလယ်မှာ ခွဲကြတာလဲ
မှန်လို့ မဟုတ်ပါဘူး — လွယ်လို့ပါ။ မျက်နှာမပျက်ရလို့ပါ။ လုံခြုံမှု ရှိလို့ပါ။ ညှိနှိုင်းသူအများစုဟာ ကြောက်စိတ် ဒါမှမဟုတ် နာကျင်မှုကို ရှောင်ချင်စိတ် နဲ့ လုပ်နေကြတာဖြစ်ပြီး၊ ကိုယ့်ပန်းတိုင် နဲ့ လုပ်နေတဲ့သူက အလွန်နည်းပါတယ်။




အရေးအကြီးဆုံး စိတ်ဓာတ်တစ်ခုက — "No deal is better than a bad deal" (စာချုပ်မရတာက ဆိုးတဲ့စာချုပ်ထက် ပိုကောင်းတယ်) ဆိုတာပါ။ ဒီစိတ်ဓာတ် မရှိရင် ကိုယ်ဟာ ကိုယ့်ကိုယ်ကို ဓားစာခံအဖြစ် ဖမ်းထားလိုက်တာပါပဲ။







Deadline — အချိန်ကို မိတ်ဆွေဖြစ်အောင် လုပ်ပါ


Voss က သူ့ဖောက်သည် ရာနဲ့ချီကို မေးဖူးပါတယ် — "အချိန်ကာလသတ်မှတ်ချက် လွဲသွားလို့ တကယ်ဆိုးကျိုး ဖြစ်ဖူးလား။" အဖြေက — တစ်ယောက်တည်း "ဖြစ်ဖူးတယ်" လို့ ဖြေပါတယ်။ သူရဲ့ ကောက်ချက်က —


Deadline တွေဟာ များသောအားဖြင့် ကြံဖန်ထားတာဖြစ်ပြီး၊ အမြဲလိုလို ပြောင်းလွယ်ပြီး၊
ကျွန်တော်တို့ ထင်နေတဲ့ ဆိုးကျိုးတွေ ဘယ်တော့မှလိုလို မဖြစ်ပါဘူး။


ဟေတီမှာ ပြန်ပေးဆွဲသူတွေဟာ သောကြာနေ့မတိုင်ခင် ငွေရဖို့ လိုနေတာကို Voss သတိထားမိပါတယ် — စနေ၊ တနင်္ဂနွေ ပျော်ပွဲစားထွက်ဖို့ပါ။ ဒါကြောင့် ကြာသပတေးအထိ ဆွဲထားလိုက်တာနဲ့ ဈေးက အလိုလို ကျလာပါတယ်။


အံ့ဩစရာ အကြံပြုချက် တစ်ခုကတော့ — ကိုယ့် deadline ကို ဖုံးမထားပါနဲ့ ဆိုတာပါ။ Berkeley တက္ကသိုလ်က ပါမောက္ခ Don A. Moore ရဲ့ သုတေသနအရ — deadline ကို ဖုံးထားရင် လက်ရှုံးကျမှု ဖြစ်နိုင်ခြေ တိုးပါတယ်။ ဘာလို့လဲဆိုတော့ ကိုယ်ဘက်က အလျင်လိုပြီး အလျှော့ပေးနေချိန်မှာ တစ်ဖက်လူက ဆွဲထားနေလို့ပါ။ Deadline ကို ပြောပြလိုက်ရင် နှစ်ဖက်စလုံး တကယ့်ဈေးဆီ ပိုမြန်မြန် ရောက်ကြပါတယ်။







"တရားမျှတမှု" ဆိုတဲ့ စကားလုံး


Voss က ပြောပါတယ် — ညှိနှိုင်းရေးမှာ အားအကောင်းဆုံး စကားလုံးက "Fair" (တရားမျှတမှု) ပါ တဲ့။


ဘာကြောင့်လဲ။ မျောက်တွေနဲ့ လုပ်တဲ့ သုတေသနတစ်ခုမှာ — မျောက်နှစ်ကောင်ကို အလုပ်တူတူ လုပ်ခိုင်းပြီး တစ်ကောင်ကို စပျစ်သီး၊ တစ်ကောင်ကို သခွားသီး ပေးလိုက်တဲ့အခါ — သခွားသီးရတဲ့ မျောက်က ရူးသွားပါတယ်။ လူသားမှာလည်း ဒီအတိုင်းပါပဲ။ မတရားမှုရဲ့ အနုတ်ခံစားချက်ဟာ ငွေရဲ့ အပေါင်းတန်ဖိုးထက် ကျော်လွန်သွားပါတယ်။







"Fair" ကို သုံးတဲ့ နည်း သုံးမျိုး



	အသုံးပြုပုံ	အင်္ဂလိပ်လို	ဘယ်လို တုံ့ပြန်မလဲ

	၁။ ခုခံကာကွယ်တဲ့ ဂျူဒိုနည်း (ကိုယ့်ကို ယိမ်းစေဖို့)	"We just want what's fair."
(တရားမျှတတာလေး ပဲ လိုချင်တာပါ)	အသက်ရှူသွင်းပါ။ အလျှော့မပေးပါနဲ့။ ပြန်ဖြေပါ — "တောင်းပန်ပါတယ်။ ခဏရပ်ပြီး — ကျွန်တော် ဘယ်ကစပြီး မတရားလုပ်မိလဲ ပြန်ရှာကြရအောင်။ ပြင်ပေးပါ့မယ်။"

	၂။ ဆိုးသွမ်းတဲ့ ထိုးနှက်ချက် (ကိုယ့်ကို အပြစ်ရှိသလို ခံစားစေဖို့)	"We've given you a fair offer."
(ကျွန်တော်တို့ တရားမျှတတဲ့ ဈေး ပေးပြီးပြီ)	Mirror လုပ်ပါ — "တရားမျှတတယ် ဟုတ်လား ခင်ဗျ။" ခဏတိတ်။ ပြီးရင် Label — "အဲ့ဒါကို သက်သေပြဖို့ အသင့်ပဲလို့ ထင်ရတယ်နော်။"

	၃။ အပေါင်းလက္ခဏာ အသုံးပြုမှု (Voss အကြိုက်ဆုံး)	"I want you to feel like you are being treated fairly at all times. So please stop me at any time if you feel I'm being unfair, and we'll address it."	ဒါကို အစဆုံးမှာ ပြောပါ။ ကိုယ့်ကို ရိုးသားတဲ့သူအဖြစ် တည်ဆောက်ပေးပြီး တစ်ဖက်လူကလည်း ဒီစကားလုံးကို လက်နက်အဖြစ် သုံးရ ခက်သွားပါတယ်




အပေါင်းလက္ခဏာ အသုံးပြုမှုကို မြန်မာလို — "ကျွန်တော်နဲ့ ဆက်ဆံရတာ တရားမျှတတယ်လို့ ခင်ဗျား အမြဲ ခံစားစေချင်ပါတယ်။ ကျွန်တော် မတရားလုပ်မိတယ်လို့ ခံစားရရင် ဘယ်အချိန်မဆို ရပ်ခိုင်းပါ။ ချက်ချင်း ပြင်ပါ့မယ်။"







Loss Aversion — ဆုံးရှုံးမှုကို ကြောက်ခြင်း


Kahneman နဲ့ Tversky ရဲ့ Prospect Theory အရ လူတွေဟာ —



	Certainty Effect — သေချာတာကို ပိုကြိုက်တယ်။ "၉၅% ဖြစ်နိုင်ခြေနဲ့ တစ်သောင်း" ထက် "၁၀၀% သေချာပြီး ၉,၄၉၉" ကို ရွေးတယ် (တွက်ရင် ပထမတစ်ခုက ပိုတန်ပေမယ့်)

	Loss Aversion — ဒါပေမယ့် ဆုံးရှုံးမှု ဖြစ်တဲ့အခါ ပြောင်းပြန် ဖြစ်သွားတယ်။ "၉၅% ဖြစ်နိုင်ခြေနဲ့ တစ်သောင်း ဆုံးမယ်" နဲ့ "၁၀၀% သေချာပြီး ၉,၄၉၉ ဆုံးမယ်" ဆိုရင် — လူတွေက လောင်းကစားတဲ့ဘက် ရွေးကြ တယ်




တကယ့် လွှမ်းမိုးနိုင်စွမ်း ရချင်ရင် — စာချုပ်ပျက်သွားရင် သူဘာဆုံးရှုံးမလဲ ဆိုတာ သူ့ကို မြင်အောင် ပြပါ။







ခံစားချက်ကို ကျောက်ချခြင်း (Anchor Their Emotions)


Voss ဟာ FBI ကထွက်ပြီးနောက် ပထမဆုံး စီမံကိန်းမှာ — အရင်က တစ်ရက် ဒေါ်လာ ၂,၀၀၀ ရနေတဲ့ သင်တန်းဆရာတွေကို တစ်ရက် ၅၀၀ ပဲ ပေးနိုင်တော့မယ့် အခြေအနေ ရောက်သွားပါတယ်။ သူ ဖုန်းဆက်ပြီး ပြောလိုက်တာက —


"ကျွန်တော့်မှာ ခင်ဗျားအတွက် ဆိုးရွားတဲ့ ကမ်းလှမ်းချက်တစ်ခု ရှိတယ်။" — ခဏ တိတ်ဆိတ်။ တစ်ဖက်လူက "ဆက်ပြောပါ" လို့ တောင်းဆိုမှ ဆက်ပါတယ် —


"ဒီဖုန်းချတဲ့အခါ ခင်ဗျား ကျွန်တော့်ကို စီးပွားရေးအရ ညံ့ဖျင်းတဲ့သူလို့ ထင်သွားမှာပါ။ ဘတ်ဂျက် မတွက်တတ်ဘူး၊ အစီအစဉ် မဆွဲတတ်ဘူးလို့ ထင်မှာပါ။ Chris Voss ဆိုတာ စကားကြီးစကားကျယ် ပြောတတ်တဲ့သူပဲလို့ ထင်မှာပါ။ FBI ကထွက်ပြီး ပထမဆုံး စီမံကိန်းကို လုံးဝ ဖျက်ဆီးပစ်လိုက်ပြီလို့ ထင်မှာပါ..."


ပြီးမှ ဒီစာကြောင်းနဲ့ ဆက်ပါတယ် — "ဒါပေမယ့် ဒီအခွင့်အရေးကို တခြားသူဆီ မပို့ခင် ခင်ဗျားဆီ အရင်ယူလာချင်လို့ပါ။"


ရလဒ်က — တစ်ယောက်မကျန် လက်ခံသွားကြပါတယ်။ ပြန်ဈေးဆစ်တာလည်း မရှိ၊ ညည်းညူတာလည်း မရှိပါဘူး။ Accusation Audit နဲ့ ခံစားချက်ကို ကျောက်ချပြီး၊ Loss Aversion နဲ့ ဆွဲထားလိုက်တာပါ။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ကုန်တင်ကားခ ညှိခြင်း
မြေပဲဆီဆိုင်က ကားခ တင်တော့မယ်လို့ ကားဂိတ်က ပြောတယ်။ ဆိုင်ရှင်က ဒီလို ပြောလိုက်တယ် — "ကိုအောင်ရေ၊ ကျွန်တော့်မှာ ကိုအောင်အတွက် မကောင်းတဲ့ သတင်းတစ်ခု ရှိတယ်။" ခဏတိတ်။ "ကျွန်တော့်ကို ဈေးဆစ်တဲ့ လူတစ်ယောက်လို့ ထင်မှာပါ။ တစ်နှစ်လုံး တင်ခဲ့တဲ့ကားကို အခုမှ ပြောင်းမလို့လားလို့ ထင်မှာပါ။ ဒီဆီဈေးက တက်နေတယ်ဆိုတာ ကိုအောင်လည်း သိပါတယ်။" ခဏတိတ်။ "ဒါပေမယ့် ဘယ်သူ့ကိုမှ မပြောခင် ကိုအောင်ကို အရင်ပြောချင်လို့ပါ။ ကျွန်တော် ဒီလကစပြီး တင်တဲ့ ပမာဏကို လျှော့ရတော့မယ်။ ဒီပမာဏနဲ့ ဆက်တင်ဖို့ ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ်ရမလဲ ဆိုတာ ကိုအောင်ဘက်က နည်းလမ်း ရှိလား။"


ကားဂိတ်ပိုင်ရှင်ဟာ ပုံမှန်ဖောက်သည် ဆုံးရှုံးမယ့် အန္တရာယ် ကို မြင်လိုက်ရပြီး — များသောအားဖြင့် ကားခ မတင်တော့ဘဲ ဖြေရှင်းနည်း ရှာပေးပါလိမ့်မယ်။





💡 အခန်း ၇ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
အလယ်မှာ မခွဲပါနဲ့ — ဖိနပ် တစ်ဖက်စီ စီးသွားတာနဲ့ တူပါတယ်။ "ဆိုးတဲ့စာချုပ်ထက် စာချုပ်မရတာက ပိုကောင်းတယ်" ဆိုတဲ့ စိတ်ဓာတ် ရှိမှ တကယ်ညှိနိုင်ပါတယ်။ Deadline တွေက များသောအားဖြင့် ကြံဖန်ထားတာဖြစ်ပြီး ဖုံးထားလို့ အကျိုးမရှိပါဘူး။ "Fair" ဆိုတဲ့ စကားလုံးကို ကိုယ်က အစဆုံးမှာ အပေါင်းလက္ခဏာနဲ့ သုံးပါ။ ပြီးတော့ — အမြတ်ရမယ့် အခွင့်အရေးထက် ဆုံးရှုံးမယ့် အန္တရာယ်ကို ပြပါ။








၈ အမှန်တရားကို ကွေ့စေခြင်း (၂) — Anchoring နဲ့ ဂဏန်းအတတ်ပညာChapter 8 — Bend Their Reality (2)


လက်ဖက်ရည်ခွက်တစ်လုံးကို ပြသပြီး "ဘယ်လောက် ပေးဝယ်မလဲ" လို့ မေးရင် သင်က "သုံးထောင်ခွဲလောက်" လို့ ဖြေမယ်။ ဒါပေမယ့် အဲ့ဒီခွက်ကို သင့်ကို ပေးလိုက်ပြီး "ဒါ ဘယ်လောက်နဲ့ ရောင်းမလဲ" လို့ မေးရင် — "ငါးထောင်ကနေ ခုနစ်ထောင်" လို့ ဖြေပါလိမ့်မယ်။ ခွက်က အတူတူပါပဲ။ ပြောင်းသွားတာက ခွက်နဲ့ သင့်ရဲ့ ဆက်နွှယ်မှုပါ။


ဒါကို Anchoring (ကျောက်ချခြင်း) လို့ ခေါ်ပါတယ်။ ဒီအခန်းမှာ Voss ရဲ့ နည်းလမ်း ခြောက်ခုကို လေ့လာပါမယ်။







နည်း (၁) — ခံစားချက်ကို အရင် ကျောက်ချပါ


ဂဏန်း မပြောခင် Accusation Audit နဲ့ အခြေအနေ ဘယ်လောက် ဆိုးမလဲဆိုတာ အရင် ကျောက်ချပါ။ ပြီးမှ တကယ့်ကမ်းလှမ်းချက် ပေးပါ — အဲ့ဒါက သက်သာသလို ခံစားရပါလိမ့်မယ်။







နည်း (၂) — များသောအားဖြင့် သူ့ကို အရင် ပြောခိုင်းပါ


ရုပ်ရှင်စာရေးဆရာ Raymond Chandler ဟာ ဟောလိဝုဒ်နဲ့ ပထမဆုံး စာချုပ်ချုပ်တဲ့အခါ "တစ်ပတ် ဒေါ်လာ ၁၅၀ ပေးပါ" လို့ တောင်းပါတယ်။ "သုံးပတ်လောက် ကြာနိုင်တယ်" လို့လည်း သတိပေးပါတယ်။ တစ်ဖက်က ထုတ်လုပ်သူတွေက တစ်ပတ် ဒေါ်လာ ၇၅၀ ပေးဖို့ ဆုံးဖြတ်ထားပြီးသား ဖြစ်ပြီး၊ ဇာတ်ညွှန်းတွေဟာ လပေါင်းများစွာ ကြာတယ်ဆိုတာလည်း သိထားပါတယ်။ သူတို့ သနားသွားပြီး Chandler အတွက် အေးဂျင့် ရှာပေးလိုက်ရပါတယ်။


ဒါကြောင့် — အချက်အလက် မပြည့်စုံရင် သူ့ကို အရင် ပြောခိုင်းပါ။ တစ်ခါတလေ သူပြောတဲ့ ပထမဆုံးဂဏန်းက ကိုယ်တွေးထားတဲ့ ဂဏန်းထက် ကောင်းနေတတ်ပါတယ်။



⚠️ သတိထားရမယ့် အချက်
တစ်ဖက်လူက ကျွမ်းကျင်သူဖြစ်ရင် — သူက အစွန်းရောက် ကျောက်ချချက် (extreme anchor) ကို အရင်ပစ်ပါလိမ့်မယ်။ ရူးသွပ်တဲ့ဈေး ပေးလိုက်ပြီးမှ နည်းနည်း လျှော့ပေးလိုက်တဲ့အခါ — အဲ့ဒီဒုတိယဈေးက သင့်တော်သလို ထင်ရပါတယ်။ ဆိုင်တွေမှာ ကျပ် ၆၀၀,၀၀၀ တံဆိပ်ကပ်ပြီး ၄၀၀,၀၀၀ နဲ့ ရောင်းတဲ့ နည်းနဲ့ အတူတူပါပဲ။









နည်း (၃) — အကွာအဝေး (Range) သုံးပါ


ဂဏန်းတစ်လုံးတည်း မပြောပါနဲ့။ အလားတူ အခြေအနေတစ်ခုကို ကိုးကားပြီး အကွာအဝေး ပေးပါ။


ဥပမာ — "ကျွန်တော့်တန်ဖိုးက ကျပ် တစ်ဆယ့်တစ်သိန်းပါ" လို့ မပြောပါနဲ့။ ဒီလို ပြောပါ — "ဒီလို ရာထူးမျိုးမှာ လူတွေက ကျပ် ၁၃ သိန်းကနေ ၁၇ သိန်းအထိ ရကြပါတယ်။"


Columbia Business School ရဲ့ သုတေသနအရ — အကွာအဝေး ပြောသူတွေဟာ ဂဏန်းတစ်လုံးတည်း ပြောသူတွေထက် လစာ သိသိသာသာ ပိုရ ကြပါတယ်။ အထူးသဖြင့် Bolstering Range (အကွာအဝေးရဲ့ အနိမ့်ဆုံးဂဏန်း က ကိုယ်တကယ် လိုချင်တဲ့ ပမာဏဖြစ်နေတဲ့ အကွာအဝေး) ဖြစ်ရင် ပိုကောင်းပါတယ်။







နည်း (၄) — ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတွေဆီ လှည့်ပါ


ဂဏန်းချည်း မဆွေးနွေးပါနဲ့ — ဒါက တင်းမာမှုနဲ့ မာနပြဿနာ ဖြစ်သွားတတ်ပါတယ်။ ကိုယ့်အတွက် အရေးမကြီးပေမယ့် သူ့အတွက် တန်ဖိုးရှိတဲ့ အရာ တွေကို ရှာပါ။


Voss က တစ်ရက် ဒေါ်လာ ၂၅,၀၀၀ ယူပါတယ်။ Memphis ရှေ့နေအသင်းက အဲ့ဒီလောက် မပေးနိုင်ပါဘူး။ ဒါပေမယ့် သူတို့ ကမ်းလှမ်းလိုက်တာက — အသင်းမဂ္ဂဇင်းရဲ့ မျက်နှာဖုံးမှာ Voss အကြောင်း ဆောင်းပါး ။ သူတို့အတွက် စရိတ်မကုန်ပါဘူး (မျက်နှာဖုံးမှာ တစ်ခုခုတော့ ထည့်ရမှာပဲ)၊ ဒါပေမယ့် Voss အတွက် တန်ဖိုးမဖြတ်နိုင်တဲ့ ကြော်ငြာပါ။ သူ ဈေးအများကြီး လျှော့ပေးလိုက်ပါတယ်။







နည်း (၅) — ဂဏန်းစက် (Odd Numbers) သုံးပါ


သုညနဲ့ ဆုံးတဲ့ ဂဏန်းတွေက ခေတ္တနေရာယူထားတဲ့ ဂဏန်း လို ခံစားရတယ်။
ဂဏန်းစက်တွေက အသေအချာ တွက်ချက်ထားတဲ့ ဂဏန်း လို ခံစားရတယ်။


ဟေတီအမှုမှာ တူဝမ်းကွဲက ဒေါ်လာ ၄,၇၅၁ လို့ ပြောလိုက်တဲ့အခါ — အန်တီရဲ့ အသက်တန်ဖိုးကို နက်နက်ရှိုင်းရှိုင်း တွက်ချက်ပြီးမှ ထုတ်လိုက်တဲ့ ဂဏန်းလို ခံစားရပါတယ်။ Miami က FBI အရာရှိကြီးက မေးပါတယ် — "၄,၇၅၁ တဲ့လား။ ဒေါ်လာတစ်ဒေါ်လာက ဘာကွာလို့လဲ။" အဖြေက — ကျပ် ၂၀၀ နဲ့ ဘာမှ ဝယ်လို့မရပေမယ့် ကျပ် ၁၉၉ နဲ့ဆိုရင် အရာအားလုံး ဝယ်လို့ရနေတယ် ဆိုတဲ့ စိတ်ပညာသဘောပါ။







နည်း (၆) — မမျှော်လင့်တဲ့ လက်ဆောင်တစ်ခု ပေးပါ


အစွန်းရောက် ကျောက်ချချက်တစ်ခု ပစ်ပြီး၊ သူငြင်းပယ်တဲ့အခါ — လုံးဝမဆိုင်တဲ့ လက်ဆောင်ငယ်တစ်ခု အံ့သြစရာအဖြစ် ပေးလိုက်ပါ။ ဒါက Reciprocity (ကျေးဇူးဆပ်ချင်စိတ်) ကို လှုံ့ဆော်ပါတယ်။ ဟေတီအမှုမှာ CD စက်တစ်လုံး ထည့်ပေးလိုက်တာက အဲ့ဒီသဘောပါပဲ။







လစာ ညှိနှိုင်းနည်း — အဆင့် သုံးဆင့်



	အဆင့်	ဘာလုပ်မလဲ	အသုံးဝင်တဲ့ စကားပုံစံ

	၁။ လစာမဟုတ်တဲ့ အချက်တွေမှာ ချစ်စရာကောင်းစွာ ဇွဲရှိပါ	အားလပ်ရက်၊ ရာထူးအမည်၊ သင်တန်း၊ အလုပ်ချိန် — ဒါတွေ ပြောလေ သူတို့ရဲ့ ရွေးချယ်စရာ အားလုံးကို ကြားရလေ ဖြစ်တယ်	"ရာထူးအမည်ကို အရင် ဆွေးနွေးလို့ ရမလား ခင်ဗျ။"

	၂။ လစာသတ်မှတ်ချက်တင်နဲ့ အောင်မြင်မှုသတ်မှတ်ချက် မပါရင် ရုရှားရူးလက်နက်ကစားနေတာပဲ	နောက်တစ်ခါ လစာတိုးဖို့ ဘာလုပ်ရမလဲ ဆိုတဲ့ တိုင်းတာမှုစံနှုန်း အတူတူ သတ်မှတ်ပါ	"ဒီရာထူးမှာ အောင်မြင်တယ်ဆိုတာ ဘယ်လိုတိုင်းတာမလဲ ခင်ဗျ။"

	၃။ သူ့ကို ကိုယ့်အောင်မြင်မှုမှာ အကျိုးစီးပွား ရှိစေပါ	သူ့ကို လမ်းညွှန်ဆရာ (mentor) ဖြစ်စေပါ။ လမ်းညွှန်ပေးထားရင် သူက ကိုယ်လိုက်နာလား စောင့်ကြည့်ပါလိမ့်မယ်	"What does it take to be successful here?"
(ဒီနေရာမှာ အောင်မြင်ဖို့ ဘာလိုအပ်လဲ ခင်ဗျ။)




Voss ရဲ့ ကျောင်းသား Angel Prado ဟာ ဒီအဆင့်တွေအတိုင်း လုပ်ခဲ့ပါတယ်။ သူက ရာထူးအမည်ကို အရင်ဆွေးနွေးပြီး၊ တာဝန်တွေ သတ်မှတ်ပြီး၊ ခဏတိတ်ဆိတ်ပြီး — အထက်လူကြီးက ပထမဆုံးဂဏန်းကို ပစ်ခိုင်းလိုက်ပါတယ်။ နောက်ဆုံး သူ စာရွက်တစ်ရွက်ရဲ့ အောက်ခြေမှာ ရေးပြလိုက်တာက "$134.5k — $143k" ဆိုတဲ့ အကွာအဝေးပါ။ ဂဏန်းစက်၊ အကွာအဝေး၊ ကျောက်ချချက် — သုံးခုပေါင်းစပ်ထားတာပါ။ အထက်လူကြီးက ၁၂၀,၀၀၀ လို့ ပြန်ကမ်းလှမ်းတယ်။ Angel က ငြင်းလည်း မငြင်း၊ လက်ခံလည်း မခံဘဲ Label တွေနဲ့ စာနာမှုပြရင်း ဆက်ပြောနေတဲ့အခါ — အထက်လူကြီးက စကားလယ်မှာ ၁၂၇,၀၀၀ လို့ ကိုယ့်ဘာသာ တိုးလိုက်ပါတယ်။ နောက်ဆုံး ၁၃၄,၅၀၀ နဲ့ ပြီးပါတယ်။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ဗိုလ်ချုပ်ဈေးမှာ ဂဏန်းစက် သုံးခြင်း
လက်လီဆိုင်တစ်ဆိုင်မှာ ပိုးထည်တစ်ထည် ကျပ် ၁၂၀,၀၀၀ ဆိုတယ်။ ရိုးရိုးဈေးဆစ်ရင် "တစ်သိန်း" လို့ ပြောမယ် — ဆိုင်ရှင်က ဒါဟာ ခန့်မှန်းချက်ပဲဆိုတာ သိပြီး "တစ်သိန်းတစ်သောင်း" လို့ ပြန်ပြောမယ်။


ဂဏန်းစက်နဲ့ဆိုရင် — "အစ်မရေ၊ ကျွန်မမှာ ၉၄,၅၀၀ ပဲ ရှိတယ်။ အိမ်ပြန်ကားခ ချန်ရသေးလို့ပါ။" — ဒီဂဏန်းဟာ အသေအချာ တွက်ထားတဲ့ ဂဏန်း လို ကြားရပါတယ်။ ဆိုင်ရှင်ဟာ "အလယ်မှာ ခွဲကြရအောင်" လို့ ပြောရ ခက်သွားပါတယ်။ ဒီအပေါ်မှာ ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတစ်ခု ထပ်ပေါင်းလိုက်ပါ — "ကျွန်မ သူငယ်ချင်းတွေကို ဒီဆိုင်ကို ညွှန်ပေးပါ့မယ်" ။





💡 အခန်း ၈ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
ဂဏန်းဆိုတာ ရိုးရိုးဂဏန်း မဟုတ်ပါဘူး — စိတ်ပညာ ပါ။ ဂဏန်း မပြောခင် ခံစားချက်ကို ကျောက်ချပါ။ ဖြစ်နိုင်ရင် သူ့ကို အရင်ပြောခိုင်းပါ။ ဂဏန်းတစ်လုံးမဟုတ်ဘဲ အကွာအဝေး ပေးပါ။ ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတွေဆီ လှည့်ပါ။ ဂဏန်းစက် သုံးပါ။ ပြီးတော့ မမျှော်လင့်တဲ့ လက်ဆောင်ငယ်တစ်ခုနဲ့ ပိတ်ပါ။








၉ ထိန်းချုပ်ခွင့် အထင်ရောက်စေခြင်း — Calibrated QuestionsChapter 9 — Create the Illusion of Control


FBI ပစ်စဘတ်ရုံးမှာ ဖြစ်ခဲ့တဲ့ ကိစ္စတစ်ခုပါ။ လူတစ်ယောက်က နောက်တစ်ယောက်ရဲ့ ရည်းစားကို ဖမ်းသွားပါတယ်။ FBI က နည်းလမ်း စဉ်းစားနေချိန်မှာ — ခံရသူက ဖုန်းထဲမှာ သူ့ဘာသာ ဒီလို မေးလိုက်ပါတယ် —


"Hey, dog, how do I know she's all right?"
(ဟေ့ကောင်၊ သူမ အဆင်ပြေတယ်ဆိုတာ ငါ ဘယ်လိုသိမလဲ။)


တစ်ဖက်က ဆယ်စက္ကန့်လောက် တိတ်သွားပြီး — အရင်ကထက် အများကြီး နူးညံ့သွားတဲ့ လေသံ နဲ့ "အင်း၊ သူမကို ဖုန်းပေးလိုက်မယ်" လို့ ဖြေပါတယ်။


Voss အတွက် ဒါဟာ ကြီးမားတဲ့ ရှာဖွေတွေ့ရှိမှုပါ။ ဒါက "How" မေးခွန်း ဖြစ်ပြီး — "How" ဆိုတာ အကူအညီ တောင်းတာ ပါ။ ဖမ်းထားသူဟာ ဘာမှ ပေးစရာ မလိုပါဘူး၊ ဒါပေမယ့် သူက ကိုယ့်ဘာသာ ဖြေရှင်းပေးလိုက်တာ ပါ။ ပြီးတော့ သူဟာ သူထိန်းချုပ်နေတယ်လို့ ထင်နေ ပါတယ်။



📌 အဓိကလျှို့ဝှက်ချက်
ညှိနှိုင်းမှုမှာ အသာစီးရဖို့ လျှို့ဝှက်ချက်က — တစ်ဖက်လူကို "သူထိန်းချုပ်နေတယ်" လို့ ထင်စေခြင်း ပါ။ တကယ်တမ်း စကားဝိုင်းကို ဦးဆောင်နေတာက နားထောင်နေသူ ဖြစ်ပါတယ်။ Voss က ဒါကို "နားထောင်သူရဲ့ ဂျူဒို (listener's judo)" လို့ ခေါ်ပါတယ်။









Calibrated Question ဆိုတာ ဘာလဲ


Calibrated Question ဆိုတာ — တစ်ဖက်လူက ဖြေလို့ရပေမယ့် အဖြေ အသေအချာ မရှိတဲ့ မေးခွန်း ပါ။ "Calibrated" ဆိုတာ သေနတ်မြင်ကွင်းလို — ရည်ရွယ်ချက်ရှိရှိ ချိန်ညှိထားတဲ့ ဆိုတဲ့ အဓိပ္ပာယ်ပါ။


အားသာချက်တွေက —


	အချိန် ရစေတယ် — ချက်ချင်း အဖြေမပေးရဘူး

	ထိန်းချုပ်ခွင့် အထင်ရောက်စေတယ် — အဖြေရှိသူက သူဆိုပြီး သူထင်နေတယ်

	တိုက်ခိုက်စရာ မရှိဘူး — ဖော်ပြချက်ဆိုရင် ငြင်းလို့ရတယ်၊ မေးခွန်းကို ငြင်းလို့ မရဘူး

	သူ့ဘာသာ သင်ယူသွားစေတယ် — ပြဿနာက ဘာလဲဆိုတာ ကိုယ်က မပြောဘဲ သူ့ဘာသာ တွေ့သွားစေတယ်









စည်းမျဉ်းများ



	လုပ်ရမယ့်အရာ	ဘာကြောင့်လဲ

	"What" နဲ့ "How" ကိုသာ သုံးပါ	ဒီနှစ်လုံးက တစ်ဖက်လူရဲ့ ဦးနှောက်ကို ခိုင်းစားတယ်

	"Can", "Is", "Are", "Do", "Does" နဲ့ မစပါနဲ့	ဒါတွေက "ဟုတ်/မဟုတ်" အဖြေထွက်စေပြီး တွေးစရာ မလိုတော့ဘူး

	"Who", "When", "Where" ကို ရှောင်ပါ	အချက်အလက် တစ်ခုတည်း ရရုံပဲ ဖြစ်ပြီး တွေးခေါ်မှု မဖြစ်စေဘူး

	"Why" ကို မီးဖိုကြီးလို သဘောထားပါ — မထိပါနဲ့	"ဘာလို့လဲ" ဆိုတာ ဘယ်ဘာသာစကားနဲ့မဆို စွပ်စွဲသံ ဖြစ်နေတယ်




"Why" ကို သုံးလို့ရတဲ့ တစ်ခုတည်းသော အခြေအနေ — ခုခံကာကွယ်မှုက ကိုယ့်ဘက်ကို အကျိုးရှိစေမယ့်အခါပါ။ ဥပမာ — "ဘာကြောင့် အခုထိ သုံးနေကျ ကုန်သည်ကို စွန့်ပြီး ကျွန်တော့်ဆီ ပြောင်းရမှာလဲ ခင်ဗျ။ သူတို့လည်း ကောင်းပါတယ်လေ။" — ဒီအခါ တစ်ဖက်လူက ကိုယ့်ဘက်က အကြောင်းပြချက်ကို သူ့ဘာသာ ရှာဖွေပြောဆိုပေး ရပါတယ်။







Calibrated Question ဘဏ်



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို	ဘယ်အချိန် သုံးမလဲ

	"What is the biggest challenge you face?"	"အခု အကြီးမားဆုံး အခက်အခဲက ဘာလဲ ခင်ဗျ။"	စကားစတဲ့အခါ — အကောင်းဆုံး ဖွင့်လှစ်မေးခွန်း

	"How am I supposed to do that?"	"ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။"	လက်မခံနိုင်တဲ့ တောင်းဆိုချက် ရတဲ့အခါ

	"What about this is important to you?"	"ဒီထဲက ဘာက ခင်ဗျားအတွက် အရေးကြီးတာလဲ။"	သူ့ဦးစားပေးကို ရှာတဲ့အခါ

	"How can I help to make this better for us?"	"နှစ်ဖက်စလုံး ပိုကောင်းအောင် ကျွန်တော် ဘယ်လို ကူညီရမလဲ။"	ပူးပေါင်းဆောင်ရွက်မှု ဖန်တီးချင်တဲ့အခါ

	"How would you like me to proceed?"	"ကျွန်တော် ဘယ်လို ဆက်လုပ်စေချင်လဲ ခင်ဗျ။"	ဆုံးဖြတ်ခွင့် လွှဲပေးချင်တဲ့အခါ

	"What is it that brought us into this situation?"	"ဒီအခြေအနေရောက်အောင် ဘာက ဖြစ်စေခဲ့တာလဲ။"	ပဋိပက္ခရဲ့ အမြစ်ကို ရှာတဲ့အခါ

	"How can we solve this problem?"	"ဒီပြဿနာကို ဘယ်လို ဖြေရှင်းကြမလဲ။"	အလယ်တန်းအဆင့် လမ်းပိတ်တဲ့အခါ

	"What are we trying to accomplish here?"	"ဒီမှာ ကျွန်တော်တို့ ဘာအောင်မြင်ချင်တာလဲ။"	အစွန်းရောက် ဈေးပစ်ခံရတဲ့အခါ လမ်းလွှဲဖို့

	"What does doing nothing cost you?"	"ဘာမှ မလုပ်ဘဲ နေလိုက်ရင် ခင်ဗျား ဘာဆုံးရှုံးမလဲ။"	Loss aversion ကို လှုံ့ဆော်ချင်တဲ့အခါ









"How am I supposed to do that?" — အခြေခံအကျဆုံး လက်နက်


အီကွေဒေါနိုင်ငံမှာ José ဆိုသူ ပြန်ပေးဆွဲခံရပါတယ်။ တောင်းဆိုချက်က ဒေါ်လာ ငါးသန်း။ Voss က သူ့အဖွဲ့ကို ညွှန်ကြားလိုက်တာက — "ကျွန်တော်တို့ ပြောမယ့်စကားက တစ်ခုပဲ ရှိတယ် — 'José အဆင်ပြေတယ်ဆိုတာ ဘယ်လို သိမလဲ။ José အဆင်ပြေမှန်း မသိဘဲ ကျွန်တော်တို့ ဘယ်လိုလုပ် ပေးနိုင်မှာလဲ။' ဒါကိုပဲ အထပ်ထပ် မေးပါ။"


José ရဲ့ ဇနီး Julie က မေးခွန်း လေးခုကိုပဲ လှည့်ပတ်သုံးပါတယ် —


	"José အသက်ရှင်နေတယ်ဆိုတာ ကျွန်မ ဘယ်လို သိမလဲ။"

	"ကျွန်မတို့မှာ ဒီလောက်ပိုက်ဆံ မရှိပါဘူး။ ဘယ်လိုလုပ် ရှာနိုင်မှာလဲ။"

	"José အဆင်ပြေမှန်း မသိဘဲ ဘယ်လိုလုပ် တစ်ပြားမှ ပေးနိုင်မှာလဲ။"

	"ကားတွေ အကုန်ရောင်းရမယ့် အခြေအနေမှာ ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ။"




ရလဒ်က — ဒေါ်လာ ငါးသန်း ကနေ ၁၆,၅၀၀ အထိ ကျဆင်းသွားပါတယ်။ Julie ဟာ "No" ဆိုတဲ့ စကားလုံးကို တစ်ခါမှ မသုံးဘဲ ဒေါ်လာ ငါးသန်းကို ငြင်းပယ်လိုက်တာပါ။


"How" မေးခွန်းဟာ — ယဉ်ကျေးသိမ်မွေ့စွာ "No" ပြောနည်း ဖြစ်ပြီး
တစ်ဖက်လူကို ပိုကောင်းတဲ့အဖြေ (ကိုယ့်အဖြေ) ကို သူ့ဘာသာ ရှာစေတဲ့ နည်းလမ်း ဖြစ်ပါတယ်။


ဒါကို Forced Empathy (အတင်းစာနာစေခြင်း) လို့ ခေါ်ပါတယ်။ ကိုယ့်ဘက်က အရင် စာနာပြထားပြီးရင် ပိုထိရောက်ပါတယ် — ကျေးဇူးဆပ်ချင်စိတ် (reciprocity) က အလုပ်လုပ်လို့ပါ။ Voss ရဲ့ စကား — "José အမှုကစပြီး ဒီမေးခွန်းဟာ ရွေးငွေတောင်းခံမှုတိုင်းအတွက် ကျွန်တော်တို့ရဲ့ အဓိကတုံ့ပြန်ချက် ဖြစ်လာပါတယ်။ ပြီးတော့ တစ်ခါမှ မထိခိုက်ခဲ့ဖူးပါဘူး။"







လျှာကို ကိုက်ထားပါ (Bite Your Tongue)


ဒီနည်းစနစ်တွေ အလုပ်မဖြစ်တဲ့ တစ်ခုတည်းသော အခြေအနေက — ကိုယ့်ခံစားချက်ကို ကိုယ်မထိန်းနိုင်တဲ့အခါ ပါ။ ကိုယ့်ခံစားချက်ကို မထိန်းနိုင်ရင် သူများခံစားချက်ကို ဘယ်လို လွှမ်းမိုးမလဲ။



	ခဏရပ်ပါ။ တွေးပါ။ ဒေါသ ကျသွားအောင် စောင့်ပါ

	ဂျပန်စကားပြန်နည်း — ဂျပန်စီးပွားရေးသမားတွေဟာ အင်္ဂလိပ်လို နားလည်ပေမယ့် စကားပြန်ကို သုံးကြပါတယ်။ ဘာကြောင့်လဲ — အဖြေတွေးဖို့ အချိန်ရအောင် ပါ

	နှုတ်ဖြင့် တိုက်ခိုက်ခံရရင် ပြန်မတိုက်ခိုက်ပါနဲ့ — Calibrated Question တစ်ခုနဲ့ လက်နက်ချေပါ

	လိုအပ်ရင် တောင်းပန်ပါ — "ခင်ဗျားပြောတာ မှန်တယ်။ အခုနက ကျွန်တော် နည်းနည်း ကြမ်းသွားတယ်။"





🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ငွေမပေးတဲ့ ဖောက်သည်
စာအုပ်ဆိုင်က ကျောင်းတစ်ကျောင်းကို စာအုပ်တွေ အကြွေးတင်ပေးထားတယ်။ သုံးလကြာပေမယ့် ငွေမရသေးဘူး။ တောင်းရင် ဖောက်သည် ပျက်မှာ စိုးရတယ်။


Voss ရဲ့ အကြံပြုချက်က — သူတို့ နောက်ထပ်တစ်ခုခု လာတောင်းတဲ့အထိ စောင့်ပါ တဲ့။ ဖုန်းဆက်ပြီး "စာအုပ် နောက်ထပ် ၅၀ လိုချင်တယ်" လို့ ပြောတဲ့အခါ — တည်တည်ငြိမ်ငြိမ်၊ ဖော်ရွေတဲ့ လေသံနဲ့ ဒီလို ဖြေပါ —


"ကျွန်တော် ကူညီချင်ပါတယ် ဆရာမ။ ဒါပေမယ့် ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။"


ဒီမေးခွန်းဟာ စွပ်စွဲသံ မပါဘူး၊ ခြိမ်းခြောက်သံ မပါဘူး၊ "No" လည်း မပါဘူး။ ဒါပေမယ့် တစ်ဖက်လူဟာ ကိုယ့်ရဲ့ အခြေအနေကို သူ့ဘာသာ ဖြေရှင်းပေးရမယ့် အနေအထား ရောက်သွားပါတယ်။ များသောအားဖြင့် အဖြေက — "အင်း၊ ကျွန်မ ငွေစာရင်းဌာနကို အခုပဲ ပြောလိုက်မယ်" ဖြစ်ပါတယ်။





💡 အခန်း ၉ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
အနိုင်ယူဖို့ ကြိုးစားမနေပါနဲ့ — မေးခွန်းမေးပါ။ "What" နဲ့ "How" နဲ့ စတဲ့ Calibrated Questions တွေက တစ်ဖက်လူကို ထိန်းချုပ်ခွင့် အထင်ရောက်စေပြီး၊ တကယ်တမ်း ကိုယ့်ပြဿနာကို သူ့ဘာသာ ဖြေရှင်းပေးစေပါတယ်။ "Why" ကို ရှောင်ပါ — စွပ်စွဲသံ ဖြစ်နေလို့ပါ။ ပြီးတော့ — တိုက်ခိုက်ခံရရင် လျှာကိုကိုက်ပြီး မေးခွန်းတစ်ခု ပြန်မေးပါ။








၁၀ သဘောတူပြီးရင် လက်တွေ့ဖြစ်အောင်Chapter 10 — Guarantee Execution


လူဆီယားနားပြည်နယ်က အကျဉ်းထောင်တစ်ခုမှာ အကျဉ်းသားတွေက ဝန်ထမ်းတွေကို ဓားစာခံအဖြစ် ဖမ်းထားပါတယ်။ သူတို့က တကယ်တမ်း လူမထိခိုက်ချင်ပါဘူး — လက်နက်ချရင် ရိုက်နှက်ခံရမှာ ကြောက်နေတာပါ။ ဒါကြောင့် ညှိနှိုင်းသူတွေက လက်နက်ချမှု အခမ်းအနား တစ်ခု စီစဉ်ပေးပါတယ် — အကျဉ်းသားတစ်ယောက် အရင်ထွက်၊ ရဲကားပေါ်ရောက်တဲ့အခါ ရေဒီယိုနဲ့ "ငါ့ကို မရိုက်ဘူး" လို့ ပြန်ပြော၊ ပြီးမှ ကျန်တဲ့သူတွေ တစ်ယောက်ချင်း ထွက်ရမယ်။


ဒါပေမယ့် အပြင်ဆုံးအဝိုင်းက SWAT တပ်ဖွဲ့ဝင်တစ်ယောက်က ဒီအစီအစဉ်ကို မသိလို့ ရေဒီယိုကို သိမ်းလိုက် ပါတယ်။ အထဲက အကျဉ်းသားတွေ ထိတ်လန့်သွားပြီး ဓားစာခံရဲ့ လက်ချောင်း ဖြတ်မယ်လို့ ခြိမ်းခြောက်လာပါတယ်။ အရေးမပါတဲ့ ဇာတ်ကောင်ငယ် တစ်ယောက်ကြောင့် စာချုပ်တစ်ခုလုံး ပျက်တော့မယ့် အနေအထား ရောက်သွားပါတယ်။



📌 "Yes" is nothing without "How"
ညှိနှိုင်းသူရဲ့ တာဝန်က သဘောတူညီချက် ရရုံ မဟုတ်ပါဘူး — အကောင်အထည်ဖော်နိုင်တဲ့ သဘောတူညီချက် ရအောင်၊ ပြီးတော့ တကယ် အကောင်အထည်ဖော်အောင် လုပ်ဖို့ပါ။ Voss ရဲ့ စကား — "သဘောတူညီချက်က ကောင်းတယ်၊ စာချုပ်က ပိုကောင်းတယ်၊ လက်မှတ်ထိုးထားတဲ့ ချက်လက်မှတ်က အကောင်းဆုံး ။"









7-38-55 စည်းမျဉ်း


UCLA က စိတ်ပညာပါမောက္ခ Albert Mehrabian ရဲ့ ကျော်ကြားတဲ့ လေ့လာမှု နှစ်ခုအရ — လူတစ်ယောက်ကို ကြိုက်တာ/မကြိုက်တာ ဆုံးဖြတ်ရာမှာ —



၇% = စကားလုံးတွေ (words)

၃၈% = အသံလေသံ (tone of voice)

၅၅% = ကိုယ်ဟန်အမူအရာနဲ့ မျက်နှာ (body language)



ဆိုလိုတာက — ကိုယ့်ရဲ့ အားအကောင်းဆုံး တိုင်းတာကိရိယာက စကားလုံး မဟုတ်ဘဲ လေသံနဲ့ ကိုယ်ဟန် ပါ။ ဒါကြောင့် Voss ဟာ လူတစ်ယောက်နဲ့ မျက်နှာချင်းဆိုင် တွေ့ဖို့အတွက် ခရီးဝေးကြီး ပျံသန်းသွားတတ်ပါတယ်။


လက်တွေ့သုံးနည်း — စကားလုံးနဲ့ လေသံ မကိုက်တဲ့အခါ Label တပ်ပြီး ဖော်ထုတ်ပါ —



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို

	You: "So we're agreed?"	ကိုယ်: "ဒါဆို သဘောတူပြီပေါ့နော်။"

	Them: "Yes . . ."	သူ: "ဟုတ်... ကဲ့..."

	You: "I heard you say 'Yes,' but it seemed like there was hesitation in your voice."	ကိုယ်: "'ဟုတ်ကဲ့' လို့ ပြောတာ ကြားရပါတယ်။ ဒါပေမယ့် လေသံမှာ တွန့်ဆုတ်နေသလို ရှိတယ်။"

	Them: "Oh, it's nothing really."	သူ: "အင်း၊ ဘာမှ မဟုတ်ပါဘူး။"

	You: "No, this is important, let's make sure we get this right."	ကိုယ်: "မဟုတ်ဘူး၊ ဒါက အရေးကြီးတယ်။ မှန်အောင် ချထားကြရအောင်။"









Rule of Three — သုံးကြိမ်စည်းမျဉ်း


"Yes" သုံးမျိုးရှိတယ်ဆိုတာ အခန်း ၅ မှာ ဖတ်ခဲ့ပြီးပါပြီ။ ဘယ်ဟာက အစစ်လဲ ဘယ်လို စစ်မလဲ။


Rule of Three = တစ်ဖက်လူကို စကားဝိုင်းတစ်ခုတည်းအတွင်း အတူတူပဲ သုံးကြိမ် သဘောတူစေခြင်း


"တကယ်လား၊ တကယ်လား၊ တကယ်လား" လို့ ထပ်မမေးပါနဲ့ — ပုံစံသုံးမျိုးနဲ့ ခွဲမေးပါ —



	ပထမအကြိမ် — သူ သဘောတူလိုက်တာ / ကတိပေးလိုက်တာ

	ဒုတိယအကြိမ် — သူပြောတာကို Label ဒါမှမဟုတ် Summary လုပ်ပြီး "That's right" ရအောင် လုပ်ပါ

	တတိယအကြိမ် — အကောင်အထည်ဖော်ရေး Calibrated Question မေးပါ — "လမ်းလွဲသွားရင် ဘယ်လိုလုပ်ကြမလဲ ခင်ဗျ။"




Voss ရဲ့ စကား — "ထပ်ခါထပ်ခါ လိမ်ဖို့၊ ဒါမှမဟုတ် ယုံကြည်ချက်ကို အတုလုပ်ဖို့ဆိုတာ တကယ့်ကို ခက်ခဲပါတယ်။"







အကောင်အထည်ဖော်ရေး မေးခွန်း နှစ်ခု



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို	ဘယ်အချိန်

	"How will we know we're on track?"	"လမ်းမှန်ပေါ် ရောက်နေတယ်ဆိုတာ ဘယ်လို သိကြမလဲ ခင်ဗျ။"	သဘောတူပြီးတဲ့အခါ ချက်ချင်း

	"How will we address things if we find we're off track?"	"လမ်းလွဲသွားတယ်ဆိုရင် ဘယ်လို ဖြေရှင်းကြမလဲ။"	အထက်ပါ မေးခွန်း ပြီးလို့




သူဖြေတဲ့အဖြေတွေကို Summary လုပ်ပြီး "That's right" ရအောင် လုပ်ပါ။ ဒါဆို သူ တကယ် ဝင်ရောက်ပါဝင်ပြီဆိုတာ သိရပါပြီ။







Pinocchio Effect — လိမ်တဲ့သူရဲ့ လက္ခဏာ


ဟားဗတ်ပါမောက္ခ Deepak Malhotra တို့ရဲ့ သုတေသနအရ —



	လိမ်တဲ့သူတွေဟာ စကားလုံး ပိုသုံးတယ် (ပျမ်းမျှအားဖြင့်)

	လိမ်တဲ့သူတွေဟာ တတိယလူ နာမ်စား ပိုသုံးတယ် — "သူ၊ သူမ၊ ဒါ၊ သူတို့" ။ "ကျွန်တော်" ကို ရှောင်တယ် — ကိုယ်နဲ့ လိမ်လည်မှုကြား အကွာအဝေး ထားချင်လို့

	လိမ်တဲ့သူတွေဟာ ရှုပ်ထွေးတဲ့ ဝါကျရှည်တွေ ပြောတယ် — ယုံကြည်စေဖို့ အားစိုက်ရလို့




အမည်က Pinocchio (နှာခေါင်းရှည်တဲ့ ရုပ်သေးရုပ်) ကနေ လာပါတယ် — လိမ်လေလေ စကားလုံး ရှည်လာလေလေ ။







နာမ်စားက ဘယ်သူ့မှာ အာဏာရှိလဲ ပြောပြတယ်


"ကျွန်တော်၊ ငါ့၊ ကျွန်တော့်" ကို ချစ်လေလေ — အရေးမပါလေလေ
ပထမလူ နာမ်စား ထုတ်ရ ခက်လေလေ — အရေးပါလေလေ


ဘာကြောင့်လဲ။ တကယ့် ဆုံးဖြတ်ပိုင်ခွင့်ရှိသူတွေဟာ စားပွဲမှာ တစ်ခါတည်း ဆုံးဖြတ်ခံရမှာကို မလိုချင်ပါဘူး။ ဒါကြောင့် "ကျွန်တော်တို့၊ သူတို့" ဆိုပြီး နောက်ကွယ်က လူတွေဆီ လွှဲပြောတတ်ပါတယ်။ ဘဏ်လုယက်သူ Chris Watts က "ငါ့မှာ အာဏာမရှိဘူး၊ တခြားသူတွေက ဆုံးဖြတ်တာ" လို့ ထပ်ခါထပ်ခါ ပြောနေတာဟာ — အားလုံး လိမ်တာပါ။ သူပဲ ခေါင်းဆောင်ပါ။







စားပွဲနောက်ကွယ်က စာချုပ်သတ်သမားများ


ဖလော်ရီဒါက ကုမ္ပဏီကြီးတစ်ခုမှာ CEO ရော HR ခေါင်းဆောင်ရော Voss ကို ငှားဖို့ တအားစိတ်အားထက်သန်နေပါတယ်။ ဒါပေမယ့် အသေးစိတ် ညှိနေချိန်မှာ စာချုပ် ပျက်သွားပါတယ်။ ဘယ်သူ ဖျက်လိုက်လဲ — သင်တန်း တကယ်လိုအပ်နေတဲ့ ဌာနရဲ့ ခေါင်းဆောင် ပါ။ "ငါ့လူတွေက သင်တန်း လိုနေတယ်" ဆိုတဲ့ အယူအဆကို သူ စော်ကားခံရသလို ခံစားလိုက်ရလို့ပါ။


Voss မေးသင့်ခဲ့တဲ့ မေးခွန်းတွေ —



	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို

	"How does this affect the rest of your team?"	"ဒါက ခင်ဗျားရဲ့ ကျန်အဖွဲ့သားတွေကို ဘယ်လို သက်ရောက်မလဲ။"

	"How on board are the people not on this call?"	"ဒီဖုန်းထဲမှာ မပါတဲ့သူတွေက ဘယ်လောက် သဘောတူနေပြီလဲ။"

	"What do your colleagues see as their main challenges in this area?"	"ဒီကဏ္ဍမှာ ခင်ဗျားရဲ့ လုပ်ဖော်ကိုင်ဖက်တွေက ဘာကို အဓိကအခက်အခဲလို့ မြင်ကြလဲ။"




Voss ရဲ့ စကား — "နောက်ဆုံးကျတော့ စာချုပ်သတ်သမားတွေက စာချုပ်ချုပ်သူတွေထက် ပိုအရေးကြီးတတ်ပါတယ်။"







"No" ပြောနည်း လေးမျိုး


"No" ဆိုတဲ့ စကားလုံး မထုတ်ခင် လေးကြိမ် ငြင်းလို့ရပါတယ် —



	အဆင့်	အင်္ဂလိပ်လို	မြန်မာလို

	၁	"How am I supposed to do that?"	"ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။" (ရိုသေစွာ — အကူအညီတောင်းသလို)

	၂	"Your offer is very generous, I'm sorry, that just doesn't work for me."	"ခင်ဗျားရဲ့ ကမ်းလှမ်းချက်က တကယ့်ကို ရက်ရောပါတယ်။ တောင်းပန်ပါတယ် — ကျွန်တော့်ဘက်က အဆင်မပြေပါဘူး။"

	၃	"I'm sorry but I'm afraid I just can't do that."	"တောင်းပန်ပါတယ်။ ကျွန်တော် တကယ်ကို မလုပ်နိုင်ပါဘူး။"

	၄	"I'm sorry, no."	"တောင်းပန်ပါတယ်၊ မရပါဘူး။"

	၅	"No." (နောက်ဆုံးအဆင့်)	"မရပါဘူး။" — အသံအောက်ချပြီး၊ လေးစားမှုနဲ့။ အော်တာ မဟုတ်ရ




"ရက်ရောပါတယ် (generous)" ဆိုတဲ့ စကားလုံးက အလုပ်ဖြစ်တာက — တစ်ဖက်လူဟာ အဲ့ဒီစကားလုံးနဲ့ ကိုက်ညီအောင် နေထိုင်ချင်လာ လို့ပါ။ "တောင်းပန်ပါတယ်" က ငြင်းချက်ကို နူးညံ့စေပြီး စာနာမှု တည်ဆောက်ပေးပါတယ်။







ကိုယ့်နာမည်ကို သုံးပါ — "Chris လျှော့ဈေး"


ရောင်းချသူတွေက ကိုယ့်နာမည်ကို ခဏခဏ ခေါ်တတ်ပါတယ် — အဲ့ဒါက ငြီးငွေ့စရာပါ။ Voss ရဲ့ နည်းလမ်းက ပြောင်းပြန် — ကိုယ့်နာမည်ကို ကိုယ်တိုင် သုံးပါ ။


ဆိုင်တစ်ဆိုင်မှာ "ဖောက်သည်ကတ် လုပ်မလား" လို့ မေးတဲ့အခါ Voss က "လျှော့ဈေး ရမလား" လို့ မေးပါတယ်။ "မရပါဘူး" လို့ ဖြေတဲ့အခါ သူက ဖော်ရွေတဲ့ လေသံနဲ့ ဒီလို ပြောလိုက်ပါတယ် — "ကျွန်တော့်နာမည်က Chris ပါ။ Chris လျှော့ဈေး ဘယ်လောက်လဲ ခင်ဗျ။" အရောင်းစာရေးက ရယ်ပြီး မန်နေဂျာကို မေးပါတယ်။ ရလဒ်က — ၁၀% လျှော့ ။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — မိသားစုတွင်း သဘောတူညီချက်
အဖေက သားနှစ်ယောက်နဲ့ "စနေနေ့တိုင်း ဆိုင်မှာ ကူညီရမယ်" လို့ သဘောတူထားတယ်။ သားတွေက "ဟုတ်ကဲ့" လို့ ပြောတယ်။ ဒါပေမယ့် သုံးပတ်ကြာတော့ တစ်ယောက်မှ မလာတော့ဘူး။


Rule of Three အသုံးပြုပုံ — (၁) "ဒါဆို စနေတိုင်း မနက် ၉ နာရီ ဆိုင်မှာ တွေ့မယ်နော်" — "ဟုတ်ကဲ့" ။ (၂) Summary — "နှစ်ယောက်စလုံးက ဆိုင်ကူတာဟာ မိသားစုအတွက်လည်း၊ သင်တို့ကိုယ်တိုင်အတွက် အတွေ့အကြုံလည်း ရမယ်လို့ ယုံကြည်ကြတယ် — ဒီလိုလား။" — "That's right" ။ (၃) Calibrated Question — "တစ်ပတ်ပတ် စာမေးပွဲရှိလို့ မလာနိုင်တဲ့အခါ ဘယ်လိုလုပ်ကြမလဲ။"


တတိယမေးခွန်းက အရေးအကြီးဆုံးပါ။ ကလေးတွေက "အဲ့ဒီအခါ တစ်ရက်ကြိုပြောပြီး တနင်္ဂနွေမှာ အစားလုပ်မယ်" လို့ သူတို့ဘာသာ အဖြေရှာပေး လိုက်တာနဲ့ — အဲ့ဒါ သူတို့ရဲ့ အစီအစဉ် ဖြစ်သွားပါပြီ။ လိုက်နာဖို့ ဖြစ်နိုင်ခြေ များစွာ တိုးသွားပါတယ်။





💡 အခန်း ၁၀ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
"Yes" ဆိုတာ "How" မပါရင် ဘာမှ မဟုတ်ပါဘူး။ 7-38-55 ကို မှတ်ထားပါ — စကားလုံးက ၇% ပဲ။ Rule of Three နဲ့ သုံးကြိမ် အတည်ပြုပါ။ နာမ်စား ကို နားထောင်ပြီး ဘယ်သူ့မှာ အာဏာရှိလဲ ဆုံးဖြတ်ပါ။ စားပွဲနောက်ကွယ်က လူတွေ ကို မမေ့ပါနဲ့။ ပြီးတော့ — "No" ကို လေးမျိုးလေးစား ပြောတတ်ပါစေ။








၁၁ ပြင်းပြင်းထန်ထန် ဈေးဆစ်ခြင်း — Ackerman စနစ်Chapter 11 — Bargain Hard: The Ackerman Model


Voss ဟာ ကားတစ်စီး ဝယ်ချင်ပါတယ်။ တံဆိပ်ဈေးက ဒေါ်လာ ၃၆,၀၀၀ ။ သူ ဘယ်လို ဈေးဆစ်လဲ ကြည့်ကြရအောင် —



	ပထမ ကမ်းလှမ်းချက် — "ကျွန်တော် ၃၀,၀၀၀ ပေးနိုင်တယ်။ ဒါလည်း လက်ငင်း အကုန်လုံး။ ဒီနေ့ပဲ ချက်လက်မှတ် ရေးပေးမယ်။ တောင်းပန်ပါတယ် — ဒီထက် ပိုမပေးနိုင်တော့ဘူး။"

	ပြီးရင် — "ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။" (ရိုသေစွာ)

	"ကားက တကယ်လှတယ်။ ကျွန်တော် ပေးတဲ့ဈေးထက် အများကြီး တန်တယ်။ တောင်းပန်ပါတယ်၊ ရှက်စရာကြီးပဲ။ ဒီဈေးထက် မပေးနိုင်ဘူး။"

	ရောင်းသူက ၃၄,၀၀၀ — "ခင်ဗျားရဲ့ ကမ်းလှမ်းချက်က တကယ့်ကို ရက်ရောတယ်။ ဒါက ကျွန်တော် အိပ်မက်ထဲက ကားပါ။ တကယ် လုပ်ချင်ပါတယ်။ ဒါပေမယ့် မလုပ်နိုင်ပါဘူး။"

	ရောင်းသူက ၃၂,၅၀၀ (စာရွက်ပေါ်မှာ "ခင်ဗျား နိုင်ပြီ" လို့ ရေးပြီး) — "ကျေးဇူးအရမ်းတင်ပါတယ်။ ခင်ဗျား တကယ်ရက်ရောပါတယ်။ တောင်းပန်ပါတယ် — မလုပ်နိုင်ပါဘူး။"

	နောက်ဆုံး — ၃၀,၀၀၀ ။





📌 မှတ်သားစရာ စည်းမျဉ်း
"ကိုယ့်ကမ်းလှမ်းချက်ကို တစ်ခါတည်း ငြင်းပယ်လိုက်တာ မဟုတ်တဲ့ တုံ့ပြန်မှုတိုင်းဟာ — ကိုယ့်ဘက်က အသာစီးရနေတယ်လို့ ဆိုလိုပါတယ်။"

(Any response that's not an outright rejection of your offer means you have the edge.)









ညှိနှိုင်းသူ အမျိုးအစား သုံးမျိုး


လူတိုင်း ညှိနှိုင်းပုံ မတူပါဘူး။ Voss ရဲ့ သား Brandon စုစည်းထားတဲ့ အမျိုးအစား သုံးမျိုး —



	အမျိုးအစား	လက္ခဏာ	ဘယ်လို ဆက်ဆံမလဲ

	The Analyst
(စိစစ်သူ)
အချိန် = ပြင်ဆင်မှု	စနစ်တကျ၊ မလျင်မမြန်၊ အမှားနည်းအောင် လုပ်ချင်တယ်။ ခံစားချက် မပြဘူး။ တစ်ယောက်တည်း လုပ်ရတာ ကြိုက်တယ်။ အံ့ဩစရာကို မုန်းတယ်	ပြင်ဆင်ထားပါ။ အချက်အလက် ရှင်းရှင်း ပေးပါ။ ကိန်းဂဏန်း နှိုင်းယှဉ်ပြပါ။ ပြဿနာတွေကို ကြိုပြောပါ။ တိတ်ဆိတ်မှုက သူ့အတွက် တွေးဖို့ အခွင့်အရေး ဖြစ်တယ်

	The Accommodator
(လိုက်လျောသူ)
အချိန် = ဆက်ဆံရေး	ဖော်ရွေတယ်၊ ငြိမ်းချမ်းမှု လိုချင်တယ်၊ win-win ကို ချစ်တယ်။ ရင်းနှီးမှု ရအောင် လုပ်တယ် — ဒါပေမယ့် ဘာမှ အောင်မြင်အောင် မလုပ်နိုင်ဘဲ ဖြစ်တတ်တယ်	ဖော်ရွေပါ။ ဒါပေမယ့် အကောင်အထည်ဖော်ရေး Calibrated Questions နဲ့ စကားကို လက်တွေ့ဖြစ်အောင် ပြောင်းပါ။ သူ့အတွက် တိတ်ဆိတ်မှုက ဒေါသ ဖြစ်တယ်

	The Assertive
(တင်းမာသူ)
အချိန် = ငွေ	တိုက်ရိုက်ပြောတယ်၊ နိုင်ချင်တယ်၊ လျင်မြန်မှု လိုချင်တယ်။ အရေးအကြီးဆုံးက — သူ့စကားကို နားထောင်စေချင်တယ်	အရင်ဆုံး သူ့စကားကို ကြားပြီးပြီဆိုတာ သိစေပါ — မဟုတ်ရင် သူ ကိုယ့်စကား နားမထောင်နိုင်ဘူး။ Mirror၊ Label၊ Summary တွေ ကောင်းကောင်း အလုပ်ဖြစ်တယ်။ သူ့အတွက် တိတ်ဆိတ်မှုက ထပ်ပြောဖို့ အခွင့်အရေး ဖြစ်တယ်




Black Swan စည်းမျဉ်း — "ကိုယ်ခံချင်တဲ့ပုံစံအတိုင်း သူများကို မဆက်ဆံပါနဲ့။
သူတို့ ခံလိုတဲ့ပုံစံအတိုင်း ဆက်ဆံပါ။"


အကြီးမားဆုံး အတားအဆီးက "ငါက ပုံမှန်ပဲ" ဆိုတဲ့ ဝိရောဓိ ပါ — ကမ္ဘာကြီးဟာ သူများတွေအတွက်လည်း ကိုယ်မြင်သလိုပဲ ဖြစ်နေမယ်လို့ ထင်တာပါ။ အမျိုးအစား သုံးမျိုးရှိတာဖြစ်လို့ — တစ်ဖက်လူဟာ ကိုယ်နဲ့ မတူတဲ့ ဖြစ်နိုင်ခြေ ၆၆% ရှိပါတယ်။







ထိုးနှက်ချက် ခံနိုင်အောင် ပြင်ဆင်ပါ


ကျွမ်းကျင်တဲ့ ညှိနှိုင်းသူတွေဟာ အစွန်းရောက် ကျောက်ချချက် (extreme anchor) နဲ့ စတတ်ပါတယ်။ Mike Tyson ရဲ့ စကားလို — "လူတိုင်းမှာ အစီအစဉ် ရှိတယ် — ပါးစပ်ကို လက်သီးနဲ့ မထိုးခံရမချင်း ။"


ကျောက်ချချက်ကို ဖျက်နည်း —


	ရှောင်ပါ — "ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လက်ခံနိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။" ဒါမှမဟုတ် "ဒီမှာ ကျွန်တော်တို့ ဘာအောင်မြင်ချင်တာလဲ ခင်ဗျ။"

	အခြေအနေဆီ လှည့်ပါ — "ဈေးနှုန်းကို ခဏ ဘေးဖယ်ထားပြီး — ဒါ ကောင်းတဲ့စာချုပ် ဖြစ်ဖို့ ဘာလိုမလဲ ဆိုတာ ပြောကြရအောင်။"

	အရင် ပြောခိုင်းခံရရင် — တခြားနေရာက မယုံနိုင်လောက်အောင် မြင့်တဲ့ဈေးကို ရည်ညွှန်းပါ









ဒေါသကို ဘယ်လို သုံးမလဲ


သုတေသနတွေအရ ဒေါသဟာ ညှိနှိုင်းသူရဲ့ အသာစီးကို တိုးစေပါတယ်။ ဒါပေမယ့် တစ်ဖက်လူရဲ့ တွေးခေါ်နိုင်စွမ်းကို လျော့ကျစေတဲ့အတွက် — အကောင်အထည်ဖော်ရာမှာ ပြဿနာတက် တတ်ပါတယ်။ ပြီးတော့ အတုအယောင် ဒေါသက ပိုဆိုးပါတယ် — ယုံကြည်မှု ပျက်စေပါတယ်။


Voss ရဲ့ အကြံပြုချက် — ရူးသွပ်တဲ့ကမ်းလှမ်းချက် ရရင် အသက်ရှူသွင်းပါ၊ ဒေါသနည်းနည်း ထွက်ခွင့်ပြုပါ၊ ဒါပေမယ့် အဲ့ဒီဒေါသကို လူဆီ မဟုတ်ဘဲ ကမ်းလှမ်းချက်ဆီ ဦးတည်ပါ — "ဒါ ဘယ်လိုမှ အလုပ်ဖြစ်မယ် မထင်ဘူး ခင်ဗျ။"


အရေးအကြီးဆုံး စကားတစ်ခွန်း — "စားပွဲတစ်ဖက်က လူဟာ ပြဿနာ မဟုတ်ပါဘူး။ မဖြေရှင်းရသေးတဲ့ ကိစ္စက ပြဿနာပါ။" ပြီးတော့ — "ရန်သူ ဘယ်တော့မှ မဖန်တီးပါနဲ့။"







Ackerman စနစ်


ဒီစနစ်ကို CIA အရာရှိဟောင်း Mike Ackerman က တီထွင်ခဲ့ပါတယ်။ FBI ရဲ့ ဈေးဆစ်ရေး အထိရောက်ဆုံး စနစ်ပါ။ ရည်ရွယ်ချက်က — "အလယ်မှာ ခွဲကြရအောင်" ဆိုတဲ့ ကြိုတင်မှန်းဆနိုင်တဲ့ ရလဒ်ကို ဖျက်ဆီးပစ်ဖို့ ပါ။



	အဆင့်	ဘာလုပ်မလဲ

	၁	ကိုယ့် ပန်းတိုင်ဈေး (target price) ကို သတ်မှတ်ပါ

	၂	ပထမကမ်းလှမ်းချက်ကို ပန်းတိုင်ရဲ့ ၆၅% မှာ ချပါ

	၃	နောက်ထပ် တိုးမြှင့်ချက် သုံးခုကို ကြိုတွက်ထားပါ — ၈၅%၊ ၉၅%၊ ၁၀၀% (တိုးတဲ့ပမာဏက တစ်ခါစီ တစ်ဝက်စီ လျော့သွားရမယ်)

	၄	တိုးမြှင့်ချက် တစ်ခုမပေးခင်တိုင်း — စာနာမှု (empathy) အများကြီးနဲ့ "No" ပြောနည်း အမျိုးမျိုး သုံးပြီး တစ်ဖက်လူကို အရင် ပြန်ကမ်းလှမ်းစေပါ

	၅	နောက်ဆုံးဂဏန်းကို ဂဏန်းစက် (non-round number) နဲ့ ပေးပါ — ဥပမာ ၃၇,၈၉၃ (၃၈,၀၀၀ မဟုတ်)

	၆	နောက်ဆုံးဂဏန်းနဲ့အတူ ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတစ်ခု ထည့်ပေးပါ — ကိုယ့်ရဲ့ အမြင့်ဆုံးအဆင့် ရောက်နေပြီဆိုတာ ပြဖို့ပါ





📌 ဘာကြောင့် အလုပ်ဖြစ်တာလဲ
ပထမ ၆၅% ကမ်းလှမ်းချက်က တစ်ဖက်လူကို လက်ဝါးနဲ့ ရိုက်လိုက်သလို ခံစားရစေတယ်။ ပြီးတော့ တိုးမြှင့်ချက်တွေက တစ်ခါစီ ငယ်သွားလို့ — "ငါ့သူငယ်ချင်းကို ငါ ညှစ်ထားနိုင်ပြီ၊ သူ့ရဲ့ နောက်ဆုံးအဆင့် ရောက်ပြီ" လို့ သူ ခံစားရတယ်။ သုတေသနအရ — အလျှော့အတင်း ရလိုက်ရသူတွေဟာ ဈေးပိုပေးရရင်တောင် ပိုကျေနပ်ကြ ပါတယ်။









လက်တွေ့ ဥပမာ — အိမ်ငှားခ လျှော့ခြင်း


Voss ရဲ့ ကျောင်းသား Mishary ဟာ တစ်လ ဒေါ်လာ ၁,၈၅၀ ပေးနေရပါတယ်။ အိမ်ရှင်က ၂,၁၀၀ တောင်းလာပါတယ်။ Mishary က ဈေးကွက်ကို လေ့လာပြီး ပန်းတိုင်ကို ၁,၈၃၀ လို့ သတ်မှတ်ပါတယ်။



	အိမ်ငှားခ မှန်မှန်ပေးခဲ့တဲ့ သမိုင်းကြောင်း ပြောပြပြီး — "ဒေါ်လာ ၂၀၀ ပိုပေးဖို့ ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ်မလဲ ခင်ဗျ။"

	အစွန်းရောက် ကျောက်ချချက် — "တစ်နှစ်စာချုပ်နဲ့ တစ်လ ၁,၇၃၀ ဆိုရင် တရားမျှတမယ် ထင်လား ခင်ဗျ။" (အိမ်ရှင် ရယ်ပါတယ်)

	Calibrated Question — "ကောင်းပြီ၊ နားလည်အောင် ကူပါဦး — စာချုပ်သက်တမ်းတိုးဈေးကို ဘယ်လို သတ်မှတ်တာလဲ ခင်ဗျ။"

	ဒုတိယကမ်းလှမ်းချက် — "၁၂ လအတွက် ၁,၇၉၀ ဆိုရင် ဘယ်လိုလဲ။"

	အိမ်ရှင်က ၁,၉၅၀ → Mishary က တမင် မှားပြီး Label တပ်လိုက်တယ် — "အိမ်ခန်း အလွတ်ထားရတဲ့ အန္တရာယ်ကို ပိုကြိုက်ပုံရတယ်နော်။"

	အိမ်ရှင်က ၁,၈၁၀ → Mishary က ခဲတံနဲ့စာရွက် တောင်းပြီး တွက်ပြပါတယ် — "ကျွန်တော် တွက်ကြည့်တာ — အများဆုံး ပေးနိုင်တာက ၁,၈၂၉ ပါ။"




အိမ်ရှင်ရဲ့ တုံ့ပြန်ချက် — "ဝိုး။ ၁,၈၂၉ တဲ့လား။ ခင်ဗျား တကယ့်ကို တိကျတယ်။ စာရင်းကိုင်လား။ ကဲ၊ ၁၂ လစာချုပ်နဲ့ ဖြစ်မယ် ထင်တယ်။"



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — ဆိုင်ခန်းငှားခအတွက် Ackerman
စာအုပ်ဆိုင်ပိုင်ရှင်က ဆိုင်ခန်းတစ်ခန်း ငှားမယ်။ အိမ်ရှင်က တစ်လ ကျပ် ၁၅ သိန်း တောင်းတယ်။ ဈေးကွက်လေ့လာပြီး ပန်းတိုင်ကို ၁၀ သိန်း လို့ ချမှတ်ပါတယ်။


	အဆင့်	ရာခိုင်နှုန်း	ကမ်းလှမ်းမယ့် ဈေး	ဘာပြောမလဲ

	ပထမ	၆၅%	၆.၅ သိန်း	"ဦးလေးရေ၊ ကျွန်တော့်မှာ ရှိတာက ခြောက်သိန်းခွဲပါ။ ဒါက ဦးလေးရဲ့ ဆိုင်ခန်းတန်ဖိုးထက် နည်းတယ်ဆိုတာ သိပါတယ်။ ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ပိုပေးနိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။"

	ဒုတိယ	၈၅%	၈.၅ သိန်း	"ဦးလေးရဲ့ ကမ်းလှမ်းချက်က ရက်ရောပါတယ်။ တောင်းပန်ပါတယ် — ကျွန်တော့်ဘက်က မဖြစ်နိုင်ပါဘူး။ ရှစ်သိန်းခွဲထိတော့ ကြိုးစားကြည့်ပါ့မယ်။"

	တတိယ	၉၅%	၉.၅ သိန်း	"တောင်းပန်ပါတယ် ဦးလေး၊ တကယ်ကို မတတ်နိုင်ပါဘူး။ ကိုးသိန်းခွဲက ကျွန်တော့် အမြင့်ဆုံးပါ။"

	နောက်ဆုံး	၁၀၀%	၉,၈၇,၅၀၀	"ကျွန်တော် ပြန်တွက်ကြည့်ပါတယ်။ အများဆုံးက ကိုးသိန်းရှစ်သောင်းခုနစ်ထောင့်ငါးရာ ပါ။ ပြီးတော့ — ဆိုင်ရှေ့မှာ ဦးလေးရဲ့ တခြားဆိုင်ခန်း ငှားရန်ရှိတဲ့ ကြော်ငြာဘုတ် ကပ်ခွင့်ပေးပါ့မယ်။"



ဂဏန်းစက် (၉,၈၇,၅၀၀) က "အသေအချာ တွက်ထားတဲ့ဂဏန်း" လို့ ခံစားရစေပြီး၊ ကြော်ငြာဘုတ်ခွင့်ဆိုတဲ့ ငွေမဟုတ်တဲ့အရာက "ဒါ တကယ့် နောက်ဆုံးအဆင့်ပါ" လို့ အချက်ပြလိုက်တာပါ။





💡 အခန်း ၁၁ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
တစ်ဖက်လူရဲ့ ညှိနှိုင်းပုံစံ ကို အရင် ခွဲခြားပါ။ ပြင်ဆင်ပါ — "ဖိအားပေးခံရတဲ့အခါ ကိုယ်က အခြေအနေအလိုက် မြင့်တက်မသွားဘူး၊ ကိုယ့်ပြင်ဆင်မှုအဆင့်ဆီ ပြုတ်ကျသွားတာ" ဆိုတာ မှတ်ထားပါ။ Ackerman စနစ်ကို လိုက်နာပါ — ၆၅၊ ၈၅၊ ၉၅၊ ၁၀၀ ။ တိုးမြှင့်ချက်တိုင်းကြားမှာ စာနာမှုနဲ့ Calibrated Questions ထည့်ပါ။ နောက်ဆုံးဂဏန်းကို ဂဏန်းစက်နဲ့ ပေးပြီး ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတစ်ခု ထည့်ပါ။








၁၂ Black Swan ကို ရှာဖွေခြင်းChapter 12 — Find the Black Swan


"Black Swan (ငှက်ကျားနက်)" ဆိုတဲ့ စကားလုံးက ၁၇ ရာစု လန်ဒန်ကနေ လာပါတယ်။ အဲ့ဒီခေတ်က မဖြစ်နိုင်တဲ့ အရာတွေကို "ငှက်ကျားနက်" လို့ ခေါ်ကြပါတယ် — ငှက်ကျားဆိုတာ အဖြူပဲ ရှိတယ်လို့ လူတိုင်း ယုံကြည်ထားလို့ပါ။ ၁၆၉၇ ခုနှစ်မှာ ဒတ်ခ်ျစူးစမ်းရှာဖွေသူတစ်ယောက် ဩစတြေးလျမှာ ငှက်ကျားနက် တွေ့ခဲ့ပါတယ်။



📌 အသိပညာ သုံးမျိုး
Known Knowns (သိတယ်ဆိုတာ သိတဲ့အရာ) — တစ်ဖက်လူရဲ့ နာမည်၊ သူ့ကမ်းလှမ်းချက်၊ ကိုယ့်အတွေ့အကြုံ

Known Unknowns (မသိဘူးဆိုတာ သိတဲ့အရာ) — ရှိမှန်း သိပေမယ့် အသေးစိတ် မသိတဲ့အရာ

Unknown Unknowns (မသိမှန်းတောင် မသိတဲ့အရာ) — ဒါက Black Swan ပါ။ ဖော်ထုတ်လိုက်ရင် အားလုံး ပြောင်းသွားစေမယ့် အချက်အလက်




Voss ရဲ့ အယူအဆက — "ညှိနှိုင်းမှုတိုင်းမှာ နှစ်ဖက်စလုံးဆီမှာ Black Swan အနည်းဆုံး သုံးခုစီ ရှိတယ်" ဆိုတာပါ။ အဲ့ဒါတွေကို တစ်ဖက်လူ သိသွားရင် အားလုံး ပြောင်းသွားမယ့် အချက်တွေပါ။







လွှမ်းမိုးနိုင်စွမ်း (Leverage) သုံးမျိုး


Black Swan တွေဟာ လွှမ်းမိုးနိုင်စွမ်း တိုးမြှင့်ပေးတဲ့ ကိရိယာ တွေပါ။ Leverage သုံးမျိုးက —



	အမျိုးအစား	အဓိပ္ပာယ်	ဘယ်လို ရှာမလဲ

	Positive Leverage
(အပေါင်း လွှမ်းမိုးမှု)	တစ်ဖက်လူ လိုချင်တာကို ပေးနိုင်ခြင်း သို့မဟုတ် မပေးဘဲ ထားနိုင်ခြင်း	သူ "ကျွန်တော် ဒါလိုချင်တယ်" လို့ ပြောလိုက်တာနဲ့ — ကိုယ့်မှာ အပေါင်းလွှမ်းမိုးမှု ရှိသွားပါပြီ

	Negative Leverage
(အနုတ် လွှမ်းမိုးမှု)	တစ်ဖက်လူကို နစ်နာစေနိုင်ခြင်း — Loss Aversion ကနေ အလုပ်လုပ်တယ်	မေးရမယ့် မေးခွန်း — သူ့ရဲ့ ပရိသတ်က ဘယ်သူလဲ။ သူ့အတွက် ဂုဏ်သိက္ခာဆိုတာ ဘာလဲ။ သူ ဘာကို အစိုးရိမ်ဆုံးလဲ။

	Normative Leverage
(စံနှုန်းဆိုင်ရာ လွှမ်းမိုးမှု)	တစ်ဖက်လူရဲ့ ကိုယ်ပိုင်စံနှုန်းနဲ့ ယုံကြည်ချက်ကို သုံးပြီး လမ်းကြောင်းပြောင်းစေခြင်း	သူ့ရဲ့ ယုံကြည်ချက်နဲ့ လုပ်ရပ်ကြား ကွာဟချက် တွေ့ရင် — ကိုယ့်မှာ ဒီလွှမ်းမိုးမှု ရှိသွားပါပြီ။ ဘယ်သူမှ လိမ်ညာသူ ဖြစ်မနေချင်ကြပါဘူး





⚠️ အနုတ်လွှမ်းမိုးမှုကို သတိထားပါ
Voss ရဲ့ စကား — "ခြိမ်းခြောက်မှုတွေဟာ နျူကလီးယားဗုံးလို ဖြစ်နိုင်တယ်။" တစ်ဖက်လူရဲ့ ကိုယ်ပိုင်ဆုံးဖြတ်ခွင့်ကို လုယူလိုက်သလို ဖြစ်သွားရင် — လူတွေဟာ ကိုယ်ပိုင်ဆုံးဖြတ်ခွင့် စွန့်လွှတ်ရမယ့်အစား သေရတာကို ရွေးတတ်ပါတယ်။ ဒါကြောင့် တိုက်ရိုက် ခြိမ်းခြောက်မယ့်အစား Label တပ်ပါ — "ရက်မှန်မှန် ပေးခဲ့တဲ့ သမိုင်းကြောင်းကို တန်ဖိုးထားပုံရတယ်နော်" ။ ဒါက ပိုနူးညံ့ပြီး ပိုထိရောက်ပါတယ်။









သူ့ရဲ့ "ဘာသာတရား" ကို သိပါ


၂၀၀၃ ခုနှစ်၊ Dwight Watson ဆိုတဲ့ ဆေးရွက်ကြီးစိုက်တောင်သူတစ်ယောက်ဟာ ထွန်စက်တစ်စီးနဲ့ ဝါရှင်တန်ဒီစီ အလယ်ဗဟိုက ရေကန်ထဲ ဝင်ရပ်ပြီး ဗုံးရှိတယ်လို့ ခြိမ်းခြောက်ပါတယ်။ လမ်း ရှစ်လမ်း ပိတ်ရပါတယ်။


Voss ရဲ့ အဖွဲ့က နားထောင်ရင်း ဒါတွေ တွေ့ရှိပါတယ် —


	မိသားစုပိုင် ဆေးရွက်ကြီးခြံ ဧက ၁,၂၀၀ — မျိုးဆက် ငါးဆက် ဆက်ခံလာတာ။ မိုးခေါင်လို့ ခွဲတမ်း တစ်ဝက် လျှော့ခံရတယ်

	သူ လိုချင်တာက အာရုံစိုက်ခံရဖို့ — အပေါင်း လွှမ်းမိုးမှု

	သူဟာ စစ်မှုထမ်းဟောင်း ဖြစ်ပြီး စစ်သားတွေမှာ စည်းမျဉ်းရှိတယ် — စံနှုန်းဆိုင်ရာ လွှမ်းမိုးမှု

	သူ အသက်ရှင်ချင်နေတယ် — အနုတ် လွှမ်းမိုးမှု။ ဒါပေမယ့် သူ့သတင်းစကား အသက်ရှင်ဖို့ သူကိုယ်တိုင်လည်း အသက်ရှင်ရမယ် ဆိုတာကို အလေးပေးပြောပါတယ်




နောက်ဆုံး Black Swan က FBI အရာရှိ Winnie Miller ဆီက လာပါတယ် — သူက Watson ရဲ့ စကားထဲမှာ ခရစ်ယာန်ယုံကြည်ချက် ခိုင်မာနေတာကို သတိထားမိပါတယ်။ သူ့အကြံပြုချက်က — "မနက်ဖြန်က တတိယမြောက်နေ့ရဲ့ အရုဏ်ဦးပါ။ ခရစ်တော် သင်္ချိုင်းကနေ ထွက်ခဲ့တဲ့နေ့ပါ။ ခရစ်တော် တတိယနေ့မှာ ထွက်လာနိုင်ရင် — Watson ဘာလို့ မထွက်နိုင်ရမှာလဲ။"


ဒါကို ပြောလိုက်တဲ့အခါ ကြာကြာ တိတ်ဆိတ်သွားပြီး Watson က "ကျွန်တော် ထွက်ခဲ့မယ်" လို့ ဖြေပါတယ်။ နာရီ ၄၈ ကြာ ရင်ဆိုင်မှု ပြီးဆုံးသွားပါတယ်။ (ဗုံး တစ်လုံးမှ မတွေ့ခဲ့ပါဘူး။)


တစ်ဖက်လူရဲ့ ကမ္ဘာ့အမြင် (worldview) အတွင်းမှာ ကိုယ့်တောင်းဆိုချက်ကို ချထားလိုက်ရင် —
ကိုယ်က သူ့ကို လေးစားကြောင်း ပြလိုက်တာဖြစ်ပြီး၊ အဲ့ဒီအမြင်ရဲ့ ဩဇာက ကိုယ့်ဘက်ကို ရောက်လာပါတယ်။







တူညီမှု နိယာမ (The Similarity Principle)


လူတွေဟာ ကိုယ်နဲ့တူတယ်၊ ရင်းနှီးတယ်လို့ မြင်တဲ့သူကို ပိုယုံ ကြပါတယ်။ ကျောင်းတူ၊ ရပ်ရွာတူ၊ ဘာသာတူ၊ အသင်းအဖွဲ့တူ — အပေါ်ယံလေးတွေတောင် ရင်းနှီးမှု တိုးစေပါတယ်။


Voss ဟာ အိုဟိုင်းယိုးက CEO တစ်ယောက်နဲ့ ဆွေးနွေးရင်း သူဟာ ဘာသာရေးအသုံးအနှုန်းတွေ သုံးနေတာ သတိထားမိပါတယ်။ သူက ဘုရားပေးထားတဲ့ အရင်းအမြစ်တွေကို ရိုးသားစွာ၊ တာဝန်ခံစွာ စီမံရမယ်ဆိုတဲ့ ဘာသာရေးအသုံးအနှုန်းကို ရှာဖွေပြီး ဒီလို ပြောလိုက်ပါတယ် — "ဒါက ခင်ဗျားအတွက် တကယ့် 'အုပ်ထိန်းမှုတာဝန်' ပဲ ဖြစ်နေတာနော်။" CEO ရဲ့ တုံ့ပြန်ချက်က — "ဟုတ်တယ်။ ခင်ဗျားတစ်ယောက်ပဲ ကျွန်တော့်ကို နားလည်တာ။" — ချက်ချင်း အလုပ်ခန့်လိုက်ပါတယ်။







"သူတို့ ရူးနေတာ မဟုတ်ဘူး — ဒါက သဲလွန်စပါ"


ညှိနှိုင်းမှုတွေမှာ "ဒီလူ ရူးနေတာ" လို့ ပြောချင်လာတဲ့အခါ — အဲ့ဒီအခိုက်ဟာ Black Swan ရှာဖို့ အကောင်းဆုံး အခိုက်အတန့် ပါ။ ရူးသွပ်ပုံရတဲ့ လုပ်ရပ်တွေရဲ့ အကြောင်းရင်း သုံးမျိုးက —



	အကြောင်းရင်း	ဘယ်လိုဖြစ်တာလဲ	ဘာလုပ်မလဲ

	၁။ သူ့မှာ အချက်အလက် မပြည့်စုံဘူး	အချက်အလက် မပြည့်စုံသူဟာ ပြည့်စုံသူအမြင်မှာ ရူးနေသလို မြင်ရတယ်	သူ ဘာမသိလဲ ရှာပြီး အဲ့ဒီအချက်အလက်ကို ပေးပါ (ယုံကြည်ရတဲ့ ပြင်ပအရင်းအမြစ်ကနေ ဆိုရင် ပိုကောင်း)

	၂။ သူ့မှာ ကန့်သတ်ချက် ရှိနေတယ်	ဥပဒေအရ မလုပ်နိုင်တာ၊ တခြားသူကို ကတိပေးထားတာ၊ ဒါမှမဟုတ် သူ့မှာ တကယ့် ဆုံးဖြတ်ခွင့် မရှိတာ	"ဒီကိစ္စကို လက်လျှော့လိုက်ပြီလား" လို့ မေးပါ။ မျက်နှာချင်းဆိုင် တွေ့ဖို့ ကြိုးစားပါ

	၃။ သူ့မှာ တခြား အကျိုးစီးပွား ရှိနေတယ်	ကမ်းလှမ်းချက်ရဲ့ အရည်အသွေးနဲ့ လုံးဝ မဆိုင်တဲ့ အကြောင်းရင်းနဲ့ ငြင်းပယ်နေတာ	Calibrated Questions နဲ့ ဖော်ထုတ်ပါ — "ဘာမှ မလုပ်ဘဲ နေလိုက်ရင် ဘာဖြစ်မလဲ ခင်ဗျ။"









မျက်နှာချင်းဆိုင် တွေ့ပါ


Black Swan တွေဟာ စားပွဲမှာ တကယ် မထိုင်ရဘဲ ရှာဖို့ အလွန်ခက်ပါတယ်။ Email က အဆိုးဆုံးပါ — တစ်ဖက်လူကို တွေးဖို့ အချိန်များများ ပေးလိုက် တာဖြစ်ပြီး၊ လေသံလည်း မကြားရ၊ ကိုယ်ဟန်လည်း မမြင်ရလို့ပါ (7-38-55 ကို သတိရပါ)။


ပြီးတော့ — အသင့်မဖြစ်တဲ့ အခိုက်အတန့်တွေ ကို စောင့်ကြည့်ပါ။ တရားဝင် အစည်းအဝေးမှာ ရတဲ့ အချက်အလက်ထက် — အစည်းအဝေး မစခင် မိနစ်အနည်းငယ်နဲ့ ပြီးဆုံးပြီး ထွက်ခါနီး အခိုက်အတန့် တွေက ပိုအဖိုးတန်ပါတယ်။ သတင်းထောက်တွေရဲ့ ကျင့်ဝတ်လို — အသံဖမ်းစက်ကို ဘယ်တော့မှ မပိတ်ပါနဲ့။



🇲🇲 မြန်မာ့မြေပြင်က ဥပမာ — Black Swan တစ်ခု တွေ့ခြင်း
ဂျပန်စာသင်တန်းကျောင်းက ဆရာတစ်ယောက်ဟာ လစာ တစ်သိန်းတိုးဖို့ တောင်းနေတယ်။ ကျောင်းအုပ်က မပေးနိုင်ဘူး၊ ဒါပေမယ့် ဆရာလည်း မဆုံးရှုံးချင်ဘူး။


ဆရာနဲ့ ထမင်းစားရင်း စကားပြောတဲ့အခါ — အစည်းအဝေးမဟုတ်တဲ့ အခိုက်အတန့်မှာ — ဆရာက "ကျွန်တော့်အဖေ ဆေးရုံတက်နေလို့ ညနေတိုင်း သွားရတယ်" လို့ ပြောလိုက်တယ်။ ဒါက Black Swan ပါ။


ပြဿနာက လစာ မဟုတ်ဘဲ အချိန်နဲ့ ငွေကြေးဖိအား ဖြစ်နေတာပါ။ ဒါကြောင့် ကျောင်းအုပ်က ဒီလို ကမ်းလှမ်းလိုက်တယ် — "ဆရာ့အတွက် ညနေပိုင်း အတန်းတွေကို မနက်ပိုင်းသို့ ရွှေ့ပေးမယ်၊ ပြီးတော့ ဆေးဖိုးအတွက် လစာကြိုငွေ တစ်သိန်းခွဲ ထုတ်ပေးမယ်" ။ လစာ မတိုးဘဲ ဆရာ ကျေနပ်သွားပါတယ် — အကြောင်းက သူတကယ်လိုနေတာကို ဖြေရှင်းပေးလိုက်လို့ ပါ။









ညှိနှိုင်းမှု တစ်မျက်နှာစာ ပြင်ဆင်ချက် (Negotiation One Sheet)


Voss က ညှိနှိုင်းမှုတိုင်းအတွက် စာရွက်တစ်မျက်နှာစာ ကြိုပြင်ဖို့ အကြံပြုပါတယ်။ အပိုင်း ငါးပိုင်း ပါဝင်ပါတယ် —



	၁။ ပန်းတိုင် (The Goal) — အကောင်းဆုံးဖြစ်နိုင်တဲ့ ရလဒ် ကိုသာ ချရေးပါ။ လက်တွေ့ကျပေမယ့် ရဲရင့်ပါစေ။ ရေးပါ။ တစ်ယောက်ယောက်ကို ပြောပြပါ။ ပါသွားပါ။ ("မျှော်လင့်ချက် ကြီးသူတွေက ပိုရတယ်")

	၂။ အကျဉ်းချုပ် (Summary) — ဒီအခြေအနေရောက်အောင် ဘာတွေဖြစ်ခဲ့လဲ ဝါကျနှစ်ကြောင်းသုံးကြောင်းနဲ့ ချရေးပါ။ တစ်ဖက်လူက "That's right" လို့ ဖြေမယ့် အကျဉ်းချုပ် ဖြစ်ရပါမယ်

	၃။ Labels နဲ့ Accusation Audit — Label သုံးခုမှ ငါးခု ကြိုပြင်ပါ

	၄။ Calibrated Questions — သုံးခုမှ ငါးခု ကြိုပြင်ပါ။ တန်ဖိုးရှာဖို့ တစ်စု၊ စားပွဲနောက်ကွယ်က လူတွေရှာဖို့ တစ်စု၊ စာချုပ်သတ်နိုင်တဲ့ ကိစ္စတွေရှာဖို့ တစ်စု

	၅။ ငွေမဟုတ်တဲ့ ကမ်းလှမ်းချက်များ — တစ်ဖက်လူဆီမှာ ရှိပြီး ကိုယ့်အတွက် တန်ဖိုးရှိမယ့် အရာတွေကို စာရင်းလုပ်ပါ။ မေးရမယ့် မေးခွန်း — "သူတို့ ဘာပေးရင် ကျွန်တော် အလကား လုပ်ပေးလိုက်တော့မလဲ။"





💡 အခန်း ၁၂ ရဲ့ အနှစ်ချုပ်
ညှိနှိုင်းမှုတိုင်းမှာ ဖော်ထုတ်လိုက်ရင် အားလုံးပြောင်းသွားမယ့် အချက်အလက် သုံးခုကနေ ငါးခု ရှိပါတယ်။ အဲ့ဒါတွေကို ရှာဖို့ — တစ်ဖက်လူရဲ့ ကမ္ဘာ့အမြင်နဲ့ ယုံကြည်ချက် ကို နားလည်ပါ။ တူညီမှုတွေကို ရှာပါ။ တစ်ယောက်ယောက်ကို "ရူးနေတယ်" လို့ ထင်လိုက်တိုင်း — အချက်အလက်မပြည့်စုံခြင်း၊ ကန့်သတ်ချက်ရှိခြင်း၊ တခြားအကျိုးစီးပွားရှိခြင်း သုံးခုထဲက တစ်ခုကို ရှာပါ။ ပြီးတော့ — နားထောင်ပါ။ ထပ်နားထောင်ပါ။ ထပ်ထပ် နားထောင်ပါ။








လေ့ကျင့်ခန်း အပိုင်း (၂) — လက်တွေ့ Worksheet များPractice Worksheets


ဒီအပိုင်းမှာ Worksheet ၁၂ ခု ပါဝင်ပါတယ်။ ဖတ်ရုံနဲ့ ဒီစာအုပ်က အလုပ်မဖြစ်ပါဘူး — ခဲတံနဲ့ ဖြည့်ပြီး လက်တွေ့ လုပ်ကြည့်မှ ရပါမယ်။ တစ်ပတ်ကို တစ်ခုစီ လုပ်ကြည့်ပါ။ မိသားစုနဲ့ ဇာတ်တိုက်ရင် ပိုကောင်းပါတယ်။ အဖြေနဲ့ လမ်းညွှန်ချက်တွေကို နောက်ပိုင်း "အဖြေနဲ့ လမ်းညွှန်" ကဏ္ဍမှာ ကြည့်နိုင်ပါတယ်။



Worksheet ၁ — Labelling လေ့ကျင့်ခန်း

အောက်ပါ အခြေအနေတွေအတွက် Label တစ်ခုစီ ရေးပါ။ "It seems like... / It sounds like... / It looks like..." (ဒီလိုပုံရတယ် / ဒီလို ကြားရတယ် / ဒီလို မြင်ရတယ်) နဲ့ စပါ။ "ကျွန်တော်" နဲ့ မစပါနဲ့။


	အခြေအနေ	ကိုယ်ရေးမယ့် Label

	၁။ ဖောက်သည်တစ်ယောက်က စာအုပ်ဈေးကို "ဒီလောက်ကြီးလား" လို့ မျက်မှောင်ကြုတ်ပြီး ပြောတယ်	

	၂။ ဆိုင်ခန်းအိမ်ရှင်က ငှားခ တင်တော့မယ်လို့ ပြောပြီး မျက်လွှဲနေတယ်	

	၃။ ဝန်ထမ်းတစ်ယောက်က နောက်ကျမှ ရောက်လာပြီး ဘာမှ မပြောဘဲ အလုပ်ဝင်လုပ်တယ်	

	၄။ သားက စာမေးပွဲအကြောင်း မေးတိုင်း အခန်းထဲ ဝင်သွားတယ်	

	၅။ ကုန်သည်က "ဒီနှစ် ဈေးမလျှော့နိုင်ဘူး" လို့ လေသံတင်းတင်းနဲ့ ပြောတယ်	

	၆။ လက်ကားဝယ်သူက အော်ဒါ မမှာဘဲ သီတင်းပတ် နှစ်ပတ် တိတ်နေတယ်	



သဲလွန်စ — Label တပ်ပြီးရင် ဘာမှ မထပ်ပြောပါနဲ့။ တိတ်ဆိတ်မှုကို တစ်ဖက်လူက ဖြည့်ပါလိမ့်မယ်။ အောက်ခြေက ခံစားချက် (ကြောက်စိတ်၊ ရှက်စိတ်၊ အထီးကျန်စိတ်) ကို ရှာပါ — အပေါ်ယံ အပြုအမူ (ဒေါသ၊ တိတ်ဆိတ်မှု) ကို မဟုတ်ပါဘူး။





Worksheet ၂ — Mirror လေ့ကျင့်မှတ်တမ်း

ဒီတစ်ပတ်အတွင်း Mirror (နောက်ဆုံးစကားလုံး ၁–၃ လုံးကို မေးခွန်းသံနဲ့ ပြန်ရွတ်ခြင်း) ကို အနည်းဆုံး ခုနစ်ကြိမ် သုံးကြည့်ပါ။ ပြီးရင် ဖြည့်ပါ။


	ရက်စွဲ	ဘယ်သူနဲ့	သူပြောတာ	ကိုယ့် Mirror	သူ့တုံ့ပြန်ချက်

					

					

					

					

					

					

					



မေးခွန်း — Mirror ပြီးလို့ လေးစက္ကန့် တိတ်ဆိတ်နိုင်ခဲ့လား။ မတိတ်နိုင်ခဲ့တဲ့အခါ ဘာဖြစ်သွားလဲ။







Worksheet ၃ — Accusation Audit တည်ဆောက်ခြင်း

ရှေ့လာမယ့် တကယ့်ညှိနှိုင်းမှုတစ်ခု ကို ရွေးပါ (ဥပမာ — ဆိုင်ခန်းငှားခ၊ ကုန်သည်နဲ့ ဈေးညှိခြင်း၊ ဝန်ထမ်းလစာ၊ သားသမီးနဲ့ သဘောတူညီချက်)။

ညှိနှိုင်းမှု ခေါင်းစဉ်: 

ဘယ်သူနဲ့: 

အဆင့် ၁ — သူက ကိုယ့်ကို ပြောနိုင်တဲ့ အဆိုးဆုံးစကား တွေ အားလုံး ချရေးပါ (မတရားလွန်းတာတွေပါ ထည့်ပါ)။


	စဉ်	သူ ပြောနိုင်တဲ့ အဆိုးဆုံးစကား

	၁	

	၂	

	၃	

	၄	

	၅	

	၆	



အဆင့် ၂ — အထက်ပါထဲက အကြီးမားဆုံး သုံးခု ကို ရွေးပြီး Label ပုံစံ ("...လို့ ထင်နေမှာပါ") အဖြစ် ပြန်ရေးပါ။

၁။ 

၂။ 

၃။ 

အဆင့် ၃ — အထက်ပါ သုံးခုကို အသံထွက်ပြီး တစ်ယောက်ယောက်ရှေ့မှာ လေ့ကျင့်ပါ။ ဘယ်နေရာမှာ ခဏရပ်မလဲ အမှတ်အသား ခြစ်ထားပါ။

သဲလွန်စ — Accusation Audit ကို အစည်းအဝေးရဲ့ အစဆုံးမှာ ချပါ။ အလယ်မှာ ချရင် ခုခံနေသလို ဖြစ်သွားပါတယ်။









Worksheet ၄ — Calibrated Question ဘဏ်

အောက်ပါ ပိတ်မေးခွန်း (Yes/No ဖြေရမယ့် မေးခွန်း) တွေကို "What" ဒါမှမဟုတ် "How" နဲ့ စတဲ့ Calibrated Question အဖြစ် ပြောင်းရေးပါ။


	ပိတ်မေးခွန်း (မကောင်း)	Calibrated Question (ကောင်း)

	၁။ "ဒီဈေး ရမလား ခင်ဗျ။"	

	၂။ "ဒီအတိုင်း သဘောတူလား။"	

	၃။ "ဘာလို့ နောက်ကျတာလဲ။"	

	၄။ "မနက်ဖြန် ပေးလို့ရမလား။"	

	၅။ "ဒါ ခင်ဗျားရဲ့ နောက်ဆုံးဈေးလား။"	

	၆။ "မင်း ဘာလို့ ကျောင်းမသွားချင်တာလဲ။"	



ကိုယ်ပိုင် မေးခွန်း ငါးခု — ရှေ့လာမယ့် ညှိနှိုင်းမှုအတွက် Calibrated Question ငါးခု ကြိုရေးထားပါ။

၁။ 

၂။ 

၃။ 

၄။ 

၅။ 

သဲလွန်စ — "Can / Is / Are / Do / Does" နဲ့ မစပါနဲ့။ "Why" ကို ရှောင်ပါ (ကိုယ့်ဘက်က အကျိုးရှိစေမယ့် အခြေအနေမှသာ သုံးပါ)။





Worksheet ၅ — "No" ဆီ ဦးတည်တဲ့ မေးခွန်း ပြောင်းလဲခြင်း

အောက်ပါ "Yes" ဆီ တွန်းတဲ့ မေးခွန်းတွေကို "No" ဆီ ဦးတည်တဲ့ မေးခွန်း အဖြစ် ပြောင်းရေးပါ။


	"Yes" ဆီ တွန်းတဲ့ မေးခွန်း	"No" ဆီ ဦးတည်တဲ့ မေးခွန်း

	၁။ "အချိန်လေး ရမလား ခင်ဗျ။"	

	၂။ "ဒီအကြံ ကောင်းတယ် ထင်လား။"	

	၃။ "ဒီစီမံကိန်း ဆက်လုပ်ချင်သေးလား။"	

	၄။ "ကျွန်တော် ဆက်ရှင်းပြလို့ ရမလား။"	

	၅။ "ဒီစာအုပ်တွေ ဝယ်မလား။"	



တမင် မှားပြီး Label တပ်ခြင်း (Mislabel) လေ့ကျင့်ခန်း — အောက်ပါ အခြေအနေတွေမှာ တစ်ဖက်လူကို "မဟုတ်ဘူး" ပြောစေမယ့် ဆန့်ကျင်ဘက် Label တစ်ခုစီ ရေးပါ။

က။ ဝန်ထမ်းက စိတ်မကောင်းဖြစ်နေပေမယ့် ဘာမှ မပြောဘူး —


ခ။ ကုန်သည်က တစ်လလုံး အော်ဒါ မမှာဘူး —


ဂ။ သားက ဂျပန်စာသင်တန်း ဆက်တက်ချင်ပုံ မရဘူး —


သဲလွန်စ — "No" ဆိုတာ ငြင်းပယ်ခြင်း မဟုတ်ဘဲ လုံခြုံမှုပေးခြင်း ပါ။ "No" မရရင် — ဆက်မသွားပါနဲ့။





Worksheet ၆ — "That's right" အမဲလိုက်ခြင်း

ဒီတစ်ပတ်အတွင်း လူသုံးယောက်ဆီကနေ "That's right" (ဟုတ်တယ်၊ အဲ့ဒါပဲ) ရအောင် ကြိုးစားပါ။ Summary = Paraphrase + Label ကို သုံးပါ။


	ဘယ်သူ	သူ့ရဲ့ အခြေအနေ (ကိုယ့်စကားနဲ့)	ကိုယ်တပ်လိုက်တဲ့ Label	သူဘာဖြေလဲ

				

				

				



အောက်ပါ တုံ့ပြန်မှုတွေရဲ့ အဓိပ္ပာယ်ကို ရေးပါ —


	သူပြောတဲ့စကား	ဘာကို ဆိုလိုတာလဲ	ကိုယ် ဘာဆက်လုပ်မလဲ

	"That's right"		

	"You're right"		

	"I'll try"		

	"Yes" (လေသံ တွန့်တွန့်နဲ့)		



သဲလွန်စ — Summary ကောင်းတစ်ခုကို ကြားရရင် လူတစ်ယောက်မှာ ပြောစရာ တစ်ခုပဲ ကျန်ပါတယ်။ ကိုယ့် Summary ကို ကြားပြီး သူက "That's right" မပြောဘူးဆိုရင် — Summary က မပြည့်စုံသေးပါဘူး။









Worksheet ၇ — ကိုယ်ပိုင် Calibrated Question ဘဏ်

Worksheet ၄ မှာ မေးခွန်းပြောင်းတာ လေ့ကျင့်ခဲ့ပါပြီ။ ဒီတစ်ခါက ထပ်ခါထပ်ခါ ပြန်သုံးလို့ရမယ့် မေးခွန်းဘဏ် တစ်ခု ကိုယ်တိုင် တည်ဆောက်ကြရအောင်။ Voss ရဲ့ အကြံပြုချက်အရ မေးခွန်းတွေကို ရည်ရွယ်ချက် လေးမျိုး အလိုက် ခွဲထားပါတယ်။ ဘယ်ဘက်ကအတိုင်း အလွတ်ကျက်ပြီး၊ ညာဘက်မှာ ကိုယ့်လုပ်ငန်းအတွက် ပြင်ရေး ပါ။


အုပ်စု (၁) — တန်ဖိုးနဲ့ အခက်အခဲ ရှာဖွေရန်


	အသင့်သုံး မေးခွန်း	ကိုယ့်အခြေအနေအတွက် ပြန်ရေးထားချက်

	"ဒီကိစ္စမှာ ဘာက အရေးအကြီးဆုံးလဲ ခင်ဗျ။"	

	"ဒါက ခင်ဗျားအတွက် ဘယ်လို အကျိုးရှိစေမလဲ။"	

	"ဘာက ဒါကို ခက်ခဲစေနေတာလဲ ခင်ဗျ။"	

	"ဒီပြဿနာကို ကျွန်တော်တို့ ဘယ်လို ဖြေရှင်းကြမလဲ။"	

	"ဘာမှ မလုပ်ဘဲ နေလိုက်ရင် ဘာဖြစ် မလဲ ခင်ဗျ။"	




အုပ်စု (၂) — အစွန်းရောက် ကမ်းလှမ်းချက်ကို ခုခံရန်


	အသင့်သုံး မေးခွန်း	ကိုယ့်အခြေအနေအတွက် ပြန်ရေးထားချက်

	"ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။"	

	"ဒီဈေးကို ဘယ်လို တွက်ထားတာလဲ ခင်ဗျ။"	

	"ဒီမှာ ကျွန်တော်တို့ တကယ် ဘာ အောင်မြင်ချင်တာလဲ။"	

	"ဈေးနှုန်းကို ခဏဘေးဖယ်ထားပြီး — ဒါ ကောင်းတဲ့စာချုပ် ဖြစ်ဖို့ ဘာလို မလဲ ခင်ဗျ။"	




အုပ်စု (၃) — စားပွဲနောက်ကွယ်က လူတွေနဲ့ ကန့်သတ်ချက် ရှာရန်


	အသင့်သုံး မေးခွန်း	ကိုယ့်အခြေအနေအတွက် ပြန်ရေးထားချက်

	"ဒီဆုံးဖြတ်ချက်က ခင်ဗျားရဲ့ အဖွဲ့ကို ဘယ်လို သက်ရောက်မလဲ။"	

	"ခင်ဗျားအပြင် ဘယ်သူ သဘောတူဖို့ လိုသေးလဲ ခင်ဗျ။"	

	"ခင်ဗျားရဲ့ လုပ်ဖော်ကိုင်ဖက်တွေက ဒါကို ဘယ်လို မြင်ကြမလဲ။"	




အုပ်စု (၄) — အကောင်အထည်ဖော်ရေး (သဘောတူပြီးနောက်)


	အသင့်သုံး မေးခွန်း	ကိုယ့်အခြေအနေအတွက် ပြန်ရေးထားချက်

	"ဒါကို ဘယ်လို အကောင်အထည်ဖော်ကြမလဲ ခင်ဗျ။"	

	"အဆင်မပြေရင် ကျွန်တော် ဘယ်လို အကြောင်းကြားရမလဲ။"	

	"ဒါ လမ်းကြောင်းလွဲသွားစေနိုင်တာက ဘာ လဲ ခင်ဗျ။"	



သဲလွန်စ — မေးခွန်းတစ်ခွန်းမေးပြီးတိုင်း နှုတ်ပိတ်ပါ။ ကိုယ့်မေးခွန်းကို ကိုယ်ကိုယ်တိုင် မဖြေပါနဲ့။ ဒီစာမျက်နှာကို ဖုန်းထဲ ဓာတ်ပုံရိုက်ထားပြီး အစည်းအဝေး မဝင်ခင် တစ်ချက် ပြန်ကြည့်ပါ။





Worksheet ၈ — Ackerman အစီအစဉ် တွက်ချက်ခန်း

ရှေ့လာမယ့် ဈေးဆစ်ရမယ့် ကိစ္စတစ်ခု ကို ရွေးပါ (ဆိုင်ခန်းငှားခ၊ ကုန်ပစ္စည်း လက်ကားဈေး၊ ကုန်တင်ကားခ၊ ဝန်ထမ်းလစာ၊ ကား/ဖုန်း အဟောင်းရောင်းဝယ်ခြင်း)။

ညှိနှိုင်းမယ့် ကိစ္စ: 

ဘယ်သူနဲ့: 

ဈေးကွက်လေ့လာချက် (နှိုင်းယှဉ်ဈေး သုံးခု): 

ကိုယ့် ပန်းတိုင်ဈေး (Target) = 



	အဆင့်	ရာခိုင်နှုန်း	တွက်နည်း	ကမ်းလှမ်းမယ့် ဂဏန်း	ကမ်းလှမ်းခင် ပြောမယ့်စကား (စာနာမှု + "No" ပြောနည်း)

	ပထမ	၆၅%	ပန်းတိုင် × ၀.၆၅		

	ဒုတိယ	၈၅%	ပန်းတိုင် × ၀.၈၅		

	တတိယ	၉၅%	ပန်းတိုင် × ၀.၉၅		

	နောက်ဆုံး	၁၀၀%	ဂဏန်းစက် ဖြစ်ရမယ်
(သုညနဲ့ မဆုံးရ)		




ငွေမဟုတ်တဲ့ ထည့်ပေးမယ့်အရာ (throw-in) — နောက်ဆုံးဂဏန်းနဲ့အတူ ပေးလိုက်မယ့်၊ ကိုယ့်အတွက် ကုန်ကျစရိတ်နည်းပြီး သူ့အတွက် တန်ဖိုးရှိမယ့် အရာတစ်ခု —


ကြိုပြင်ထားရမယ့် အခြားအရာများ —


	ပြင်ဆင်စရာ	ကိုယ့်အဖြေ

	ပထမ ၆၅% ကမ်းလှမ်းချက်နဲ့တွဲမယ့် Calibrated Question	

	သူ ပြန်ကမ်းလှမ်းလာရင် ကိုယ်တပ်မယ့် Label	

	"တောင်းပန်ပါတယ်" မပါဘဲ "No" ပြောမယ့် စကားနှစ်မျိုး	

	နောက်ဆုံးဂဏန်းကို ဘယ်လိုတွက်ကြောင်း ပြမယ့် အကြောင်းပြချက်	

	လမ်းလျှောက်ထွက်လာမယ့် အနိမ့်ဆုံးအဆင့် (တကယ့် ဖြတ်မျဉ်း)	



နမူနာတွက်ချက်ချက် — ပန်းတိုင် ၂၀ သိန်း ဆိုပါစို့။ ၆၅% = ၁၃ သိန်း → ၈၅% = ၁၇ သိန်း → ၉၅% = ၁၉ သိန်း → နောက်ဆုံး ၁၉,၈၇,၅၀၀ ကျပ် (၂၀ သိန်း မဟုတ်) + "ကုန်တင်ခ ကိုယ့်ဘက်က ကျခံပါ့မယ်" ဆိုတဲ့ ငွေမဟုတ်တဲ့ ထည့်ပေးမှု။ တိုးမြှင့်ချက်တွေက ၄ သိန်း → ၂ သိန်း → ၈ သောင်းခန့် — တစ်ခါစီ တစ်ဝက်စီ လျော့သွားတာကို သတိပြုပါ။









Worksheet ၉ — Black Swan ရှာဖွေရေး မေးခွန်းစာရင်း

ညှိနှိုင်းမှုတိုင်းမှာ ဖော်ထုတ်လိုက်ရင် အားလုံးပြောင်းသွားစေမယ့် အချက် သုံးခုကနေ ငါးခု ရှိတယ်လို့ Voss က ဆိုပါတယ်။ အောက်ပါ စာရင်းကို ညှိနှိုင်းမှု မတိုင်ခင်နဲ့ ပြီးနောက် နှစ်ခါ ဖြည့်ပါ။


အပိုင်း (က) — သူ့အကြောင်း ကိုယ်မသိသေးတာတွေ


	မေးခွန်း	ကိုယ် ရှာတွေ့တာ

	၁။ သူ့ရဲ့ ပရိသတ် က ဘယ်သူလဲ။ ဘယ်သူ့ကို ရှင်းပြရမလဲ။	

	၂။ သူ့အတွက် ဂုဏ်သိက္ခာ ဆိုတာ ဘာလဲ။	

	၃။ သူ အစိုးရိမ်ဆုံးက ဘာလဲ။ ဘာဆုံးရှုံးမှာ ကြောက်နေလဲ။	

	၄။ သူ့ရဲ့ အချိန်ဇယား / စာချုပ်သက်တမ်း / လအလိုက် ဖိအား ဘာရှိလဲ။	

	၅။ သူ ထပ်ခါထပ်ခါ သုံးနေတဲ့ စကားလုံး / ယုံကြည်ချက် ဘာလဲ။	

	၆။ ကိုယ်နဲ့ သူ ဘာတွေ တူလဲ (ဇာတိ၊ ကျောင်း၊ ဘာသာ၊ အသင်း၊ မိသားစု)။	

	၇။ သူ့မှာ တကယ် ဆုံးဖြတ်ခွင့် ရှိလား။ မရှိရင် ဘယ်သူ့မှာ ရှိလဲ။	




အပိုင်း (ခ) — "ဒီလူ ရူးနေတယ်" လို့ ထင်လိုက်တဲ့အခါ — အောက်ပါ သုံးခုထဲက ဘယ်ဟာလဲ စစ်ပါ။


	ဖြစ်နိုင်ခြေ	ဟုတ်/မဟုတ် ဘာကြောင့်	ကိုယ် ဘာဆက်လုပ်မလဲ

	၁။ သူ့မှာ အချက်အလက် မပြည့်စုံဘူး		

	၂။ သူ့မှာ ကန့်သတ်ချက် ရှိနေတယ်		

	၃။ သူ့မှာ တခြား အကျိုးစီးပွား ရှိနေတယ်		




အပိုင်း (ဂ) — လွှမ်းမိုးနိုင်စွမ်း သုံးမျိုး

က။ Positive (သူလိုချင်ပြီး ကိုယ်ပေးနိုင်တာ) — 

ခ။ Negative (စာချုပ်ပျက်ရင် သူ ဘာဆုံးရှုံးမလဲ) — 

ဂ။ Normative (သူ့ကိုယ်ပိုင် စံနှုန်း / ယုံကြည်ချက်) — 

သဲလွန်စ — Black Swan တွေဟာ တရားဝင် အစည်းအဝေးထဲမှာ မထွက်ပါဘူး။ အစည်းအဝေး မစခင် မိနစ်အနည်းငယ်၊ ထမင်းစားစားပွဲ၊ ထွက်ခါနီး တံခါးဝ — အဲ့ဒီအခိုက်တွေမှာ ထွက်တတ်ပါတယ်။ Email နဲ့ ဘယ်တော့မှ မရှာနိုင်ပါဘူး။





Worksheet ၁၀ — ညှိနှိုင်းမှု တစ်မျက်နှာစာ ပြင်ဆင်ချက်

ဒါက Voss ရဲ့ Negotiation One Sheet ပါ။ အရေးကြီးတဲ့ ညှိနှိုင်းမှုတိုင်းအတွက် ဒီစာမျက်နှာကို မိတ္တူကူးပြီး ကြိုဖြည့်ပါ။

ရက်စွဲ:    ဘယ်သူနဲ့: 


၁။ ပန်းတိုင် (The Goal) — အကောင်းဆုံး ဖြစ်နိုင်ချေရလဒ်ကိုသာ ရေးပါ။ ရဲရဲရေးပါ။



၂။ အကျဉ်းချုပ် (Summary) — ဒီအခြေအနေရောက်အောင် ဘာတွေဖြစ်ခဲ့လဲ ဝါကျ နှစ်ကြောင်းသုံးကြောင်း။ သူက "That's right" လို့ ဖြေရမယ့် အကျဉ်းချုပ် ဖြစ်ရပါမယ်။




၃။ Accusation Audit နဲ့ Label (သုံးခုမှ ငါးခု)


	စဉ်	ကြိုပြင်ထားတဲ့ စကားလုံးအတိအကျ

	၁	

	၂	

	၃	

	၄	

	၅	




၄။ Calibrated Questions (သုံးခုမှ ငါးခု — Worksheet ၇ က ဘဏ်ထဲက ရွေးပါ)

၁။ 

၂။ 

၃။ 

၄။ 

၅။ 


၅။ ငွေမဟုတ်တဲ့ ကမ်းလှမ်းချက်များ — "သူတို့ ဘာပေးရင် ကျွန်တော် အလကား လုပ်ပေးလိုက်တော့မလဲ။"


	သူ့ဆီမှာရှိပြီး ကိုယ့်အတွက် တန်ဖိုးရှိတာ	ကိုယ့်ဆီမှာရှိပြီး သူ့အတွက် တန်ဖိုးရှိတာ

		

		

		



သဲလွန်စ — တစ်မျက်နှာစာထက် မကျော်ပါစေနဲ့။ ကျော်သွားရင် ကိုယ် ကျက်မှတ်နိုင်တော့မှာ မဟုတ်ပါဘူး။ အစည်းအဝေးထဲမှာ စာရွက်ကို စားပွဲပေါ် တင်ထားလို့ ရပါတယ် — Voss ကိုယ်တိုင် တင်ထားပါတယ်။









Worksheet ၁၁ — ညှိနှိုင်းပြီးနောက် ပြန်လည်သုံးသပ်ခန်း

ညှိနှိုင်းမှုတစ်ခု ပြီးတိုင်း နာရီ ၂၄ အတွင်း ဒီဇယားကို ဖြည့်ပါ။ တစ်လကို အနည်းဆုံး နှစ်ခု ဖြည့်နိုင်ရင် — သုံးလအတွင်း ကိုယ့်ကျွမ်းကျင်မှု သိသိသာသာ တက်လာပါလိမ့်မယ်။

ကိစ္စ:    ရက်စွဲ: 

ရလဒ်: 



	စစ်ဆေးချက်	ကြိမ်ရေ / ✓	မှတ်ချက် — ဘာဖြစ်သွားလဲ

	Late-night FM DJ အသံ သုံးခဲ့လား		

	Playful အသံနဲ့ စခဲ့လား		

	Mirror ဘယ်နှကြိမ် သုံးခဲ့လဲ		

	Label ဘယ်နှခု တပ်ခဲ့လဲ		

	Accusation Audit အစပိုင်းမှာ ချခဲ့လား		

	"No" ဘယ်နှကြိမ် ရအောင် လုပ်ခဲ့လဲ		

	"That's right" ရခဲ့လား — ဘယ်အချိန်မှာလဲ		

	Calibrated Question ဘယ်နှခု မေးခဲ့လဲ		

	လေးစက္ကန့် တိတ်ဆိတ်မှု ခံနိုင်ခဲ့လား		

	Rule of Three နဲ့ သုံးကြိမ် အတည်ပြုခဲ့လား		

	အလယ်မှာ ခွဲဖြေဖို့ စိတ်ကူးဝင်လာခဲ့လား		

	ကိုယ် ဘယ်နှကြိမ် "ကျွန်တော်" နဲ့ စခဲ့လဲ		




၁။ တွေ့ခဲ့တဲ့ Black Swan (ရှိရင်) —


၂။ အကောင်းဆုံး လုပ်နိုင်ခဲ့တဲ့ အချက် တစ်ခု —


၃။ နောက်တစ်ခါ ကွဲကွဲပြားပြား လုပ်မယ့် အချက် တစ်ခု —


၄။ ပြန်တွေးကြည့်တော့ တစ်ဖက်လူဟာ Analyst / Accommodator / Assertive — ဘယ်အမျိုးအစားလဲ။ ဘာက ညွှန်ပြလဲ —


သဲလွန်စ — ရလဒ်ကောင်းလာလို့ ကျေနပ်နေတာထက် လုပ်ငန်းစဉ် (process) ကို အမှတ်ပေးတာ က ပိုတိုးတက်စေပါတယ်။ ရလဒ်ဆိုးပေမယ့် နည်းစနစ်မှန်တဲ့ ညှိနှိုင်းမှုက — ရလဒ်ကောင်းပေမယ့် ကံကောင်းလို့ရတဲ့ ညှိနှိုင်းမှုထက် တန်ဖိုးရှိပါတယ်။





Worksheet ၁၂ — ကိုယ်ပိုင် ကတိကဝတ် စာတမ်း

စာအုပ်တစ်အုပ်လုံးရဲ့ သင်ခန်းစာတွေထဲက — ကိုယ် တကယ် လုပ်မယ်ဆိုတာ ကိုပဲ ရေးပါ။ များများ မရေးပါနဲ့။ လုပ်နိုင်တာလေး သုံးလေးခုက — မလုပ်တဲ့ ဆယ်ခုထက် တန်ဖိုးရှိပါတယ်။


၁။ နောက်လာမယ့် ရက် ၃၀ အတွင်း ကျွန်တော်/ကျွန်မ လေ့ကျင့်မယ့် နည်းစနစ် သုံးခု —

က။ 

ခ။ 

ဂ။ 


၂။ ကျွန်တော်/ကျွန်မ လျှော့သုံးမယ့် အကျင့်ဟောင်း တစ်ခု (ဥပမာ — အလယ်မှာ ခွဲဖြေတာ၊ "ဘာလို့လဲ" လို့ မေးတာ၊ ကိုယ့်မေးခွန်းကို ကိုယ်ဖြေတာ) —



၃။ ပထမဆုံး လက်တွေ့ စမ်းသုံးမယ့် ညှိနှိုင်းမှု — 

    ရက်စွဲ — 


၄။ ဒီစာအုပ်က နည်းစနစ်တွေကို ကျွန်တော်/ကျွန်မ လှည့်စားဖို့ (manipulate) မသုံးပါဘူး။ တစ်ဖက်လူကို ပိုနားလည်ဖို့နဲ့ နှစ်ဖက်စလုံး ကျေနပ်တဲ့ အဖြေရှာဖို့သာ သုံးပါမယ်။ ဒီစည်းကို ကျော်မိရင် ကိုယ့်ကိုယ်ကို သတိပေးမယ့် စကား —



၅။ ဒီစာအုပ်ကို အတူဖတ်ပြီး ဇာတ်တိုက်ပေးမယ့် လူ (မိသားစုဝင် / လုပ်ဖော်ကိုင်ဖက်) —




၆။ ဒီကတိကို ပြန်စစ်မယ့်နေ့ (ရက် ၃၀ အကြာ) — 


လက်မှတ် — ______________________    နေ့စွဲ — ______________________
သက်သေ (အတူဖတ်သူ) လက်မှတ် — ______________________    နေ့စွဲ — ______________________








အဖြေ အဖြေနဲ့ လမ်းညွှန်ချက်များAnswers & Guidance


Worksheet အများစုမှာ "အဖြေမှန်" တစ်ခုတည်း မရှိပါဘူး — ညှိနှိုင်းမှုဆိုတာ ပုစ္ဆာမဟုတ်ဘဲ လူချင်းဆက်ဆံရေး ဖြစ်လို့ပါ။ ဒါကြောင့် ဒီကဏ္ဍမှာ အဖြေကောင်းတစ်ခုရဲ့ လက္ခဏာ တွေနဲ့ အများဆုံး လုပ်မိတတ်တဲ့ အမှား တွေကို ပြထားပါတယ်။ ကိုယ့်အဖြေက ဒီနမူနာနဲ့ မတူလို့ မမှားပါဘူး — လက္ခဏာတွေနဲ့ ကိုက်ရင် ရပါပြီ။







Worksheet ၁ — Labelling

အဖြေကောင်းရဲ့ လက္ခဏာ သုံးချက် — (၁) "ကျွန်တော်" နဲ့ မစဘူး။ "ကျွန်တော် ထင်တာက..." လို့ စလိုက်တာနဲ့ တစ်ဖက်လူက ခုခံမှုသဘော ဝင်သွားပါတယ်။ "...လို့ ထင်ရတယ်နော် / ...ပုံရတယ်နော်" နဲ့ ပြောပါ။ (၂) အောက်ခြေခံစားချက် ကို ထိပါတယ် — အပေါ်ယံအပြုအမူကို မဟုတ်ပါဘူး။ (၃) မေးခွန်းသံ မဟုတ်ဘဲ ကြေညာသံ ဖြစ်ပြီး နောက်မှာ တိတ်ဆိတ်မှု ပါတယ်။

နမူနာအဖြေများ — ၁။ "ဒီဈေးက မျှော်လင့်ထားတာထက် များနေတယ်လို့ ခံစားရပုံရတယ်နော်။" ၂။ "ဆိုင်ခန်းငှားခ တင်ရမှာကို ဦးလေးကိုယ်တိုင်လည်း သိပ်မကြိုက်ဘူးလို့ ထင်ရတယ်နော်။" ၃။ "နောက်ကျသွားလို့ စိတ်မကောင်းဖြစ်နေပုံရတယ်နော်။" ၄။ "စာမေးပွဲအကြောင်း ပြောရင် ဖိအားများသလို ခံစားရတယ် ထင်တယ်နော်။" ၅။ "ဒီနှစ် ကိုယ်တိုင်လည်း အခက်အခဲ တွေ့နေရတယ် ထင်ရတယ်နော်။" ၆။ "ကုန်လက်ကျန် ရှိနေသေးလို့ အော်ဒါ မမှာဖြစ်တာလို့ ထင်ရတယ်နော်။"

အများဆုံး အမှား — Label တပ်ပြီး ချက်ချင်း ရှင်းပြထပ်ပြောလိုက်တာ။ Label ရဲ့ တန်ခိုးက နောက်က တိတ်ဆိတ်မှု မှာ ရှိပါတယ်။ Label မှားရင်လည်း ဘာမှ မဖြစ်ပါဘူး — "မဟုတ်ဘူး၊ တကယ်တော့..." ဆိုပြီး သူကိုယ်တိုင် အမှန်ကို ပြောပြပါလိမ့်မယ်။ အဲ့ဒါလည်း အနိုင်ပါပဲ။







Worksheet ၂ — Mirror မှတ်တမ်း

ခုနစ်ကြိမ်လုံး ပြည့်အောင် လုပ်နိုင်ရင် — ဒါဟာ စာအုပ်တစ်အုပ်လုံးထဲက အလွယ်ဆုံးနဲ့ အထိရောက်ဆုံး လေ့ကျင့်ခန်းပါ။ များသောအားဖြင့် တွေ့ရမယ့် ပုံစံ သုံးမျိုး — (၁) တစ်ဖက်လူက ထပ်ရှင်းပြပါတယ် (အများဆုံး)၊ (၂) သူ ခဏ ရပ်ပြီး ပြန်တွေးပါတယ်၊ (၃) သူ့စကားထဲ ကိုယ်မမျှော်လင့်ထားတဲ့ အချက်အလက် ထွက်လာပါတယ်။

လေးစက္ကန့် မတိတ်နိုင်ခဲ့ရင် — ဒါ သာမန်ပါပဲ။ တိတ်ဆိတ်မှုကို လူတိုင်း မအီမသာ ခံစားရပါတယ်။ အကြံပြုချက် — စိတ်ထဲမှာ "တစ်၊ နှစ်၊ သုံး၊ လေး" ရေတွက်ပါ။ ဒါမှမဟုတ် လက်ချောင်း လေးချောင်းကို စားပွဲအောက်မှာ တစ်ချောင်းစီ ကွေးပါ။ ကိုယ်က မခံနိုင်လို့ စကားဖြည့်လိုက်တိုင်း — တစ်ဖက်လူ ပေးမယ့် အချက်အလက်ကို ကိုယ်ကိုယ်တိုင် ပိတ်ပစ်လိုက်တာ ပါ။







Worksheet ၃ — Accusation Audit

အဆင့် ၁ မှာ ရေးလို့ မဆိုးရွားလောက်အောင် ရေးမိရင် — မလုံလောက်သေးပါဘူး။ "ငါ့ကို လောဘကြီးတယ်လို့ ထင်နေမှာ"၊ "ငါ့ကို မကျေးဇူးမသိတတ်ဘူးလို့ ထင်နေမှာ"၊ "ငါ ဒီဈေးလောက် မထိုက်တန်ဘူးလို့ ထင်နေမှာ" — အဆိုးဆုံးကို ရေးမှ ပါဝါ ရှိပါတယ်။

အဆင့် ၂ ရဲ့ ကောင်းတဲ့နမူနာ (ဆိုင်ခန်းငှားခအတွက်) — "ဦးလေးအနေနဲ့ ကျွန်တော့်ကို ဈေးဆစ်ချင်လွန်းတဲ့ကောင် လို့ ထင်နေမှာပါ။ ပြီးတော့ ဦးလေးရဲ့ ကုန်ကျစရိတ်တွေ တက်နေတာကို ကျွန်တော် ဂရုမစိုက်ဘူး လို့ ခံစားနေမှာပါ။ နောက်ဆုံးတစ်ခုက — ဒီစျေးနဲ့ ဆိုရင် ဦးလေး ရှုံးရမယ် လို့ တွေးနေမှာပါ။"

အရေးကြီးဆုံး — အစည်းအဝေးရဲ့ အစဆုံး မှာ ချပါ။ တစ်ဖက်လူ တောင်းဆိုချက် ချပြီးမှ ချရင် — ခုခံနေသလို ဖြစ်သွားပြီး တန်ခိုးလုံးဝ ပျောက်သွားပါတယ်။ ပြီးတော့ — အသံထွက်ပြီး လေ့ကျင့်ပါ။ စာရွက်ပေါ်မှာ ကောင်းတဲ့ Accusation Audit ဟာ ပါးစပ်ကထွက်တဲ့အခါ တောင်းပန်နေသလို ဖြစ်တတ်ပါတယ်။







Worksheet ၄ — Calibrated Question ဘဏ်

နမူနာအဖြေများ — ၁။ "ဒီဈေးကို ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ပေးနိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။" ၂။ "ဒီအစီအစဉ်ကို ခင်ဗျား ဘယ်လို မြင်လဲ ခင်ဗျ။" ၃။ "ဘာက နောက်ကျစေတာလဲ။" ၄။ "မနက်ဖြန် အပြီးဖြစ်ဖို့ ကျွန်တော်တို့ ဘယ်လို လုပ်ကြမလဲ။" ၅။ "ဒီဈေးကို ဘယ်လို တွက်ထားတာလဲ ခင်ဗျ။" ၆။ "ကျောင်းမှာ ဘာက အခက်ခဲဆုံးလဲ။"

အဓိကမှတ်ရမယ့်အချက် — ၃ နဲ့ ၆ မှာ မူရင်းမေးခွန်းက "ဘာလို့" (Why) နဲ့ စထားပါတယ်။ "ဘာလို့" က မြန်မာလိုရော အင်္ဂလိပ်လိုရော အပြစ်တင်သံ သွက်ပါတယ် — ဖြေရမယ့်သူက ခုခံဖို့ ပြင်လိုက်ပါတယ်။ "ဘာက..." / "ဘယ်လို..." လို့ ပြောင်းလိုက်ရုံနဲ့ တူညီတဲ့ အချက်အလက်ကို ခုခံမှုမပါဘဲ ရပါတယ်။

ကိုယ်ပိုင်မေးခွန်း ငါးခုကို စစ်ဆေးပါ — (၁) Yes/No နဲ့ ဖြေလို့ ရနေသေးလား၊ (၂) မေးခွန်းထဲမှာ ကိုယ်လိုချင်တဲ့အဖြေ ကြိုပါနေလား ("ဒီဈေးက များတယ်လို့ မထင်ဘူးလား" ဆိုတာ မေးခွန်းအယောင်ဆောင် စွပ်စွဲချက်ပါ)၊ (၃) မေးပြီး နှုတ်ပိတ်နိုင်မလား။







Worksheet ၅ — "No" ဆီ ဦးတည်ခြင်း

နမူနာအဖြေများ — ၁။ "အခု စကားပြောဖို့ အဆင်မပြေဘူးလား ခင်ဗျ။" ၂။ "ဒီအကြံက ရူးသွပ်လွန်းတယ်လို့ ထင်လား ခင်ဗျ။" ၃။ "ဒီစီမံကိန်းကို လက်လျှော့လိုက်ပြီလား ခင်ဗျ။" ၄။ "ဒီအကြောင်း ဆက်မပြောစေချင်တော့ဘူးလား ခင်ဗျ။" ၅။ "ဒီတစ်ခေါက် စာအုပ်တွေက ခင်ဗျားဆိုင်နဲ့ မကိုက်ဘူးလား။"

Mislabel နမူနာများ — က။ "ဒီအလုပ်ကို လုံးဝ ကျေနပ်နေတယ်လို့ ထင်ရတယ်နော်။" ခ။ "ကျွန်တော်တို့ဆီက ကုန်တွေ လိုတော့မှာ မဟုတ်ဘူး ထင်တယ်နော်။" ဂ။ "ဂျပန်စာသင်တန်းက အရမ်းပျော်စရာကောင်းတယ်လို့ ထင်ရတယ်နော်။"

ဘာကြောင့် အလုပ်ဖြစ်လဲ — မှားနေတဲ့ Label ကို ကြားလိုက်ရင် လူတိုင်း ပြင်ချင်ပါတယ်။ "မဟုတ်ဘူး၊ တကယ်တော့..." ဆိုပြီး အမှန်တရားကို သူကိုယ်တိုင် ပေးလိုက် ပါတယ်။ "No" ရလိုက်တာဟာ ရှုံးတာမဟုတ်ပါဘူး — စကားဝိုင်း စတင်လိုက်တာ ပါ။ တစ်ဖက်လူဟာ "No" ပြောလိုက်မှ လုံခြုံမှု ခံစားရပြီး ထိန်းချုပ်ခွင့် ရှိတယ်လို့ ခံစားရလို့ပါ။







Worksheet ၆ — "That's right" အမဲလိုက်ခြင်း

အဓိပ္ပာယ်ဖွင့်ဆိုချက်များ — "That's right" = သူ ကိုယ့်ကို နားလည်ခံရပြီ လို့ ခံစားနေပါပြီ။ ဒါက အနိုင် ပါ — ဆက်သွားပါ။ "You're right" = "ငါ့ကို ရပ်လိုက်တော့" ဆိုတဲ့ ယဉ်ကျေးတဲ့ ငြင်းပယ်ချက်ပါ။ လုပ်ဆောင်မှု ဘာမှ မလိုက်လာပါဘူး — ပြန်စပါ။ "I'll try" = "ငါ မလုပ်ဘူး၊ ဒါပေမယ့် ပျက်ရင် မင်းအပြစ်တင်လို့ မရအောင် ကြိုပြောထားတာ" ပါ — Calibrated Question နဲ့ တိကျအောင် ဆွဲထုတ်ပါ ("ဒါ ဘယ်လို အကောင်အထည်ဖော်ကြမလဲ ခင်ဗျ")။ တွန့်တွန့် "Yes" = Counterfeit Yes ဖြစ်ဖို့ များပါတယ် — "No" ဆီ ဦးတည်တဲ့ မေးခွန်းနဲ့ ပြန်စစ်ပါ ("ဒီအစီအစဉ်ကို လက်လျှော့လိုက်ပြီလား ခင်ဗျ")။

"That's right" မရဘူးဆိုရင် — ကိုယ့် Summary က မပြည့်စုံသေးလို့ပါ။ Summary = Paraphrase + Label ဖြစ်ရပါမယ်။ အချက်အလက်ကို ပြန်ပြောရုံနဲ့ မလုံလောက်ပါဘူး — အောက်ခြေက ခံစားချက် ကိုပါ ဖမ်းမိမှ ရပါတယ်။ ပြီးတော့ Summary ကို သူ့စကားလုံးတွေနဲ့ ပြန်ပြောပါ — ကိုယ့်စကားလုံးအလှတွေနဲ့ မဟုတ်ပါဘူး။






Worksheet ၇ — Calibrated Question ဘဏ်

ဒီ Worksheet မှာ အဖြေမှား မရှိပါဘူး — ဒါပေမယ့် ကောင်းတဲ့ဘဏ် တစ်ခုရဲ့ လက္ခဏာ လေးချက် ရှိပါတယ် — (၁) မေးခွန်းတိုင်း "ဘာ" ဒါမှမဟုတ် "ဘယ်လို" နဲ့ စတယ်၊ (၂) မေးခွန်းတစ်ခွန်းမှ Yes/No နဲ့ ဖြေလို့ မရဘူး၊ (၃) မေးခွန်းထဲမှာ ကိုယ်လိုချင်တဲ့အဖြေ ကြိုမပါ ဘူး၊ (၄) ကိုယ့်လုပ်ငန်းရဲ့ အသုံးအနှုန်းအစစ် နဲ့ ရေးထားတယ် (ဥပမာ "အော်ဒါ"၊ "ပေးချေမှုကာလ"၊ "ကုန်တင်ခ" — ဖတ်ရင် သဘာဝကျရမယ်)။

အုပ်စု (၂) ထဲက "ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ" ဟာ စာအုပ်တစ်အုပ်လုံးရဲ့ အသုံးအများဆုံး မေးခွန်းပါ။ ဒါက သုံးခုကို တစ်ပြိုင်တည်း လုပ်ပါတယ် — ငြင်းပယ်လိုက်တာမဟုတ်ဘဲ ငြင်းလိုက်တယ်၊ တစ်ဖက်လူကို ပြဿနာဖြေရှင်းသူ ဖြစ်စေတယ်၊ ပြီးတော့ သူ့ဘက်က အလျှော့ပေးဖို့ သူကိုယ်တိုင် တွေးလာစေတယ်။ အနည်းဆုံး နှစ်ကြိမ် မေးနိုင်အောင် လေ့ကျင့်ပါ — ပထမတစ်ကြိမ်နဲ့ ရပ်လိုက်ရင် အလုပ် မဖြစ်ပါဘူး။

အုပ်စု (၄) ကို ချန်ထားခဲ့မိတတ်ပါတယ် — ဒါ အမှားပါ။ Voss ရဲ့ စကား — "Yes" ဆိုတာ "How" မပါရင် ဘာမှ မဟုတ်ပါဘူး။ သဘောတူပြီးမှ အကောင်အထည် မပေါ်တဲ့ စာချုပ်ဟာ — မသဘောတူတာထက် ပိုဆိုးပါတယ် (အချိန်လည်း ကုန်၊ ယုံကြည်မှုလည်း ပျက်)။







Worksheet ၈ — Ackerman အစီအစဉ်

တွက်ချက်မှု စစ်ဆေးနည်း — ပန်းတိုင် ၂၀ သိန်းဆိုရင် ၁၃ / ၁၇ / ၁၉ / ၁၉.၈၇၅ သိန်း ဖြစ်ရပါမယ်။ တိုးမြှင့်ချက်တွေက ၄ → ၂ → ၀.၈၇၅ သိန်း — တစ်ခါစီ ခပ်ကြမ်းကြမ်း တစ်ဝက်စီ လျော့သွားပါတယ်။ အဲ့ဒီ လျော့သွားတဲ့ ပုံစံ ကိုက ကိုယ့်ရဲ့ "အမြင့်ဆုံးအဆင့် ရောက်နေပြီ" ဆိုတဲ့ သတင်းစကားကို စကားလုံး မသုံးဘဲ ပေးလိုက်တာပါ။

အများဆုံး အမှား လေးခု — (၁) ပန်းတိုင်ကို မသတ်မှတ်ဘဲ စတာ။ ပန်းတိုင်မရှိရင် Ackerman က ဂဏန်းအလကားပါ။ ဈေးကွက်နှိုင်းယှဉ်ချက် သုံးခု အနည်းဆုံး ရှာပါ။ (၂) အဆင့်တွေကို မြန်မြန်ပေးလိုက်တာ။ တိုးမြှင့်ချက် တစ်ခုမပေးခင်တိုင်း တစ်ဖက်လူကို အရင် ပြန်ကမ်းလှမ်းစေရ ပါမယ် — မဟုတ်ရင် ကိုယ့်ကိုယ်ကို ကိုယ် ဈေးဆစ်နေတာ ဖြစ်သွားပါတယ်။ (၃) နောက်ဆုံးဂဏန်းကို လှလှလေး လုပ်လိုက်တာ — ၂၀ သိန်းက "ခေတ္တနေရာယူထားတဲ့ဂဏန်း" လို ခံစားရပြီး ၁၉,၈၇,၅၀၀ က "အသေအချာ တွက်ထားတဲ့ဂဏန်း" လို ခံစားရပါတယ်။ (၄) ငွေမဟုတ်တဲ့ ထည့်ပေးမှု ကျန်ခဲ့တာ။

ငွေမဟုတ်တဲ့ ထည့်ပေးမှု ကောင်းတွေ (မြန်မာ့အခြေအနေ) — ကြာရှည်စာချုပ် ချုပ်ပေးခြင်း၊ ငှားခ သုံးလစာ ကြိုပေးခြင်း၊ ကုန်တင်ခ ကိုယ့်ဘက်က ကျခံခြင်း၊ ဆိုင်ရှေ့မှာ သူ့ကြော်ငြာ ကပ်ခွင့်ပေးခြင်း၊ လက်ငင်းငွေချေခြင်း၊ သူ့ကို ဖောက်သည်အသစ် မိတ်ဆက်ပေးခြင်း၊ သူ့သားသမီးအတွက် စာအုပ်လျှော့ဈေး ပေးခြင်း။ ကိုယ့်အတွက် ကုန်ကျစရိတ်နည်းပြီး သူ့အတွက် တန်ဖိုးရှိတာ ကို ရွေးပါ။

ဖြတ်မျဉ်း (walk-away) ကို ကြိုမရေးထားရင် — Ackerman က အလုပ် မဖြစ်ပါဘူး။ ကြောက်နေတဲ့သူဟာ ညှိလို့ မရပါဘူး။ ဒါပေမယ့် ဖြတ်မျဉ်းကို ပန်းတိုင်နဲ့ မရောပါနဲ့ — BATNA က ကိုယ့်ပန်းတိုင်ကို နိမ့်ချပစ်တတ်တယ်ဆိုတာ နိဒါန်းမှာ ပြောခဲ့ပါတယ်။







Worksheet ၉ — Black Swan စာရင်း

ဒီ Worksheet ကို အစည်းအဝေး မတိုင်ခင် ဖြည့်လို့ ကွက်လပ် အများကြီး ကျန်နေတာ သာမန်ပါ — ကွက်လပ်တွေက ကိုယ်မေးရမယ့် မေးခွန်းတွေကို ညွှန်ပြနေတာပါ။ ညှိနှိုင်းမှုပြီးမှ နောက်တစ်ခေါက် ဖြည့်ကြည့်ပါ။ ကွက်လပ်တွေ ပြည့်လာလေ — ကိုယ့်လွှမ်းမိုးနိုင်စွမ်း များလာလေပါ။

အပိုင်း (ခ) အတွက် လမ်းညွှန် — အများဆုံးဖြစ်တတ်တာက နံပါတ် ၂ (ကန့်သတ်ချက်) ပါ။ မြန်မာ့လုပ်ငန်းခွင်မှာ ရှေ့ကထိုင်နေတဲ့သူဟာ ဆုံးဖြတ်ခွင့် မရှိတာ များပါတယ် — ဆိုင်မန်နေဂျာ၊ သားအကြီး၊ ကုမ္ပဏီ အုပ်ချုပ်မှုမှူး တစ်ယောက်ယောက်ရဲ့ ခွင့်ပြုချက် လိုနေတတ်ပါတယ်။ ဒါကို စောစော မသိရင် — အချိန်တွေ အလကား ကုန်ပါတယ်။ မေးရမယ့် မေးခွန်း — "ဒီဆုံးဖြတ်ချက်က ဘယ်သူတွေကို သက်ရောက်လဲ ခင်ဗျ" နဲ့ "ခင်ဗျားအပြင် ဘယ်သူ သဘောတူဖို့ လိုသေးလဲ" ။

အပိုင်း (ဂ) အတွက် သတိပေးချက် — Negative Leverage (နစ်နာစေနိုင်မှု) ကို တိုက်ရိုက် မသုံးပါနဲ့။ "မပေးရင် တခြားဆိုင်ကို ပြောင်းမယ်" လို့ ပြောလိုက်ရင် — တစ်ဖက်လူရဲ့ ကိုယ်ပိုင်ဆုံးဖြတ်ခွင့်ကို လုယူလိုက်သလို ဖြစ်ပြီး ခုခံလာပါလိမ့်မယ်။ အစား — Label တပ်ပါ — "ကျွန်တော်တို့ ငါးနှစ်လုံး အတူလုပ်လာတာကို ဦးလေး တန်ဖိုးထားတယ်လို့ ထင်ရတယ်နော်။" တူညီတဲ့ သတင်းစကားကို ခြိမ်းခြောက်မှုမပါဘဲ ပို့လိုက်တာပါ။

နောက်ဆုံးအချက် — Black Swan တစ်ခုဟာ များသောအားဖြင့် ငွေအကြောင်း မဟုတ်ပါဘူး။ အခန်း ၁၂ က ဂျပန်စာဆရာရဲ့ ဥပမာမှာ တကယ့်ပြဿနာက လစာမဟုတ်ဘဲ အဖေဆေးရုံတက်နေခြင်း ဖြစ်ခဲ့ပါတယ်။ ကိုယ့်စာရင်းထဲမှာ ငွေအကြောင်းချည်း ပါနေရင် — သေချာပေါက် နောက်ထပ် ရှာစရာ ကျန်နေသေးပါတယ်။







Worksheet ၁၀ — ညှိနှိုင်းမှု တစ်မျက်နှာစာ

အပိုင်း ငါးပိုင်းလုံးအတွက် စစ်ဆေးချက် — ပန်းတိုင် က "ကျိုးကြောင်းဆီလျော်တဲ့ ပမာဏ" မဟုတ်ဘဲ အကောင်းဆုံးဖြစ်နိုင်ချေ ဖြစ်ရပါမယ်။ သုတေသနတွေအရ မျှော်လင့်ချက်ကြီးသူတွေက ပိုရ ပါတယ် — ပန်းတိုင်ကို နိမ့်ချထားလိုက်ရင် ရလဒ်လည်း အလိုအလျောက် နိမ့်သွားပါတယ်။ ပန်းတိုင်ကို ရေးပါ။ တစ်ယောက်ယောက်ကို ပြောပြပါ။

Summary ကို စစ်ဖို့ နည်းလမ်းက — အသံထွက်ဖတ်ပြီး ကိုယ့်ကိုယ်ကို မေးပါ — "ငါက တစ်ဖက်လူ ဖြစ်ရင် ဒါကို ကြားပြီး 'ဟုတ်တယ်၊ အဲ့ဒါပဲ' လို့ ပြောမိမလား။" မပြောမိဘူးဆိုရင် — ခံစားချက်အပိုင်း ကျန်နေပါသေးတယ်။

မေ့လေ့ရှိတဲ့ အပိုင်းက အပိုင်း (၅) — ငွေမဟုတ်တဲ့ ကမ်းလှမ်းချက် ပါ။ ဒါက ညှိနှိုင်းမှုကို ဂဏန်းတစ်လုံးအတွက် ဆွဲရတဲ့ ကြိုးတန်းဆွဲပွဲ ကနေ ဖလှယ်စရာ အများကြီးရှိတဲ့ ကုန်သွယ်မှု အဖြစ် ပြောင်းပေးတဲ့ အပိုင်းပါ။ ဂဏန်းတစ်လုံးတည်းပေါ် အာရုံစိုက်နေသ၍ — အလယ်မှာ ခွဲဖို့ကလွဲလို့ တခြားလမ်း မမြင်ပါဘူး။

နောက်ဆုံး — ဒီစာရွက်ကို အစည်းအဝေးထဲ ယူသွားပါ။ ပြင်ဆင်လာတယ်ဆိုတာ ရှက်စရာ မဟုတ်ပါဘူး — လေးစားမှုပြတဲ့ လက္ခဏာပါ။







Worksheet ၁၁ — ပြန်လည်သုံးသပ်ချက်

ဒီဇယားရဲ့ ရည်ရွယ်ချက်က အမှတ်ကောင်းရဖို့ မဟုတ်ပါဘူး — ပုံစံတွေ မြင်လာဖို့ပါ။ သုံးလေးခေါက် ဖြည့်ပြီးရင် ကိုယ့်ရဲ့ ထပ်ခါထပ်ခါ အားနည်းချက်တစ်ခု ပေါ်လာပါလိမ့်မယ်။ အများဆုံး တွေ့ရတဲ့ ပုံစံ လေးမျိုး —


	တိတ်ဆိတ်မှုကို မခံနိုင်ခြင်း — Mirror နဲ့ Label အရေအတွက်တော့ များပေမယ့် "လေးစက္ကန့်" ကော်လံမှာ ✗ ချည်းဖြစ်နေတယ်။ ဒါဆို ကိုယ့်ရဲ့ တစ်ခုတည်းသော လေ့ကျင့်ခန်းက ရေတွက်တာ ပါ။

	အစောပိုင်းမှာ ဂဏန်းပြောမိခြင်း — Accusation Audit နဲ့ Summary မလုပ်ရသေးဘဲ ဈေးဝင်ပြောမိတယ်။

	"ကျွန်တော်" နဲ့ များများ စမိခြင်း — Label တွေ "ကျွန်တော် ထင်တာက" ဖြစ်နေတယ်။

	"That's right" မရဘဲ "You're right" ပဲ ရနေခြင်း — Summary က အချက်အလက်ပဲ ပါပြီး ခံစားချက် မပါလို့ပါ။



အမျိုးအစားခွဲခြားချက် (Analyst / Accommodator / Assertive) မှားသွားလည်း ပြဿနာ မရှိပါဘူး — အရေးကြီးတာက "တစ်ဖက်လူဟာ ငါနဲ့ မတူဘူး" ဆိုတာ သတိရဖို့ ပါ။ ဖြစ်နိုင်ခြေ ၆၆% က သူ ကိုယ်နဲ့ မတူပါဘူး။ တိတ်ဆိတ်မှုကို Analyst က တွေးဖို့အခွင့်အရေး လို့ ယူဆပြီး၊ Accommodator က ဒေါသ လို့ ယူဆကာ၊ Assertive က ထပ်ပြောဖို့အခွင့်အရေး လို့ ယူဆတယ်ဆိုတာ — တစ်ခုတည်းသော အပြုအမူက သုံးမျိုးသုံးစား အဓိပ္ပာယ်ရနိုင်တယ်ဆိုတဲ့ သက်သေပါ။







Worksheet ၁၂ — ကတိကဝတ် စာတမ်း

ကောင်းတဲ့ ကတိကဝတ်စာတမ်းရဲ့ လက္ခဏာ ငါးချက် — (၁) နည်းစနစ် သုံးခုပဲ ရွေးထားတယ် (ဆယ်ခု ရေးထားရင် — တစ်ခုမှ လုပ်ဖြစ်မှာ မဟုတ်ပါဘူး)၊ (၂) ရက်စွဲ တိတိကျကျ ပါတယ်၊ (၃) လျှော့မယ့် အကျင့်ဟောင်း တစ်ခု ပါတယ် — အသစ်ထည့်ရုံနဲ့ မလုံလောက်ပါဘူး၊ (၄) ကျင့်ဝတ်စည်း ကို ကိုယ့်စကားနဲ့ ရေးထားတယ်၊ (၅) လက်မှတ်နှစ်ခု ပါတယ်။

အကြံပြုချက် — စတင်လေ့ကျင့်ဖို့ အန္တရာယ်အနည်းဆုံး နေရာ ကို ရွေးပါ။ ဆိုင်ခန်းငှားခ ညှိတာနဲ့ မစပါနဲ့။ ဈေးထဲမှာ ဟင်းသီးဟင်းရွက် ဝယ်တာ၊ ကားခ ညှိတာ၊ အွန်လိုင်းဆိုင်နဲ့ ပို့ဆောင်ခ ပြောတာ — ရှုံးလည်း ဘာမှ မဖြစ်တဲ့ နေရာတွေမှာ လက်စွမ်းပြပါ။ Voss ရဲ့ စကား — "ဖိအားပေးခံရတဲ့အခါ ကိုယ်က အခြေအနေအလိုက် မြင့်တက်မသွားဘူး၊ ကိုယ့်ပြင်ဆင်မှုအဆင့်ဆီ ပြုတ်ကျသွားတာ။" ဒါကြောင့် အရေးကြီးတဲ့နေ့ မရောက်ခင် — အရေးမကြီးတဲ့နေ့တွေမှာ လေ့ကျင့်ထားပါ။

နောက်ဆုံးအချက် — အပိုဒ် (၄) ကို လျှော့မတွက်ပါနဲ့။ ဒီစာအုပ်က နည်းစနစ်တွေဟာ တကယ် အလုပ်ဖြစ်ပါတယ်။ အလုပ်ဖြစ်လွန်းလို့ — လှည့်စားဖို့ သုံးလို့လည်း ရပါတယ်။ ရေတိုမှာ အနိုင်ရပေမယ့် ရေရှည်မှာ ဖောက်သည်၊ ဝန်ထမ်း၊ မိသားစုရဲ့ ယုံကြည်မှု ဆုံးရှုံးသွားရင် — ဘယ်ညှိနှိုင်းရေးအတတ်ပညာမှ ကယ်နိုင်မှာ မဟုတ်ပါဘူး။






ဝေါဟာရ ဝေါဟာရ ရှင်းလင်းချက်Glossary



	Tactical Empathy (နည်းဗျူဟာကျ စာနာနားလည်မှု)

	စာအုပ်တစ်အုပ်လုံးရဲ့ အခြေခံပါ။ တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက်နဲ့ အမြင်ကို နားလည်ပြီး — နားလည်ကြောင်း သူ့ကို သိစေခြင်း။ သူ့ဘက်က ရပ်တည်လိုက်တာ မဟုတ်ပါဘူး၊ သူ့ကို သနားတာလည်း မဟုတ်ပါဘူး။ သူ့ခေါင်းထဲက အခြေအနေကို အတိအကျ မြင်အောင်ကြည့်ပြီး အဲ့ဒီအမြင်ကို လွှမ်းမိုးမှုအဖြစ် ပြောင်းလဲသုံးခြင်းပါ။


	Mirroring (မှန်ပြခြင်း)

	တစ်ဖက်လူ ပြောလိုက်တဲ့ နောက်ဆုံးစကားလုံး ၁–၃ လုံး ကို မေးခွန်းသံနဲ့ ပြန်ရွတ်ပြခြင်း။ ပြီးရင် အနည်းဆုံး လေးစက္ကန့် နှုတ်ဆိတ် ပါ။ လူဟာ တူညီမှုကို သဘောကျတဲ့ သတ္တဝါဖြစ်လို့ — Mirror က "ငါနဲ့မင်း တူတယ်" လို့ စိတ်အောက်ခြေကို အချက်ပြပြီး သူ့ကို ဆက်ပြောစေပါတယ်။


	Labelling (နာမည်တပ်ခြင်း)

	တစ်ဖက်လူရဲ့ ခံစားချက်ကို စကားလုံးနဲ့ အသိအမှတ်ပြုပေးခြင်း — "...လို့ ထင်ရတယ်နော် / ...ပုံရတယ်နော် / ...လို့ ကြားရတယ်နော်"။ "ကျွန်တော်" နဲ့ မစရ ပါဘူး။ အနုတ်လက္ခဏာ ခံစားချက်ကို နာမည်တပ်လိုက်တာဟာ အဲ့ဒီခံစားချက်ရဲ့ အားကို လျော့ကျစေ ပြီး၊ အပေါင်းလက္ခဏာကို နာမည်တပ်တာက အားကို တိုးစေ ပါတယ်။


	Accusation Audit (စွပ်စွဲချက် ကြိုစစ်ခြင်း)

	တစ်ဖက်လူက ကိုယ့်ကို စွပ်စွဲနိုင်တဲ့ အဆိုးဆုံးစကားတွေ အားလုံးကို ကြိုစာရင်းလုပ်ပြီး — သူ မပြောခင် ကိုယ်ကိုယ်တိုင် အရင်ပြောလိုက်ခြင်း။ အစည်းအဝေးရဲ့ အစဆုံး မှာ ချရပါတယ်။ ပြောလိုက်တာနဲ့ အဲ့ဒီစွပ်စွဲချက်တွေရဲ့ လက်နက်တန်ခိုး ကုန်သွားပါတယ်။


	Calibrated Question (ချိန်ညှိထားတဲ့ မေးခွန်း)

	"ဘာ" (What) ဒါမှမဟုတ် "ဘယ်လို" (How) နဲ့ စတဲ့၊ Yes/No နဲ့ ဖြေလို့မရတဲ့ ပွင့်လင်းမေးခွန်း။ တစ်ဖက်လူကို ထိန်းချုပ်ခွင့်ရှိတယ်လို့ ခံစားစေရင်း ကိုယ်လိုချင်တဲ့ လမ်းကြောင်းဆီ ခေါ်သွားတဲ့ ကိရိယာပါ။ "ဘာလို့" (Why) ကို ရှောင်ပါ — အပြစ်တင်သံ သွက်ပါတယ်။ အသုံးအများဆုံးက "ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ။"


	Ackerman System (Ackerman ဈေးဆစ်စနစ်)

	CIA အရာရှိဟောင်း Mike Ackerman တီထွင်ခဲ့တဲ့ ဈေးဆစ်နည်း — ပန်းတိုင်ဈေးရဲ့ ၆၅% → ၈၅% → ၉၅% → ၁၀၀% အဆင့်လေးဆင့်နဲ့ ကမ်းလှမ်းခြင်း။ တိုးမြှင့်ချက်တွေ တစ်ခါစီ တစ်ဝက်စီ လျော့သွားရမယ်၊ နောက်ဆုံးဂဏန်းက ဂဏန်းစက် ဖြစ်ရမယ်၊ ပြီးတော့ ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတစ်ခု ထည့်ပေးရပါတယ်။ ရည်ရွယ်ချက်က "အလယ်မှာ ခွဲကြရအောင်" ဆိုတဲ့ ရလဒ်ကို ဖျက်ဆီးပစ်ဖို့ပါ။


	Anchoring (ကျောက်ချခြင်း)

	ပထမဆုံး ထုတ်ပြောလိုက်တဲ့ ဂဏန်းက နောက်ဆက်တွဲ ဆွေးနွေးမှုတစ်ခုလုံးရဲ့ စိတ်ပိုင်းဆိုင်ရာ အလယ်ဗဟို ဖြစ်သွားခြင်း။ ဂဏန်းက ဘယ်လောက်ပဲ မဟုတ်တရုတ် ဖြစ်နေပါစေ — ဦးနှောက်က အဲ့ဒီဂဏန်းကို အစွဲပြု တွက်တတ်ပါတယ်။ ခုခံနည်းက — ဂဏန်းနဲ့ ဂဏန်းပြန်မတိုက်ဘဲ Calibrated Question နဲ့ ကွေ့ပါ။


	Loss Aversion (ဆုံးရှုံးမှုကို ကြောက်ခြင်း)

	Kahneman နဲ့ Tversky ရဲ့ Prospect Theory အရ — လူဟာ တူညီတဲ့ပမာဏ ရဖို့ထက် မဆုံးရှုံးဖို့ကို နှစ်ဆခန့် ပိုကြိုးစား ပါတယ်။ ဒါကြောင့် "ဒါဝယ်ရင် သက်သာမယ်" ထက် "မဝယ်ရင် လက်လွတ်သွားမယ်" က ပိုထိရောက်ပါတယ်။ ဆုံးရှုံးမှုနဲ့ ရင်ဆိုင်ရတဲ့အခါ လူတွေဟာ မလိုအပ်ဘဲ လောင်းကြေးကြီးကြီး ထပ်ကစားတတ်တာလည်း ဒီအကြောင်းကြောင့်ပါ။


	BATNA (သဘောတူညီချက်မရရင် အကောင်းဆုံး အခြားနည်းလမ်း)

	Getting to Yes စာအုပ်က မိတ်ဆက်ခဲ့တဲ့ အယူအဆ — ညှိနှိုင်းမှု ပျက်သွားရင် ကိုယ့်မှာ ကျန်နေသေးတဲ့ အကောင်းဆုံး ရွေးချယ်စရာ။ သိထားဖို့ လိုပါတယ်။ ဒါပေမယ့် Voss ရဲ့ သတိပေးချက် — BATNA ကို အလွန်အကျွံ တွက်နေရင် အဲ့ဒါဟာ ကိုယ့်ရဲ့ အနိမ့်ဆုံးအဆင့် မဟုတ်တော့ဘဲ ပန်းတိုင် ဖြစ်သွား ပြီး ကိုယ့်ရလဒ်ကို နိမ့်ချပစ်ပါတယ်။


	Black Swan (ငှက်ကျားနက်)

	မသိမှန်းတောင် မသိထားတဲ့ အချက်အလက် (unknown unknown) — ဖော်ထုတ်လိုက်ရင် ညှိနှိုင်းမှုတစ်ခုလုံးရဲ့ ပုံစံ ပြောင်းသွားစေမယ့် အရာ။ Voss ရဲ့ ဆိုချက်အရ ညှိနှိုင်းမှုတိုင်းမှာ နှစ်ဖက်စလုံးဆီမှာ အနည်းဆုံး သုံးခုစီ ရှိပါတယ်။ များသောအားဖြင့် ငွေအကြောင်း မဟုတ်ဘဲ — မိသားစု၊ ဂုဏ်သိက္ခာ၊ အချိန်၊ ကြောက်ရွံ့မှု အကြောင်း ဖြစ်တတ်ပါတယ်။


	7-38-55 စည်းမျဉ်း

	စိတ်ပညာရှင် Albert Mehrabian ရဲ့ လေ့လာချက် — သတင်းစကားတစ်ခုရဲ့ သက်ရောက်မှုမှာ စကားလုံးက ၇%၊ လေသံက ၃၈%၊ ကိုယ်ဟန်နဲ့ မျက်နှာအမူအရာက ၅၅% ။ ဒါကြောင့် Email နဲ့ ညှိတာ အဆိုးဆုံး ဖြစ်ပြီး၊ ဖုန်းက သာသေး၊ မျက်နှာချင်းဆိုင်တွေ့တာ က အကောင်းဆုံးပါ။ လေသံနဲ့ ကိုယ်ဟန်က စကားလုံးနဲ့ မကိုက်ရင် — စကားလုံးကို လူတွေ မယုံပါဘူး။


	The Three Yeses ("Yes" သုံးမျိုး)

	Counterfeit Yes (အတုအယောင်) — "မဟုတ်ဘူး" လို့ ပြောရမှာ ဝန်လေးလို့ ရှောင်တိမ်းလိုက်တာ။ Confirmation Yes (အတည်ပြု) — "ဟုတ်ကဲ့" လို့ အလိုအလျောက် ထောက်ခံလိုက်တာ၊ လုပ်ဆောင်မှုနဲ့ မဆက်စပ်ဘူး။ Commitment Yes (ကတိပေး) — တကယ့်အစစ်၊ လက်မှတ်ထိုးမယ်၊ ငွေချေမယ်၊ လုပ်မယ်။ အများစုဟာ ပထမနှစ်မျိုးပါ — ဒါကြောင့် "Yes" ရလို့ မပျော်ပါနဲ့၊ "How" နဲ့ ပြန်စစ်ပါ။


	"That's right" နှင့် "You're right"

	အသံနီးပေမယ့် ဆန့်ကျင်ဘက် အဓိပ္ပာယ် နှစ်ခုပါ။ "That's right" (ဟုတ်တယ်၊ အဲ့ဒါပဲ) = ကိုယ့် Summary ကို ကြားပြီး နားလည်ခံရပြီ လို့ သူ ခံစားလိုက်ရတာ — ဒါက အနိုင်ရချိန်ပါ။ "You're right" (မင်းပြောတာ မှန်ပါတယ်) = "ငါ့ကို ရပ်လိုက်တော့" ဆိုတဲ့ ယဉ်ကျေးတဲ့ ငြင်းပယ်ချက်ပါ — လုပ်ဆောင်မှု ဘာမှ လိုက်လာမှာ မဟုတ်ပါဘူး။


	Late-Night FM DJ Voice (ညသန်းခေါင် ရေဒီယိုအသံ)

	နက်နက်၊ နှေးနှေး၊ တည်တည်ငြိမ်ငြိမ် ပြောပြီး စာကြောင်းအဆုံးမှာ အသံကို အောက်ချ လိုက်တဲ့ အသံအမျိုးအစား။ "ငါ ထိန်းထားနိုင်တယ်" ဆိုတဲ့ အချက်ပြပါ။ အခြေအနေ တင်းမာချိန်၊ ညှိလို့မရတဲ့ အချက်ကို ပြောရချိန်မှာ ရံဖန်ရံခါသာ သုံးပါ။ ပုံမှန်သုံးရမယ့် အသံက Playful Voice (ပြုံးပြီး ပြောတဲ့အသံ) ဖြစ်ပြီး၊ Assertive Voice (တင်းမာသံ) ကိုတော့ ရှောင်ပါ။


	Rule of Three (သုံးကြိမ် စည်းမျဉ်း)

	တစ်ဖက်လူကို စကားဝိုင်းတစ်ခုတည်းအတွင်း အတူတူပဲ သုံးကြိမ် သဘောတူစေခြင်း — (၁) သဘောတူချက်၊ (၂) Summary နဲ့ "That's right"၊ (၃) Calibrated Question ("ဒါ အဆင်မပြေရင် ဘယ်လိုလုပ်ကြမလဲ")။ လိမ်ညာဖို့ ခက်စေတဲ့ စစ်ဆေးမှုပါ — တစ်ခါလောက်တော့ လျှောက်ပြောလို့ ရပေမယ့် သုံးခါဆို ခက်သွားပါတယ်။








နိဂုံး နိဂုံးချုပ် — မိသားစုအတွက် အနှစ်ချုပ် ၁၀ ချက်Closing Summary



	ညှိနှိုင်းမှုဆိုတာ အငြင်းအခုံ မဟုတ်ပါဘူး — တစ်ဖက်လူရဲ့ ခေါင်းထဲက ကမ္ဘာကို ရှာဖွေတဲ့ လုပ်ငန်းစဉ်ပါ။

	လူဟာ ခံစားချက်နဲ့ ဆုံးဖြတ်ပြီးမှ ကျိုးကြောင်းနဲ့ ပြန်ရှင်းပြတဲ့ သတ္တဝါ ပါ — ကိန်းဂဏန်းချည်း တွက်မနေပါနဲ့။

	အဆိုးဆုံးထင်တဲ့ စကားကို သူမပြောခင် ကိုယ်အရင်ပြောပါ (Accusation Audit) — ပြောလိုက်တာနဲ့ လက်နက်တန်ခိုး ကုန်သွားပါတယ်။

	Mirror လုပ်ပါ။ Label တပ်ပါ။ ပြီးရင် နှုတ်ဆိတ်ပါ — အကောင်းဆုံး အချက်အလက်တွေက တိတ်ဆိတ်မှုထဲကနေ ထွက်လာပါတယ်။

	"Yes" ကို မယုံပါနဲ့၊ "No" ကို မကြောက်ပါနဲ့ — "No" ဆိုတာ ငြင်းပယ်ခြင်းမဟုတ်ဘဲ တစ်ဖက်လူကို လုံခြုံမှုပေးလိုက်ခြင်းပါ။

	ပန်းတိုင်က "That's right" ပါ — "You're right" ရလိုက်ရင် ကိုယ့် Summary က မပြည့်စုံသေးလို့ပါ။

	ဂဏန်းချင်း တိုက်မနေဘဲ "ကျွန်တော် ဘယ်လိုလုပ် ဒါကို လုပ်နိုင်မှာလဲ ခင်ဗျ" လို့ ရိုသေစွာ ပြန်မေးပါ။

	ဈေးဆစ်ရင် Ackerman — ၆၅၊ ၈၅၊ ၉၅၊ ၁၀၀ ။ နောက်ဆုံးဂဏန်းကို ဂဏန်းစက်နဲ့ ပေးပြီး ငွေမဟုတ်တဲ့ အရာတစ်ခု ထည့်ပါ။

	ကိစ္စတိုင်းမှာ ဖော်ထုတ်ရင် အားလုံးပြောင်းသွားမယ့် Black Swan ရှိပါတယ် — မျက်နှာချင်းဆိုင် တွေ့ပါ၊ အစည်းအဝေးမဟုတ်တဲ့ အခိုက်တွေကို စောင့်ကြည့်ပါ။

	Voss ရဲ့ နောက်ဆုံးစကား — "အလယ်မှာ မခွဲပါနဲ့။ ရန်သူ ဘယ်တော့မှ မဖန်တီးပါနဲ့။ နားထောင်ပါ — ထပ်ထပ်ပြီး နားထောင်ပါ။"





📖 ဒီစာအုပ်အကြောင်း မှတ်ချက်
ဒီစာအုပ်ဟာ Chris Voss (with Tahl Raz) ရေးသားတဲ့ Never Split the Difference: Negotiating As If Your Life Depended On It (Harper Business, 2016) ရဲ့ မြန်မာဘာသာ အကျဉ်းချုပ် ဖြစ်ပါတယ်။ မူရင်းစာအုပ်ရဲ့ အယူအဆတွေကို ကိုယ်ပိုင်စကားနဲ့ ပြန်လည်ရှင်းပြထားတာဖြစ်ပြီး ဥပမာအများစုကို မြန်မာ့လူနေမှုဘဝ — ဈေးဆစ်ခြင်း၊ ဆိုင်ခန်းငှားခ၊ ဝန်ထမ်းလစာ၊ မိသားစုအရေး — တွေနဲ့ ကိုက်ညီအောင် အသစ် ရေးသားထားပါတယ်။ မူရင်းစာအုပ်မှာ ဒီထက်များစွာ ပိုပြည့်စုံတဲ့ ဓားစာခံ ညှိနှိုင်းမှု ဇာတ်လမ်းအပြည့်အစုံတွေ၊ စကားဝိုင်း မှတ်တမ်းအတိအကျတွေ၊ သုတေသန အထောက်အထားတွေ ပါဝင်ပါတယ်။ အင်္ဂလိပ်စာ ဖတ်နိုင်လာတဲ့အခါ မူရင်းစာအုပ်ကို ဝယ်ယူဖတ်ရှုဖို့ အထူး တိုက်တွန်းပါတယ်။ ဒီအကျဉ်းချုပ်ကို မိသားစုတွင်း ပညာရေးအတွက်သာ အသုံးပြုပါ။
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