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[_Pitanja$t 6dpovori
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LUKAIMAJA

Luka je bio graditelj mreZe koji je &vrsto odlucio
da postigne finansijski uspeh u svom poslu. Njegova
¥ena Maja je bila ratunovoda, koju su klijenti jako vo-
leli. Jednog dana njihov komsija Marko pozvao ih je
na sastanak u svojoj kuci, na kome ée &uti o jednoj po-
slovnoj moguénosti. Marko im nije mnogo rekao o to-
me, ali kako je to bilo blizu i posto im je Marko bio
simpati¢an, odluéili su da odu. Pored toga, verovatno
¢ée upoznati i neke druge komsije.

Kako se sastanak odvijao, Luka i Maja nisu mogli
da veruju svojim o¢ima i u$ima. Pred njima je bio po-
slovni plan mreZnog marketinga, koji im je pruZao
moguénost da dostignu finansijsku nezavisnost i fi-
nansijski uspeh o kome nisu mogli ni da sanjaju. Ne-
koliko dana su samo o tome govorili. Odlu¢ili su da
zapo&nu posao jer su razmisljali ovako: ,,Svako ko vi-
di ovaj poslovni plan Zeleée da se pridru#i.”

Ali, nije bilo ba3 tako jednostavno kao Sto su mi-
slili. Izgledalo je da nije ba$ svako bio tako oduSevljen
kao oni, neki nisu ak ni dosli na sastanak da bi se
upoznali sa planom, a neki od njihovih najbliZih prija-
telja nisu hteli ni da se dogovore za sastanak. Uprkos
tome, postepeno su gradili &vrst posao, ali nije im i8lo
onako brzo kako su Zeleli.

,,Pomisli samo, rekao je Luka Maji, kad bi nam lju-
di mogli reéi zasto bi se oni priklju¢ili mreZnom mar-
ketingu, umesto da mi pokuSavamo da ih ubedimo.
Kada bi samo postojao takav naéin...”
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Takav nadin postoji —i ova knjiga ¢e vam pokaza-
ti taj nadin.

Kada po&inju da se bave mreZnim marketingom,
veéina ljudi strahuje da ¢e morati da postanu vrhunski
prodavci ukoliko Zele da dostignu najviSe pozicije.
Ova knjiga pokazuje jednostavan sistem, koji ¢e vam
omoguditi da pronadete nove ljude relativno lako. To
nisu nikakvi trikovi, ve¢ tehnike i principi koji deluju
— pod uslovom da i vi delujete.

ZASTO SAM NAPISAO OVU KNJIGU?

Kada su me, 1980. godine, po prvi put upoznali sa
mreZnim marketingom, oduSevila me ¢injenica da po-
stoji takva izvanredna moguénost, koja je jednostav-
na, legalna, moralna, zabavna i unosna, a nije bila sa-
mo jo§ jedna od $ema za *brzo bogacenje’, vec sistem
za sticanje bogatstva.

Deset godina pre toga, istraZivao sam i razvijao
komunikacione i prodajne tehnike koje su dodavale
nule na dobit preduzeda i ljude pretvarale u milionere.
Mislio sam: ”Eh, kada bih mogao ove izuzetno efika-
sne tehnike da uvedem u mreZni marketing, mogao
bih postiéi takve rezultate da te glava zaboli!”

Ova knjiga je rezultat godina prilagodavanja, me-
njanja, proveravanja i primenjivanja tih tehnika u mre-
¥nom marketingu. Tu Cete pronaci jednostavne vesti-
ne koje se lako mogu nautiti i koje ¢e vas gurati na pu-
tu ka velikom uspehu, a koje upravo sada otkrivaju
mnogi drugi, bas kao 1 vi.
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Dobra stvar u svemu ovome jeste da ne morate
menjati ono 3to ste ve¢ naudili do sada. Uz priblizno
dva sata uCenja 1 nekoliko predanih veZbi, spremni ste
da po¢nete sa razvijanjem svog posla do nivoa koji ¢e
vas zapanjitl.

OBECANJE

Ovo je obecanje koje je povezano sa sistemom o
kom cete uciti u ovoj knjizi.

Dakle, ovo je prili¢no veliko obecanje, zar ne? Ali
je ono takode i obostrani dogovor — ja Zelim da vi obe-
cate da Cete veZbati 1 veZbati, sve dok tako dobro ne
naucite, da re¢i moZete ponoviti i u snu. Nema ’ako’,
'ali’ ni ‘'moZda’ ~ samo se nepokolebljivo posvetite
uCenju ove tehnike. Na ovaj nacin, usvojiéete je zau-
vek. Brojni ostali poslovni rizici, u kojima sam ude-
stvovao kao savetnik ili partoer, doneli su stotine mi-
liona dolara, privukli hiljade novih ¢lanova i poveca-
li njthova dobit za 20, 50, 100, 500 ili 1000 odsto, a
sve to upotrebom ovog sistema. Ove tvrdnje nisu pre-
terane. Ono 3to Cete ovde nauditi, moZe vam drasti¢no
promeniti Zivot, ali vi se morate sloZiti da Cete se pri-
drzavati sistema. Ukoliko se slaZete, glasno recite DA,
sada!
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Ako niste glasno rekli DA, ponovo protitajte ovu
stranicu.

Napomena: sve $to je napisano odnosi se i na mu-
Skarce i na Zene. Ako se radi o druga&ijem ponaSanju
zbog razlike u polovima, to ée biti posebno-naznale-
no.

VAS LICNI SUPER PUNJAC BATERIJA

Ima toliko odli¢nih knjiga i kaseta o tome kako tre-
ba pripremiti sastanke i predstaviti poslovni plan, da o
tome ovde nedemo detaljno govoriti. Ova knjiga ce
vam pokazati §ta ta¥no treba da uradite, 3ta da kaZete
1 kako to da kaZete, da biste pronasli dobre budude sa-
radnike koji ée vam reéi 'da’ kada se sa njima nadete
o&i u odi.

Informacije koje se ovde nalaze imaju za cilj da oja-
aju vaSe prezentacije, a da ne morate niSta da me-
njate u onome 3to ve¢ znate. Iz tog razloga, najvise pa-
#nje je posveéeno drugom kljuu -, Pronadite vrué
taster”.

Nikada ne menjajte nesto Sto funkcioniSe — dajte
mu novog poleta uz super-punjac!

Alan Piz




ao kod vecine stvari u Zivotu, 1 sada je samo
B nekoliko ¢italaca pogledalo sliku sa prethodne
tranice 1 u isti mah shvatilo njenu poruku. Ne-
izveZbano oko bi videlo samo nekoliko nepovezanih
linija bez naro¢itog znaenja. Ali kada naucite da Cita-
te izmedu redova, shvatidete da je trebalo samo malo
prilagoditi ugao gledanja da biste otkrili odgovor. A to
je upravo ono emu ¢emo vas pauciti pomocu ove
knjige. {Sada pogledajte crteZ tako Sto Cete ga postavi-
ti skoro vodoravno od sebe i pri tom zatvorite jedno
oko).

PET ZLATNIH PRAVILA ZA USPEH

Kada sam imao samo jedanaest godina, zatraZili su
od mene da prodajem sundere za domaéinstvo kako
bih pomogaoe u prikupljanju novca koji je bio potreban
mojoj izvidatkoj grupi za izgradnju hale. Nagelnik iz-
vidagkog odreda, iskusni stari gospodin, otkrio mi je
tajnu, koju sam nazvao zakon posledice. Primenjivao
sam ga u praksi i garantujem da svako ko ga se bude
pridrZzavao mora kad-tad uspeti. Preneéu vam taj za-
kon ta¥no onakav kakvog sam ga primio: ,,Uspeh je
igra — §to je CeSce igras, Ee§ce de§ pobediti. A Sto Ce-
$¢e budes pobedivao, to ¢es uspesnije igrati.”

Primenimo ovo pravilo na mreZni marketing
»Sto vise Jjudi zovete da vam se pridruZe, to ée

V-é.[_n se vide ljudi pridruZiti — $to ih Se3ce pozivate da___
vam se pridruZe, to dete biti bolji u pozwamu,” Dru-

‘gim retima, treba da pozivate mnogo ljudi
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PRVO PRAVILO

—~ POTRAZITE VISE LJUDI

Ovo pravilo je najzna&ajnije. Pri¢ajte sa svakim ko
ée éutati dovoljno dugo da vas saslusa. Dok birate bu-

0 . Ako zatekne-
o prilikom pregledanja svog spiska sebi go-
vorite: ,,0vaj je prestar... ovaj suviSe mlad... previse
bogat... previde siromagan... daleko stanuje... ovaj je
prepametan...”, tada stupate na put ka neuspehu. U ra-
noj fazi izgradnje svog posla morate pri¢ati sa svima,
jer treba da uveZbate. Ukoliko razgovarate sa svima o
svom poslu, statistika potvrduje da éete biti uspedni,
pitanje je samo koliko uspe¥ni. U vaSem poslu nema
nijedne poteskode koju ne biste mogli rediti veéim an-
ga¥ovanjem. Ukoliko ste nezadovoljni pravcem u ko-
jem ide va$ Zivot, jednostavno udvostruite broj svo-
jih prezentacija. Ako se va$ posao ne izgraduje toliko
brzo koliko biste Zeleli, povecajte svoj uéinak. Pove-

ajte da -

dana aktivnost univerzalno je refenje za vedinu briga.
koje éete ikada imati. Razgovarajte sa svakim. To je
prvo pravilo.

DRUGO PRAVILO :

— POTRAZITE VISE LIUDI

Pozivajte ljude! MoZete biti najbolji u gradu u pri-
kazivanju poslovnog plana, ali ako ne potraZite do-
voljno kandidata, posao ¢e vam propasti. MoZete biti
odli¢no odeveni i markantni, ali éete bez znafajnog

broja prezentacija uvek ostati prosefni. Razgovarajte

sa svalam.
" e—
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TRECE PRAVILO
-~ POTRAZITE VISE LJUDI

Brojni graditelji mreZe samo zuje unaokolo a dane
iskoriste svoj puni potencijal. Uvereni su da je tako
zbog kandidata koje nisu uspeli da ubede. Ali, to nije
istina — to je tako zbog kandidat_a_gg_lgoj%_nisus@_-
sfali.

Neprestano ponavljajte svoju pridu. Dovoljno je da
se pridrZavate ova tri pravila pa da postanete nevero-
vatno uspesni.

CETVRTO PRAVILO
— UPOTREBITE ZAKONE STATISTIKE

Zakoni statistike upravljaju svakom aktivno$éu u
¥ivotu. To znadi da éete, ukoliko ponavljate neku rad-
nju dovoljno &esto i na isti nadin, postiéi skup rezulta-
ta koji ée uvek biti konstantan.

Na primer, na poker aparatu moguénost da zaradi-
te jedan dolar pribliZzno je 10 : 1. Kada ste pritisnuli ta-
ster deseti put, dobicete celokupnu dobit izmedu 60
centa i 20 dolara. Mogucnost da dobijete 20 do 100
dolara jednaka je 118 : 1. Tu vam zaista nije potrebna
nikakva ve$tina; naime, aparati su pode$eni tako da is-
pladuju na osnovu proseka odnosno postotaka.

U poslovima osiguranja otkrio sam prosek 1 : 56.
To znadi da ako sam $etajuéi ulicom pitao negativ-
nom upitnom redenicom: ,,Vi ne Zelite da kupite Zivot-
no osiguranje, zar ne?”, jedan od pedeset Sest bi odgo-
vorio ,da”. Dakle, da sam pitao isto ovo 168 ljudi
dnevno, svaki dan bih prodao tri osiguranja 1 bio bth
medu S odsto vrhunskih prodavaca osiguranja!
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Kada biste stajali na uglu ulice i svakom prolazni-
ku rekli: "Zelite li da mi se pridruZite u mreZnom mar-
ketingu?”, dobili biste rezultat prema zakonu statisti-

ke. Verovatno bi 1:100 dalo pozitivan odgovor. Zakon

statistike uvek funkcioniSe.

Dok sam kao dete prodavao sundere za domadin-
stvo, od vrata do vrata za 20 centi po komadu,-moj
prosek-je bio ovakav: ’

10:7:4:2

Od deset vrata na koja bih pokucao izmedu 16 1 18
Casova, sedam stanovnika bi otvorilo vrata, ¢etvoro bi
me saslu$alo, a dvoje bi kupilo sundere. Na taj na¢in
bih zaradio 40 centa, $to je 1962. godine znacilo puno
novca, naro¢ito za deaka od jedanaest godina. Bez
imalo muke sam mogao za sat vremena pokucati na
trideset vrata i tako za dva sata prodati dvanaest sun-
dera $to je ukupno iznosilo 2,40 dolara. Posto sam

shvatao kako prosek funkcioniSe, nikada se nisam bri-

nuo zbog troje vrata koja se nisu otvorila, niti zbog
troje ljudi koji nisu hteli da saslu$aju moju prezentaci-
ju, ili za dvoje koji nisu kupili ni$ta. Znao sam samo
ovo: ako pokucam na 10 vrata, zaradiéu 40 centa. To
znati da ¢u, svaki put kada pokucam na vrata zaraditi
4 centa, bez obzira na to Sta de se desiti posle toga.
To me je jako motivisalo — pokucam na bilo kojih
deset vrata i zaradim 40 centa! Uspeh je sada samo za-
visio od toga koliko brzo mogu da pokucam na vrata.
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ZAPISUJTE SVOJE PROSEKE

Uvek sam zapisivao svoje proseke i statisti¢ke po-
datke o svojoj prodajnoj aktivnosti, $to je za mene bio
snazan motivator. Uskoro se uopste nisam brinuo ako
se neka vrata nisu otvorila, ako neko nije hteo da me
sasluga ili nije kupio. Sve dok sam kucao na vrata i
pri¢ao o sunderima, bio sam uspesan. Na taj na¢in sam
mogao da se opustim i da se zabavljam dok kucam na
vrata.

MOJ POKER APARAT ZA

DEVET DOLARA

Kada sam bio tinejdZer, imao sam vedernje zapo-
slenje. Prodavao sam posude, tiganje, posteljinu 1 ce-
bad, uglavnom putem preporuke. Moji proseci su bili:

5:3:2: 1

Od pet kandidata, koje sam nazvao telefonom, sa
trojicom bih se dogovorio za sastanak. Prilika za pre-
zentacije ukazala se samo sa dvojicom, jer me je treci
ostavio na cedilu, otkazao sastanak, nije me saslusao,
ili je imao neku drugu primedbu na koju nisam mogao
uticati. Od dvojice koji su me saslusali jedan je kupio,
a to je znadilo 45 dolara. Svakih pet ljudi koje sam na-

zvao telefonom donelo mi je 45 dolara provizije, $to je
jednako 9 dolara po obavljenom telefonskom pozivu.
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To je znatilo da mi je svako ,,da” preko telefona
donelo 15 dolara bez obzira na to da li su kupili ili ne
1 da li su se pojavili ili ne, bez obzira na to §ta su mi
rekli! Hej! Pa to je fantasti¢no! “

Nacrtao sam veliki znak na kojem je pisalo ,,9 do-
lara”, i stavio ga pored telefona. Sa svakom osobom
koja se odazvala na telefonski poziv zaradio sam 9 do-
lara. A sa svakom osobom koja je rekla ,,da”, kapnulo
mi je 15 dolara. To je znadilo da sam svoju sudbinu u
potpunosti drZao pod kontrolom. Ve¢ina drugih proda-
vaca bi o&ajavala kada bi ih odbio potencijalni kupac.
Uskoro sam postao najbolji medu prodavcima u kom-
paniji.

Moji proseci 5 : 3 : 2 : 1 prevedeni u:

Telefonske razgovore 9 dolara
Ugovorene sastanke 15 dolara
Prezentacije 22,50 dolara
Prodaju 45 dolara

Nikada nisam traZio ljude koji ¢e nesto kupiti od

mene. Moj glavni cilj bio je da nazovem potencijalne

kupce. |

To je sudtina. Nemojte traZiti nove distributere —
traZite kandidate koji ée sasluSati vadu prezentaciju.
Zakon proseka ¢e se pobrinuti za vas.

KAXO DO VELIKIH ZARADA

Sa dvadeset godina, pofeo sam da prodajem Zivot-
na osiguranja. U dvadeset jednoj godini, bio sam naj-
mladi &ovek koji je ikada prodao polise osiguranja u
vrednosti od milion dolara u svojoj prvoj godini, i ta-
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ko ispunio uslov za Klub okruglog stola od milion do-
lara. Moji prosect su bili:

10:5:4:3¢1

Od svakih deset kandidata koji su odgovorili na te-
lefonski poziv, petoro je pristalo na sastanak, a od njih
se jedan nije pojavio. Tako bih se na kraju sastao sa-
mo sa Eetvoro. Sa trojicom sam mogao odrzati prezen-
taciju do kraja, a jedan je kupio. Tako sam zaradio 300
dolara. Uvek bih se usredsredio na pet ljudi, koji ée se
sloZiti sa mojim predlogom za sastanak. Nikada se ni-
sam bavio kandidatima koji se nisu pojavili na sastan-
ku, pa ni onima koji nisu slu$ali moju prezentaciju, ni
onom dvojicom koji nisu ni$ta kupili. Svi oni su bili
samo nuZan deo procesa traZenja kupca. U stvari, ni-
sam ni zamerao ako se kandidat nije pojavio, -kao $to
je obecao, jer sam planirao da e me jedan izneveriti,
akad biseto dogodilo, ipak bih zaradio 60 dolara.

Znao sam: ako se deset ljudl 3av1 na telefonskl po-
ziv, pet od njih ée se sloZiti da se sastanu sa mnom, 1
mogu povuéi crtu kod 300 dolara provizije. To je tri-
deset dolara za svaki put kada kandidat odgovori na
telefonski poziv.

Moj prosek 10 : 5 : 4 : 3 : 1, preveden u:

Telefonske razgovore 30 dolara
Ugovorene sastanke 60 dolara
Prezentacije 75 dolara
Zavr3ene prezentacije 100 dolara
Prodaju 300 dolara
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U dvadeset prvoj godini posedovao sam vlastitu
kuéu, vozio novi model mercedesa i priustio sebi pre
svega udoban stil Zivota. Sada je sve zavisilo od toga
koliko &esto sam mogao da pronadem grupu od pet
kandidata, koji bi mi telefonom potvrdili susret.

PETO PRAVILO
—POBOLJSAJTE SVOJE PROSEKE

Znao sam da u poslu osiguranja svaki put, kada
dignem slu3alicu i razgovaram sa nekim — sa bilo kim
— zaradujem trideset dolara. Naravno da'mi se srazme-
ra od deset poziva za pet sastanaka nije ¢inila dovolj-
no dobrom, jer sam bio mi§1jenja da na taj nacin 'tro-

Sim’ previSe kandidata. Bio mi je potreban takav natin .

ugovaranja sastanaka koji bi mi omogucavao bar
osam dogovora od deset poziva. To je znacilo da ne bi
trebalo da bude tako napomo pronalaZenje novih kan-
didata, jer ih ne bih tako brzo odbacivao posle telefon-
skog poziva. Moja srazmera izmedu dogovora i pre-
zentacija 5 : 4 znadila je da se 20 odsto mojih kandi-
data nije pojavilo; tu prazninu mogao bih popuniti ta-
ko 3to bih zvao prikladnije kandidate. Takode bih mo-
gao da pobolj$am srazmeru izmedu izvrSenih prezen-
tacija i prodaja 3 : 1. Ali isto tako sam znao da ¢u, ¢ak
1 ako ne izmenim nista, i dalje zaradivati trideset dola-
ra sva]q put kada podlgnem slusalicu.

Ukohko vochte svoju stattsuku glava ¢e vam bm
mirnija, a modi éete da sagledate gde je potrebno po-
boljsanje, kao i koliko uspe$ni moZete biti. To ée vam
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omoguditi da se usredsredite na aktivnosti koje vam
donose rezultate, a ne na ono $to bi vam se moglo do-
goditi.

PROSECI U MREZNOM MARKETINGU .

Podu¢avam ljude koji se bave mreZnim marketin-
gom od sedamdesetih godina, i sakupio sam rezultate
pojedinaca i organizacija koji su dostigli najviSe nivoe
uspeha.

Tipic¢an prosek u mreinom marketingu:

1026':3 71

Od svakih deset kandidata ko_ji_ ¢e sasluSati vasu
poéeu sa poslom. Polovina njih ée zaista i poceti. Je-
dan od njih ée uspeti, drugi ¢e nestati bez traga i gla-
sa, a treéi ¢e kupovati proizvode. Svaki deseti put ka-
da prikaZete poslovni plan, dobijete produktivnog, du-
goro¢nog distributera.

A sada, veliko pitanje:

Va$ ée odgovor na to pitanje odrediti stopu vaseg
razvoja. U poslu Zivotnog osiguranja svakoe je prodao
polise za milion dolara — ali je kod nekih ljudi to tra-
jalo duZe nego kod drugih. Nekima je bilo potrebno tri
do pet godina, drugima jedna godina — i tu se nalaze
nagrade i premije. Ja sam sastanke sa kandidatima or-
ganizovao tako dobro da bih mogao prodati osiguranja
za milion dolara svakih dvanaest nedelja! Dakle, bilo
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je to pitanje planiranja, ne pitanje prodaje! MreZni
marketing funkcioniS§e na potpuno isti naéin. Razlog
za to $to toliko mnogo distributera ne postizu visok ni-
vo uspeha nije u kandidatima koje nisu ubedili, ve¢ u
kandidatima sa kojima nisu razgovarali! Ukoliko Ze-
lite da odmah udvostrudite svoje rezultate, odgovor je
slededi:

Slcdeée godine éctc nazvati nove kandldate kako
biste im ispri¢ali o poslu, zar ne? Pa, nazovite ih rani-
je! Sastanite se sa njima ove godine — idite i potraZite -
ih sada! Vi nemate poteSkaca sa prodajom. Sustina je'
u tome da budete vrhunski organizovani 1 motivisani
za razgovor sa §to veéim brojem ljudi. PotraZite sva-
koga — 3to pre. Veliki uspeh u mreZnom marketingn

necete posti¢i ubedujuéi ljude, nego tako 3to éete biti _

W se sastanete sa najve-
,__,mls:m_hudz_.itg.pre Pobolj$anje vasih proseka -

samo je proces utenja,
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Pitanja SWOAROVOREE i np

TEHNIKA CETIRI KLJUCA

Da li vam va3i kandidati veruju dok pri¢ate o po-
slu?

Kratak odgovor je — ne. Od vas o¢ekuju da poku-
3ate da ih ubedite da kazu *da’. Cekaju da potnete da
prodajete, . dakle verovatno ¢e imati rezervisan ili od-
brambeni stav — bez obzira na to koliko dobro se.zna-
te. Problem sa kopm se suoéavate Je sledec;

Ne zbog toga $to ne valja ono 3to ste rekli vec zbog

toga $to ste vi to rekli. Naime, ako vi tako kaZete on- .

da je to vase misljenje, a ne njihovo, pa osecaju da
imaju pravo da daJu pnmedbe Sa druge strane:

Naime, ako oni tako kazu, tada je to njihovo mi-
$ljenje a ne vase. Time postaje prihvatljivo, pa oni ne-
ée osetiti potrebu da mu se protive.

Tehnika koju cete otkriti, omogucic¢e vam da svoje
kandidate navedete na to da vam ispriaju §to oni
uistinu Zele, a vi ¢ete ih saslusati.

Kada kaZete kandidatu: ,,Moci cete da Zivite tako
da imate sve 3to poZelite”, on vam moZe odgovoriti:

,Ali ja nisam nezadovoljan svojim Zivotom”. Njegova
primedba ne mora biti 1st|mta. On se samo protivi ono-
me $to ste vi rekli.
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Ali, ako vam kandidat ispri¢a sasvim istu stvar,
ona ¢e biti istinita. Recimo na primer, da vam kandi-
dat kaZe, ,,Vqleo bih da pobolj$am svoj stil Zivota i da
imam vide dobrih stvari u Zivotu”. On ne moZe prigo-
voriti nidta na to, jer je sdm to rekao. To je bila njego-
va misao, ne vasa.

ZASTO SE LIUDI PROTIVE?

Jednom prilikom, upitao sam nekog distributera
kako je pro$ao na nedavnoj prezentaciji kod jedne kan-
didatkinje. Odgovorio je: ,,Nije bilo ba$ najbolje — ni-
je bila zainteresovana.” Upitao sam ga Sta time misli a
on je ponovio: ,,U stvari ni sam ne znam — jednostav-
no nije bila zainteresovana”.

Ono §to je zaista mislio jeste da on sam, distribu-
ter, nije bio naro¢ito zanimljiv.
Znate, kandidati ¢e se zanimati za poslovni plan

onda kada ste vi _za,n@j;ﬁ

29



T T o Ty T e e T = e e N AR
FEH Sy qreny Pl foral Uit s t BAQY St Satea a0 ...-._,;,,-'.' oty |
L ako daidobemoipozivaniodgovo

CETIRI KLJUCA DO KOVCEGA SA
BLAGOM UMREZNOM MARKETINGU

e

( DOBIITE POTVRDAN
™ Nt %

ODGOVOR
%,

Ova &etiri kljua predstavljaju kombinaciju, po-
mocu koje éemo stiéi, od hladnog podetka do potvrd-
nog odgovora, za najkrade mogude vreme.

30

Smisao ove prve faze jeste da uspostavite odnos sa
svojim kandidatima, tako $to éete im pri¢ati o sebi i
pokusavati §to vide saznati o njima. Cilj ovog kljuta
jeste &isto ’prodavanje sebe’ (ostavljanje utiska). Ako
se nekome svidate, sasvim je mogucée da e mu se svi-
dati 1 ono 3to dolazi sa vama. Nema puno smisla u to-
me da pokazujete poslovni plan ako im se ne dopada-
te ili vam ne veruju.

Koliko dugo Cete ostati u ovoj fazi?

Kada ugvrstite poverenje, pomno ¢e vas sluati. To
je sve 3to Zelite. Kod nekih kandidata to ¢e potrajati
sasvim kratko, recimo tri-&etiri minuta, kod drugih tri-
deset ili Eetrdeset minuta.

2. (" PRONABITE VRU




Mora vam biti sasvim jasno 3ta ée se dogoditi u
ovoj fazi. MoZe se desiti da se vasi kandidati emotiv-
no uznemire: uzbude se, postanu potisteni, zabrinuti
ili dak ljuti. Ne Jjuti na vas, veé ljuti na sebe. U ovom
delu prezentacije, nema mesta samozadovoljstvu!
Ljudi koji su zadovoljm u pogledu svojih ciljeva ili
ambicija, bice takvi i u svojim radnim navikama. U
va3$oj mreZi nisu vam potrebni takvi ljudi! Ljudi koji
imaju jake emotivne razloge da vam se pridruZe bide
motivisani za uspeh u poslu. U ovoj fazi éete nauditi
kako da otkrijete ne&iji primarni motivacioni faktor
ili PMF.

Njihov PMF je razlog zbog kojeg ée Zeleti da se
pridruZe vaSem poslu. :

Uz pomo¢ ovog klju¢a, nauciéete kako da prona-
dete njihov primarni motivacioni faktor, a zatim da u
njima potpalite plamen. Tada vam kandidati govore
Sta Zele da postignu i kakve stvari Zele da izbegnu.
Ovaj klju¢ je najvazniji od sva Cetiri, jer ¢e vasi kan-
didati re¢ima izraziti svoje nade, snove 1 strahove.

ZASTO LJUDI KUPUJU

Na3e istraZivanje je pokazalo da su za ve¢inu ljudi
primarni motivacioni faktori za pristupanju organiza-
ciji mreZznog marketinga sledeci:
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Dodatni prihod

Finansijska nezavisnost

Imati sopstveno preduzece

Vise slobodnog vremena

Li¢ni razvoj

Pomo¢ drugima

Upoznavanje novih ljudi

Penzionisanje

Ostavljanje nasledstva

Kada proucite ovaj spisak, primetiéete da je jedan

od razloga bio i va$ primarni razlog zbog kojeg ste po-
Zeleli da imate posao u mreZznom marketingu. Vero-
vatno postoje i sekundarni razlozi, ali je uvek jedan
razlog iznad ostalih. To je va$ primarni motivacioni
faktor. Primarni motivacioni faktor je od velikog zna-
&aja, zato je najbitnije da razumemo:

Na primer, moZda oboZavate ¢okoladni sladoled.
To ne znad&i da ga svi oboZavaju. Neki ljudi vide vole
sladoled od jagode ili karamela. Ali ako volite slado-
led od &okolade, ne samo da Cete rado pricati o tome,
nego Gete Zeleti da to podelite sa svima, pa bi vam bi-
lo tesko da shvatite za$to ga neki ne vole. Ve€ina lju-
di voli sladoled od &okolade, ali ne mora da znaci da
ga vole vide od drugih sladoleda. Neki ljudi su ¢ak

alergi¢ni na njega.
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Sada pro&itajte nekoliko istinitih pri¢a, koje svedo-
&e o0 snazi primamog motivacionog faktora.

ZASTO SE NENAD NIJE PRIDRUZIO

Aleksa je bio distributer. PridruZio se mreZnom
marketingu jer je Zeleo da postigne finansijsku neza-
visnost. Hteo je da bude sam sebi Sef i da odreduje
sam svoje prihode. Hteo je da bude slobodan, da mo-
Ze da dolazi i odlazi kada hoce, da po§a1je svoju decu
u najbolje skole, da ima vikendicu i tome sli¢no. Fi-
nansuska nezavisnost je bila njegov primarni moti-
vacioni faktor, jer bi mu omogucila sve te stvari. Bio
je emotivno vezan za svoje ciljeve i mogao bi o njima
govoriti beskrajnim, iskrenim odusevljenjem.

Prilikom jedne lokalne akcije sakupljanja priloga,
upoznao je mogudéeg kandidata Nenada i pozvao ga da
sasluSa poslovnu moguénost. Aleksa mu je pokazao
poslovni plan sa svojim uobiéajenim velikim odusSe-
vljenjem. Ostavio je snaZan utisak na Nenada, koji je
rekao da ce se pridruZiti.

Medutim, Aleksa nikada viSe nije video Nenada.
Bio je zbunjen i nije znao $ta se dogodilo. Zasto Ne-
nad nije zapo&eo posao?

Problem je bio u tome $to Nenadov primarni mo-
tivacioni faktor nije bio finansijska nezavisnost. On
nije imao ambicija da Zivi u velikoj kuéi i da vozi mo-
derni automobil. Bio je zadovoljan skromnim stanom
koji je nasledio od majke. Vise je voleo da se vozi vo-
zom i na miru da progita novine, nego da se zaglavi u
koloni automobila. Nenad je osecao da je finansijska
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nezavisnost dobra stvar, ali m'je bila dovoljno jaka da
ga motivise da se odazove pozivu.

Ono $to je Nenada zaista motivisalo bila je prilika
da sreée nove ljude, da naudi nove vestine i da dopri-
nese svojoj zajednici — zbog &ega se pzikljuc‘io akeiji
prikupljanja priloga. Ali on uopste nije imao priliku da
kaZe nesto o tome, jer ga Aleksa Zatrpavao pri¢om o
finansijskoj nezavisnosti. Nenada je u svakom shu¢aju
privukla Aleksina prezentacija, ali se do sledeeg jutra
veé ohladio. Ve posle nekoliko dana potpuno je zabo-
ravio na Aleksinu oduSevljenu’ prezentaciju. Aleksa
nije otkrio Nenadov primarni motivacioni faktor, a to
je da pomaZe drugima.

DRAGANINA POGRESNA PRETPOS-
TAVKA

Dragana je bila tridesetéetvorogodi¥nja samohrana
majka sa dvoje dece. MreZnim marketingom bavila se
dve godine. Na jednoj vedernjoj zabavi upoznala je
Du3ana. Izgledalo je da ga zanima mreZni marketing i
podstlcao ju je da mu kaZe nesto viSe o tome. Draga-
nin primarni motivacioni faktor bio je da ima dovolj-
no vremena za odgajanje i obrazovanje svoje dvoje
dece, ali je bila dovoljno pronicljiva da zna da to ne
mora biti prioritetno za svakoga.

Dusan je pre¥ao pedesetu. Bio je samostalni hono-
rarni &ista&, pa je Dragana pretpostavila da se na vrhu
njegove liste nalazi odlazak u penziju. Dok su razgo-
varali 0 poslu, ona se usredsredila na to da se mnogi-
ma mo¥e omoguéiti miran odlazak u penziju.
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Zato se pri kraju vegeri potpuno zaprepastila kada
joj je DuSan rekao da ni ne pomislja na penziju, to mu
se ¢inilo kao prerana smrt. Dragana je pogre3no pret-
postavila da ¢e penzija biti DuSanov primarni motiva-
cioni faktor. Zbog toga on uopste nije bio zaintereso-.

van da joj se pridruzi.

= — — -
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Kada god pretpostavite koji bi mogli biti primarni
motivacioni faktori nekog drugog, verovatno ¢ete po-

gresiti. Cak i ako je va$a pretpostavka tadna, izgleda-

¢e kao da je va3a ideja, tako da nece imati isti uticaj i
motivacionu mo¢.

KAKO DA OTKRIJEMO PRIMARNI

MOTIVACIONI FAKTOR

Kod nabrajanja primarnih motivacionih faktora
trebace vam vizualna pomo¢. Sledeéi spisak se moze
nalaziti na poledini vade vizit-karte, u obliku ve¢ pri-
premljenog vizuelnog pomoénog sredstva ili ispisan
na kartici dZepnog formata. Pogledajte ga jo$ jednom:

Evo jednostavne tehnike za stvaranje vadeg spiska
— upitajte svog kandidata:

wZnate li zasto ljudi zapocinju posao u mreznom
marketingu?”

Car ovog jednostavnog pitanja jeste u tome 3to
nam ,,ne” omogucava da nastavimo:

,JDozvolite da vam pokaZem.”

Tada mu pokaZete svoj spisak.

Ako kandidat na vaSe pitanje odgovor sa ,da”,
upitajte ga:

Zasto se pridruZuju?’

Kandidat ¢e vam nabrojati nekoliko stvarnih ili ne-
razradenih razloga zbog kojih ljudi po¢inju da se bave
mreZnim marketingom. Kada mu ponestane razloga,
pitajte: , Jo§ ne$to?” On odgovara: ,Ne”, a vi nastavite:

,,Dozvolite da vam pokaZem.”

i tada mu pokaZite spisak primarnih motivacionih
faktora.

Zatim mu postavite pet zna¢ajnih zlatnih pitanja.

To ée biti pet najdragocenijih pitanja koja cete ika-
da postaviti. Ona ce vas ekspresno odvesti do zvezda
mreZnog marketinga (ako je to va$ primarni motivaci-
oni faktor). Naucite ta pitanja i neka ona postanu deo
vas. Redosled ne smete menjati. To je deo za koji ste
obedali da éete ga nauciti.
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Naudite ova pitanja napamet, re¢ po re¢. Dok po-
stavljate pitanja ne dopustite da skrenete sa glavnog
koloseka. Bitno je da se postave po datom redosledu.

Neki od graditelja mreZe u razgovoru sa novim
kandidatom vi3e vole da upotrebljavaju "tehniku rado-
znalosti’, dok drugi vise vole *direktan pristup’. U sle-
deéim slu&ajevima upotrebljen pristup je direkiniji jer
je to lak8e pokazati. Navodim razgovore koji su se za-
ista dogodili.

ANDPELA UPOZNAJE RADETA I RU-

ZICA

Rade i Ruzica su imali oko dvadesetpet godina i
nedavno su se uselili u svoj novi stan na dva koraka od
Andele. U toku komsijskog &avrljanja, Andela je po-
menula da se bavi marketingom i da bi im vrlo rado
pruzila priliku da vide kako to funkcionise.

RuZica je rekla da verovatno nece biti zaintereso-
vani, jer nisu imali mnogo slobodnog vremena. Rade
je imao dva posla, a ona svako vete ima pune ruke po-
sla oko sredivanja novog stana.
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Andela je rekla da je tako sa vedinom ljudi koji
imaju dva posla, a pri tom su se nedavno preselili, ali ée
im ipak pokazati, moZda de ih zanimati u buduénosti.
Pozvala ih je kod sebe na kafu. »Odgovara li vam su-
bota popodne, u &etiri?” upitala je. Rade i RuZica su se
sloZili. Pojavili su se u &etiri. Po¥to su malo popri¢ali
1 popili kafu, Andela im je objasnila da se bavi mre-
7nim marketingom. Rade 1 RuZica su joj rekli da su
ved ¢uli nesto o tome, da znaju ljude koji su pokusa-
vali 1 nisu uspeli, misle da je u pitanju bio sapun ili ne-
Sto sli¢no, 1 na kraju upitali: ,,Da li je to ne$to kao Am-
way?” Andela je postupila ovako:

Andela: |, Znate li kako ljudi poénu da se bave mre-

' Znim marketingom?

Rade: 10 je nesto kao prodajna piramida, zar ne?”

Andela: ,Dozvolite da vam pokaZem.” (Kao usput,
pokaZe svoju karticu sa spiskom primarnih
motivacionih faktora.) ,, To su najzna&ajniji
razlozi zbog kojih ljudi podnu da se bave
mreznim marketingom. Koji bl bio vas
glavni prioritet?”

Rade: ~Hmm... Za nas dvoje bi to bila finansijska
nezavisnost.”

RuZica: (odluéno) ,To svakako!”

Andela: ,Zasto ste odabrali bas to?”

Rade:  ,Zato jer radim dva posla kako bih mogao
da otplatim hipoteku, a i RuZica radi preko-
vremeno kako bismo ustedeli ne$to novca
kada se odlu¢imo da zasnujemo porodicu.
Mi Zelimo da na3a deca steknu dobro obra-
zovanje, a ne da ve¢no brojimo svaku parw.”
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Andela: ,Zasto je to vaZno za vas dvoje?”

Rade: K20 §to sam rekao, Zelimo da otplatimo
kucu i da pruzimo deci dobro obrazovanje.
RuZica i ja nikada nismo imali takve mo-

_ gucénosti.”
RuZica: ‘(nadovezuje se),,To je tatno. Moji roditelji
- suuvek s mukom sastavljali kraj sa krajem.

Ne Zelimo da i na$ Zivot bude takav.”

Andela: ,Kakve bi mogle biti posledice, kada ne
biste stekli finansijsku nezavisnost?”

Rade: »Bilo bi kao sa naSim roditeljima. To bi
znaéilo da moramo voditi raéuna o svakom
i najmanjem tro$ku. Uglavnom, tesko bi-
smo sastavljali kraj sa krajem.”

Ruzica: ,Ako zeli§ da deci pruZi§ dobro obrazova-
nje to puno kosta. Bez dodatnog novca ne
bismo mogli da im pruZimo tu prednost u
Zivotu.”

Andela: ,Zasto bi vas to zabrinjavalo?”

Rade: - (zvuli napeto) ,,Kao 3to smo veé rekli, ako
ne pokuSamo da steknemo finansijsku ne-
zavisnost, mucicemo se celog Zivota, a ko

to Zeli?”
RuzZica: ,Osim toga, moramo da planiramo penzgu
Zbog toga sada tako naporno radimo.”
Analiza:

U ovom razgovoru nije bilo izgovoreno nista $to
ne bismo &uli u razgovoru sa bilo kojim drugim pa-
rom. Razlika je u tome $to je Andela primenila pet

40

zna&ajnih zlatnih pitanja, i $to su RuZica i1 Rade otkn-
i svoj primarni motivacioni faktor. Cak i da je Andela
imala sreée i da je otkrila da je finansijska nezavisnost
njihov PMF, Rade i RuZica bi pomislili da je to njena
ideja, a ne njihova. Da je Andela govorila o finansij-
skoj nezavisnosti, Rade i RuZica bi verovatno imali
primedbi, jer bi to rekla Andela. Ali po3to su to rekli
oni sami, to je bilo taéno — i nema mesta za primedbe.

Da razmotrimo tih pet pitanja:

1. ,8ta je za vas glavni prioritet?”

Ovo pitanje u stvari glasi: ,,Zasto bi se vas dvoje
danas pridruZili mom poslu? Rade je rekao kako je nji-
hov primarni motivacioni faktor finansijska nezavi-
snost. Zbog nje bi se oboje pridruZili.

2. ,,Zastv ste odabrali bas to?”

Ovo pitanje u stvari znadi: ,,Zasto biste se pridru-
zili iz tog razloga?” I jedno i drugo objasnili su da Ze-
le da otplate kucu, da deci omoguce obrazovanje i da
mkada nemaju problema sa novcem.

3. ,,Zasto je to za vas tako vaino?”

Ovo pitanje znadi: ,,Ponovo mi recite — za3to biste
se pridruzili iz tog razloga?” Rade odgovara: ,Kao $to
sam veé rekao...”, pa sa jo§ jatim razlozima ponovi
zadto bi se pridruzili poslu. RuZica nabraja dodatne
razloge, zbog kojih je finansijska nezavisnost prvi raz-
log da se pridruZe. Na kraju krajeva, njeni roditelji su
jedva sastavljali kraj sa krajem, a ona ne Zeli da Ziviu
sliénim okolnostima.
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4. ,Kakve bi bile posledice kad ne biste stekli fi-
nansijsku nezavisnost?”

Ovo pitanje znadi: ,Sta ée se dogoditi ako se ne
pridruZite?” Sada su oboje uzbudeni. Odgovaraju
Andeli da ne Zele da zavrSe kao njihovi roditelji 1 ne
Zele da njihova deca propuste priliku da imaju dobro
obrazovanje zbog toga §to nije bilo dovoljno novca.

5. ,,/Zasto bi vas to zabrinjavalo?”

Ovo pitanje traZi da ponove svoj glavni pnontet. 1
jedno i drugo uzbudeno govore. Stalno su ponavljali
za$to je finansijska nezavisnost prvi razlog da se joS
danas pridruZe poslu.

Njih dvoje su sve rekh Andeli. Ona njima nije re-
kla ni$ta.

Da im je Andela rekla potpuno istu stvar, verovat-
no bi joj nabrojali razloge zbog kojih ne mogu da se
prikljuge, ali po&to su oni njoj rekli zaSto bi se pridru-
Zili, ti razlozi su stvarni.

Posle ovog razgovora Andela im je pokazala kako
plan funkcioni$e i ponovila njihove re¢i, dok im je ob-
ja¥njavala koristi i dostignuéa koje donosi posao. Po-
kazala je zarade koje bi ostvarili i probleme koje bi iz-
begh Sa Radetovog i RuZinog stanovista to Je bio pot-

uni odgovor na oswarenje njihovih snova, jer su &uli

h"—ilg redi, svoje ciljeve i strahove, obuhvacene u pred-

loZenom _poslovnom planu. Autori su bili oni, a ne
Andela.

KAKO JE BRANKO SLOMIO TVRD
ORAH

Branko je bio inZenjer 1 radio je u odboru udrue-
nja, zajedno sa ostalim chnjenma medu kojima je
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bio i Jovan. Pre godinu dana Branko je po&eo da se ba-

vi mreZnim marketingom, u kojem je video na¢in ka-

ko da se izvude iz svakodnevne rutine inZenjerskog

posla. Pred sobom je video 3iri horizont.

Branko je Jovanu vise puta spominjao *poslovnu
priliku’, ali je uvek dobijao samo ravnodu3an odgovor.
Jovanova sestra je bila u ’jednom od tih sistema’ 1 po-
kuSavala da ga ubedi da joj se pridruZi. Ali on se odu-
pirao jer se oseéao kao inZenjer a ne kao prodavac, pa
nije hteo da *dosaduje svojim prijateljima’.

Jedne vederi, uz kafu, Branko je ’sluajno’ izvukao
svoju novu vizit-kartu, koja je na poledini imala od-
$tampan spisak primarnih motivacionih faktora. Jovan
je pogledao vizit-kartu, na kojoj je ispod Brankovog
imena pisalo "MreZni marketing i distribucija’. |
Branko: ,Jovane, znas li $ta je to mrezni marke-

ting?”

Jovan: ,Da, rekao sam ti da je moja sestra bila u
tome. To je jedna od onih piramidalnih Se--
ma, zar ne?” | |

Branko: ,Dozvoli da ti pokaZzem.”

Branko je okrenuo vizit-kartu kako bi po-
kazao spisak primarnih motivacionih fak-
tora.

Branko: ,Koji bi mogao biti tvoj glavni prioritet
sa ovog spiska, Jovane?”

Jovan: ,Hmmm ... &ini mi se, sopstveni biznis 1
pomo¢ drugima.”

Branko: ,Zasto si izabrao bas to dvoje?”
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Jovan:

Branko:
Jovan:

Branko:

Jovan:

,»Voleo bih da imam moguénost da radim
za sebe, jer sam u ovom rutinskom inZe-
njerskom poslu ve¢ skoro dvadeset godina.
Kad bih uspeo u tome, Zeleo bih da pomog-
nem drugima da produ kroz taj proces. Ta-
kve stvari upravo volim da radim. Upravo
zato sam se prijavio za ovaj odbor.”
»~Zasto ti je to tako vazno?”

,JKao $to sam rekao, buduénost mi donosi
samo jo§ vise rintanja — i sam zna$ kako to
ide, Branko; sve ¢eS¢e razmisljam o penzi-
ji, a to je tuZno. Voleo bih da radim ne$to
drugo, ali sa trideset osam godina rizik je
suvise veliki.”

»Dobro, ali kakve bi mogle biti posledi-

‘ce, kada ne bi imao svoj biznis?”

(osecajudi se pomalo nelagodno) ,.Kao $to
sam rekao, bilo bi jo¥ viSe napomog rada.
Muskarci nasih godina umiru od stresa, to

i sam zna$. Kada bih imao vi§e vremena,

mogao bih da udem u odbor roditelja u
Skoli moga sina; mogao bih da provodim

~ viSe vremena u svojoj radionici; sam bih

Branko:
Jovan:

'vukao poteze u svom Zivotu.”

»Zasto te sve to zabrinjava?”

~Zato $to bih sve radio drugadije da mogu
iz podetka. Vise bih Ziveo a manje radio.
Za promenu bih hteo da neto uradim za
sebe.”

Branko: , U mreZnom marketingu radi se upravo o
tome. On ti daje viSe vremena, viSe slobo-
de i prednost sopstvenog posla, a sa druge
strane pruZa ti mogucénost da pomaze§ dru-
gima — i to bez rizika da mora$ zapoceti no-
vu karijeru. Dopusti da ti pokaZem kako je
meni pomoglo.”

Vi$e od godinu dana Branko je pokuSavao u Jo-
vanu da podstakne zainteresovanost za posao, ali bez-
uspesno. Kada je Branko nau¢io tajne pet znacajnih
zlatnih pitanja, shvatio je da je vide od godinu dana
pokugavao da objasni Jovanu Sta treba da radi sa sop-
stvenim Zivotom. Cela ideja bila je Brankova, a ne
Jovanova. Spisak na poledini Brankove vizit-karte 1 pet
zna&ajnih zlatnih pitanja omogu¢ili su Jovanu da kaZe
za$to bi uSae u posao.

Kada je Jovan video poslovni plan, nije mogao da
veruje svojim o&ima. ,,Zasto mi niko to ranije nije po-
kazao?”, pitao je. Odgovor glasi da su mu uvek govo-
rili zato bi trebalo da se pridruZi, a niko ga nikada ni-
je zamolio da kaZe nesto o svojim primamim motiva-
cionim faktorima.

KAKO SE ZUBAR NASAO POD BUSILI-

COM

Evo $ta se meni dogodilo. Filip, moj zubar, koji je
imao &etrdeset &etiri godine, imao je kudu na obali
vrednu milion dolara i luksuzan automobil, ali je uvek
bio zauzet. Po merilima veéine ljudi bio je veoma us-
pesan. Jednog dana bio sam u obliZnjem trZznom cen-
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tru gde sam ga ugledao kako sedi u kafiéu. PridruZio
sam mu se da popijemo kafu.

Autor: ~Kako ide posao, Filipe?”

Filip: (neodredeno) ,Nije lose...”

Autor: (3aljivo) ,,Ma daj, Filipe, %ivi§ na oba-
li, ima$ puno posla i dobro zaradujes$
~ to mora biti dobro.”

Filip: ,Pa, ide nekako.”

Autor: ,»Ako ti se ne svida, Filipe, za$to ne
prestane§ da se bavis tim poslom i za-
po&nes nesto drugo?”

Filip: ~oumnjam da éu to uraditi, Aleksan-
dre.”

Autor: »A zasto ne?”

Filip: (bez emocija) ,,Zato Sto sam zubar,
uvek sam bio zubar — to je moje zani-
manje.”

Autor: (zainteresovano) ,,Hm ... a kada si od-
luéio da ées postati zubar, Filipe?”

Filip: »Kad sam sa osamnaest godina po-

Sao na fakultet. Nisam upisao medici-
nu, pa je tako stomatologija bila moj

sledeéi izbor.”

Autor: A da li ti se dopada da bude¥ zubar,
Filipe?”

Filip: (nepripremljen na ovakvo pitanje)
»Ne ba§, ali time plaéam ratune.”

Autor: »Filipe, kada bi student od osamna-

est godina uSao u tvoju ordinaciju i
poceo da ti pri¢a $ta treba da uradi

od svog Zivota u sledec¢ih dvadeset
godina, da li bi ga poslu$ao?”

Filip: (smejuci se) ,,Ne znam 3ta bi to jedan
osamnaestogodiSnjak mogao da kaZe
o Zivotu nekome ko ima &etrdeset&e-

tiri godine.”
Autor: ,Dakle, ne bi ga poslu$ao?”
Filip: N1 slu&ajno!”
Autor: »A zasto si onda ...?”

Tu je razgovor potpuno zastao. Filip je zanemeo
od iznenadenja. Vidite, on nikada nije shvatio kako je
jedna odluka, koju je bez razmiSljanja doneo kao osam-
naestogodisnji student, uticala na njegov Zivot u Getr-
desetéetvrtoj godini. Shvatio sam da je to pitanje osta-
vilo na njega snaZan utisak i da je to bila suvise dobra
prilika da bih je propustio. Posegnu sam u dZep i izvu-
kao svoju vizit-kartu sa spiskom PMF-a od§tampanih
na poledini. Spisak sam stavio ispred n_]ega.

Autor: Filipe, pogledaj ovaj spisak. Sta bi
bio za tebe glavni prioritet u Zivotu?”

Posle naizgled beskrajno duge pauze, najzad je od-

govorio.

Filip: ,, Vise slobodnog vremena.”

Autor: ,,Z.asto si izabrao bas t0?”

Filip: »~Svako jutro ustajem u Sest sati da bih

se spremio za prvog pacijenta u pola
devet. Radim do Sest popodne, a moj
dan je prepun ljudi koji se Zale i koji
nisu najsre¢niji kad me vide. Nikad ne-
mam vremena za sebe ni za decu, ¢ak
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ni za vikend. SuviSe sam iscrpljen da

bih mogao da radim nesto vredno pa-
Znje. Slobodno vreme je nesto $to ni-
kada u stvari nisam imao.”

Autor: »Zasto je to vazno za tebe?”

Filip: (kao da mu je nelagodno) ,,Kao §to

sam rekao, moj Zivot je u minut is-
planiran. Mislim da bih viSe voleo da
budem uditelj. Tako bih imao vise
slobodnog vremena i vise slobodnih

dana.”

Autor: ,,Na Sta mislis?”

Filip: ~Stomatologija nije onakva kakva se
¢ini. Kada sam odlucio da se bavim
time...”

Filip je skoro pet minuta strastveno govorio o 'za-
tvoru’ u koji ga je, po njegovom misljenju, gurnula

stomatologija.

Autor: »Filipe, kakve bi bile posledice, ako
ne bi imao priliku da nades vise slo-
bodnog vremena?”

Filip: (zvudi oéajno) ,,Ostatak Zivota pro-

veo bih vezan za ordinaciju. Moja
deca brzo odrastaju a sa njima provo-
dim jako malo vremena. Zena mi go-
vori kako joj je dosta stresnih situaci-
ja u kojima se ¢esto nalazim.
Filipovo lice je po¢elo da bledi. O¢i su mu zasuzile.
Po prvi put za dvadeset godina, izrazio je sve ono $to mu
se motalo po glavi.
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Autor: (blago) ,,Zasto te sve to zabrinjava,
Filipe?”

Filip nije odgovorio. Nije mogao. Dovoljno sam ga
zabrinuo. Samo je sedeo, bez re¢i. Nisam ga dalje ni-
§ta pitao, jer sam mislio da nece podneti. Osim toga,
trebalo je da kupim kukuruzne pahuljice, a ne da me-
njam Filipov Zivot.

Tri meseca kasnije, otiSao sam kod njega u ordina-
ciju. Njegova sekretarica mi je rekla da je otiSao. Jed-
nog ponedeljka je do$ao, obavestio je da ¢e praksu pre-
uzeti njegov prijatelj, a da on odlazi na odmor. Skoro
tri meseca niko ga nije video. Godinu dana kasnije, uo
sam da je u Americi i da prodaje motele i uZiva. Jo$
uvek ne znam gde je Filip sada i 3ta radi, ali ono Sto se
dogodilo za vreme naSeg razgovora veoma je vaZno,
jer pokazuje kakvu moé ima ova tehnika i kako moze
menjati Zivot ljudi kod kojih to ne bismo ocekivali.

Mozda se Filip negde bavi mreZnim marketingom...

KANDIDAT KOJI NE ZELI NISTA

Ponekad sretnete kandidata koji ¢e tvrditi da ne
postoji nista Sto on jako Zeli.

Neki ljudi tvrde da nemaju glavni prioritet iz jed-
nog ili dva razloga.

Prvi su oni koji zaista nemaju Zelje koje su na pr-
vom mestu, a ni na drugom ili treéem mestu. U tom
slu¢aju zahvalite im $to su vam posvetili vreme i potra-
Zite drugog kandidata. Ne trosite svoje vreme na ljude
koji nemaju E@Lsnove 1 prioritete.

I —— e
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Drugi su oni koji se boje da izaberu jedan prioritet
iz straha da bi morali da urade ne$to po tom pitanju.

Evo kako da se postavimo prema takvim kan-
didatima:

vi: ,.JKoji je je va$ glavni prioritet?”

Kandidat: |, Zaista, nijedan od ovih...”

Vi: »Nijedan?”

Kandidat: Ne, trenutno za mene nijedan nije vazan.”

Vi: (kao usput) ,,Ali, kada bi jedan morao
da bude vaZan, koji bi to bio?”

Kandidat: ,Dakle, kada bi bio jedan ... verovatno bi
to bila finansijska nezavisnost.”

Vi: ,,Zasto?”

Kandidat: Jer je bitno imati novaci...”

Sada nastavljate sa pet zna¢ajnih zlatnih pitanja.

MOC TISINE

Posto postavite neko pitanje, morate dutati sve vre-
me dok kandidat ne zavrsi sa odgovorﬁ%’tf:e_
iskuSenju da mu pomognete da izabere njegov priori-
tet, j jer.ideja mora biti nj jegova, a ne vasa. On mora da
kaZe vama, zasto bi mu bilo potrebno da vam se pri-
druZi u poshu. Verovatno je prvi put u Zivotu doZiveo
da ga neko pita nesto tako vazno i da mu da vremena

za.odgovor.Cak i ako su se drugi obraéali vaSem kan-
didatu u vezi mreZnog marketinga, ovo je verovatno
prvi put da ga neko nesto upita i posle toga zacuti.
Kandidatov odgovor ¢e takode prili¢no dobro pokaza-
ti koliko je on u stanju da se posveti poslu na duge staze.
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KAKO DA RAZLIKUJEMO ZITO OD
KUKOLJA

Iskrenost 1 produbljivanje kandidatovih odgovora
na pet znafajnih zlatnih pitanja pokazaée nam koli-
ko bi mogao biti motivisan u poslu. Ako su odgovori
nepromisljeni, ravnodusni ili neuverljivi, tada bi treba-
lo dobro da razmislite da li cete ga uop§te pozvati u
svoju mre2u ili ne. Ukoliko kandidati nisu oduSevlje-
ni, oni ée se samo Zaliti. Ako su njihovi odgovori na
pet znaajnih zlatnih pitanja slabi, bolje potraZite dru-
ge kandidate. Kandidati koji daju ravnodus$ne odgovo-
re, zavisice stalno od vas i stalno vam oduzimati vre-
me. Oni sa prioritetima uspeée bez obzira na vas.

Izgradnja posla u mreZnom marketingu je kao ba-
Stovanstvo. Obradujete zemlju, dubrite je, Eistite ko-
rov 1 $titite biljke od vremenskih nepogoda. Ali, iz ne-
_kog semena niknu biljke, a drugo propada. Vi moZete
samo da zalivate, dubrite 1 plevite. Otpome biljke ce
rasti sa vama ili bez vas.:

~Ako je seme koje ste posadlh slabo, stalno dete
morati njihove izdanke da podupirete i da se nadate da
ée porasti. Ne zavaravajte se da cete slabom semenu
pomoci da izraste u jaku 1 lepu biljku. To se dogada sa-
mo ponekad. Prava tajna je u tome da sadimo otporne
sadnice. To je smisao pet znadajnih zlatnih pitanja —
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" Ako kandidatovi odgovon nisu jaki, moZda nije pra-
vi kandidat. MoZda nije pravo vreme za njega. Mozda
¢e jednostavno postati kupac pro1zvoda Sponzorisite
onoliko kandidata koliko moZete, ali vedinu svog vre-
Juena potroite na jako seme.

PRIMENA SPISKA U OKVIRU GRUPE
Uz malo vezbe otkridete da je to sjajan nacin za
pnkaznvanje poslovnog plana grupi kandidata. MoZete
koristiti ve¢ pripremljen spisak PMF-a, ili zamoliti slu-
Saoce da vam kaZu razloge zbog kojih bi se ljudi pri-

druzili sistemu mreZnog marketinga. Pomodu pnpre—‘

mljenog spiska, upitajte nekoga: , Koji je va$ glavni pri-
oritet?” - i to Je sve. Posle toga, postupak ponovite sa
drugim 1 treim kandidatom, i ubrzo ¢e vam svi govo-
riti zaSto bi se oni pridruZili posiu.

Ukoliko biste radije da pripremite spisak sami, ta-
da za vreme svoje prezentacije pitajte svakog kandida-
ta koji vam je rekao svoj prioritet: ,,Zadto ste odabrali
ba3 t0?”, i nastavite sa svim pitanjima. Veoma je za-
bavno imati grupu, u ko;o_; jedni drugima govore za3to
Jje vaZno pridruZiti se — a vi ne morate niSta da 1z_;av13u—
jete. Sve §to treba da uradite jeste da klimate glavom i
da ih podrZavate.

POKAZIVANJ"E POSLOVNOG PLANA

Ovde zasua vecina graditelja mreZe. Ovde pokazu-
jete kako je va$ poslovni plan reécnje za nade, straho-

- ve i snove koje ste otkrili pomodu drugog kl_]uc“,a (Pro-

nadite vru¢ taster). Vade dosadasnje iskustvo ée vam
pokazati koji na¢in prikazivanja poslovnog plana je
proveren i donosi uspeh. Ali, jako je bitno je da shva-
tite sledecu re¢enicu:

Re3enje mora biti logi¢no, ali logika otvara samo
um. Pet znacajnih zlatnih pitanja ce osloboditi emo-
cije 1 motivisati prave potencijalne saradnike da pro-
nadu sami redenje za sebe. Kada prikaZete samo rese-
nja a da ne otkrijete najpre primarni motivacioni fak-
tor, verovatno ¢e kandidat pucati od odusevljenja, ali
on nije i emocionalno motivisan. Zbog toga se dogada
da se kandidati ohlade kroz nekoliko dana.

Kada pokazujete poslovni plan, upotrebljavajte

_njihave sopstvene redi.

Na primer:
»Dakle, to znaci da moZete upravljati svojom
sudbinom, i da ¢ete imati viSe slobodnog vremena
da provodite sa svojom porodlcom” ili ,To znaci da
moZete otici u penziju, mirno i uz takav komfor za *
koji ste rekli da Zelite.”




Ukoliko ponovite re¢i kandidata dok pokazujete
poslovni plan, oni ce to shvatiti liéno. To postaje va-
#no i motivide ih. To su njihove ideje i re¢i, a ne vase:

DOBIJTE POTVRDAN ODGOVOR
il 3

Ukoliko primenjujete ove tehnike tatno onako ka-
ko su opisane, poziv kandidatu da vam se pridruZi ne-
ée biti posebno dramatidan. Trebalo bi da bude tako
zagrejan i odudevljen da se zapo&injanje sa poslom &i-
ni logiénim sledom dogadaja. Plan uvek pokazujete
kao da je sasvim razumljivo zapodeti sa poslom. Va$

“stil treba da bude poslovan,_ah prirodan, kao da to ra-

dite svaki dan.
Veoma je vaZno da zapamtite da kada dode pravo

vreme da se va$i kandidati pridruZe poslu, vi ik mora-
te pozvati da se pridruze.

Jasno, samouvereno i glasno im recite da Zelite da
se pridruZe. Danas — n¢ suira..

ZASTO OVAJ SISTEM FUNKCIONISE

Sistem &etiri klju¢a je proveren nadin kako ¢emo
dobiti *da’, tako da se morate pridrZavati obrasca kako
biste postigli $to veci uspeh. Vedina graditelja mreze
koje sam upoznao odli¢na je u fazi Otopite led. Nau-
&ili su kako da prijateljski razgovaraju sa ljudima i iz-
grade odnos sa njima. Ali, veéina nije efikasna u fazi
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Pronadite vruc taster — sa faze Otoplte led oni idu
pravo na Pritisnite vrug taster. Cak i ako je njihova pre-
_zentacija poslovnog pl __m_nmdnkto jo$ ne znadi

da su kandidati motivisani da reaguju, jer nisu emoci-
_onalno motiyisanl, el

To je najvaZniji razlog iz koga se mnogi kandidati
oduseve vaSom prezentacijom, ali se potpuno ohlade
posle par dana. Neki graditelji mreZe tako se zanesu
prikazivanjem poslovnog plana da prodaju lako ideju,
ali posle toga toliko dugo govore da se ona vrati njima
bez odgovora.

Poslovni plan je samo reSenje za brige koje vasi
kandidati Zele da izbegnu, ili za povoljnosti koje Zele
da ostvare. Nema svrhe prikaziva_tj plan, a da niste ot-
krili kandidatov primarni motivacioni faktor i zagrela-
1i ga za to.

~ Ako ste odli¢ni u pronalaZenju vrucih tastera, ne-
ma potrebe da suvise brinete u pogledu dobijanja po-
tvrdnog odgovora. Ukoliko znate kako da kandidate

__emocionalno protresete, oni.ée sami poleti da traZe ra%e—
nja za svoje probleme.

Pronadite vrude tastere i pritisnite ih, pa de grade-
nje vaie mreZe biti jednostavno.
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efikasnih vestina, kOJe ¢e vasoj prezentacgl dati
poleta.

PRVA VESTINA — PREMOSC'AVANJE

Izgradnja mosta je tehnika kojom dete omogucm
da razgovor kontinuirano tege 1 izbedi situacije u koji-
ma biste vi govorili previe a va$ kandidat premalo.

MoZe biti poraZavajuée ako smislimo sjajno otvo-
reno pitanje a dobijemo zauzvrat kratak odgovor.

Pred vama se nalazi Sest malih ali neverovatmo

Istinita prica:

Kako je Su zagrejala hladnog sagovornika

Sledi primer distributerke Suzane, koja pokusava
da izgradi odnos sa svojim kandidatom Milanom.
Milan je bio zaposlen u jednom kompjuterskom pred-
uzeéu i pristao je da saski$a Su na pauzi za ruak. Na
prvi pogled Milan je delovao kao nagao i ne ba$ redit
govek, §to je nju pomalo plasilo.

Suzana: ,Kako ste po&eli da se bavite ovim poslom,

Milane?”
Milan: ,Oduvek su me interesovali kompjuteri.”
Ovde Suzana nema ba$ informacija koje bi mogla
upotrebiti, tako da je prisiljena da postavi jo§ jedno
otvoreno pitanje.
Suzana: ,,Sta Vam se najvise dopada u radu sa radu-
narima?”
Milan: ,.Sve se stalno menja.
Ovaj kratki odgovor ponovo ju je pns1ho da smisli
drugo otvoreno pitanje pomocu kojeg ¢e pokusati da
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otvori ovu zatvorenu $koljku. Ali, &ak i da nastavi sa

otvorenim pitanjima, problem je u tome §to ée za krat-

ko vreme razgovor zvudati kao ispitivanje, a Suzana
¢e li¢iti na $efa policije.

Sa kandidatima koji daju kratke. odgovore, najbo-
lje je upotrebiti *mostove’, kako bi nastavili da pria-
ju. Evo nekih jakih mostova:

Mislite ...?

Na primer ...?

Dakle ...?

Jer...?

A onda...?

Sto znati?

Posle svakog 'mosta’ mora slediti ti¥ina sa vase
strane. Na sredu, Suzana je naudila kako ée upotreblja-
vati mostove, pa je njen razgovor sa Milanom prote-
kao ovako: _

Suzana: ,Kako ste podeli da se bavite ovim poslom,
Milane?”

Milan: ,Oduvek su me zanimali kompjuteri.”

Suzana: ,Misliteee...?

Milan: ,Mislim na postavljanje mreimh sistema u
velikim i srednjim preduzeéima.”

Suzana: ,Sto znadi...?”

Milan: ., Sto zna&i da pomaZem da se pobolj¥a ce-
lokupna efikasnost preduzeca pravljenjem
softvera koji olak3avaju rad.”

Suzana: ,Na primer ...?”

Milan: ,Na primer, jufe sam instalirao sistem u
kompaniji koja ima velike radunovodstve-
ne probleme. Pozvali su me i...”
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U tom slu¢aju Su je uspela da slomi tvrd orah, a ni-
je zvulala kao ispitivaé. I nije samo ona pri¢ala. Pri-
kupila je mnoge korisne podatke o Milanu, dok je on
govorio o za njega najvaznijoj temi — o sebi.

Dok primenjujete most, uradite ove tri stvari:
1. Nagnite se napred, otvorenih dlanova.

2. Razvucite poslednje slovo reéi.

3. Oslonite se natrag i ucutite.

’... misliteee...?’

Upotreba mosta da bz se odrzao tok ngovora

Kada se naginjete napred otvorenih dlanova to ima
dvostruko zna&enje. Prvo, bez re¢i govorite da ne pre-
tite, a- drugo, vaSem sagovomﬂcu daje do znanja da je
sada na njega red da govori, time $to mu ’predajete
kontrolnu palicu’. Razvuéeno poslednje slovo "most’
skoro pretvara u pitanje. Ukoliko ga ne razvudete,
'most’ ¢e zvudati kao konstatacija.
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Na primer:

Milan: . time preduzeca uspe3nije posluju.”

Suzana: ,,Sto znadiil...?” (razvuceno)

Milan: ,,Sto znagi da ljudima olak$ava posao, da
mogu bolje da posluju sa svojim kupcima.
Znate 1 sami, vecina preduzeca nije najbo-
lje organizovana i...”

Medutim, ako ne razvucete poslednje slovo, time
Cete postici da zvuci kao tvrdnja, midljenje, ili ¢ak, kao
uvreda.

Posle primenjivanja mosta, ucutite! Oduprite se is-
kuSenju da biserima mudrosti okitite tiSinu koja pone-
kad dode posle mosta, 1 koja vam se moZe uéiniti bes-
krajnom. Otvoreni dlan pokazuje da ste odgovomost
za sledecu reCenicu predali kandidatu, zato mu dopu-
stite da je i%govori.

GOVOR TELA ZA VREME SLUSANJA

Na slede¢em primeru videcemo kako, uz pomo¢
premo3cavanja, mozete otkriti kandidatove skrivene
motivacije i iz njega izvudi in-
formacije.

Posto ste predali "kontrolnu
palicu’, naslonite se natrag sa ru-
kom na bradi, u procenjivac¢kom
poloZaju. To ¢e odmah podstaci
sluSaoca da nastavi da govori sve
dok ste tako naslonjeni.

Uzmimo, na primer, da je
vas sluSalac odabrao finansijsku
nezavisnost kao glavni prioritet:
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Vi: ,Koji je va$ glavni prioritet?”
Kandidat: ,Finansijska nezavisnost.”
Vi: . Zasto ste odabrali bas to?”

Kandidat: ,Zato $to je vazno da imam novca kako
bih uradio sve ono $to Zelim u Zivotu.”

Vi (pognuti napred, otvorenog dlana) , Mi-
sliteee...?”

Kandidat: ,,...mislim, dovoljno novca da deci pru-
#im dobro obrazovanje 1 da mogu da Zi-
vim udobno.”

Yi: (pognuti napred, otvorenog dlana)
,..udobno, misliteee...?”

Kandidat: ... mislim, Zeleo bih da imam dovoljno
novca da idem na dug odmor, da vozim
skup automobil,’ili da s vremena na vre-
me priustim sebi neki mali luksuz.”

Vi: ,...Na primer...7”

Kandidat: ,....pa, na primer, kada bih hteo da putu-
jem, voleo bih da mogu...”

Kori§éenjem ova dva mosta 'mislite’ i na primer’,
vi ste kandidata naveli da govori o tome $ta misli, ose-
¢a, 1u §ta veruje, a $to je najbitnije — ne govorite vi sve
vreme.

Mostovi su u sustini oblik otvorenog pitanja. Naj-
uspednije se primenjuju u prezentacijama sa ljudima
koji ne govore mnogo 1 koji daju kratke odgovore. Ka-
da po prvi put upotrebite most, mozda éete se osecati
neobi¢no (pogotovo ako ste navikli da vodite razgo-
vor), jer posle njega sledi tifina. Ali, ako je va$ sluda-
lac navikao da daje kratke odgovore, navikao je i na
pauze u razgovoru, tako da ¢e mu to biti sasvim uobi-

62

- .

Széntaciju

o T T M T R AR
e A -.,'__._..._\.,4_‘,.;‘.,..'.'.\::_
:E{M-‘i:_l:‘ya

ajeno. Upotreba mostova je zabavna, oni prezentaci-
ju ¢ine zanimljivijom a vama daju mo¢ tihe kontrole.

DRUGA VESTINA — TEANIKA KILI-

MANJA GLAYVOM ;

Vedina ljudi nikad ni ne pomisli da je klimanje gla-
vom ‘mo¢éno sredstvo uveravanja. Klimanje je pokret
koji u vedini zemalja znadi odobravanje. Poreklo ovog
pokreta je u spustanju ili klanjanju tela; odnosno:
~JKlanjam ti se, znad¢i podredujem se tvojim Zeljama.”
Klimanje glavom je dakle skraceno klanjanje.

Postoje dve moéne tehnike klimanja glavom. Go-
vor tela je spoljasnji odgovor na unutradnja oseéanja.
Kada se osedate pozitivno, za vreme razgovora klima-
cete glavom. Ako se osecate neodredeno i namerno
potnete da klimate, uskoro ¢ete doZivljavati pozitivna
osedanja. Drugim re€ima, pozitivna oseéanja podsti¢u
klimanje, ali vaZi i obrnuto: klimanje glavom budi po-
zitivne emocije.

Klimanje glavom je zarazno. Ako ja vama klimam,
klimadete i vi - ¢ak i ako se ne-slaZete sa mnom. To je
odli¢no sredstvo za dobijanje saglasnosti i saradnje.
Zatim zavrSite svaku redenicu verbalnim potvrdiva-
njem, kao:

Zar ne?
Zar ne biste?
Zar nije tako?



Dali je to poSteno?

Kada oba sagovornika klimaju glavom, sluSalac
doZivljava pozitivna osecanja 1 ovo stvara vecu vero-
vatnoéu pozitivnog ishoda. Vestina klimanja glavom
moZe se lako nauditi i moZete je za sedam dana svrsta-
ti U svoj stalni repertoar govora tela.

Klimanje glavom takode primenjujemo sa name-
rom da odrZimo tok razgovora. To ¢emo posti¢i na:sle-
dedi na¢in. Kada postavite otvoreno pitanje ili prime-
nite most, a sagovornik vam odgovori, za vreme nje-
govog odgovora klimnite glavom. PoSto zavrsi sa od-
govorom, nastavite klimati 1 klimnite jo§ pet puta, je-
danput u sekundi. Obiéno, dok izbrojite do Cetiri, slu-
$alac ée ponovo progovoriti 1 dati vam jo§ informaci-
ja. A sve dok ostanete naslonjeni, sa rukom na bradi,
nede ni biti potrebe da govorite. Na taj nadin necete
zvudati kao ispitivag. Dok slu3ate, stavite ruku-na bra-
du i lagano je gladite. IstraZivanje tog pokreta pokazu-
je da on podsti¢e druge da duZe govore.

Musko gladenje brade Zensko gladenje brade
: EZ

TRECA VESTINA — NAJMANJI STI-

MULATORI

Dok drugi govori, podsti¢ite ga da nastavi uz pomo¢
malih stimulatora. To su:

Razumenm...

Aha...

Zaista...

Recite mi nesto viSe o tome...

Mali stimulatori mogu udvostru¢iti koli¢inu infor-
macija koje ¢e vam dati va$ sagovornik.

Mali stimulatori, kombinovani sa tehnikom klima-
nja i mostova, su najefikasnije pomocno sredstvo, ko-
je mozZete nauditi, a kojim Cete odrZati tok prezentacije.

CETVRTA VESTINA - KAKO DA UTI-

CEMO NA ONO STO KANDIDAT VIDI

IstraZivanja pokazuju da do naSeg mozga dopre 87
odsto informacija putem vida, 9 odsto putem sluha, a
4 odsto putem ostalih ¢ula.
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Ako, na primer, va$ kandidat, gleda va$u vizuelnu
prezentaciju dok vi govorite, on ¢e upiti samo 9 odsto
vaSe poruke ako ona nij¢ neposredno povezana sa
onim'$to vidi. Dakle, ako crtate kuéu dok govorite o
putovanju, on verovatno nece pratiti vasu priu. Ako
poruka govori 0 vizuelnoj prezentaciji, kandidat ée
primiti samo 25 do 30 odsto vaSe poruke, ako gleda
vizuelnu prezentaciju a ne vas. ‘

Kako bismo $to vise usmerili kandidatov pogled,
upotrebite olovku i njom pokazujte ono o Eemu govo-
rite, 2 u isto vreme redima opisujte ono Sto kandidat
vidi. Zatim odmaknite olovku od vizuelnog pomagala
i drzite je negde izmedu njegovih i-svojih o&iju i kli-
majte glavom dok govorite.

Upotreba olovke
radi odrzavanja
kontakta ocima

Pogledajte sagovornika u o€i preko vrha olovke i
pokazujte samo tamo gde gledate. To funkcioniSe kao
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magnet: kandidat podiZe glavu tako da gleda vama u
oti, sada vidi i Cuje ono Sto govorite, i tako najbolje
prima vau poruku. Uverite se da je dlan vase druge ru-
ke vidljiv dok govorite, jer time odrZavate opustenu
atmosferu. '

PETA VESTINA — KAO ODRAZ U

OGLEDALU

Kada su dvoje ljudi misaono ’sinhronizovani’, nji-
hova tela se takode pomeraju sinhronizovano, tako §to
zauzimaju sli¢an poloZaj i iste pokrete. Svrha takvog
ponasanja jeste da se stvori odnos izmedu ugesnika i
da se izbegne sukob. Ovakav odnos govori: ,Isti sam
kao ti, slaZem se sa tobom i tvojim stavovima.”

Sinhronizovana veza nastaje veoma rano — u maj-
¢inom stomaku, gde se telesne funkcije i puls deteta
prilagodavaju majéinom ritmu. Zbog toga je *podraZa-




Posledica toga je da intuitivno podraZavamo ljude
prema kojima osecamo bliskost. To moZete videti na
poslovnim ili drustvenim susretima, kod ljudi koji se
medusobno dobro slazu. Takode, supruZnici, posle mno-
go godina provedenih zajedno, vremenom mogu po-
deti da lide jedni na druge. Na kraju jos i kupe psa ko-
ji im je sli¢an.

MAJMUN RADI STO MAJMUN VIDI

Dva muskarca na donjem crteZu su tipi¢an primer
kako izgleda reflektovanje. Zauzeli su . isti poloZaj,
sli¢no drZe svoje &aSe — verovatno sa istim piéem -
sli¢no su obudeni i upotrebljavaju sli¢ne re¢i. Kada je-
dan posegne rukom u dZep, drugi e to verovatno po-
noviti za njim. Kada jedan prenese teZinu tela na dru-
gu nogu, verovatno ¢e i drugi to u¢miti. Sve dok se sla-
#u i dok postoji odnos, nastavice se 1 'reflektovanje’.

Reflektovanje
pokazuje da
medu njima
nostoji odnos

Zahvaljujuci reflektovanju, ljudi se osecaju opu-
Steno. Ono je mocno sredstvo za izgradnju odnosa. Is-
traZivanja snimaka pokazuju da ono moZe poprimiti
svakakve pokrete, od Sirenja nozdrva, istovremenog
podizanja obrve, pa ¢ak i Sirenja i skupljanja zenica.
To je jako zanimljivo, bududi da te najsitnije pokrete
ne moZemo oponasati svesno.

STVARANJE DOBRIH VIBRACIJA

Reflektovanje govora tela i govornih obrazaca sa-
govornika dinamiéan je na&in za brzo izgradivanje od-
nosa. Kada upoznate neku osobu, reflektujte njihov
nadin sedenja, stav, ugao drZanja tela, pokrete, izraZa-
vanje i ton glasa. Ubrzo e osetiti da mu se neSto na
vama dopada. Verovatno ¢e vas opisati re¢ima kao §to
su ’sa njim se ose¢am opusteno’. To je zbog toga Sto
on u vama vidi svoj odraz.

Stvaranje odnosa reflektovanjem



Upozorenje: novog poznanika nemojte prerano re-
flektovati. Mnogi ljudi su postali svesni strategije re-
flektovanja otkako sam napisao knjigu Gover tela
(Body Language), a viSe od sto miliona ljudi gledalo
je moje televizijske emisije a zatim 1 obrazovne video
kasete. Ponekad je bolje priéekati nekoliko minuta pre
nego $to po&nete reflektovanje.

REFLEKTOVANJE: RAZLIKE IZ-

MEDU MUSKARACA I ZENA

Muski i Zenski mozak su razli¢ito programirani u
pogledu izra?avanja emocija. Zene vise upotrebljava-
ju mimiku lica, dok muskarci viSe koriste pokrete tela
1 gestove.

Tipi¥no za Zenu je da za deset sekundi Sest puta
promeni izraz lica kako bi reflektovala osecanja sago-
vornice i dala joj povratnu informaciju. Njeno lice ée
reflektovati oseéanja koje je izrazila sagovornica. Ne-
ki posmatrag bi pomislio da se dogadaji o kojima je
re¢ deSavaju i jednoj i drugoj.

Evo tipiénog sleda izraza lica Zene u toku od
deset sekundi, a koji pokazuju da slusa.

Zalost iznenadenje ljumja radost  strah  Zelja

Zena moZe da ’prodita’ znadenje onoga $to je rede-
no iz tona glasa i govora tela sagovornika i izraZava
svoje razumevanje tako 3to reflektuje emocije. To je
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upravo ono $to muskarac mora uraditi kako bi privu-
kao 1 zadrZao njenu paZnju. Veéina muskaraca se zgro-
zi pri pomisli da se koristi mimikom dok slusa, ali za
one koji to savladaju, taj naéin postaje odli¢an ulog.

Neki mugkarci kazu: ,Pomislice. da sam &udan!”
Ali, 1straZivanja pokazuju da ée Zena opisati muskarca
koji reflektuje emocije svoje sagovornice, kao inteli-
gentnijeg, zanimljivijeg ili privlaénijeg.

U dugom razdoblju evolucije, razvila se potreba da
se u javnosti sakriju emocijei time spre&i moguci na-
pad. Iz tog razloga mnogi muskarci izgledaju kao ki-
povi dok slusaju.

Ovo je isti sled izraza kakve pokazuje tipi¢an
muskarac u deset sekundi sluSanja:

Zalost iznenadenje ljutnja radost strah  Zelja

Ovo je pomalo humoristi¢an pogled na muski na-
¢in sludanja, ali u svakoj 3ali ima pomalo istine. Ova
za$titna maska bez osecaja, koju muskarci nose dok
slu$aju, daje im osecéaj sigurnosti, ali to ne znaéi da ne-
maju emocije. IstraZivanja mozga otkrivaju da mu-
gkarci imaju emocije isto kao i Zene, ali izbegavaju da
ih izraZavaju u javnosti.

Klju& do reflektovanja muskog ponaSanja lez u
razumevanju da on upotrebljava svoje telo a ne lice.
Vedini Zena se &ini da je teSko reflektovati bezizra-
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znog muskarca, ali to donosi uspeh. Ako ste Zena, zna-
¢1 da morate da smanjite svoje izra¥avanje pomodu li-
ca kako ne biste izgledali napadno ili zastraSujude. Ve-
oma vazno: ne reflektujte ono $to mislite da on ose-
¢a. Jer, ako pogresite, to moZe biti pogubno. Sagovor-
nik ¢e vas smatrati *zbunjenom’ ili ’smetenom’. Mu-
Skarci opisuju Zene koje sluSaju ozbiljnog lica kao in-
teligentnije, bistrije i promi3ljenije. '
SESTA VESTINA — ODREDPIVANJE
TEMPA

U procesu reflektovanja, takode se sinhronizuju
intonacija i modulacija glasa, zatim brzina govora, ka-
ko bi se pojatalo medusobrio ponasanje i razvoj odno-
sa. To je poznato kao ’davanje tempa’, pa se skoro &-
ni kao da dvoje ljudi uskladeno pevaju. Cesto Cete vi-
deti kako onaj koji govori rukama daje takt, dok se
drugi klimanjem prilagodava ritmu. Kako s vreme-
nom odnos napreduje, smanjuje se reflektovanje najti-
pi¢nijih poloZaja tela jer svaki podinje da predvida
stav drugog. Tada uskladivanje tempa postane najva-
Znije za odrZavanje odnosa.

Nikada ne govorite brze od sagovomika. Studije
pokazuju da ljudi osecaju pritisak’ ako neko govori
brZe od njih. Brzina govora pokazuje kolikom brzi-
nom njegov mozak moZe analizirati podatke. Dok raz-
govarate, govorite isto tako brzo ili malo sporije nego
sagovornik, zatim reflektujte njegovu intonaciju 1 mo-
dulaciju. Uskladivanje tempa je opasan posao putem
telefona jer su glas i reci vaSe jedino sredstvo sporazu-
mevanja. Zato morate da vezbate. -
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za ostavljanje
dobrog utiska
“*’f <"

Kako ostaviti lo§ prvi utisak
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ikada vam se nece pruZiti prilika da popravite
I \ I lo8 prvi utisak. To vam je verovatno rekla veé
va3a baka. Ali ona je znala, i bez visoko razvi-
jene kompjuterske opreme, da ¢e vas sagovomnik stvo-
riti 95 odsto misljenja o vama za manje od 4 minuta.
Odnosno, za to vreme ¢e doneti najmanje 25 svojih
procena o vama — o vasim godinama, prihodu, obrazo-
vanju, ugledu, ljubaznosti i pouzdanosti. Cak e odlu-
¢iti o tome koliko novea bi vam pozajmio a da ne tra-
Zi garancije. Na sreéu, postoje &etiri oblasti u kojima
moZemo imati nekakvu kontrolu. To su stisak ruke,
osmeh, nadin obladenja i li¢ni prostor.

PRVA TEHNIKA - MOC DLANA

Jedan od signala naSeg tela, koji je najsugestivniji,
a najmanje vidljiv, jeste upotreba dlana. Pravilnom
upotrebom, obezbedi¢emo sebi prili¢no autoriteta i ti-
hog upravljanja situacijom.

Postoje tri osnovna poloZaja dlana: dlan okrenut
prema gore, dlan okrenut prema dole i zatvoreni dlan
sa uperenim prstom. Razlike u zna&enju su prikazane

u navedenom primeru. Recimo da nekoga zamolite da |

se pomeri na neko drugo mesto u prostoriji. Prctposta-
vimo da éete upotrebiti isti ton glasa, iste redi i mimi-
ku, samo ¢éete promeniti poloZaj dlana.

Dlan okrenut prema gore (ilustracija A) zna&i po-
kret koji ne ugroZava i osoba koju smo zamolili da se
pomeri nece se osetiti ugroZenom. To je pokret koji jo§
od doba pecinskog Eoveka pokazuje da osoba ne dr¥i
nikakvo oruZje.

7%

koji ugada  koji dominira agresivan

Dlanom okrenutim prema dole (ilustracija B) izra-
Zavamo neposredan autoritet. Osoba kojoj ste uputili
taj gest osecace se kao da joj naredujete, pa ¢e prema
vama biti neprijateljski raspoloZena — pogotovo ako
oseca da vi nemate prava da tako postupate.

Ako za vreme prezentacije neprestano upotreblja-
vate poloZaj dlana prema dole, vasi sluaoci vas vero-
vatno neée prihvatiti.

Upereni prst sa ilustracije C pretvara se u simbo-
li¢ni $tap kojim govornik "tude’ slufaoce sve dok mu
se podrede. Upereni prst je jedan od pokreta kojima
slufaocima najvise ide na Zivce, narocito ako govornik
njima daje takt svojim reima.

IstraZivanja ova dva pokreta — dlan prema dole i
upereni prst — pokazuju da sluSaoci takve- govornike
procenjuju kao agresivne, nasilne, ohole ili arogantne,
i &esto vrlo malo zapamte od onoga §to je ta osoba re-
kla. Naime, slusaoci su procenjivali govornikov stav a
nisu slusali ono $to je govorio.

Ako se svrstavate u one koji &esto upiru prstom u
ljude, pokusajte da uveZbate poloZaj obrnutog prema
gore i dole. Ubrzo Cete primetiti da kombinacija ta dva
poloZaja donosi opustenije raspoloZenje 1 ostavice po-
zitivniji efekat na vase sluSaoce.
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DRUGA TEHNIKA - RUKOVANJE

Stisak ruke poti¢e jo$ iz davnih vremena, kada su
ljudi jos¥ Ziveli u pe¢inama. Kada bi se peéinski ljudi
sreli, oni bi i5pruii1i ruke otvorenog dlana i time dali
do znanja da nemaju oruZje i da ga ne slmvagu Ovaj
pokret se tokom vekova menjao i razvio u gestove kao
8to su podizanje jednog dlana, ruka koja pokriva srce
i mnoge druge. Savremeni oblik tog drevnog obreda
pozdravljanja jeste stisak ili protresanje ruke, 3to se u
vecini neazijskih zemalja koristi pri susretu i pri ra-
stanku. Amerikanci protresu ruke tri do sedam puta.

Imajuciu vidu ono $to smo rekli o utisku molbe ili
naredbe, koje izraZava dlan okrenut ka gore odnosno
dole, razmotrimo znagenje ova dva poloZaja prilikom
rukovanja.

Recimo da se rukujemo sa novim poznanikom.
Poru¢ujemo mu jedan od sledeca tri stava:

1. Dominacija: ,,Ova osoba pokusava da dominira
nadamnom. Bolje da ostanem oprezan.”

2. Podredenost. ,Mogu da dommlram nad ovom
osobom. On ée uraditi ono §to Zeli

3. Jednakost: ,Dopada mi se ova osoba Dobro Ce-
mo se slagati.”

Ove stavove prenosimo nesvesno.

Dominantnost poruujete kada okrenete svoju ru-
ku (tamni rukav) tako da je va$ dlan prilikom rukova-
nja okrenut prema dole. Nije potrebno da je dlan ne-
posredno okrenut prema tlu, dovoljno je da je okrenut
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na dole u odnosu na dlan druge osobe; to govori da Ze-
lite da preuzmete kontrolu. Studija o pedeset tri uspe-
$na generalna direktora otkrila je da je njih Cetrdeset
troje prvo pruZilo ruku, i da su prilikom rukovanja za-
uzeli dominantan poloZaj. Takav stav nije dobar za stva-
ranje odnosa sa sagovornikom, jer vecinu ljudi uplasi.
Veéinom ga upotrebljavaju muskarci.

1. Preuzimanje kontrole 2. Predavanje kontrole

Psi pokazuju podredeni poloZaj tako $to legnu na
leda i izlaZzy grkljan napadacu. Sli¢no tome, ljudi pri-
menjuju dlan okrenut na gore kao pokret kojim izraZa-
vaju svoju podredenost drugima. Suprotno dominant-
nom rukovanju, svoju ruku dajemo dlanom okrenutim
prema gore (druga ilustracija). To ¢e biti posebno de-
lotvorno u slugaju kada Zelite da drugome predate
kontrolu ili mu ostaviti osecaj da ima kontrolu. Alj, ta-
kode moZe znaiti da vas je lako upla3iti.

KAKO DA USPOSTAVIMO ODNOS
STISKOM RUKE

Postoje dva pravila za uspostavljanje odnosa prili-
kom rukovanja. Prvo, dlan drZimo uspravno — ni do-
minantno ni podredeno, nego ravnopravno. Tako se
svako oseca dobro i neugroZeno.
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3. Ravnopravnost

Drugo, ruku stisnite istom snagom kao va$ pozna-
nik. To na primer znad¢i, da Cete, prilikom rukovanja sa
grupom od deset ljudi, promeniti vie puta snagu sti-
ska i prilagoditi ugao dlana.

Ovim na&inom rukovanja nema ni pobednika ni
gubitnika i niko se ne upla$i. On omogudéava svakome
da se lak3e otvaraju ka novim idejama i manje se me-
dusobno osuduju.

RUKOVANJE KOJE TREBA IZBEGA-
VATI

Izbegavajte pozdravljanje novih poznanika sa obe
ruke. Iako ono, objektivno gledajuéi, moZe da porudu-
je osecéaj dobrodoslice, topline 1 poverenja, na osobu
sa kojom se rukujete imace sasvim suprotan efekat.
Shvatice nas kao licemera, malo pouzdanog, ili da
imate poslednje namere. Radije zadrZite naviku ruko-
vanja jednom rukom. ‘
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Sa potpuno novim poznanicima izbegavajte
rukovanje sa obe ruke

TRECA TEHNIKA - DRZANJE STVA-

RI LEVOM RUKOM

Ova strategija moZe vam se na prvi pogled u¢initi
kao nesto $to se podrazumeva, ali malo ljudi obraca
panju na nju. Steknite naviku da drZite u levoj ruci fa-
scikle, papire, torbu, nov&anik 1 pice. Desnu ruku upo-
trebljavamo za pozdrav i uglavnom tom rukom otva-
ramo vrata, pomeramo stolice 1 ma¥emo pri odlasku.
Zamislite da vas upoznaju sa nekom osobom, a vi u
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desnoj ruci drzite hladno pic¢e. Morali biste da preme-
stite piée u levu ruku. Cak i ako to uradite spretno, a
da ne prolijete pi¢e po svima okolo, pruZicete toj oso-
bi hladnu, vlaznu ruku — i takav ée biti njegov prvi uti-
sak o vama: da ste hladni i ljigavi. Ako drZite doku-
menta u desnoj ruci i premestite ih levu kako biste
otvorili vrata, pomerili stolicu ili pruZili ruku u znak
pozdrava, moZe vam se dogoditi da ispustite doku-
menta i ostavite utisak nespretne budale.

gEATVRTA TEHNIKA — MOC OSME-

Ljudi su jedine kopnene Zivotinje koje razvuku us-
ne da pokaZu zube, a da vas ne ujedu. Poreklo osme-
hivanja je u gestu pomirenja i upotrebljavaju ga neki
od majmuna kako bi pokazali da ne prete.

Osmeh je drevni signal pomirenja

NaSe istraZivanje u oblasti ovog gesta pokazuje:
Sto ga Sedce upotrebljavate, to je verovatnije da ée lju-
di teZiti da vam se pribliZe, da vas $to duZe gledaju, da
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vas dodiruju i da duZe ostanu u va3oj blizini. Drugim
re¢ima, osmeh je sjajna stvar kako za va$ poslovni ta-
ko i za li¢ni Zivot, jer drugima govori da ne predsta-
vljate pretnju za njih.

PETA TEHNIKA — UVAZAVANJE TE-
RITORIJE

Svaki ¢ovek oko sebe ima mehuri¢ prostora po-
znatog kao li¢ni prostor. Njegova $irina zavisi od gu-
stine naseljenosti 1 kulturnog porekla. Ljudima sred-
njeg staleZa, poteklih iz vecine gradova engleskog go-
vornog podrudja, potrebno je pribliZzno 46 centimetara
tog prostora; zato su u neugroZavajucim situacijama
ili prilikom druZenja medusobno udaljeni pribliZno je-
dan metar (ilustracija 1).

1. Medusobna
udaljenost
dve osobe
u vecini
gradova
engleskog
govornog
podrudja.

]

U mnogim delovima Evrope, Sredozemlja i JuZne
Amerike, potreba za 1i¢nim prostorom iznosi oko 30
cm, dakle prili¢no manje. To zna¢i da za vedinu za-
padnjaka oni stoje preblizu, pa se mogu smatrati *na-
P o
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2. Medusobna
udaljenost
ljudi u
Sredozemlju.

‘Sagovornici sa ilustracije 2 bi se verovatno oseda-
li sasvim prijatno ako potitu iz Sredozemlja. Ali, da je
jedno od njih iz Londona, a drugo iz Rima, prva oso-
ba bi mislila da joj je ova druga suvide neprikladno i
napadno u3la u li¥ni prostor. Ukoliko stojite blizu ne-
ke osobe, a primedujete da se svaki put, kada joj se pri-
blizite ona povude, ostanite na toj razdaljini i nemojte
se vise priblizavati. Ona vam poruuje da je ta razda-
ljina dovoljna koja joj je potrebna da bi se osecala pri-
jatno.

PITANJE DODIRIVANJA

Pripadnici brojnih kultura ne-engleskog govornog
podrugja &esto su osetljivi na dodir i to jo§ viSe kom-
plikuje efikasnu medukulturnu komunikaciju. U ta-
kvim slu¢ajevima, strategija je jednostavna: sagovor-
nika dodirujte onoliko &esto koliko on dodiruje vas.
Ako vas ne dodiruje, nemojte ni vi njega. Ako je oso-
ba, na primer, Francuz ili Italijan, a ¢ini vam se da vas
stalno dodiruje, uzvratite dodirivanje inade ée pomisli-
ti da vam se ne dopada.
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SESTA TEHNIKA — ODEVANJE ZA
USPEH -

Odeda pokriva 90 odsto tela, pa ima snaZan uticaj
na to kako ée drugi proceniti nasu verodostojnost, po-
uzdanost, stru¢nost, autoritet, drustveni uspeh i po-
slovni ugled.

Jako u ovom poglavlju neéemo analizirati svaki
pojedina¢ni komad odece, dadu vam obrazac za pri-
kladno odevanje. Zene &eée pogrese jer raspolazu ve-
¢éim izborom stilova, boja i modela. Ali, iako mugkar-
ci imaju manje izbora (i manje odece), veéina nema
sposobnost pravilnog kombinovanja boja i uzoraka;
svaki osmi muskarac je slep za crvenu, plavu ili zele-
nu boju.

Tajna prikladnog poslovnog odevanja jeste u od-
govoru na sledece pitanje: kakvo odevanje oéekuje od
vas va$ kandidat? Kako da se obulete da ostavite uti-
sak da ste dostojni poverenja, simpati&ni, autoritativni,
obrazovani, uspe$ni i pristupa¢ni? Kakvo odelo, ko3u-
lju, bluzu, kravatu, suknju, cipele, sat, $minku i frizu-
ru biste odabrali? Pa, prema njegovom ukusu — ne
prema vasem.
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Zapamtite: tu je kandidatovo miSljenje vaZzno, zato
se obucite za njega (ili nju). Stil odevanja ce se menja-
t1 zavisno od oblasti 1 vremenskih uslova, ali trebalo bi
da postoji standard prema kome se u vasoj zemlji ode-
va uspesna osoba.

»A §ta je sa Ri¢ardom Brensonom ili Bilom Gej-
tsom?”, pitaju me neki. ,,I jedan i drugi-izgledaju kao
da su iza$li iz vetrovitog tunela!” Oni su izuzeci, ne
pravilo. Da se svi obla¢imo kao oni, drugi ljudi bi nam
teZe poverovali i ne bi nas sledili. Kad biste poredali
svetske vode i uspesne poslovne ljude, primetili biste
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Le'i.ual-

da su odeveni shodno odredenoj normi. Nemojte sebi
oteZavati tako $to cete se obladiti po svom ukusu 1li
prema nivou udobnosti. Obucite se prema o¢ekivanju
vaih kandidata.




tela — kako
citamo
znakove

LY

Mnogi ljudi ne vide ono $to je ocigledno.
Sta vi vidite?
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‘procitati’ neciji stav iz njegovog ili njenog po-

naanja. Kada sam 1976. godine napisao Go-

vor tela, nisam ni pretpostavio da ¢e knjiga imati toli-

ki uticaj i da ce se prodati u 4 miliona primeraka,

Stampanih na 33 jezika. ‘

NaSe prvobitno istraZivanje iz oblasti govora tela,

pa 1 bezbrojne kasnije studije, pokazuju da prilikom

prezentacije u Cetiri oka va$ utisak na drugu osobu iz-
~ Dosi:

Danas Je skoro svako svestan toga da je mogude

Reti 7-10 odsto celokupnc;g utiska
Glas 20-30 odsto celokupnog utiska
Govor tela . 60-80 odsto celokupnog utiska

To pokazuje da éete najvedi utisak na sagovornika
ostaviti na¢inom na koji gledate, gestikulirate, smegi-
te se, na koji ste obuceni, i na koji se krecete. Nadin na
koji govorite trostruko je zna&ajniji od re&i koje izgo-
varate.

TRI PRAVILA ZA CITANJE

Prvo pravilo — utvrdivanje skupova

Kao svaki jezik, i govor tela sastoji se od redi, re-
¢enica, fraza i znakova. Svaki pokret, kao i svaka reg,
moZe imati viSe znadenja. Kada re stavite u redenicu
potrebne su i druge re€i da biste sasvim razumeli nje-
no znalenje. Pokreti se pojavljuju u grupama, zvanim
*skupovi’.

Nikada ne pokusavajte da protumadite samo jedan
pojedinalni pokret. Na primer, eSanje po glavi moze
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imati brojna znacenja, mozda se radi o peruti, vasima,
znojenju, ili o nesigurnosti, zaboravnosti 1li laganju,
Sto zavisi 1 od drugih propratnih pokreta. Ako Zelite da
uvek procitate znacenje, "potraZite’ grupu od bar tri po-
kreta.

1. Skup kritickog procenjivanja

Prva ilustracija pokazuje tipi¢an skup kritickog
procenjivanja — ruka pokriva telo, ruka na licu, palac
podupire bradu, noge su prekrstene, a ¢elo nabrano.




U ovom delu knjige, ‘analiziraéemo pojedinadne
pokrete, ali se oni obi¢no ne pojavljuju sami, nego u
skupovima.

Drugo pravilo — uzmite u obzir kontekst

Skupove pokreta treba procenjivati s obzirom na.
kontekst u kome se pojavljuju. Ako vidite nekog da na
okretnici autobusa sedi prekr$tenih ruku i nogu, sa bra-
dom na prsima, a hladno je, verovatno mu je zima, a ni-
je u pitanju to da zauzima odbrambeni stav (ilustraci-
ja 2).

Ali, ako osoba primeni iste pokrete dok sedi sa va-
ma za stolom, a vi pokusavate da joj nesto prodate, vr-
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lo je verovatno da je njen stav, u vezi situacije, nega-
tivan ili odbrambeni.

Trede pravilo — Imajte u vidu kulturne razlike

Odredeni pokret moZe imati neko zna&enje u jed-
noj zemlji, a nesto drasti¢no drugacije u drugoj zemlji.
Na primer, "prsten’, prikazan na tre€oj ilustraciji, u za-
padnim zemljama uglavnom zna¢i *u redu’ ili *dobro’.
To je zna&enje poznato u svim zemljama sa zapadnim
televizijskim programima, ali iako se brzo 8iri svetom,
u mnogim krajevima ima drugaéije poreklo, pa samim
tim i znaCenje.

5 8 ﬂ)obro’zaAmerika{:ce, ‘nula’
za Francuze, a uvreda za Grke

U Francuskoj, dakle, ovo znadi "nula’ ili *nidta’, u
Japanu znadi 'movac’, a u nekim zemljama Sredoze-
mlja seksualmu uvredu.
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Vecina osnovnih pokreta kod govora tela je ista
svuda. Kada su Jjudi sreéni oni se osmehuju; kada su
tuZni ili ljuti pogled ili obrve su im namrsteni. Klima-
nje glavom skoro svuda se koristi kako bismo nesto
potvrdili ili rekli *da’, i ovaj gest je, kako smo pome-
nuli, oblik spustanja glave. Osmeh je najverovatnije
uroden, jer se ljudi sa urodenim otedenjem vida tako-
de osmehuju, iako nikada nisu videli osmeh.

U ovom poglavlju, upoznacu vas sa jednostavnim
're¢nikom’ govora tela — sa pokretima koji su svoj-
stveni vecini kultura, a koje najée3ée vidate na prezen-
tacijama ’jedan na jedan’.

ZASTO ZENE BOLJE PRIMAJU PO-
RUKE

Kao 3to smo veé rekli u knjizi Zasto muskarci ne
sluSaju, a Zene ne znaju da &itaju mape, mozak mu-
Skaraca nije najbolje prilagoden primanju siéusnih ne-
verbalnih i glasovnih poruka. Zato ih Zene &esto opi-
suju kao ’nepazljive’ ili bezosecajne’ za potrebe i ose-
¢anja drugih. '

Zene $irom sveta, posle nekog druStvenog dogada-
ja, govore muskarcima: ,,Pa zar nisi primetio kako
sam te gledala? Trebalo je da ti bude jasno da sam hte-
la da odemo sa zabave!” Bilo bi to jasno veéini Zena,
ali ne 1 muskaraca

Kada Zena kaZe da 'vidi’ kako se neko oseéa po-
vredenim ili ne prihvata misljenje vecine, ona zaista
‘vidi’ bol ili nesuglasicu. Ona je otkrila da se govor te-
la te osobe ne slaze sa miSljenjem grupe i da pokazu-
je neslaganje. Sposobnost Zena da *vide’ neslaganje,
ljutnju, prevaru ili bol, za muskarce je uvek bila izvor
iznenadenja. Naime, veéina muskih mozgova jedno-
stavno nije opremljena da procita male detalje govora
tela, dok Zenski jesu. Iz tog razloga, lagati Zeni u odi
nesmotreno je — telefonski poziv bi bio bolja varjjanta.

KAKO DA NAUCIMO DA CITAMO

GOVOR TELA

Svaki dan odvojte petnaest minuta za prouc¢avanje
1 tumacenje pokreta drugih ljudi, da biste postali sve-
sni svojih pokreta. Dobro mesto za proudavanje je
svako mesto na kojem se ljudi susrecu i gde se medu-
sobno dodiruju.

Aerodromi su posebno prikladni za posmatranje
celog spektra ljudskih gestova, jer ljudi njima otvore-
no izrazavaju Zudnju, ljutnju, Zalost, srecu, netrpelji-
vost i jo§ mnoge druge emocije. Drustveni dogadaji,
poslovni sastanci i zabave su plodno tle za proucava-
nje, a gledanje televizijskog programa takode pruza
odli¢an nacin za udenje. Iskljudite zvuk i pokusajte da
razumete Sta se dogada samo pracenjem slike. Tu i ta-
mo ukljucite zvuk da biste proverili koliko tadno ste
pro¢itali neverbalne znakove; uskoro Cete sa lakodom
pratiti program bez zvuka i razumeti ga — kao $to rade
ljudi sa oStecenjem sluha. Video kamerom snimite
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svoju prezentaciju. Snimak pogledajte bez tona, a za
misljenje pitajte prijatelje i kolege.

SAZETI VODIC ZA TUMACENJE

GOVORA TELA

Sledi kratki vodi¢ koji sadrZi nekoliko najuobita-
jenijih telesnih signala koje verovatno vidite za vreme
svojih prezentacija.

PREKRSTENE RUKE

ZapaZanja i poreklo

Ruke prekritene ispred tela ukazuju na povuden,
zatvoren stav. Taj pokret je uroden, a 70 odsto ljudi
prekrsti levu ruku preko desne. Prakti¢no je nemogu-
ée da naudimo da prekrstimo ruke na suprotan nadin.

Svrha gesta jeste da se zadtite srce i pluca od napada i
veéina primata ga koristi upravo iz tog razloga.

Ovo bi mogao biti 'tvrd orah’.

IstraZivanja u pogledu ovog gesta pokazuju da shu-
Saoci koji zauzmu ovakav stav mogu da zapamte 38
odsto manje od slusalaca koji sede u otvorenom polo-
¥aju. Na pitanje $ta misle o prezentaciji koju su saslu-
%ali, odgovarali su kraéim redenicama, uspostavili ma-
nje kontakata o¢ima, naslanjali bi se unatrag &e¥ce i
bili kriti¢niji u pogledu prezentacije od slusalaca koji
su slusali otvorenih ruku.

Pokret prekritenih ruku moZemo takode susresti u
manje odiglednim oblicima: napola prekrStene ruke
(ilustracija 4), ruke sklopljene ispred tela (ilustracija
5), §to je izgleda ostatak drZanja roditelja za ruku, kad
bi nam bila potrebna uteha, ili drzanje predmeta sa obe
ruke (ilustracija 6). Sa obe ruke éemo drZati nov&anik,
&adu ili fasciklu kako bismo stekli oseéaj sigurnosti,
jer drzimo ruke ispred sebe. Istu svrhu ima poigrava-
nje prstenom, satom ili dugmetom na manZetni su-
protne ruke. Ilustracija broj 7 pokazuje, na desnoj stra-
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ni, muskarca koji upotrebljava skup pokreta u pravil-
nom kontekstu. Ruke su mu prekrstene, noge rasirene
(muska agresivnost), jedna obrva je podignuta (kriti¢-
nost), osmeh stisnutih usana (rezervisanost), a telo
okrenuto u stranu (nezainteresovanost). Oseca se za-
postavljenim od strane dvoje ljudi, koji izgraduju od-
nos tako $to reflektuju jedno drugo.

7. Muskarac na desnoj
strani se oseca zapostavljenim

PROBLEMI UZROKA I POSLEDICE

Recimo da se osecate negativno, odbrambeno, ne
udestvujete ili ste neprijateljski. To éete vrlo verovat-
no izraziti rukama prekrStenih na grudima. IstraZiva-
njem smo saznali da se u poloZaju prekrstenih ruku
smanjuje sposobnost pamcenja onoga $to je izre¢eno
za priblizno 40 odsto, 2 na§ odnos postaje kriti¢niji.
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Izvedite jednostavni eksperiment. Naslonite se una-
trag i &vrsto prekrstite ruke na grudima. Kako se ose-
¢ate? Suzdrzano? Neuklju¢eno? Ne-uCesnitki? De-
taljno ispitivanje pokazalo je sledece: bez obzira iz
kog razloga ste prekrstili ruke, poecete da osecate ne-
gativne efekte tog gesta. To je situacija uzroka i posle-
dice. Ljudi koji iz navike drZe ruke prekrStene, uvek
tvrde kako se oseéaju udobno; naime, gest ¢e im biti
udoban ako uz njega imaju odgovarajuée emocije.
Cak i ako ne verujete da su prekr$tene ruke negativni
signal, va¥ slusalac ¢e vas nesvesno doZivljavati kao
negativnog i nepristupadnog. Iz tog razloga, tesko je
uveriti u nesto grupu Ljudi u hladnoj prostoriji. Idealna
temperatura za prezentaciju je 21°C.

Nekoliko korisnih strategija

1. Izbacite prekritene ruke iz svog repertoara. Vasi
sluaoci ée time vise upamtiti, bi¢e manje kriti¢ki
raspoloZeni i vide ete im se dopadati. Upotreblja-
vajte otvoreni govor tela.

2. Gde god je to moguce, sluSaocima dajte stolice sa
naslonima za ruke. Tako nece morati da drZe ruke
prekrstenim i bolje ¢e saradivati. Izbegavajte situa-
ciju u kojoj su stolice bez naslona za ruke sloZene
preblizu; to podstite prisutne da prekrste ruke ka-
ko bi izbegli dodirivanje sa osobom do sebe.

3. Ukoliko va3i stuSaoci sede prekiStenih ruku, preki-
nite ih tako $to cete im postavljati pitanja, a oni e
se javljati za re$ podizanjem ruke; dajte im da iz-
vode vezbe, podelite im papire i olovke, ili ih po-
nudite vruéim picem.
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6. IspruZeni palevi

Pal&eve moZemo ispruZiti iz
dZepova kaputa, pantalona, na
reverima ili naramenicama. Oni
pokazuju uzvideni stav — samo-
uveren i hladan, sli¢an onome u
$iljatoj kuli’. Nije pametno po-

kazivati ovaj pokret svojim slu- -

Jaocima, jer ¢e vas smatrati
oholim ili arogantnim.

7. Obe ruke na potiljku

Ovo je skoro iskljuéivo mu-
gki gest. On znadi: ,,Sve mi je ja-
sno, ja znam sve odgovore.” Re-
¢cite mu, pa primer: ,,Vidim da
sve znate o tome — da li Zelite da
sa nama podelite svoje isku-
stvo?” Posledica moZe biti sa-
radnja ili polemika, zavisno od
konteksta u kome je upotrebljen
pokret.

NEGATIVNI TELE-
SNI SIGNALI

1. Kriti€ko procenjivanje

Upotreba ovog pokreta vrlo
je rasprostranjena, a otkriva kri-
ticke misli slufaoca. KaZiprst
pokazuje; neposredno na obraz,
palac podupire bradu, a srednji
prst je na ustima ili iznad njih.

Mozda éemo'iz njega izvuéi to u
Sta sumnja, ako ga upitamo: ,,A-
$ta vi mislite o tome?”

2. Sklanjanje nepostojeceg
truna

Razotkriva neslaganje sa iz-
retenim. Covek gleda sa strane i
sklanja nepostojeéi trun. Poku-
$aj u smislu: ,,Vidim da imate
pitanje”, mogao bi imati dobar
efekat na tog Eoveka. '

3. Povladenje okovratnika

Prikrivena ljutnja, uznemire-
nost ili oseéaj prevare mogu
prouzrokovati probadanje u vra-
tu koje ¢e naterati osobu da raz-
vla¢i okovratnik. Prikladno pi-
tanje bi moglo biti: , Kako se
osecate u vezi sa tim?”

4. Bol u vratu-
Tim redima veé je odliéno

- opisano 3ta se dogada. Naime,

porast napetosti ili frustracije
navodi osobu da protrlja ili lup-
ne vrat kako bi otklonila proba-
danje koje se pojavljuje kada

. vam neko 1li nesto doslovno na-

nese ’bol u vratw’, a koji se po-
javi zbog pokretanja malih vrat-
nih miSica erecta pillae.
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S. Lagano sklapanje o¢iju

Taj iritirajuéi pokret upotre-
bljava osoba koja misli da je bo-
lja, pametnija, bogatija ili duho-
vitija od vas; &esto je praéen po-
dizanjem na prste kako bi se po-
vecala visina. Time mozak is-
klju¢uje ono $to ne Zeli da vidi.
Ta osoba vas moZda potcenjuje.

6. Noga prebacena. preko

stolice

Ima kombinovano zna¢enje.
Kao prvo,-porutuje da je osoba
opustena i samouverena, narodi-
to ako stolica nije njena; zatim,
ovaj pokret izraZava teritorijal-
nost, jer osoba oznatava svoju
teritoriju tako §to prebacuje no-
gu preko stolice. Celokupan
stav govori 0. opuStenosti 1 bez-
briZnosti.

7. Opkoracivanje stolice

Uglavnom muski pokret ko-
ji govori o0 dominantnosti ili su-
periormosti. Naslon stolice pru-
Za zastitu od moguceg 'napada’,
dok su raSirene noge klasi¢an
mudki dominantni stav. Nemoj-
te se nikada svadati sa osobom
koja zauzima ovakav poloZaj.

Umesto toga, zainteresujte je za
sluSanje ili je zamolite da stolicu
okrene.

8. Lagano trljanje dlanova

Brzina trljanja pokazuje mo-
guce emocije. Uznemirenost u
pogledu ishoda bide izraZena br-
zim trljanjem, dok laganim trlja-
njem osoba pokazuje da odeku-
je li¢ne koristi ili novac.

: : Tipican skup

U sledecoj situaciji, Zena je zauzela tipidan skup
kriti¢kog procenjivanja, dok je muskarac na levoj stra-
ni otvorio dlanove i nagnuo se unapred, kako bi otvo-
rio njen oklop. Muskarac u sredini $iljatom kulom i
napadnim drZanjem noge izraZava samouveren, sigu-
ran stav.
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POSLEDNJA NAPOMENA

Govor tela 1i&i na slagalicu — mnogi ‘od nas pose-
dujemo veéinu delova, ali dosad ih jo§ nismo sloZiliu
potpunu sliku.

Uvek pamtite prvo pravilo govora tela — pokrete
nemojte tumatiti pojedinaZno, nego pronadite skupo-
ve. Uvek uzmite u obzir kontekst svih signala i kultur-
ne razlike. .

Sposobnost tumadenja govora tela zna¢i da umete
da vidite ono 3to je o&igledno u svakodnevnim situa-
cijama. ) -

A sada pogledajte sledecu ilustraciju. Sta vidite?

NA KRAJU - ~
Koliko Zesto ste &uli: ,Ona je prirodni talenat” ili
,On je je rodeni trgovac”, kada se govori 0 nekom ve-

oma uspe$nom graditelju xpreée? _
Nikada ne &ujemo da je neka osoba opisana kao

prirodno nadaren za inZenjera”, ,ima talenta za Ifa}-_
maceuta” ili ,,rodeni lekar”. Znamo da su to zanimanja
iz oblasti nauke.
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Nauka je vestina ili tehnika i postiZemo je pomoéu
sistemati¢nog proudavanja, koje se temelji na posma-
tranju, eksperimentima i merenju.

Najuspesniji graditelji mreZe nisu ’prirodni’ ili ’ro-
deni’ talenti. Marketing najvie klase je nauka — ili
umece koje moZemo nauliti, kao i bilo koju nauku.
Ova knjiga vam pruZa nekoliko delotvornih tehnika i
pokazuje kako da ih primenite, kako da izmerite i pro-
verite svoj napredak, zatim na $ta da obratite paZnju
pri radu sa ljudima. Nauka u mreZnom marketingu je
vestina koja se moZe nauliti, a zahteva istu posvede-
nost, istrajnost i rad kao i sve druge nauke.

Jedan od najvecih izazova sa kojim se susreéu gra-
ditelji mreZe na putu ka uspehu jeste preosetljivost na
negativan odgovor. Ukoliko primenjujete tehnike ko-
je su detaljno obrazloZene u ovoj knjizi, svatiete da je
u stvari svako 'ne’ pozitivan korak do vadih ciljeva.
Pratite svoje prosetne rezultate pa éete videti dokaz.

Ova knjiga otkriva tajnu ’kako’, koja je za brojne
ljude velika prepreka. Sada je sve u vasim rukama.

Posao u mreZnom marketingu razvio se zaista pre-
ko nodi, bez fanfara ili ogladavanja, a vremenom bi
mogao postati najveci poslovni sistem. Njegov uspeh
se temelji na sistemu prodaje preko preporuke, dok je
njegovo skoro jedino pogonsko gorivo odusevljenje
njegovih &lanova. MreZni marketing predstavlja jednu
od najdinami¢nijih prilika koje je izmisiio ljudski um.

Ova knjiga vam je pruZila kljudeve pomoéu kojih
mozete otkljuéati blago u sistemu, i velikom brzinom
vas vodi ka uspehu. Sve u njoj je provereno u stvamo-
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sti 1 donosi trenutne rezultate. Sve ¢e delovati, pod
uslovom da i vi delujete. Nema vise opravdanja kako
ne mozete dostici stepen koji Zelite. Postavite svoje ci-
ljeve i potrCite ka njima!
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: -'AICD.PIZJC na;p""‘ iji.ek

i sti govora tela.. N;égova knpga ,,Go

: tela" prevedena je na 33 jezika i{proda

i 1a 0 vise miliona pnmemka, a n;egom o
¢ TV sen]u ,,Gozor te{a’*pmﬁlb ]e - vise od

nivoa daleko iznad vasih najludih snova. : !';j

~ Ne postoje nezainteresovani ljudi, ved saiﬁo nezanimljive pre-
zentacije.

- Svakog motivise jedna od sledece dve stvari: Dobiti nesto do-
bro ili izbedi nesto lode.

- Primarni motivacioni faktor za pﬁkljuéivanje Network Marke-
tingu nije kod svakog isti kao Vas.

~ Ako se ne bavite mreznim marketingom, ova knjiga ¢e Vam
zauvek promeniti pogled na proces komunikacije i pregovaranja.

MOST
s, Mlenadzment Obuka
Sistem Trening”’

- Brane Cosicéa 42/V/32,
enadymgn =5 & 1000 BLO“I&LI

rening

0] 1/309-66-66; 063/202-466
S WWwW,.most-management,co.yu
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