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Uvod

Zelite li da saznate tajnu kako da ostavite sjajan prvi utisak, privucete u svoj
zivot prave ljude i izgradite prijateljstva koja Ce trajati ¢itavog Zivota i koja ¢e vas
ispunjavati i prijati vam? Lagunin vodic: Vestina uspesne komunikacije provesce
vas od najosnovnije komunikacije ,,jedan na jedan®, do toga da s lako¢om
komunicirate s velikim grupama ljudi. Naucicete da cenite stilove licnosti
razlic¢itih ljudi koje srecete i, jo$ vaznije, da svoj stil prilagodite njihovom, kako
biste izgradili bolje, trajnije odnose.

Proucavanje ve$tina komunikacije je mozda nesto najkorisnije $to cete ikada
proucavati jer svakog dana imate priliku da upotrebite to $to ste naucili o uspo-
stavljanju odnosa. A svaka osoba s kojom se sretnete, bila ona teska ili $armantna,
pruza vam priliku da nesto saznate i nesto dobijete iz poznanstva s njom. Sirenje
kruga prijatelja moze vam doneti vie radosti i podrske u drugim oblastima zivota.

Bilo da pokusavate da izgradite odnos s nekim vama bliskim, ili da uspostavite
nove odnose, ova knjiga vas vodi kroz sve potrebne vestine i korake. Naucicete
kako da nesto radite i $ta ne treba da radite iz pri¢a o stvarnim odnosima, kao i
iz najboljih istrazivanja o razvoju komunikativnih vestina.

Kako je ova knjiga organizovana

Prvi deo, Sve $to treba da znate o osnovama komunikacije pomoc¢i ¢e vam da
zamislite $ta se dogada kad jedna osoba odluci da uspostavi kontakt s drugom.
Proces slanja i primanja poruka je fascinantan, a u ovom delu saznacete kako da
to dobro uradite. Ako Zelite da postanete sjajan sagovornik, naucicete kako se
to radi, kako da upoznate ljude, kao i kako da ih predstavite, $irec¢i tako mrezu
svojih prijatelja i poznanika. A savladacete i to kako da razvijete najvredniju od
svih vestina: umes$no i obzirno slusanje.

Komunikacija i uspostavljanje znacajnih veza nisu ograniceni samo na reci. U
drugom delu, Najvaznija komunikativna vestina: neverbalna komunikacija,
naucicete kako da kroz ovaj vid komunikacije stvorite hemiju. Posto se ve¢i deo
necijeg prvog utiska o vama zasniva na neverbalnoj komunikaciji, ovo poglavlje
vam nudi detaljne informacije i uputstva kako da uspostavite pravu ravnotezu
izmedu saosecanja i autoriteta.
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Naravno, nece vam svi ljudi koje sretnete biti prijatno drustvo i prijatelji. Ma
koliko vi divni bili, uvek ¢e biti teskih osoba, bez obzira na okolnosti ili ljude

s kojima komuniciraju. Imajudi to na umu, tre¢i deo, Kako se izboriti sa
rutinskim konfliktom, teskim ljudima i nezgodnim situacijama, pokazuje vam
kako da se pazljivo ali efikasno izborite sa neda¢ama koje stvaraju teski ljudi.
Necete nauciti samo kako da izbegnete konflikt kad je to moguce, ve¢ i kako da
se s njim efikasno izborite kada do njega neizbezno dode. Koncept asertivnosti
detaljno je istrazen i znacete ne samo kada treba biti samouveren, ve¢ i kako.

Tre¢i deo bavi se i uobicajenim situacijama koje su nam svima teske. Naucicete
kako da se najbolje izvinite, saopstite tuzne ili razocaravajuce vesti, kako da se
izbavite iz neke situacije, iznesete konstruktivnu kritiku, ili trazite ono $to vam
treba. Ove situacije vecini ljudi nisu lake, ali u ovom delu naci ¢ete konkretne
korake kako da se sa svakom od njih uspesno izborite.

Prva tri dela pomo¢i ¢e vam da vestije stupate u kontakt s ljudima i povezete

se tako da oni pozele da vas bolje upoznaju. Kad ste spremni da od te veze s
ljudima izgradite snaznu, dugotrajnu vezu, u ¢etvrtom delu, Gradenje ¢vrstih
veza koje vas ispunjavaju, naci cete korake kako da uspostavite korisne veze
koje traju. Naucicete kako da poznanstvo pretvorite u prijateljstvo i kako da,
kad ga izgradite, to prijateljstvo odrzavate. Uspostavljanje ¢vrstih veza je jedan
od primarnih ciljeva razvoja vasih komunikativnih vestina i ovaj deo pokazace
vam kako da odrzavate prijateljstva koja ste izgradili. Naravno, gradenje i
sticanje veza je investicija, ali korist je velika i trajna. Naucicete i kako da budete
ubedljivi, jasno iznosite informacije i saradujete kad god je to potrebno.

Peti deo, Kako se izboriti sa razlikama u komunikaciji, istrazuje

zanimljive moguénosti koje nudi mnostvo razli¢itih tipova veza. Zivimo u
multikulturalnom svetu i ako naucite kako da na najbolji nacin u svoj zivot
uvedete ljude razlic¢itog porekla, izvuci ¢ete maksimum iz svog okruzenja, posla
i zajednice. No, nece vam kulturne razlike, same po sebi, obogatiti Zivot. Vazno je
nauciti i kako da iz ljudi svih generacija izvucete ono najbolje. Ovaj deo pomaze
vam da to postignete. Konac¢no, ovde je re¢ o tome kako da prepoznate ono po
¢emu ste jedinstveni i kako da to u potpunosti iskoristite. Posedujete talente koji
vas ¢ine onim $to jeste i ako ih u potpunosti razumete i razvijete, izgradicete
samopouzdanje i znatno obogatiti svoj Zivot.

Sesti deo, Obracanje grupama, obucice vas da se obrac¢ate malim ili velikim
grupama. Naucicete $ta tacno da uradite ako vam se neko iznenada obrati i
zamoli vas: ,Hoce$ i da kaze$ koju re¢?“ Naucicete i da, ako se to od vas trazi,
jednako smireno pred grupom ljudi izlozite prezentaciju o svojoj omiljenoj
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dobrotvornoj organizaciji, temi ili poslovnom projektu. Ovo je prilika da se
istovremeno povezete s mnogo ljudi, zato te vestine ne bi trebalo da zanemarite.

U Dodacima ¢ete naci re¢nik termina, cetvoronedeljni plan kako da poboljsate
svoje komunikativne vestine i spisak dodatnih izvora, ako Zelite da nastavite
proucavanje beskrajnih moguc¢nosti prosirivanja svojih komunikativnih vestina.

Uzivajte u dinami¢nom pristupu sklapanju novih veza, dugotrajnih prijateljstava
i korisnih poznanstava kroz razvijanje izuzetnih komunikativnih vestina.

Dodaci

Kroz celu knjigu, sretacete se sa tri vrste izdvojenih pasusa koji vam daju vise
informacija o komunikativnim vestinama.

@ Definicija

Ovi pasusi defini$u kljuc¢ne reci i pojmove iz teksta.

Q Komunikativni savet

Ovi pasusi su puni saveta i podsetnika kako biste lakse upamtili i
razumeli lekcije u poglavljima.

@ Razmislite jos malo

Ovi pasusi nude upozorenja koja ce vam pomoci da predvidite prekide u
komunikaciji ili konflikte pre nego sto do njih dode, ili da ih resite posto se
dogode.

Izjave zahvalnosti

Tako cenim formalno obrazovanje koje je pomoglo mojoj karijeri u oblasti
komunikacije, naucila sam vrlo korisne lekcije o komunikativnim vestinama
od svojih uzora i mentora. Imala sam srece da u Zivotu imam divne vodice.
Zene koje ¢u spomenuti deo su mnostva onih koje su me uile i oblikovale, te
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sada njihove lekcije mogu da prenesem drugima. To su: Belinda Stoun, Koni
Maselman, En Hejs, DZojs DZonson, Dzenis Blalok, Franses Pastor, Andela
Micel, Roza Loren Remzi i Karolina Kasvel.

Zastitni znaci

Svi pojmovi pomenuti u ovoj knjizi, za koje se zna ili sumnja da su zastitni
znak ili sluzbena oznaka, navedeni su velikim slovima. Alpha Books i Penguin
Group (SAD) ne mogu potvrditi ta¢nost ovih informacija. Kori$¢enje pojedinih
termina u ovoj knjizi ne podrazumeva narusavanje vaZenja bilo kog zastitnog
znaka ili sluzbene oznake.



Deo

Sve sto treba da znate o
osnovama komunikacije

Od ljudi koje upoznajemo uglavnom ocekujemo: da nas razumeju, postuju i da
im se dopadnemo. Prvi deo vam pomaze da razumete procese komunikacije koji
dovode do toga da vas drugi dozive na odredeni nacin.

U prvom poglavlju cete saznati kako da budete svesni svog sagovornika i
komunicirate tako da vas spremnije razume i prihvata. Tema drugog poglavlja
je sludanje, najvaznija vestina za efikasnu komunikaciju s ljudima. Naucicete

da budete puni razumevanja i pokazujete empatiju. Svaki sused, poslodavac i
prijatelj zeli da ima dobrog slusaoca s kojim ¢e se povezati, a vi ¢ete nauciti Sta
je tacno potrebno da se bude upecatljiv slusalac. Trece poglavlje vas uci kako da
budete odli¢an sagovornik. Savladacete pet znakova pomocu kojih mozete da
prepoznate dobrog sagovornika i druge tajne komunikacije. Konac¢no, ¢etvrto
poglavlje vam nudi sve $to treba da znate o tome kako da upoznate ljude i
ostavite sjajan prvi utisak.

Prvi deo je odsko¢na daska za sve komunikativne vestine i u njemu ¢ete kroz
svako poglavlje saznati ne§to novo o sebi. Naucicete i da svoje prirodne talente
i sklonosti prilagodite razvijanju, prosirivanju i dobrom iskoris¢avanju svojih
komunikativnih vestina.






Sta se dogada
pri odlicnoj 1
komunikaciji?

U ovom poglavlju
e Dve strane dvosmerne komunikacije
* Kako da vas bolje razumeju i da im se vise dopadnete
e Sta ljudi Zele da znaju o vama

« Sta sve dobijate od odli¢nih komunikativnih vestina

Poznajete li osobe koje nekako uspevaju da se uklope i povezu s ljudima
bez obzira na situaciju? U ¢emu je njihova tajna? Sta tu grupu sre¢nika ¢ini
harizmati¢nim, uticajnim i prijatnim u drustvu drugih?

Ako zelite da budete delotvorni u svom odnosu sa razlic¢itim ljudima, prvo
dobro sagledajte $ta se desava kada dvoje ljudi komunicira. Ovo poglavlje dace
vam odli¢an pregled procesa komunikacije.

Komunikacija: dvosmerna ulica

Svaki razgovor ¢ine poéiljalac i primalac. Oni s vremena na vreme menjaju
uloge, pa je svako od njih neko vreme posiljalac, a neko vreme primalac. Reci
ne igraju veliku ulogu u tome $ta ¢e na kraju razgovora primalac osecati prema
posiljaocu poruke i $ta ¢e posiljalac osecati prema primaocu. U dinamiku
razgovora ukljuceno je viSe faktora, izmedu ostalog gestovi i izrazi lica, koji
odreduju koliko ¢e razgovor biti uspesan.
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Q Komunikativni savet

Biti dobar sagovornik znadi traziti nacin da se povezete sa ljudima, da se
potpuno predate razgovoru s njima, da s njima saosecate, razumete njihova
osecanja i iskustva i nalazite za razgovor teme koje ih zanimaju. Na kraju
krajeva, najvaznija od svih vestina je slusanje.

Kako da se uverite da vas vas primalac razume i da mu se svidate

Kad primaocu $aljete poruku, reci koje izgovorite su samo deo same poruke.
Vasa poruka sacinjena je od vise faktora. Razni elementi, pocev od vaseg
prethodnog razgovora s primaocem, pa do predrasuda koje on donosi iz svog
detinjstva, obrazuju filter kroz koji prolazi vaga poruka. Dok va$ primalac slusa,
taj filter daje posebno znacenje vasoj poruci i uti¢e na nju.

Na sledecoj slici vidi se pregled nekih od dinamika koje se odvijaju tokom

bilo koje razmene izmedu posiljaoca i primaoca. Raniji dogadaji, predrasude i
razgovori uti¢u na to $ta vas primalac misli o vama i kako shvata vasu poruku.
Da li primalac ima informacije o posiljaocu koje uti¢u na to $ta oseca prema
njemu i njegovoj poruci? I pre nego $to su prve reci izgovorene, primalac je
mozda postavio filter koji moze uticati na ono $to Cuje, bilo u vasu korist ili
protiv vas. Ako se, na primer, nekad sa primaocem niste slozili oko toga gde da

Emocije

|zrazi lica posiljaocai Prethodni dogadaji,

primaoca predrasude i

razgovori
Izbor Cena

trenutka VERBALNA

PORUKA
Drzanjei Lokacijai
gestovi Status, pol | smetnje

kulturna dinamika

Verbalna poruka okruzZena je mnostvom neverbalnih poruka.
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Cak ¢e i to kako stojite, pogrbite se ili gestikulirate dok govorite uticati na vagu
poruku. Primalac na odredeni nacin tumaci drzanje vaseg tela, pokrete i izraze
lica. Da li kao govornik izgledate nesigurno i negativno, ili srda¢no i prijatno?
Da li previ$e pomerate ruke, ili su ukru¢ene i nepomic¢ne? Ovi faktori mogu
vasem primaocu da uliju poverenje ili nepoverenje.

Q Komunikativni savet

Sve je u izboru trenutka. Razmisljajte o izboru trenutka za svoje vazne
razgovore. Da li je razgovor do3ao u bas losem trenutku za primaoca? Da li je
izbor trenutka nepromisljen ili savrsen?

Jo$ jedan od mogucih faktora je cena. Dali je re¢ i o novcu? Nekim primaocima
je odredena ideja privla¢na sve dok ih ona ni$ta ne kosta. Ono $to je za vas mala
suma novca za primaoca moze biti poteskoca i obeshrabriti ga. A novac moze
dovesti u zabludu i ako je to podsticaj iz pogre$nih razloga. Ako primalac misli
da ste vi kao posiljalac ljubazni samo zato §to imate skriveni finansijski motiv,
va$a pouzdanost bice dovedena u pitanje. Kad je poverenje naruseno, narusena
je iveza.

Nemojte potcenjivati uticaj kulture i statusa na komunikaciju izmedu dve
osobe. Da li jedna osoba zauzima visi polozaj od druge u nekoj organizaciji?
Ovaj faktor moze uticati na slobodu da se iskreno izraze razli¢ita miljenja ili
da se razvija prijateljstvo. Morate uzeti u obzir i kulturu iz koje dolazi posiljalac,
odnosno primalac. Svaka organizacija i zajednica predstavlja jednu kulturu s
nepisanim pravilima. Da li su i podiljalac i primalac svesni kulturne dinamike,
postuju je i osecaju se ugodno u njoj?

Jedan od faktora koji nikad ne smete ignorisati u komunikativnoj dinamici je
pol. Iako ljude ne treba posmatrati kroz stereotipe, dobro je obratiti paznju na
moguce polne predrasude kod vaseg sagovornika, kao i bilo kakve predrasude
zato $to je naucen da se prema zenama treba odnositi s ve¢im postovanjem?
Tako danas pol nije toliko vazan faktor kao nekada, ako pazite da li ¢ete kod svog
sagovornika primetiti znake polnih predrasuda - i svesni ste sopstvenih - to ¢e
vam pomoc¢i da efikasnije isplanirate $ta ¢ete reci i uraditi.

Kona¢no, uzmite u obzir mesto gde se razgovor odvija. Da li ga neki zvukovi
ili aktivnosti ometaju? Da li je lokacija na ,terenu® te osobe, tako da je ona
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opustenija ili ima primetnu prednost? Da li je lokacija toliko formalna da je
jednom sagovorniku manje ugodno nego drugom? Mlada osoba koju smatraju
odli¢nim sagovornikom moze da se zatvori i jedva odgovara ako je odvedete u
ekskluzivni restoran. Uzmite u obzir okruzenje i kako ono moze uticati na vaseg
sagovornika.

Evanova prica

Prica koja sledi ilustruje sve ove faktore na delu, kada je kontekst situacije naveo
mladic¢a da pogre$no protumaci neke presudne komunikativne signale, to jest
kako je doslo do pogresne percepcije.

Jedna moja prijateljica odvela je svog sina adolescenta na prijem za ucenike,

na kojem se razmatralo dodeljivanje prestizne $kolarine za elitnu pripremnu
$kolu za fakultet. Evan je imao briljantan um, ali njegova najveca prednost bila
je njegova vrcavost. Cak i sa dvanaest godina bio je vest sagovornik i, kako
odrasli tako i vr$njaci, uzivali su u razgovoru s njim. Nista ga nije zbunjivalo, a
zbog svog prirodnog samopouzdanja bio je staloZeniji nego $to bi se za njegove
godine moglo ocekivati. Zabava je trebalo da se odrzi u domu jednog imu¢nog
mogula za nekretnine i majka i sin su se radovali toj veceri gde ¢e videti kakve ih
moguc¢nosti cekaju.

Te veceri kad se odrzavala zabava, dogodilo se da su svetla u ulici gde im je
reCeno da se parkiraju bila iskljucena. Bilo je teSko naci pravu kuc¢u posto ni na
jednoj nije bilo brojeva. Potraga za pravom adresom je odvela Evana i njegovu
majku do male kuce pred kojom je bila neravna staza. Dok su isli uz stazu, moja
prijateljica, koja se sad ve¢ uznemirila jer kasne, rekla je za sebe: ,,Ovo ne sluti
na dobro.“ Zbunila se $to jedan od najimu¢nijih biznismena za nekretnine u
gradu zivi u mra¢noj ulici, u tako maloj, tro$noj kuci ispred koje je nepotkresano
grmlje. Dok je zvonila na vrata, pitala se da li je na pogresnom mestu.

Medutim, srda¢no su ih docekali i bivsi i sadasnji ucenici i dali sve od sebe da se
njih dvoje osecaju prijatno. Svi su se svojski trudili da upoznaju Evana, uzbudeni
zbog njegovih rezultata na testovima i zbog svega $to se pricalo o njegovim
vestinama rukovodenja i komunikacije. Ali kad su ga odrasli i drugi ucenici
pitali o njegovim interesovanjima i uspesima, Evan je davao kratke odgovore

i nije se zapravo ukljucio u razgovor. Posle nekog vremena, ljudi su odustali i
presli na prijeméivije kandidate. Sto je jo$ gore, Evanov ton bio je neprijateljski,
a izraz na licu pun prezira. Majka ga je na kraju odvela u stranu i pitala: ,,Sta
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nije uredu? Ovi ljudi se svojski trude da budu ljubazni prema tebi, a ti si tako
nepristojan prema njima.“

Evan je rekao: ,, Ali rekla si da ne sluti na dobro. Mislio sam da nesto nije uredu s
ovim ljudima i da treba da budem oprezan posto ih ne poznajem.“

Moja prijateljica iznenada je shvatila da je poslednje $to je rekla sinu dok

je ulazio na vrata bilo negativno. Htela je da kaze da joj, na osnovu njenih
ocekivanja, lokacija nije ulivala poverenje. On je mislio da je htela da kaze da
ulaze u sumnjivu situaciju i da treba da budu oprezni.

Potpuno je obojila to kako je doziveo te divne ljude i ma koliko oni ljubazno
razgovarali, Evan ih je video kao nekog kome ne treba verovati. Usao je sa
ogradom prema njima koju nije spustio dok njegova majka nije ispravila
njegovu percepciju.

Saznali su i da se prijem odrzava u nekadasnjoj nastojnikovoj kuci koja se sada
koristi za neformalne dogadaje. U pripremnoj koli za fakultet su mislili da ce
se adolescenti mozda osecati prijatnije u neformalnom okruzenju. Nastojnikova
kuca je bila u zadnjem delu imanja. Elegantna kuca, koja je zauzimala veci deo
bloka, gledala je na drugu ulicu.

Posto je razjasnio tu zabludu i osetio da njegova majka odobrava bivse studente,
Evan je odmah Zivnuo i osvojio najuticajnije medu okupljenima na zabavi.

Na nacin na koji je Evan komunicirao uticali su percepcija, lokacija i primedbe
njegove majke. Ovi i drugi faktori mogu potpuno promeniti to koliko pozitivno
posiljalac komunicira. A isti faktori istovremeno uti¢u na sve §to primaoci ¢uju.
Zbog svih tih faktora koji su u igri dok se odvija komunikacija, verbalna poruka
moze biti potpuno iskrivljena ili naglasena.

Ako pre nego $to stupite u razgovor izdvojite vreme da se suocite sa svojim
predrasudama i drugim faktorima, to ¢e vam pomoc¢i da razgovor ucinite
uspe$nim. Da biste se pripremili za razgovor, dovoljno je samo malo
razmisljanja i mozda malo prilagodavanja, kako biste se zaista povezali s ljudima
i kako bi vas oni pravilno razumeli.

Q Komunikativni savet

Onaj koji je potvrdeno nadaren sagovornik, poznat je po tome $to naslucuje
sve negativne faktore u komunikaciji i radi na tome da ublaZi brige i
predrasude svog primaoca.
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Tri pitanja koja svako postavlja o vama

Kad poc¢nete razgovor s nekim, ta osoba podsvesno postavlja tri pitanja o vama:

e Da li mi se svidas?
® Jesi li pametan?

* Mogu li da ti verujem?

«

Zelite da odgovor na svako od prethodnih pitanja bude odugevljeno: ,,Da!
Slede¢i odeljak analizira svako od tih pitanja i nudi strategije koje ¢e vam
pomoci da dobijete pozitivan odgovor koji Zelite.

,Da li mi se svidas”

Prvo pitanje - da li mi se svidas? - je stvar hemije, ali hemija je nesto na sta
mozete da uticete. ,Hemija“ je najces¢e odredena neverbalnom komunikacijom,
kojom ¢u se baviti u drugom delu knjige. Sest faktora klju¢nih za hemiju, koju
zovu jo$ i dopadljivost, jesu ljubaznost, otvorenost, fleksibilnost, autenti¢nost,
umerena samouverenost i takti¢nost.

Biti ljubazan ne znaci da imate savrSene manire, to znaci da razmisljate o tome
kako ¢e vasi postupci i komentari uticati na druge. Da li ¢e zbog vasih postupaka
va$ sagovornik vise ili manje uzivati u razgovoru? Da li bi va$ sagovornik vise
voleo da budete prvi ili poslednji u razgovoru ili aktivnosti? Da li bi Zeleo da
pricate viSe ili manje? Sta mozete da uradite da drugima situacija bude ugodnija?

Drugi faktor dopadljivosti, otvorenost, znaci da ste otvoreni da upoznate
neobic¢ne ili jedinstvene ljude, mozda drugacije od svih koje ste do sada
poznavali. Otvoreni ste da ucestvujete u razgovorima koje mozda niste odabrali,
da idete na dogadaje koji su izvan vase uobicajene rutine i probate novu hranu
ili sportove koje nikad niste probali. Fleksibilnost je karakterna osobina ljudi

s izuzetnim komunikativnim vestinama. Biti fleksibilan znaci da se mozete
prilagoditi razli¢itim ljudima i prilikama, §to vam pruza vedi izbor iskustava i
novih prijatelja.
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Q Komunikativni savet

Faktor fleksibilnosti daje vam mogucnost da se na prijatan nacin povezete
sa susedima, kolegama i prijateljima, zbog ¢ega ¢e ljudi zeleti da budu ¢esce
u vasem drustvu. Nece osecati pritisak da moraju da se prilagode vasim
ocekivanjima jer znaju da Cete se naci na pola puta.

Kad u glavi imate spisak onoga $to vam se svida i onoga $to vam se ne svida i
kad pokusavate da zivite u skladu s tim spiskom, mozete nesvesno da iskljucite
ljude. Eksperimentisuci tako §to cete odbaciti taj spisak i pokusati da nekoliko
sati uzivate u aktivnostima ili u mestima koja se svidaju nekom poznaniku,
mozda Cete poceti da uZivate u neCemu u ¢emu niste ni sanjali da biste mogli da
uzivate. Pa ¢ak i ako se ispostavi da to nije za vas, poeni koje ¢ete zaraditi mogu
od poznanika stvoriti prijatelja.

Biti fleksibilan i otvoren za predloge drugih govori im: ,,Mozda nisam odabrao
ovu aktivnost, ali biram da budem s tobom. Ako ti uzivas u ovoj aktivnosti,
spreman sam da joj dam $ansu kako bih proveo neko vreme s tobom.“ Ljudi
vole da sa drugima dele svoje hobije, omiljena mesta i interesovanja. Vec¢ina nas
uziva u tome da neupucene nauci osnovama neke igre, tradicije ili umetnosti.
Budite velikodusni i dozvolite drugima da vas nauce; u ulozi u¢enika,
odskakacete od ostalih jer ljudi uglavnom vi$e vole da poducavaju druge nego
da njih same uce. Ucenici su vrlo trazeni. U¢e¢i celog Zivota, nikad vam nece
ponestati novog gradiva koje treba da naucite ili ucitelja koji ¢e Zeleti da svoje
znanje podele s vama.

Morate da uspostavite i pravu ravnotezu izmedu samopouzdanja i pasivnosti.
Treba da imate dovoljno samopouzdanja da pokazete interesovanje za druge
ljude i da ih pozovete da izadete negde skupa kako biste ih bolje upoznali. Ima
trenutaka, naravno, kada treba da budete pasivniji i da ne nastupate previse
agresivno pred nekim ljudima ili da se, ako osetite da ste pokazali previse
samopouzdanja, malo povucete dok se ponovo ne uspostavi ravnoteza. Primirite
se i ¢ekajte; prilagodite se tempu koji zeli va$ poznanik i oboje sacekajte da
vidite u kakav ¢e se odnos to razviti.

Takti¢nost je peti klju¢ni faktor dopadljivosti. Don Gabor, bivsi agent FBI-a koji

obucava profesionalne sluzbenike obezbedenja, nudi sledece savete kako postati
taktican:
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e Razmislite pre nego $to progovorite

e Izvinite se brzo kad zabrljate

e Razgovarajte, nemojte se nadmetati

¢ Odaberite pravi trenutak za komentare

e Usredsredite se na ponasanje, ne na li¢nost
e Pokazite skrivena osecanja

o Slusajte kritiku

Q Komunikativni savet

Mnoge metode kako da postanemo takti¢ni i dopadljivi naucili smo kao deca.
Recimo, da budemo uctivi, razmislimo pre nego $to nesto kazemo i pustimo
druge da prvi zapo¢nu komunikaciju.

Poslednyji faktor dopadljivosti je autenti¢nost. Da bi se uspostavile trajne veze,
neophodno je biti svoj, biti stvaran i iskren. Iako ¢emo kad nekog upoznamo
zeleti da mu pokazemo svoje ,,najbolje ja“, to ipak treba da bude nase pravo

ja. Ako ste iskreni, uspostavljate prijatan odnos u kome mozete biti dosledni

u onome $to govorite. lako mozete ugoditi prijatelju i oti¢i na konvenciju
tetoviranja mada sami ne volite tetovaze, mozete biti iskreni i re¢i da, iako vam
je ta kultura fascinantna, tetovaze nisu za vas.

Vas$ vrcav smisao za humor, ¢injenica da sakupljate singl vinil ploce, ili to $to
volite da jaSete na talasima, sve je to deo onoga §to vas ¢ini fascinantnim. Nece

se svako naci u tim hobijima, ali onima koji se nadu samo cete se jos vise dopasti
zbog njih. Kad bi svi imali ista interesovanja, ceo svet bi bio isti. Pokazite svetu
vasu zivopisnost i jedinstvenost. Oni nisu za svakoga, ali privuci ¢e mnoge koji ce
zavoleti sve one vase osobenosti koje u njihove Zivote unose raznolikost.

Kona¢no, ma ko da ste, budite dosledni u tome. Ponasajte se isto prema
bastovanima kao $to se ponasate prema najistaknutijoj osobi koju poznajete.
Da li ste ikad primetili da neki ljudi kad pricaju s osobom viSeg statusa zapravo
promene nacin na koji izgovaraju reci? Glas im isto tako postane melodi¢niji
kad pricaju s nekim koga Zele da impresioniraju. S druge strane, mogu biti
neobi¢no ostri s prodavcem u radnji, za koga smatraju da postoji samo zato

da bi ih usluzio. Svako ima nesto vredno da ponudi i zasluzuje da mu se ukaze
jednako postovanje. Mozda vas iznenadi mudrost i $irina interesovanja tog
bastovana.
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Imuchni ljudi ili ljudi visokog statusa

KOLEGE Vi KOLEGE

Ljudi koji zaraduju manje ili imaju nizi drustveni status

Da li, u zavisnosti od necijeg statusa, promenite nacin na koji pricate ili temu?

@ Razmislite jos malo

Ljudi koji su stekli bogatstvo ili drustveni status kao da imaju radar za ljude
koji su ljubazni samo da bi usli u njihov uski krug prijatelja.

Biti zainteresovan za ljude samo po sebi je nagrada. Zainteresovan = zanimljiv!

»Jesi li pametan?”

Razlika izmedu ,,pametan® i ,ne ba§ pametan® je u o¢ima posmatraca. Prvi
utisci su vazni kad vas ljudi odmeravaju i odlu¢uju da li vas smatraju dovoljno
pametnim da bi vas saslusali i mozda malo bolje upoznali.

Prvo i poslednje $to nekome kazete najkriti¢niji su delovi razgovora. Narodito
vasi prvi komentari mogu zvucati prili¢no glupo ako nisu primereni vasoj
publici. Posmatrajte osobu sa kojom pokusavate da se povezete i pokusajte da
prilagodite svoje komentare njenom nacinu zivota, njenim interesovanjima

i njenoj li¢nosti. Ovo obzirno uvazavanje onoga $to vasem sagovorniku vise
odgovara i ¢ini da se oseca prijatnije nije neiskrenost; samo je uctivo.

Uvodne napomene nikad ne bi trebalo da budu sporne, ¢ak i ako pokusavate da
ostavite utisak. Po¢nite polako i nemojte ih odmah zapanjiti svojom li¢cnos¢u
od 50 000 vati. Takode izbegavajte licne komentare. Dajte drugoj osobi unapred
priliku da vi$e prica kako biste mogli da je procenite.



