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U Zivotu postoje dve vrste ljudi:
oni koji udu u prostoriju i kazu: ,Pa, evo me!“

i oni koji udu i kazu: ,,Ahh, tu si.“
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Uvop

Kako da dobijete sve sto Zelite od
svakoga (Pa, bar da pokusate na
najbolji nacin!)

Jeste li se ikada divili onim uspesnim ljudima kojima, ¢ini se,
sve ide od ruke? Vidite ih kako samouvereno razgovaraju na
poslovnim sastancima, a opusteno na drustvenim okuplja-
njima. Oni su ti koji imaju najbolje poslove, najsimpati¢nije
supruznike, najdivnije prijatelje, najviSe novca na bankovnim
ra¢unima i Zive u najpopularnijim cetvrtima.

Ali ¢ekajte malo! Mnogi od njih nisu pametniji od vas. Nisu
obrazovaniji od vas. Cak ni ne izgledaju bolje! Pa, u ¢emu je
onda stvar? (Neki pretpostavljaju da su to nasledili. Drugi kazu
da su se dobro udali ili oZenili ili da su prosto imali srece. Recite
im da razmisle jo$ jednom.) Sve se svodi na to da su oni vestiji
u svom ophodenju s ljudima.

Vidite, niko ne stize sam na vrh. Ljudi za koje se ¢ini da
imaju uspeha u svemu tokom godina su zarobili srca i osvojili
umove stotina drugih koji su im pomogli da se popnu, precku
po precku, do vrha korporativne ili drustvene lestvice koju su
izabrali.

Ljudi zeljni uspeha koji se muvaju u podnozju lestvice ce-
sto podizu pogled i gundaju kako su krupne zverke na vrhu
snobovi. Kada im veliki igraci ne pruze prijateljstvo, ljubav ili
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poslovnu saradnju, nazivaju ih ,,pripadnicima klike* ili ih op-
tuzuju da pripadaju ,,mrezi $kolskih drugara®. Neki prigovaraju
kako udaraju glavom u ,,stakleni plafon“*.

Nizeligasi koji se zale uopste ne shvataju da su sami krivi
za odbijanje. Oni nikada nece znati da su uprskali vezu, prija-
teljstvo ili posao zbog sopstvene nespretnosti u komunikaciji.
To je kao da ljudi koji se svidaju drugima imaju vre¢u punu
trikova, nekakvu magiju ili Midin dodir koji pretvara sve $to
rade u uspeh.

Sta se nalazi u njihovoj vreci s trikovima? Tu éete naéi dosta
toga: materiju koja u¢vrscéuje prijateljstva, caroliju koja osvaja
umove i magiju zbog koje se ljudi zaljubljuju u njih. Oni takode
poseduju odliku zbog koje ih $efovi zaposljavaju, a potom i
unapreduju, karakteristiku zbog koje im se klijenti stalno vra-
¢aju i vrlinu zbog koje kupci kupuju od njih, a ne od njihove
konkurencije. Svi mi imamo nekoliko takvih trikova u svojim
vre¢ama, neki vise od drugih. Oni koji ih imaju bas puno su
veliki pobednici u zivotu. Kako da razgovarate sa svima vam
daje devedeset dve male tajne koje oni koriste svakog dana
kako biste i vi mogli savrseno da igrate tu igru i dobijete Sta
god zelite u zivotu.

Kako su otkrivene ,,male tajne”

Pre mnogo godina, profesor glume, iznerviran mojom loSom
glumom u studentskoj predstavi, povikao je: ,,Ne! Ne! Tvoje
telo pobija tvoje rec¢i. Svaki mali pokret, svaki polozaj tela®,
urlao je: ,0daje tvoje skrivene misli. Tvoje lice moze da napravi
sedam hiljada razli¢itih izraza i svaki od njih ta¢no pokazuje

* Glass ceiling (engl.) - izraz kojim se oznacavaju nevidljive prepreke
koje sprecavaju Zene i marginalizovane grupe da napreduju do najvisih
rukovodecih polozaja. (Prim. prev.)
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ko si i $ta misli§ u svakom trenutku.” Onda je rekao nesto sto
nikada necu zaboraviti: ,,A tvoje telo! Nacin na koji se krece$
je tvoja autobiografija u pokretu.”

Koliko je samo bio u pravu! Na pozornici stvarnog Zivota,
svaki fizicki pokret koji napravite subliminalno, $to znaci ispod
praga svesti, govori svima u vidokrugu pricu vaseg zivota. Psi
¢uju zvuke koje nase usi ne mogu da detektuju. Slepi misevi
vide u mraku oblike koji izmi¢u nasim oc¢ima. A ljudi ¢ine
pokrete koji su ispod praga ljudske svesti, ali imaju ogromnu
mo¢ da privlace ili odbijaju. Svaki osmeh, svako mrstenje, svaki
slog koji izgovorite ili svaki proizvoljni izbor reci koja vam
prede preko usana moze da privuce druge ka vama ili da ucini
da pozele da pobegnu od vas.

Muskarci - da li vam je osecaj iznutra ikada rekao da na-
pustite svoj trenutni posao i prihvatite neki drugi? Zene - da
li ste pod uticajem svoje Zenske intuicije prihvatile ili odbile
neku ponudu? Na svesnom nivou, mi mozda ne znamo §ta je
predosecaj. Ali kao $to je to slucaj s uhom psa ili okom slepog
misa, elementi koji sa¢injavaju subliminalne sentimente veoma
su stvarni.

Zamislite, molim vas, dva ¢oveka u slozenoj kabini oZi¢enoj
elektri¢cnim kolima kako bi se zabelezili svi signali koji teku
izmedu njih. Cak deset hiljada jedinica informacije protice
u sekundi. ,,Verovatno bi bili potrebni celozivotni napori ot-
prilike polovine odrasle populacije Sjedinjenih Drzava da bi
se razvrstale jedinice u jednoc¢asovnoj interakciji izmedu dva
subjekta®, procenjuje jedan komunikacioni ekspert sa Univer-
ziteta Pensilvanije.!

Uz bezbroj suptilnih akcija i reakcija koje se brzo odvijaju
izmedu dva ljudska bi¢a, mozemo li da smislimo konkretne
tehnike kako bi nam svaka komunikacija bila jasna, samouve-
rena, verodostojna i harizmati¢na?

Resena da nadem odgovor, procitala sam maltene svaku
knjigu napisanu na temu komunikacionih vestina, harizme
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i hemije izmedu ljudi. Istrazila sam stotine studija sprovede-
nih Sirom sveta o tome koje su osobine potrebne za vodstvo i
kredibilitet. Neustrasivi drustveni nauc¢nici prevrnuli su svaki
kamen u potrazi za formulom. Na primer, optimisti¢ni kineski
istrazivaci, nadajuci se da bi harizma mogla da ima veze sa
nacinom ishrane, otisli su toliko daleko da su uporedivali od-
nos tipa li¢nosti sa nivoom kateholamina u urinu ispitanika.?
Izli$no je i pominjati da je njihova teza ubrzo stavljena ad akta.

Dejl Karnegi je bio SJAJAN za dvadeseti vek,
ali ovo je dvadeset prvi

Vedina studija je jednostavno potvrdila klasik Dejla Karnegija
iz 1936. godine, Kako zadobiti prijatelje i uticati na ljude.
Njegova mudrost za sva vremena govorila je da uspeh lezi u
osmehu, pokazivanju zainteresovanosti za druge ljude i pod-
sticanju njihovog dobrog misljenja o sebi. ,, To uopste nije
iznenadujuce®, pomislih. Jednako je tacno danas kao i pre vise
od Sezdeset godina.

Pa, ako Dejl Karnegi i stotine drugih nakon njega nude isti
ostroumni savet, zasto nam je potrebna jo$ jedna knjiga da
nam kaze kako da zadobijemo prijatelje i uticemo na ljude? Iz
dva divovska razloga.

Prvi razlog: Zamislite da vam neki mudrac kaze: ,Kada si
u Kini, govori kineski®, ali vam ne odrzi nikakve casove jezi-
ka? Dejl Karnegi i mnogi komunikacioni stru¢njaci su poput
tog mudraca. Govore nam $ta da radimo, ali ne i kako da to
uradimo. U dana$njem sofisticiranom svetu, nije dovoljno
re¢i ,smesite se“ ili ,udeljujte iskrene komplimente®. Cini¢ni
poslovni ljudi danasnjeg doba uocavaju vise finesa u vasem
osmehu, vise slozenosti u vasem komplimentu. Ostvareni ili
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privlacni ljudi su okruzeni nasmejanim ulizicama koje glume
zainteresovanost i ulaguju im se. Potencijalni kupci su umorni
od prodavaca koji govore: ,,0dli¢no vam stoji odelo®, dok pr-
stima prelaze preko dirki kase. Zene su na oprezu od udvaraca
koji kazu: ,,Prelepa si“, kada su vrata spavace sobe na vidiku.

Drugi razlog: Svet je mnogo drugacije mesto nego $to je
bio 1936. i potrebna nam je nova formula za uspeh. Da bih je
pronasla, posmatrala sam velike zvezde dana$njice. Istrazivala
sam tehnike koje koriste vrhunski prodavci da bi zakljucili
prodaju, govornici da bi ubedili, sve$tenstvo da bi preobrati-
lo, izvodaci da bi zaokupili paznju, seks simboli da bi zaveli i
sportisti da bi pobedili.

Pronasla sam konkretne komponente za neuhvatljive osobi-
ne koje dovode do njihovog uspeha. Zatim sam ih razdelila na
lako ,,svarljive®, prakti¢ne tehnike. Svakoj sam dala ime kojeg
Cete se brzo prisetiti kada se nadete u komunikacionoj zago-
netki. Dok sam razvijala ove tehnike, pocela sam da ih delim
sa publikom Sirom zemlje. Ucesnici na mojim seminarima o
komunikaciji su mi davali svoje ideje. Moji klijenti, od kojih su
mnogi bili generalni direktori kompanija sa liste Fortune 500,
odusevljeno su mi nudili svoja zapazanja.

Kada sam se nalazila u prisustvu najuspesnijih i najomiljeni-
jih lidera, analizirala sam njihov govor tela i njihove izraze lica.
Pazljivo sam slusala njihove neobavezne razgovore, obracala
paznju na tajming i izbor reci. Posmatrala sam kako se odnose
prema svojim porodicama, prijateljima, saradnicima i protivni-
cima. Svaki put kada bih primetila trunc¢icu magije u njihovom
komuniciranju, zamolila bih ih da je izvade pincetom i izloze
je jarkoj svetlosti svesti. Analizirali bismo je zajedno, a onda
bih je ja pretvorila u lako izvodljiv ,,mali trik” koji drugi mogu
da ponove i da imaju korist od njega.

Moja otkrica i potezi nekih od ovih veoma efektivnih ljudi
nalaze se u ovoj knjizi. Nesto od toga je pronicljivo. Nesto je
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iznenadujuce. Ali sve je ostvarljivo. Kada ovladate time, svi od
novih poznanika do porodice, prijatelja i poslovnih saradnika
rado ¢e vam otvoriti svoja srca, domove, kompanije, pa cak i
novcanike da bi vam dali $ta god mogu.

Tu postoji i jedan bonus. Dok plovite kroz Zivot sa svojim
novim komunikacionim vestinama, osvrnucete se i ugledati
neke vrlo sre¢ne darodavce s osmehom na licu koje ste ostavili
za sobom.



PRVIDEO

[CAKO DA SVAKOGA
ZAINTRIGIRATE, A DA NF
[7GOVORITE NI REC

Imate samo deset sekundi da
pokazete da ste Neko i Nesto

Sam trenutak kada se dve osobe pogledaju ima neverovatnu
moc. Prvi pogled na vas je sjajan holograf. O¢i vaseg poznanika
ga upijaju i moze mu zauvek ostati urezan u secanju.

Umetnici su ponekad u stanju da uhvate taj nestalni, pro-
lazni emocionalni odgovor. Moj prijatelj Robert Grosman je
vrstan karikaturista koji redovno crta za Forbs, Njuzvik, Sports
ilustrejtid, Roling stoun i druge popularne publikacije. Bob
ima jedinstven dar ne samo da docara fizicki izgled osobe, ve¢
i da se usredsredi na sustinu njene licnosti. Tela i duse stotina
zvezda zrace iz njegovog bloka za skiciranje. Jedan pogled na
njegove karikature poznatih ljudi je dovoljan da zapravo ,,vi-
dite® njihovu li¢nost.

Ponekad na zabavi, Bob napravi brzu skicu nekog gosta na
salveti. Gledajuci Bobu preko ramena, posmatraci ostaju bez
daha dok im se lik i sustina bi¢a njihovog prijatelja materija-
lizuju pred o¢ima. Kada zavrsi s crtanjem, on spusta olovku i
pruza salvetu doti¢noj osobi. Cesto lice te osobe poprimi zbu-
njen izraz. On ili ona obi¢no promrmlja nesto pristojno poput:
»Pa, ovaj, odli¢no je. Ali, to nisam zapravo ja.”
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Ubedljiv kresendo prisutnih ,,0, da, jeste!“ nadglasic¢e tu
osobu i ugusiti svaku preostalu sumnju. Zbunjena osoba ostaje
da zuri u sliku koju svet ima o njoj na salveti.

Jednom kada sam bila u poseti Bobovom studiju, pitala sam
ga kako ume tako dobro da docara li¢nost ljudi. Rekao mi je,
»Jednostavno je. Samo ih posmatram.*

»Ne“, upitala sam, ,kako docarava$ njihovu licnost? Zar
ne mora$ mnogo da istrazuje$ njihov nacin zivota, njihovu
proslost?“

,»Ne, rekao sam ti, Lil, samo ih posmatram.*

»Ha?“

Onda je objasnio: ,,Skoro svaki aspekt licnosti ljudi se jasno
vidi iz njihovog izgleda, drzanja, nacina na koji se kre¢u. Na
primer... “rekao je, pozivajuci me da pogledam fasciklu u kojoj
je drzao svoje karikature politickih li¢nosti.

»Vidis“, govorio je Bob, ukazujuci na uglove gledanja ra-
zlicitih delova tela predsednika, ,,evo Klintonovog dec¢ackog
duha®, pokazujuci mi njegov poluosmeh; ,,nezgrapnosti starijeg
Dzordza Busa“, pokazuju¢i na njegova ramena; ,Reganovog
$arma“, isticuci oci bivSeg predsednika koje se smese; ,Nik-
sonove prevrtljivosti, pokazujuéi na prikrivenu nagnutost
glave. Prekopavsi malo po fascikli, izvukao je Frenklina Delana
Ruzvelta i, pokazujuci na njegov visoko podignut nos, rekao
»Evo ponosa FDR-a.“ Sve je na licu i telu.

Prvi utisci su neizbrisivi. Zasto? Zato §to u nasem uzurba-
nom svetu u kojem smo preoptereceni informacijama i mno-
go razlicitih drazi nas bombarduje svake sekunde, ljudima se
zavrti u glavi. Oni moraju brzo da prosuduju kako bi shvatili
svet i potom uradili ono $to je potrebno. Dakle, kad god vas
ljudi upoznaju, oni naprave trenutni mentalni snimak. Ta slika
vas postaje zbir podataka kojima ¢e oni veoma dugo baratati.



Kako da svakoga zaintrigirate, a da ne izgovorite ni re¢ 21

Telo vam vristi pre nego sto usne
stignu da progovore

Jesu li njihovi podaci ta¢ni? Za¢udo, da. Cak i pre nego $to vam
se usne razdvoje i prvi slog izleti, vasa sustina se ve¢ probila
u njihov mozak. Kako izgledate i kako se krecete ¢ini vide od
80 posto necijeg prvog utiska o vama. Nijedna re¢ ne mora da
bude izgovorena.

Zivela sam i radila u zemljama u kojima nisam govorila
njihov jezik. Ipak, bez ijednog razumljivog sloga razmenje-
nog izmedu nas, godine su dokazale da su moji prvi utisci bili
potpuno tac¢ni. Kad god sam upoznavala nove kolege, odmah
sam umela da vidim koliko su prijateljski nastrojeni prema
meni, koliko su samouvereni i koliki otprilike ugled imaju u
kompaniji. Mogla sam da osetim, samo posmatraju¢i kako se
kre¢u, ko su ,teskasi, a ko je u velter kategoriji.

Ja nemam nijednu vanc¢ulnu vestinu. I vi biste to znali
kao i ja. Kako? Zato §to pre nego $to ste stigli da obradite ra-
cionalnu misao, proradilo vam je $esto ¢ulo u vezi sa nekim.
Studije su pokazale da se emocionalne reakcije dogadaju ¢ak
i pre nego $to mozak ima vremena da registruje $ta izaziva tu
reakciju.4 Stoga, u trenutku kad vas neka osoba pogleda, ona
dozivi snazan osecaj, ¢iji uticaj postavlja temelje za Citav vas
odnos. Bob mi je rekao da on docarava taj prvi osecaj kada
stvara karikature.

Posto sam odlucila da poradim na svojoj agendi za Kako da
razgovarate sa svima, upitala sam, ,Bobe, kad bi hteo da por-
tretiSe$ nekog ko je stvarno kul - znas, ono, inteligentan, jak,
harizmatican, principijelan, fascinantan, brizan, zainteresovan
za druge ljude....“

»Lako je“, Bob me je prekinuo. Ta¢no je znao na $ta ciljam.
»Samo im daj sjajno drzanje, uzdignutu glavu, samouveren
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osmeh i direktan pogled.“ To je idealna slika nekoga ko je
Neko i Nesto.

Kako izgledati kao Neko i Nesto

Moja prijateljica Karen je veoma cenjeni profesionalac u po-
slu opremanja domova. Njen suprug je jednako veliko ime u
oblasti komunikacija. Oni imaju dva mala sina.

Kad god je Karen na nekom industrijskom dogadaju u vezi
sa opremanjem domova, svi joj iskazuju postovanje. Ona je
veoma vazna osoba u tom svetu. Njene kolege na skupovima
se prosto nadmecu za mesto pored nje, samo da bi bili videni
kako neobavezno ¢askaju s njom i da bi ih, bar se nadaju, fo-
tografisali kako se druze s njom za industrijske ,,biblije“ poput
Home Furnishings Executive i Furniture World.

Ipak, Karen se zali da kada sa suprugom odlazi na sve¢anosti
vezane za oblast komunikacija, prema njoj se ponasaju kao da
je niko i nista. Kada vodi decu na $kolske priredbe, ona je samo
mama kao i sve druge. Jednom me je upitala, ,,Lil, kako mogu
da se izdvojim iz gomile, pa da mi ljudi koji me ne poznaju
pridu i bar pretpostave da sam zanimljiva osoba?“ Tehnikama
datim u ovom odeljku postize se upravo to. Kada koristite na-
rednih devet tehnika, svakome koga upoznate delovacete kao
posebna osoba. Izdvojicete se kao Neko i Nesto u kojoj god
gomili da se nadete, ¢ak i kada to nije vase drustvo.

Poc¢nimo s vasim osmehom.



1 [CAKO DA UCINITE SVO] OSMEH
MAGICNO DRUGACIIM

Godine 1936, jedna od $est obaveznih stvari Dejla Karnegija u
knjizi Kako zadobiti prijatelje i uticati na ljude bila je OSMEH!
Njegov ukaz je u svakoj deceniji ponavljao prakti¢no svaki
komunikacioni guru koji je ikada prineo olovku papiru ili
usta mikrofonu. Medutim, na prelazu izmedu dva mileniju-
ma, krajnje je vreme da preispitamo ulogu osmeha u ljudskim
odnosima na visokom nivou. Kada se malo udubite u Dejlovo
nacelo, shvati¢ete da brzi osmeh iz 1936. ne funkcionise bas
uvek. Narocito u danasnje vreme.

Staromodni instant osmeh od uva do uva nema nikakvu
tezinu kod danasnje sofisticirane gomile. Pogledajte svetske
vode, pregovarace i korporativne gigante. Nema nijedne na-
smejane ulizice medu njima. Klju¢ni igraci u svim sferama
zivota obogacuju svoj osmeh, tako da kada im se zaista pojavi
na licu, on ima ve¢u mo¢ i svet se smesi sa njima.

Istrazivaci su katalogizovali desetine razlicitih tipova osme-
ha. Oni se kre¢u u opsegu od stegnutog osmeha coveka uhva-
¢enog u lazi do blagog, slatkog osmeha zagolicane bebe. Neki
osmesi su topli, dok su drugi hladni. Postoje pravi osmesi i
lazni osmesi. (Videli ste dosta takvih razvucenih preko lica
prijatelja koji kazu da se ,,bas raduju sto ste odlucili da svratite®
i predsednickih kandidata u poseti vasem gradu koji kazu da
su ,odusevljeni §to su u, mmm.. . . ovaj. ... )
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Veliki pobednici znaju da im je osmeh jedno od najmoc¢-
nijih oruzja, pa su ga fino podesili radi ostvarivanja maksi-
malnog uticaja.

Kako da fino podesite svoj osmeh

Bas prosle godine, moja stara prijateljica s fakulteta Misi preuzela
je porodi¢ni posao, kompaniju sa Srednjeg zapada koja snabdeva
proizvodace transportnim kutijama od valovitog kartona. Jed-
nog dana me je pozvala i rekla da dolazi u Njujork da bi pokusala
da stekne nove klijente i pozvala me je na veceru sa nekoliko
njenih potencijalnih kupaca. Radovala sam se §to ¢u ponovo
videti Zivahan osmeh svoje prijateljice i ¢uti njen zarazni smeh.
Misi je bila nepopravljiva kikotavica i to je bio deo njenog $arma.

Kad joj je tata preminuo prosle godine, rekla mi je da pre-
uzima posao. Pomislila sam da je Misina licnost malo previse
razdragana da bi ona bila generalni direktor u jednoj surovoj
bransi. Alj, hej, $ta ja znam o poslu s transportnim kutijama
od talasastog kartona?

Ona, tri njena potencijalna klijenta i ja nasli smo se u kok-
tel-baru jednog restorana u centru grada i, dok smo ih vodile
u salu za rucavanje, Misi mi je Sapnula na uvo: ,,Molim te,
veceras me zovi Melisa.”

»Naravno®, namignula sam joj, ,nema puno predsednika
kompanija koji se zovu Misi!“ Ubrzo nakon $to nas je $ef sale
smestio za sto, pocela sam da primecujem da je Melisa mnogo
drugacija zena od one kikotave devojke koju sam poznavala na
fakultetu. Bila je jednako $armantna; smesila se kao i uvek. Pa
ipak, nesto je bilo drugacije. Nisam mogla tacno da odredim $ta.

Iako je i dalje bila zivahna, imala sam jasan utisak da je sve
$to Melisa kaze o$troumnije i iskrenije. Odgovarala je potenci-
jalnim klijentima s istinskom toplinom i mogla sam da prime-
tim da im se svida. Bila sam odusevljena §to moja prijateljica
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»razbija“ te veceri. Kada smo zavrsili s vecerom, Melisa je imala
tri velika nova klijenta.

Nakon toga, kada sam bila nasamo s njom u taksiju, rekla sam
joj: ,,Misi, bas si napredovala otkad si preuzela kompaniju. Citava
licnost ti je razvila, pa, stvarno izuzetnu korporativnu umesnost.”

»A-a, samo se jedna stvar promenila®, rekla je. ,Koja?“

»Moj osmeh®, odgovorila je.

»1Vvoj §ta?“, upitala sam, ne verujudi $ta cujem.

»Moj osmeh®, ponovila je kao da je nisam dobro ¢ula. ,,Vi-
dis®, rekla je, a pogled joj je odlutao, ,kad se tata razboleo i
shvatio da ¢u za nekoliko godina morati da preuzmem posao,
poseo me je i obavio sa mnom razgovor koji mi je promenio
zivot. Nikada necu zaboraviti njegove reci. Tata mi je rekao:
"Misi, duso, secas se one stare pesme, I Loves Ya, Honey, But
Yer Feet’s Too Big? Pa, ako Zeli§ da postignes veliki uspeh u
poslu s transportnim kutijama, da ti kazem nesto, *Volim te,
duso, ali osmeh ti je prebrz’.“

»-Onda je izvukao pozuteli novinski ¢lanak u kojem je citi-
rana jedna studija, a koji je on ¢uvao da mi pokaze kad bude
pravi trenutak. Radilo se o Zenama u biznisu. Studija je poka-
zala da se Zene koje se sporije smeSe u korporativhom zivotu
dozivljavaju kao kredibilnije.*

Dok je Misi govorila, pocela sam da razmisljam o Zenama
koje su stvarale istoriju, kao §to su Margaret Tacer, Indira
Gandi, Golda Mer, Madlen Olbrajt i druge mo¢ne zene njihove
fele. Nijedna nije bila poznata po brzom osmehu.

Misi je nastavila: ,,Studija dalje kaze da je §irok, topao osmeh
prednost. Ali samo ako se malo sporije pojavljuje, jer onda ima
vecu verodostojnost.“ Od tog trenutka, objasnila je Misi, pru-
zala je klijentima i poslovnim saradnicima svoj $iroki osmeh.
Medutim, uvezbala je usne da se sporije razvlace. Tako je njen
osmeh delovao iskrenije i licnije onome kome je upucen.

To je bilo to! Misin sporiji osmeh dao je njenoj li¢nosti bo-
gatije, dublje, iskrenije obelezje. Iako je kasnjenje bilo manje od



26 KAKO DA RAZGOVARATE SA SVIMA

sekunde, osobe koje su dobijale njen divni, Siroki osmeh imale
su osecaj da je poseban i da je samo za njih.

Odlucila sam da dalje istrazujem osmeh. Kada trazite cipele
za sebe, poc¢nete da zagledate svacija stopala. Kada odlucite da
promenite frizuru, gledate svaciju frizuru. Pa, tako sam i ja,
nekoliko meseci, stalno posmatrala osmehe. Posmatrala sam
ih na ulici, na televiziji. Posmatrala sam osmehe politicara,
svestenstva, korporativnih giganata i svetskih voda. I $ta sam
utvrdila? Usred tog mora zuba koji sevaju i usana koje se razdva-
jaju, otkrila sam da ljudima za koje se smatra da imaju najvise
kredibiliteta i integriteta uvek treba dosta vremena da se osmeh-
nu. A onda, kada to zaista i ucine, taj osmeh kao da im dopre u
svaki deli¢ lica i zahvati ih poput mirne poplave, koja se sporo
razvija. Zato tehniku koja sledi nazivam ,,preplavljujuci osmeh®.

TEHNIKA #1

PREPLAVLJUJUCI OSMEH

Nemojte se odmah nasmesiti kada pozdravljate nekog,
kao da bi taj osmeh mogao da bude namenjen bilo kome
ko bi vam se pojavio u vidokrugu. Umesto toga, pogle-
dajte na trenutak tu osobu u lice. Zastanite. Upijte njenu
licnost. Potom odreagujte na nju, neka vam se $irok,
topao osmeh razlije licem i prelije se na oc¢i. On ¢e osobu
kojoj je upucen zahvatiti poput toplog talasa. Ta zadrska
od deli¢a sekunde uverice ljude da je vas preplavljujuci
osmeh iskren i namenjen samo njima.

Otputujmo sada malo severnije do dva od najmo¢nijih ko-
munikacionih sredstava koja imate, vasih o¢iju.



2 CAKO DA SVOJIM POGLEDOM
NA SVAKOGA OSTAVITE UTISAK
INTELIGENTNE I PRONICLJIVE OSORE

Nije preveliko preterivanje reci da je pogledom Jelena Trojan-
ska mogla da porine brod, a Dejvi Kroket da savlada medveda.
Vase oci su vase li¢ne granate koje imaju snagu da dignu u
vazduh emocije ljudi. Bas kao $to majstori borilackih vestina
registruju svoje pesnice kao smrtonosno oruzje, vi mozete da
registrujete svoje oc¢i kao psiholosko smrtonosno oruzje kada
savladate naredne tehnike ostvarivanja kontakta o¢ima.
Omiljeni ljudi u igri Zivota gledaju dalje od konvencionalne
mudrosti koja poducava ,,Odrzavajte dobar kontakt o¢ima“. Na
primer, oni razumeju da za neke nepoverljive ili nesigurne ljude,
intenzivan kontakt o¢ima moze da predstavlja zestoko nametanje.
Kad sam odrastala, moja porodica je imala kuénu pomo¢-
nicu Haic¢anku, ¢ija je uobrazilja bila ispunjena vesticama,
veScima i crnom magijom. Zola je odbijala da ostane nasamo u
prostoriji sa Lujem, mojim sijamskim mackom. ,,Luj gleda pra-
vo kroz mene - vidi moju dusu®, prosaputala bi mi sa strahom.
U nekim kulturama, intenzivan kontakt o¢ima je vracanje.
U drugim, zurenje u nekog moze da bude pretece ili neuctivo.
Shvatajuci to, veliki igrac¢i na medunarodnoj sceni vise vole
da u rucni prtljag spakuju knjigu o kulturolo$kim razlikama
u govoru tela nego Berlicov re¢nik najcescih reci i izraza. U
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nasoj kulturi veliki pobednici znaju da preterani kontakt oci-
ma moze da bude izuzetno koristan, posebno izmedu polova.
U poslovnom okruzenju, kada se uopste ne radi ni o kakvoj
ljubavnoj vezi, intenzivan kontakt o¢ima izmedu muskaraca i
Zena ostavlja mocan utisak na njih.

Jedan bostonski centar je sproveo studiju kako bi saznao
tacan efekat.” Istrazivaci su zamolili osobe suprotnih polova
da dva minuta vode neobavezan razgovor. Naveli su polovinu
svojih ispitanika da odrzavaju intenzivan kontakt o¢ima tako
$to su im dali zadatak da izbroje koliko ¢e puta njihov partner
da trepne. Drugoj polovini ispitanika nisu dali nikakva posebna
uputstva koja bi iziskivala kontakt o¢ima tokom caskanja.

Kada su posle toga postavili pitanja ispitanicima, oni ¢ije je
treptanje praceno prijavili su znacajno vise osecanja postovanja
i naklonosti za svoje kolege, koje su, a da oni to nisu ni znali,
prosto brojale njihove treptaje.

Ja sam iz prve ruke dozivela bliskost sa nepoznatom osobom
koju izaziva intenzivan kontakt o¢ima. Jednom, kad sam drzala
seminar grupi od nekoliko stotina ljudi, lice jedne Zene u masi
mi je privuklo paznju. Ta ucesnica se nije narocito izdvajala po
svom izgledu. Pa ipak, ona je postala fokus moje paznje tokom
¢itavog govora. Zasto? Zato $to ni na trenutak nije skidala
pogled s mog lica. Cak i kad sam zavrila s jednim delom svog
izlaganja i zacutala, pogled joj je ostao na mom licu, u zeljnom
iS¢ekivanju nastavka. Imala sam osecaj da jedva ceka da mi
naredna zapazanja poteku s usana i da uziva u njima. To mi se
mnogo svidelo! Njena koncentracija i o¢igledna fascinacija su
me nadahnule da se prisetim nekih pric¢a i iznesem neke vazne
¢injenice koje sam ve¢ davno bila zaboravila.

Odmah nakon svog govora, odlucila sam da potrazim ovu
novu prijateljicu koja me je tako ocarano slusala. Dok su lju-
di napustali dvoranu, brzo sam se pridunjala iza svoje velike
obozavateljke. ,,Izvinite®, rekoh joj. Ona je nastavila da hoda.
»lzvinite“, ponovila sam malo glasnije. Moja obozavateljka
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nije promenila brzinu hoda i izasla je iz prostorije. Usla sam
za njom u hodnik i blago je potapsala po ramenu. Ovog puta
se okrenula s iznenadenim izrazom lica. Promrmljala sam
nekakvo izvinjenje, zahvalila joj se na tome §to je tako koncen-
trisano pratila moj govor i izrazila sam Zelju da joj postavim
nekoliko pitanja.

»Je li vam seminar, hm, dosta koristio?“, odvazila sam se
da pitam.

»Pa, ne bas“, odgovorila je iskreno. ,,Bilo mi je teSko da razu-
mem §ta govorite jer ste se kretali po bini u raznim pravcima.*

U trenu sam shvatila. Ova Zena ima ostecen sluh. Nisam je
ocarala onako kako sam pomislila. Nije je zainteresovao moj
govor onako kako sam se nadala. Jedini razlog zbog kog su joj
o¢i bile prikovane za moje lice bio je taj $to se mucila da mi
¢ita s usana!

Uprkos tome, njen kontakt o¢ima sa mnom tokom mog
predavanja pruzio mi je toliko zadovoljstva i inspiracije da
sam je, onako umorna, zamolila da odemo zajedno na kafu.
Narednih sat vremena sam provela ukratko ponavljajuci ¢itav
seminar samo za nju. Taj kontakt o¢ima je bas mo¢na stvar.

Neka vam pogled deluje jo$ inteligentnije

Postoji jos jedan argument koji ide u prilog intenzivnom kon-
taktu o¢ima. Pored toga $to njime budite ose¢anja postovanja
i naklonosti, odrzavanjem snaznog kontakta o¢ima takode
ostavljate utisak inteligentne osobe s razvijenim apstraktnim
misljenjem. Posto ljudi s apstraktnim misljenjem lakse inte-
grisu podatke koje dobijaju nego $to to ¢ine osobe kod kojih
je zastupljeno konkretno misljenje, oni mogu da nastave da
gledaju nekoga u o¢i ¢ak i tokom pauza u govoru. Njihove
misaone procese ne ometa zagledanje u o¢i partnera.®
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Vratimo se nasim smelim psiholozima. Istrazivaci sa Jejla,
misle¢i da imaju nepokolebljivu ¢injenicu o kontaktu oc¢ima,
sproveli su jo$ jednu studiju za koju su pretpostavljali da ¢e
potvrditi da ,,$to viSe kontakta o¢ima, to viSe pozitivnih oseca-
nja“. Ovog puta su ispitanicima dali zadatak da ispric¢aju nesto
li¢no o sebi. Zamolili su slusaoce da reaguju sa vise ili manje
kontakta o¢ima dok njihovi partneri govore.

A rezultati? Sve je proslo prema ocekivanjima kada su zene
iznosile svoje licne pri¢e zenama. Povecan kontakt o¢ima je
podstakao osecanja bliskosti.

Ali, ups, nije tako bilo kod muskaraca. Neki od njih su
osetili neprijateljstvo kada je neki muskarac predugo zurio u
njih. Drugi su se osetili ugrozeno. Nekolicina je ¢ak pomislila
da im je partner zainteresovan za njih vise nego sto bi trebalo
i hteli su da ga odalame.

Emocionalna reakcija vaseg partnera na va§ dubok pogled
ima biolo$ku osnovu. Kada netremice gledate u nekog, to mu
ubrzava puls, a jedna materija sli¢cna adrenalinu mu pokulja
kroz vene.” Ta fizicka reakcija je ista kao ona koju ljudi imaju
kada po¢nu da se zaljubljuju u nekoga. I kada svesno pojacate
kontakt o¢ima, ¢ak i tokom uobicajene poslovne ili drustvene
interakcije, ljudi ¢e imati osecaj da su vas ocarali.

TEHNIKA #2

LEPLJIV POGLED

Zamislite da vam je pogled zalepljen toplom lepljivom
karamelom za lice sagovornika. Ne prekidajte kontakt
o¢ima ¢ak ni kada on ili ona prestane da pric¢a. Kada
morate da sklonite pogled, uradite to uvek polako, ne-
voljno, razvlaceci lepljivu karamelu sve dok se konci¢
konac¢no ne prekine.
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Muskarci, kada razgovarate sa Zenama, i Zene, kada raz-
govarate sa muskarcima ili Zenama: koristite slede¢u tehniku,
koju nazivam ,lepljiv pogled®, na radost osobe koju gledate
i - radi sopstvene koristi. (Momci, ubrzo ¢u vam dati modifi-
kaciju ove tehnike za situaciju koja uklju¢uje dva muskarca.)

A pogled izmedu dva muskarca?

E, sad, gospodo: kada razgovarate s nekim muskarcem, mozete
takode da koristite ,,lepljiv pogled®. Pazite samo da bude malo
manje lepljiv kada razgovarate o ne¢emu li¢cnom s drugim
muskarcima kako se osoba koja vas slusa ne bi osetila ugro-
zenom ili kako ne bi pogre$no protumacila vase namere. Ali
slobodno povecajte kontakt o¢ima malo iznad uobicajenog u
svakodnevnoj komunikaciji s muskarcima - a mnogo vise kada
razgovarate sa Zenama. Time se Salje duboka poruka razume-
vanja i poStovanja.

Imam jednog prijatelja, Semija, koji se bavi prodajom i ne-
svesno odaje utisak arogantnog momka. Nije mu to namera,
ali ponekad zbog osornog drzanja deluje kao da gazi preko
osecanja ljudi.

Jednom prilikom, kad smo bili zajedno na veceri u resto-
ranu, rekla sam mu za tehniku ,lepljivog pogleda®. Valjda
je to ozbiljno shvatio. Kada nam je konobar pri$ao, Semi je,
umesto da bez uvijanja izbrblja narudzbinu s nosem zabijenim
u jelovnik, pogledao u konobara, $to je bilo netipi¢no za njega.
Osmehnuo se, narucio predjelo i jos trenutak nastavio da gleda
konobara u o¢i, a onda je ponovo spustio pogled na jelovnik
kako bi izabrao glavno jelo. Ne mogu da vam opisem koliko mi
je Semi tada delovao drugacije! Ostavio je utisak uvidavnog i
briznog ¢oveka, a sve §to je bilo potrebno je dve sekunde duzi
kontakt o¢ima. Videla sam i kakav efekat je to imalo na kono-
bara. Veoma ljubazno nas je usluzivao tokom ostatka veceri.
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Nedelju dana kasnije, Semi me je pozvao i rekao: ,,Lil, lepljiv
pogled’ mi je promenio Zivot. Pridrzavam ga se do tancina. Kad
se radi o Zenama, trudim se da mi pogled bude bas lepljiv, a Sto
se tice muskaraca, blago lepljiv. I sada se svi odnose prema meni
s velikim postovanjem. Mislim da sam jednim delom i zbog toga
ove nedelje ostvario vecu prodaju nego celog proslog meseca!“

Ako imate posla s kupcima ili klijentima u svom profesi-
onalnom zivotu, ,lepljiv pogled svakako predstavlja dobitak
na vasem saldu. Vecini ljudi u nasoj kulturi intenzivan kontakt
oc¢ima signalizira poverenje, poznavanje, stav u stilu ,,Tu sam
za tebe.”

Hajde da ,lepljiv pogled® pomerimo korak dalje. Kao jak
lek koji ima mo¢ i da ubije i da izleci, naredna tehnika kontakta
oc¢ima ima potencijal da ocara ili da unisti.



3~ [KAKO DA POGLEDOM NAVEDETE
NEKOGA DA SE ZALJUBI U VAS

Sada dovla¢imo tesku o¢nu artiljeriju: veoma lepljiv pogled ili
pogled poput superlepka. Nazovimo ga ,,lepljiv pogled*. Veliki
$efovi koriste ,,lepljiv pogled® za procenjivanje zaposlenih. Poli-
cijski istrazitelji koriste ,lepljiv pogled® da zastrase osumnjice-
ne kriminalce. A svaki pametni Romeo koristi ,,lepljiv pogled®
kako bi naveo neku Zenu da se zaljubi u njega. (Ako vam je cilj
ljubavna veza, ,,lepljiv pogled” je dokazani afrodizijak.)

Tehnika lepljivog pogleda zahteva bar tri osobe da bi uspela
- vas, vasu ciljnu osobu i jo$ jednu osobu. Evo kako to funkci-
onide. Obi¢no, kada razgovarate sa dvoje ili viSe ljudi, gledate
u osobu koja govori. Medutim, tehnika lepljivog pogleda pre-
dlaze da se koncentrisete na slusaoca - vasu ciljnu osobu — a ne
na govornika. To pomalo dezorijentiSe vasu ciljnu osobu i ona
se u sebi pita: ,,Zasto ova osoba gleda u mene, a ne u govorni-
ka?“ Vasa ciljna osoba oseca da ste izuzetno zainteresovani za
njene reakcije. To moze biti korisno u odredenim poslovnim
situacijama kada je vazno da donesete sud o slusaocu.

Profesionalci iz oblasti ljudskih resursa cesto koriste ,,lepljiv
pogled®, ne kao tehniku, ve¢ zato §to su iskreno zainteresovani
za reakciju potencijalnog zaposlenog na odredene ideje koje se
iznose. Advokati, Sefovi, policijski istrazioci, psiholozi i drugi
koji moraju da ispituju reakcije subjekata takode koriste ,,lepljiv
pogled® u analiticke svrhe.
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Kada koristite ,,lepljiv pogled, on odasilje signale vase za-
interesovanosti pomesane sa potpunim poverenjem u sebe. Ali
buduci da vas ,lepljiv pogled® stavlja u poziciju procenjivanja
ili osudivanja nekoga, morate biti oprezni. Nemojte preterivati
u tome, jer mozete delovati arogantno i drsko.

TEHNIKA #3

LEPLJIV POGLED

Ova drska tehnika ima izuzetan efekat. Posmatrajte svo-
ju ciljnu osobu ¢ak i kada neko drugi prica. Bez obzira
na to ko govori, nastavite da gledate muskarca ili Zenu
na koje Zelite da ostavite utisak.

Ponekad je potpuno koris¢enje ,,lepljivog pogleda® previse
snazno, pa evo blazeg, a ipak delotvornog, oblika. Posmatrajte
govornika, ali prebacite pogled na ciljnu osobu svaki put kada
osoba koja govori zavrsi sa pricom na neku temu. Na taj nacin
¢e g. ili gda Ciljna Osoba i dalje imati osecaj da vas zanimaju
njegove ili njene reakcije, ali sve to nece biti toliko intenzivno.

Koristite Lepljiv pogled kako biste
uzbudili nekoga

Ako je romansa na vidiku, ,lepljiv pogled prenosi jo$ jednu
poruku. On govori: ,Ne mogu da skinem pogled s tebe® ili
»Imam oc¢i samo za tebe.“ Antropolozi su o¢i nazvali ,,pocetnim
organom romanse*, zato $to studije pokazuju da intenzivan
kontakt o¢ima pravi haos od nasih otkucaja srca.8 On isto tako
izaziva otpustanje jedne supstance slicne drogi, pod nazivom



Kako da pogledom navedete nekoga da se zaljubi u vas 35

feniletilamin, u na$ nervni sistem. Posto je to hormon koji se
detektuje u ljudskom telu tokom erotskog uzbudenja, inten-
zivan kontakt o¢ima moze da uzbudi.

Muskarci, ,lepljiv pogled je izuzetno delotvoran kod Zena
— ako ste im privla¢ni. Dama tumaci svoju nervoznu reakciju
na vas$ uporan pogled kao budenje zaljubljenosti. Medutim, ako
joj se ne svidate, vas ,lepljiv pogled” je potpuno nepodnosljiv.
(Nikada ne koristite ,,lepljiv pogled” na nepoznatim osobama
u javhom okruZenju, jer biste mogli da budete uhapseni!)



4~ [CAKO DA IZGLEDATE KAQ VELIKI
POBEDNIK GDE GOD DA KRENETE

Secate li se kako ide ona stara pesma Sirli Besi? ,,Cim si u$ao u
birtiju, videla sam da si ugledan ¢ovek - rasipnik bez premca.
Zgodan, tako prefinjen. Hej, zar ne bi voleo da zna$ $ta mi se
mota po glavi?“

Cilj ovog prvog odeljka nije da uc¢ini da izgledate kao rasip-
nik bez premca. Tac¢nije je reci da treba da vas nauci kako da
izgledate kao Neko i Nesto bez premca ¢im vas ljudi ugledaju.
U nameri da to postignemo, sada ¢emo istraziti najvazniju
tehniku pomocu koje ¢ete delovati kao veoma vazna osoba.

Kada vam lekar udari koleno onim nezgodnim malim ce-
ki¢em, stopalo vam napravi trzaj prema napred. To nazivamo
~refleksnom reakcijom.“ Vase telo ima jo$ jednu instinktivnu
reakciju. Kada vam srce ispuni velika sreca i osecate se kao pobed-
nik, glava vam se automatski podize, a ramena povlacite unazad.
Osmeh vam se pojavljuje na usnama, a pogled vam postaje blazi.

Ovako pobednici uvek izgledaju. Nacin na koji stoje odise
samopouzdanjem. Kre¢u se samouvereno. Blago se smese s
ponosom. Nema nikakve sumnje — dobro drzanje simbolizuje
osobu koja je navikla da bude na vrhu.

Ocigledno je da to $to milioni majki daju deci podsetnik
dodirom izmedu lopatica, a trilioni nastavnika govore svojim
ucenicima: ,,Ispravi se!“ nije urodilo plodom. Mi smo civili-
zacija pogrbljenih ljudi. Potrebna nam je tehnika koja ce biti
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stroza od nastavnika i ubedljivija od roditelja da nas natera da
stojimo kao Neko i Nesto.

U jednoj profesiji, savr§eno drzanje, savrSena ravnoteza,
savrSen balans ne samo da je pozeljan - to je pitanje Zivota i
smrti. Jedan pogresan pokret, jedno povijanje ramena, jedan
trenutak nesigurnosti, moze da znaci kraj za hodaca po Zici.

Nikada necu zaboraviti prvi put kada me je mama vodila u
cirkus. Kada je sedmoro muskaraca i Zena utrcalo u centralni
deo $atora, svi u publici ustadose kao jedan. Zagrmese svi uglas.
Mama mi je prislonila usne uz uvo i s poStovanjem prosapu-
tala da su to Velike Valende, jedina trupa na svetu koja izvodi
piramidu od sedam osoba bez mreze.

Masa je zacutala u trenutku. Nije se ¢ulo ¢ak ni kasljanje ili
srkanje soka u cirkuskom $atoru dok su Karl i Herman Valenda
uzvikivali uputstva na nemackom svojim rodacima punim po-
verenja. Clanovi porodice su se pomno i veli¢anstveno penjali
formiraju¢i ljudsku piramidu. Zatim su nesigurno balansirali
na tankoj Zici viSe desetina metara iznad zemlje bez mreze
izmedu sebe i iznenadne smrti. Prizor je bio nezaboravan.

Za mene je podjednako nezaboravna bila lepota i gracio-
znost sedmoro Valendi koji trce ka centru $atora da se poklone.
Svi savr$eno uspravni - glava uzdignuta, ramena zabacena
unazad - stajali su tako pravo, a ipak se ¢inilo da im stopala
ne dodiruju zemlju. Svaki misi¢ u telu im je ocrtavao ponos,
uspeh i radost $to su zivi. (Jo$ uvek!) Evo tehnike vizualizacije
pomocu koje ¢e vam telo izgledati kao da ste pobednik koji je
navikao da oseca ponos, uspeh i radost Zivota.

Vase drzanje je najveci barometar vaseg uspeha

Zamislite da ste svetski poznati akrobata, majstor tacke poznate
pod nazivom ,,gvozdena vilica®, i ¢ekate da dodete na red u
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cirkusu Ringling Bros. i Barnum & Bejli. Uskoro ¢ete jurnuti
na scenu kako biste ocarali publiku preciznos¢u i ravnotezom
svog tela.

Pre nego $to prodete kroz neka vrata — ona na koja ulazite
u svoju kancelariju, na neku zabavu, sastanak, ¢ak i u svoju ku-
hinju - zamislite jedan kozni drza¢ koji visi na kablu sa okvira.
Ljulja se samo par centimetara iznad vase glave. Dok prolazite
kroz ta vrata, zabacite glavu unazad i zagrizite taj zamisljeni
zubni drza¢ koji vam prvo povlaci obraze u osmeh, a onda
vas podize. Dok se izdiZete visoko iznad mase koja ostaje bez
daha, telo vam se isteze u savr$en polozaj — glava uzdignuta,
ramena zabacena unazad, trup izbacen ka napred u kukovima,
stopala laka kao pero. Na samom vrhu $atora, vrtite se poput
graciozne Cigre izazivajuci zapanjenost i divljenje mase ljudi
koji izvijaju vratove da bi vas bolje videli. Sada izgledate kao
Neko i Nesto.

Jednog dana, da bih testirala tehniku ,,Drzite se zubima®,
odlucila sam da brojim koliko puta prodem kroz neka vrata:
Sezdeset puta, ¢ak i kod kuce. Izracunajte i sami: dvaput izadete
kroz ulazna vrata napolje, dvaput udete unutra, $est puta udete
u kupatilo, osam puta u kuhinju i prodete kroz bezbroj vrata
na poslu. Nakupi se. Vizualizujte bilo Sta $ezdeset puta dnevno
i to ¢e vam postati navika! Navika dobrog drzanja tela je prvi
znak velikog pobednika.

Sada ste spremni da uSetate u prostoriju da biste ocarali
masu ili zakljucili prodaju (ili se mozda samo zadovoljili time
da izgledate kao najvazniji Neko i Nesto u prostoriji).

Sada imate sve osnove koje su potrebne umetniku Bobu
da bi vas prikazao kao velikog pobednika. Kao $to je rekao,
»Sjajno drzanje, uzdignutu glavu, samouveren osmeh i direktan
pogled®. To je idealna slika nekoga ko je Neko i Nesto.



