Alan Piz

PITANJA SU ODGOVORI

Barbari Piz, koja ume da ugalj pretvori u dijamant.

Uvod
T ) Luka i Maja
kalcoslatqklov?laete,lmlm 0
lepa lica - Zelite li da { \ . . o . ..
kupite automobil?! _ N Luka je bio graditelj mreze koji je

¢vrsto odlucio da postigne finansijski
uspeh u svom poslu. Njegova Zena

= Kod
| podicuog

4 0
i ,}au(omobmk
o . ' =

Maja je bila racunovoda, koju su
Klijenti jako voleli. Jednog dana njihov
koms$ija Marko pozvao ih je na
sastanak u svojoj ku¢i, na kome ¢e Cuti
o jednoj poslovnoj mogucénosti. Marko
Im nije mnogo rekao o tome, ali kako
je to bilo blizu i posto im je Marko bio
simpatic¢an, odlucili su da odu. Pored toga, verovatno ¢e upoznati i neke druge komsije.

Kako se sastanak odvijao, Luka 1 Maja nisu mogli da veruju svojim o¢ima i uSima. Pred njima
je bio poslovni plan mreznog marketinga, koji im je pruzao moguc¢nost da dostignu finansijsku
nezavisnost i finansijski uspeh o kome nisu mogli ni da sanjaju. Nekoliko dana su samo o tome
govorili. Odlucili su da zapo¢nu posao jer su razmisljali ovako: "Svako ko vidi ovaj poslovni

plan Zelece da se pridruzi."

Ali, nije bilo ba$ tako jednostavno kao S$to su mislili. Izgledalo je da nije bas svako bio tako
oduSevljen kao oni, neki nisu ¢ak ni dosli na sastanak da bi se upoznali sa planom, a neki od
njihovih najblizih prijatelja nisu hteli ni da se dogovore za sastanak. Uprkos tome, postepeno su
gradili ¢vrst posao, ali nije im i§lo onako brzo kako su zeleli.

"Pomisli samo", rekao je Luka Maji, "kad bi nam ljudi mogli rec¢i zasSto bi se oni prikljucili
mreznom marketingu, umesto da mi pokusavamo da ih ubedimo. Kada bi samo postojao takav
nacin..."

Takav nacin postoji - 1 ova knjiga ¢e vam pokazati taj nacin.

Kada pocinju da se bave mreZznim marketingom, vecina ljudi strahuje da ¢e morati da postanu
vrhunski prodavci ukoliko Zele da dostignu najvise pozicije. Ova knjiga pokazuje jednostavan
sistem, koji ¢e vam omoguciti da pronadete nove ljude relativno lako. To nisu nikakvi trikovi,
ve¢ tehnike i principi koji deluju - pod uslovom da i vi delujete.



Zas$to sam napisao ovu knjigu?

Kada su me, 1980. godine, po prvi put upoznali sa mreznim marketingom, oduSevila me
¢injenica da postoji takva izvanredna mogucnost, koja je jednostavna, legalna, moralna,
zabavna 1 unosna, a nije bila samo jos$ jedna od Sema za 'brzo bogacenje', ve¢ sistem za sticanje
bogatstva.

Deset godina pre toga, istrazivao sam i razvijao komunikacione 1 prodajne tehnike koje su
dodavale nule na dobit preduzeca i ljude pretvarale u milionere. Mislio sam: "Eh, kada bih
mogao ove izuzetno efikasne tehnike da uvedem u mrezni marketing, mogao bih posti¢i takve
rezultate da te glava zaboli!"

Ova knjiga je rezultat godina prilagodavanja, menjanja, proveravanja i primenjivanja tih tehnika
u mreznom marketingu. Tu ¢ete pronaci jednostavne vestine koje se lako mogu nauciti 1 koje ¢e
vas gurati na putu ka velikom uspehu, a koje upravo sada otkrivaju mnogi drugi, bas kao 1 vi.
Dobra stvar u svemu ovome jeste da ne morate menjati ono $to ste ve¢ naucili do sada. Uz
priblizno dva sata u€enja i nekoliko predanih vezbi, spremni ste da pocnete sa razvijanjem svog
posla do nivoa koji ¢e vas zapanjiti.

OBECANJE

Ovo je obecanje koje je povezano sa sistemom kom ¢ete uciti u ovoj knjizi.

Ako obecate da cete tehnike nauciti napamet 1 da necete izmeniti ni re¢ u prvih
cetrnaest dana, obe¢avam vam da ¢e rezultati premasiti vase najlude snove.

Dakle, ovo je prilicno veliko obec¢anje, zar ne? Ali je ono takode i obostrani dogovor - ja Zelim
da vi obecate da Cete vezbati 1 vezbati, sve dok tako dobro ne naucite, da re¢i moZete ponoviti 1
u snu. Nema 'ako', 'ali' ni 'mozda' - samo se nepokolebljivo posvetite u¢enju ove tehnike. Na
ovaj nacin, usvojicete je zauvek. Brojni ostali poslovni rizici, u kojima sam ucestvovao kao
savetnik ili partner, doneli su stotine miliona dolara, privukli hiljade novih ¢lanova 1 povecali
njihovu dobit za 20, 50, 100, 500 ili 1000 odsto, a sve to upotrebom ovog sistema. Ove tvrdnje
nisu preterane. Ono §to ¢ete ovde nauciti, moze vam drasti¢no promeniti Zivot, ali vi se morate
sloziti da Cete se pridrzavati sistema. Ukoliko se slazete, glasno recite DA, sada!

Ako niste glasno rekli DA, ponovo procitajte ovu stranicu.

Napomena: sve §to je napisano odnosi se 1 na muskarce 1 na Zene. Ako se radi o drugacijem
ponasanju zbog razlike u polovima, to ¢e biti posebno naznaceno.



VAS LICNI SUPER PUNJAC BATERIJA

Ima toliko odli¢nih knjiga 1 kaseta o tome kako treba pripremiti sastanke 1 predstaviti poslovni
plan, da o tome ovde neemo detaljno govoriti. Ova knjiga ¢e vam pokazati Sta tacno treba da
uradite, Sta da kazete i1 kako to da kazete, da biste pronasli dobre buduce saradnike koji ¢e vam
reci 'da' kada se sa njima nadete o¢i u oci.

Informacije koje se ovde nalaze imaju za cilj da ojacaju vase prezentacije, a da ne morate nista
da menjate u onome S$to ve¢ znate. [z tog razloga, najvise paznje je posveceno drugom kljucu -
"Pronadite vru¢ taster".

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

Alan Piz

Prvo poglavlje

Prvi korak

SLEDITE SVOJE SNOVE

Kao kod veéine stvari u zivotu, 1 sada je
samo nekoliko c¢italaca pogledalo sliku sa
leve strane i u isti mah shvatilo njenu
poruku. Neizvezbano oko bi videlo samo
nekoliko nepovezanih linija bez narocitog
znacenja. Ali kada naucite da citate izmedu
redova, shvati¢ete da je trebalo samo malo
prilagoditi ugao gledanja da biste otkrili
odgovor. A to je upravo ono ¢emu ¢emo vas
nauciti pomocu ove knjige. (Sada pogledajte
crtez tako S§to Cete ga postaviti 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
domacinstvo kako bih pomogao u prikupljanju novca koji je bio potreban mojoj izvidackoj
grupi za izgradnju hale. Nacelnik izvidackog 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 pridrzavao mora kad-tad uspeti. Prene¢u vam taj zakon tacno onakav kakvog sam ga
primio: "Uspeh je igra - sto je ¢eS¢e igras, ¢esce ¢es pobediti. A Sto ¢eS¢e budes pobedivao, to
¢eS uspesnije igrati."
Primenimo ovo pravilo na mrezni marketing:

"Sto vise ljudi zovete da vam se pridruZe, to ¢e vam se vide ljudi pridruziti - §to ih esce
pozivate da vam se pridruZze, to ¢ete biti bolji u pozivanju." Drugim reima, treba da pozivate
mnogo ljudi.

PRVO PRAVILO - POTRAZITE VISE LJUDI

Ovo pravilo je najznacajnije. Pricajte sa svakim ko ¢e ¢utati dovoljno dugo da vas sasluSa. Dok
birate buduce kandidate ne budite snob i ne pokusavajte da "psiholoski" ocenite njihovu
podobnost. Ako zateknete sebe kako prilikom pregledanja svog spiska sebi govorite: "ovaj je
prestar... ovaj suviSe mlad... previSe bogat... previSe siromasan... daleko stanuje... ovaj je
prepametan...", tada stupate na put ka neuspehu. U ranoj fazi izgradnje svog posla morate
pricati sa svima, jer treba da uvezbate. Ukoliko razgovarate sa svima o svom poslu, statistika
potvrduje da cete biti uspesni, pitanje je samo koliko uspesni. U vaSem poslu nema nijedne
poteskoce koju ne biste mogli resiti ve¢im angaZovanjem. Ukoliko ste nezadovoljni pravcem u
kojem ide va§ Zivot, jednostavno udvostrucite broj svojih prezentacija. Ako se vas posao ne
izgraduje toliko brzo koliko biste Zeleli, povecajte svoj ucinak. Povec¢ana aktivnost univerzalno
je reSenje za vecinu briga koje Cete ikada imati. Razgovarajte sa svakim. To je prvo pravilo.

DRUGO PRAVILO - POTRAZITE VISE LJUDI

Pozivajte ljude! MozZete biti najbolji u gradu u prikazivanju poslovnog plana, ali ako ne
potrazite dovoljno kandidata, posao ¢e vam propasti. MoZete biti odlicno odeveni i markantni,
ali ¢ete bez znaCajnog broja prezentacija uvek ostati prosecni. Razgovarajte sa svakim.

TRECE PRAVILO - POTRAZITE VISE LJUDI

Brojni graditelji mreze samo zuje unaokolo a da ne iskoriste Svoj puni potencijal. Uvereni su da
je tako zbog kandidata koje nisu uspeli da ubede. Ali, to nije istina - to je tako zbog kandidata
sa kojima se nisu sastali.



Neprestano ponavljajte svoju pricu. Dovoljno je da se pridrzavate ova tri pravila pa da postanete
neverovatno uspesni.

CETVRTO PRAVILO - UPOTREBITE ZAKONE STATISTIKE

Zakoni statistike upravljaju svakom aktivnoS¢u u zivotu. To znaci da ¢ete, ukoliko ponavljate
neku radnju dovoljno Cesto i na isti nacin, posti¢i skup rezultata koji ¢e uvek biti konstantan.
Na primer, na poker aparatu mogucnost da zaradite jedan dolar priblizno je 10 : 1. Kada ste
pritisnuli taster deseti put, dobicete celokupnu dobit izmedu 60 centa i 20 dolara. Moguénost da
dobijete 20 do 100 dolara jednaka je 118 : 1. Tu vam zaista nije potrebna nikakva vestina;
naime, aparati su podeseni tako da ispla¢uju na osnovu proseka odnosno postotaka.
U poslovima osiguranja otkrio sam prosek 1 : 56. To znaci da ako sam Setajuci ulicom pitao
negativnom upitnom re¢enicom: "Vi ne Zelite da kupite Zivotno osiguranje, zar ne?", jedan od
pedeset Sest bi odgovorio "da". Dakle, da sam pitao isto ovo 168 ljudi dnevno, svaki dan bih
prodao tri osiguranja i bio bih medu 5 odsto vrhunskih prodavaca osiguranja!
Kada biste stajali na uglu ulice i svakom prolazniku rekli: "Zelite li da mi se pridruZite u
mreznom marketingu?", dobili biste rezultat prema zakonu statistike. Verovatno bi 1:100 dalo
pozitivan odgovor. Zakon statistike uvek funkcionise.
Dok sam kao dete prodavao sundere za domacinstvo, 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 ¢asova, sedam stanovnika bi otvorilo vrata,
¢etvoro bi me saslusalo, a dvoje bi kupilo sundere. Na taj nacin bih zaradio 40 centa, $to je
1962. godine znacilo puno novca, narocito za de¢aka od jedanaest godina. Bez imalo muke sam
mogao za sat vremena pokucati na trideset vrata i1 tako za dva sata prodati dvanaest sundera Sto
je ukupno iznosilo 2,40 dolara. Posto sam shvatao kako prosek funkcioniSe, nikada se nisam
brinuo zbog troje vrata koja se nisu otvorila, niti zbog troje ljudi koji nisu hteli da saslusaju
moju prezentaciju, ili za dvoje koji nisu kupili niSta. Znao sam samo ovo: ako pokucam na 10
vrata, zaradi¢u 40 centa. To znaci da ¢u, svaki put kada pokucam na vrata zaraditi 4 centa, bez
obzira na to Sta ¢e se desiti posle toga. To me je jako motivisalo - pokucam na bilo kojih deset
vrata i zaradim 40 centa! Uspeh je sada samo zavisio od toga koliko brzo mogu da pokucam na
vrata.

ZAPISUJTE SVOJE PROSEKE

Uvek sam zapisivao svoje proseke i statisticke podatke o svojoj prodajnoj aktivnosti, Sto je za
mene bio snazan motivator. Uskoro se uopSte nisam brinuo ako se neka vrata nisu otvorila, ako
neko nije hteo da me saslusa ili nije kupio. Sve dok sam kucao na vrata i1 pricao o sunderima,
bio sam uspesan. Na taj nac¢in sam mogao da se opustim i da se zabavljam dok kucam na vrata.
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Zapisivanje proseka 1 statistike ¢ini vas pozitivnim 1 odrzava vas na pravom putu.

MOJ POKER APARAT ZA DEVET DOLARA

Kada sam bio tinejdzer, imao sam vecernje zaposlenje. Prodavao sam posude, tiganje,
posteljinu i ¢ebad, 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 prezentacije ukazala se samo sa dvojicom, jer me je tre¢i 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 znacilo 45 dolara. Svakih pet ljudi koje sam nazvao
telefonom donelo mi je 45 dolara provizije, Sto je jednako 9 dolara po obavljenom telefonskom
pozivu.
To je znacilo da mi je svako "da" preko telefona donelo 15 dolara bez obzira na to da li su
kupili ili ne i da li su se pojavili ili ne, bez obzira na to Sta su mi rekli! Hej! Pa to je fantasti¢no!
Nacrtao sam veliki znak na kojem je pisalo "9 dolara", i stavio ga pored telefona. Sa svakom
osobom koja se odazvala na telefonski poziv zaradio sam 9 dolara. A sa svakom osobom koja je
rekla "da", kapnulo mi je 15 dolara. To je znacilo da sam svoju sudbinu potpunosti drzao pod
kontrolom. Vec¢ina drugih prodavaca bi ocajavala kada bi ih odbio potencijalni kupac. Uskoro
sam postao najbolji medu prodavcima u kompaniji.

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 sustina. Nemojte traziti nove distributere - trazite kandidate koji ¢e sasluSati vasu
prezentaciju. Zakon proseka ¢e se pobrinuti za vas.

KAKO DO VELIKIH ZARADA

Sa dvadeset godina, po¢eo sam da prodajem zivotna osiguranja. U dvadeset jednoj godini, bio

sam najmladi ¢ovek koji je ikada prodao polise osiguranja u vrednosti od milion dolara u svojoj

prvoj godini, i tako ispunio uslov za Klub okruglog stola od milion dolara. Moji proseci su bili:
10:5:4:3:1

Od svakih deset kandidata koji su odgovorili na telefonski poziv, petoro je pristalo na sastanak,

a od njih se jedan nije pojavio. Tako bih se na kraju sastao samo sa ¢etvoro. Sa trojicom sam
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mogao odrzati prezentaciju do kraja, a jedan je kupio. Tako sam zaradio 300 dolara. Uvek bih
se usredsredio na pet ljudi, koji ¢e se sloziti sa mojim predlogom za sastanak. Nikada se nisam
bavio kandidatima koji se nisu pojavili na sastanku, pa ni onima koji nisu sluSali moju
prezentaciju, ni onom dvojicom koji nisu nista kupili. Svi oni su bili samo nuzan deo procesa
trazenja kupca. U stvari, nisam ni zamerao ako se kandidat nije pojavio, kao Sto je obecao, jer
sam planirao da ¢e me jedan izneveriti, a kad bi se to dogodilo, ipak bih zaradio 60 dolara.

Nalazite se u poslu brojeva.

Znao sam: ako se deset ljudi javi na telefonski poziv, pet od njih ¢e se sloziti da se sastanu sa
mnom, i mogu povuci crtu kod 300 dolara provizije. To je trideset 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
ZavrSene prezentacije 100 dolara
Prodaju 300 dolara

U dvadeset prvoj godini posedovao sam vlastitu ku¢u, vozio novi model mercedesa 1 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 sluSalicu i razgovaram sa nekim - sa
bilo kim - zaradujem trideset dolara. Naravno da mi se srazmera od deset poziva za pet
sastanaka nije Cinila dovoljno dobrom, jer sam bio misljenja da na taj nacin 'troSim' previse
kandidata. Bio mi je potreban takav nacin ugovaranja sastanaka koji bi mi omoguéavao bar
osam dogovora od deset poziva. To je znacilo da ne bi trebalo da bude tako naporno
pronalaZenje novih kandidata, jer ih ne bih tako brzo odbacivao posle telefonskog poziva. Moja
srazmera izmedu dogovora i prezentacija 5 : 4 znacila je da se 20 odsto mojih kandidata nije
pojavilo; tu prazninu mogao bih popuniti tako Sto bih zvao prikladnije kandidate. Takode bih
mogao da poboljSam srazmeru izmedu izvrSenih prezentacija i prodaja 3 : 1. Ali isto tako sam
znao da ¢u, ¢ak i ako ne izmenim niSta, i dalje zaradivati trideset dolara svaki put kada
podignem slusalicu.

Zakon proseka uvek ¢e raditi za vas.

Ukoliko vodite svoju statistiku, glava ¢e vam biti mirnija, a moc¢i ¢ete da sagledate gde je
potrebno poboljSanje, kao 1 koliko uspeSni mozete biti. To ¢e vam omoguciti da se usredsredite
na aktivnosti koje vam donose rezultate, a ne na ono $to bi vam se moglo dogoditi.



PROSECI U MREZNOM MARKETINGU

Poducavam ljude koji se bave mreznim marketingom od sedamdesetih godina, i sakupio sam
rezultate pojedinaca i organizacija koji su dostigli najvi$e nivoe uspeha.
Tipi¢an prosek u mreznom marketingu:

10:6:3:1
Od svakih deset kandidata koji ¢e saslusati vasu prezentaciju, Sestoro ¢e se oduSeviti 1 izjaviti
kako ¢e poceti sa poslom. Polovina njih ¢e zaista i poceti. Jedan od njih ¢e uspeti, drugi ¢e
nestati bez traga i glasa, a treci ¢e kupovati proizvode. Svaki deseti put kada prikazete poslovni
plan, dobijete produktivnog, dugoro¢nog distributera.

A sada, veliko pitanje:

Koliko je vremena potrebno da sa deset ljudi razgovaramo o poslu?

Vas ¢e odgovor na to pitanje odrediti stopu vaseg razvoja. U poslu Zivotnog osiguranja svako je
prodao polise za milion dolara - ali je kod nekih ljudi to trajalo 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 organizovao tako dobro da bih mogao prodati osiguranja za milion
dolara svakih dvanaest nedelja! Dakle, bilo je to pitanje planiranja, ne pitanje prodaje! Mrezni
marketing funkcioniSe na potpuno isti na¢in. Razlog za to $to toliko mnogo distributera ne
postizu visok nivo uspeha nije u kandidatima koje nisu ubedili, ve¢ u kandidatima sa kojima
nisu razgovarali! Ukoliko Zelite da odmah udvostrucite svoje rezultate, odgovor je sledeci:

Sa kandidatima iz naredne godine razgovarajte joS ove godine!

Sledece godine ¢ete nazvati nove kandidate kako biste im ispricali o poslu, zar ne? Pa, nazovite
ih ranije! Sastanite se sa njima ove godine - idite i potrazite ih sada! Vi nemate poteskoca sa
prodajom. Sustina je u tome da budete vrhunski organizovani i motivisani za razgovor sa $to
ve¢im brojem ljudi. Potrazite svakoga - Sto pre. Veliki uspeh u mreznom marketingu necete
posti¢i ubedujuéi ljude, nego tako $to Cete biti organizovani i disciplinovani da se sastanete sa
najve¢im brojem ljudi - §to pre. Poboljsanje vasih proseka samo je proces ucenja.



Drugo poglavlje

KAKO DA DOBIJEMO POZITIVAN ODGOVOR

TEHNIKA CETIRI KLJUCA

Da li vam vasi kandidati veruju dok
pricate o poslu?

Kratak odgovor je - ne. Od vas
oc¢ekuju da pokusate da ih ubedite da
kazu 'da'. Cekaju da pocnete da
prodajete, dakle verovatno ¢e imati
rezervisan ili odbrambeni stav - bez
obzira na to koliko dobro se znate.

Problem sa kojim se suoCavate je sledeci:

Kandidat ce dati primedbe na sve $to kazete.

Ne zbog toga $to ne valja ono §to ste rekli ve¢ zbog toga Sto ste vi to rekli. Naime, ako vi tako
kazete onda je to vase misljenje, a ne njihovo, pa ose¢aju da imaju pravo da daju primedbe. Sa
druge strane:

Sve Sto vam kazu kandidati jeste istina.

Naime, ako oni tako kazu, tada je to njithovo miSljenje a ne vase. Time postaje prihvatljivo, pa
oni nece osetiti potrebu da mu se protive.

Tehnika koju Cete otkriti, omoguci¢e vam da svoje kandidate navedete na to da vam ispric¢aju
Sto oni uistinu zele, a vi ¢ete 1h saslusati.

Kada kazete kandidatu: "Moc¢i ¢ete da zivite tako da imate sve $to pozelite", on vam moze
odgovoriti: "Ali ja nisam nezadovoljan svojim zivotom". Njegova primedba ne mora biti
istinita. On se samo protivi onome §to ste vi rekli.

Ali, ako vam kandidat ispri¢a sasvim istu stvar, ona ¢e biti istinita. Recimo na primer, da vam
kandidat kaze, "Voleo bih da poboljSam svoj stil Zivota 1 da imam viSe dobrih stvari u Zivotu".
On ne moze prigovoriti niSta na to, jer je sam to rekao. To je bila njegova misao, ne vasa.

Ukoliko primenite "tehriku Cetiri kljuca", kandidat ¢e vam sam ispricati
ono §to zaista Zeli, a vi Cete ga sasluSati.




ZASTO SE LJUDI PROTIVE?

Jednom prilikom, upitao sam nekog distributera kako je prosao na nedavnoj prezentaciji kod
jedne kandidatkinje. Odgovorio je: "Nije bilo bas najbolje - nije bila zainteresovana.”. Upitao
sam ga $ta time misli a on je ponovio: "U stvari ni sam ne znam - jednostavno nije bila
zainteresovana".

Ne postoje nezainteresovani kandidati, ve¢ samo nezanimljive prezentacije.

Ono $to je zaista mislio jeste da on sam, distributer, nije bio narocito zanimljiv.
Znate, kandidati ¢e se zanimati za poslovni plan onda kada ste vi zanimljivi.

CETIRI KLJUCA DO KOVCEGA SA BLAGOM U MREZNOM MARKETINGU

. OTOPITE LED

. PRONADPITE VRUC PREKIDAC

. PRITISNITE VRUC PREKDAC

. DOBIJTE POTVRDAN ODGOVOR
Ova cetiri kljuca predstavljaju kombinaciju, pomocu koje ¢emo sti¢i, od hladnog pocetka do
potvrdnog odgovora, za najkra¢e moguce vreme.

1. OTOPITE LED

Smisao ove prve faze jeste da uspostavite odnos sa svojim kandidatima, tako §to ¢ete im pricati
o sebi 1 pokuSavati §to viSe saznati o njima. Cilj ovog kljuca jeste Cisto 'prodavanje sebe'
(ostavljanje utiska). Ako se nekome svidate, sasvim je moguce da ¢e mu se svidati i ono $to
dolazi sa vama. Nema puno smisla u tome da pokazujete poslovni plan ako im se ne dopadate ili
vam ne veruju.

Koliko dugo Cete ostati u ovoj fazi?

Toliko dugo koliko vam je potrebno da ostavite utisak i da uc¢vrstite poverenje.

Kada ucvrstite poverenje, pomno ¢e vas slusati. To je sve Sto Zelite. Kod nekih kandidata to ¢e
potrajati sasvim kratko, recimo tri-¢etiri minuta, kod drugih trideset ili ¢etrdeset minuta.

2. PRONADITE VRUC PREKIDAC

Mora vam biti sasvim jasno §ta ¢e se dogoditi u ovoj fazi. Moze se desiti da se vasi kandidati
emotivno uznemire: uzbude se, postanu potisteni, zabrinuti ili ¢ak ljuti. Ne ljuti na vas, ve¢ ljuti
na sebe. U ovom delu prezentacije, nema mesta samozadovoljstvu! Ljudi koji su zadovoljni u
pogledu svojih ciljeva ili ambicija, bi¢e takvi i u svojim radnim navikama. U vaSoj mrezi nisu
vam potrebni takvi ljudi! Ljudi koji imaju jake emotivne razloge da vam se pridruZze bice
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motivisani za uspeh u poslu. U ovoj fazi éete nauciti kako da otkrijete neciji primarni
motivacioni faktor ili PMF.
Njihov PMF je razlog zbog kojeg Ce Zeleti da se pridruze vasem poslu.

Svakoga motiviSe jedna od sledece dve stvari:
. dobiti nesto dobro ili
. izbe¢i nesto lose.

Uz pomo¢ ovog kljuca, naucicete kako da pronadete njihov primarni motivacioni faktor, a zatim
da u njima potpalite plamen. Tada vam kandidati govore $ta Zele da postignu i kakve stvari Zele
da izbegnu. Ovaj klju€ je najvazniji od sva Cetiri, jer ¢e vasi kandidati reCima izraziti svoje
nade, snove i strahove.

ZASTO LJUDI KUPUJU

Nase istrazivanje je pokazalo da su za vec¢inu ljudi primarni motivacioni faktori za pristupanju
organizaciji mreznog marketinga sledeci:

. Dodatni prihod

. Finansijska nezavisnost

. Imati sopstveno preduzece

. Vise slobodnog vremena

. Lic¢ni razvoj

. Pomo¢ drugima

. Upoznavanje novih ljudi

. Penzionisanje

. Ostavljanje nasledstva
Kada proucite ovaj spisak, primeti¢ete da je jedan od razloga bio 1 vas primarni razlog zbog
kojeg ste pozeleli da imate posao u mreznom marketingu. Verovatno postoje i sekundarni
razlozi, ali je uvek jedan razlog iznad ostalih. To je va$ primami motivacioni faktor. Primarni
motivacioni faktor je od velikog znacaja, zato je najbitnije da razumemo:

Primarni motivacioni faktor za priklju¢ivanje mreznom marketingu
nije kod svakoga isti kao vas.

Na primer, moZda obozavate ¢okoladni sladoled. To ne znaci da ga svi oboZavaju. Neki ljudi
viSe vole sladoled od jagode ili karamela. Ali ako volite sladoled od ¢okolade, ne samo da Cete
rado pri¢ati o tome, nego cete Zeleti da to podelite sa svima, pa bi vam bilo tesko da shvatite
zasto ga neki ne vole. Vecina ljudi voli sladoled od ¢okolade, ali ne mora da znaci da ga vole
viSe od drugih sladoleda. Neki ljudi su Cak alergi¢ni na njega.

Sada procitajte nekoliko istinitih prica, koje svedoce o snazi primamnog motivacionog faktora.
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ZASTO SE NENAD NIJE PRIDRUZIO

Aleksa je bio distributer. Pridruzio se mreznom marketingu jer je Zeleo da postigne finansijsku
nezavisnost. Hteo je da bude sam sebi Sef i da odreduje sam svoje prihode. Hteo je da bude
slobodan, da moze da dolazi 1 odlazi kada hoce, da poSalje svoju decu u najbolje Skole, da ima
vikendicu 1 tome sli¢no. Finansijska nezavisnost je bila njegov primarni motivacioni faktor, jer
bi mu omogudéila 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 mogucéeg kandidata Nenada 1
pozvao ga da saslusa poslovnu moguénost. Aleksa mu je pokazao poslovni plan sa svojim
uobicajenim velikim odusevljenjem. Ostavio je snazan utisak na Nenada, koji je rekao da ¢e se
pridruZziti.

Medutim, Aleksa nikada viSe nije video Nenada. Bio je zbunjen i nije znao Sta se dogodilo.
Zasto Nenad nije zapoCeo posao?

Problem je bio u tome $to Nenadov primarni motivacioni faktor nije bio finansijska nezavisnost.
On nije imao ambicija da zivi u velikoj kuci 1 da vozi moderni automobil. Bio je zadovoljan
skromnim stanom koji je nasledio od majke. ViSe je voleo da se vozi vozom 1 na miru da
proCita novine, nego da se zaglavi u koloni automobila. Nenad je osefao da je finansijska
nezavisnost dobra stvar, ali nije bila dovoljno jaka da ga motivise da se odazove pozivu.

Ono $to je Nenada zaista motivisalo bila je prilika da sre¢e nove ljude, da nauci nove vestine 1
da doprinese svojoj zajednici - zbog ¢ega se prikljucio akciji prikupljanja priloga. Ali on uopste
nije imao priliku da kaze neSto o tome, jer ga Aleksa zatrpavao pricom o finansijskoj
nezavisnosti. Nenada je u svakom slucaju privukla Aleksina prezentacija, ali se do sledeceg
jutra ve¢ ohladio. Ve¢ posle nekoliko dana potpuno je zaboravio na Aleksinu odusevljenu
prezentaciju. Aleksa nije otkrio Nenadov primarni motivacioni faktor, a to je da pomaze
drugima.

DRAGANINA POGRESNA PRETPOSTAVKA

Dragana je bila tridesetCetvorogodiSnja samohrana majka sa dvoje dece. Mreznim marketingom
bavila se dve godine. Na jednoj vecernjoj zabavi upoznala je DuSana. Izgledalo je da ga zanima
mrezni marketing i podsticao ju je da mu kaze neSto vise o tome. Draganin primarni
motivacioni faktor bio je da ima dovoljno 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 presao pedesetu. Bio je samostalni honorarni Cistac, pa je Dragana pretpostavila da se
na vrhu njegove liste nalazi odlazak u penziju. Dok su razgovarali o poslu, ona se usredsredila
na to da se mnogima moze omoguciti miran odlazak u penziju.

Zato se pri kraju veceri potpuno zaprepastila kada joj je DuSan rekao da ni ne pomislja na
penziju, to mu se ¢inilo kao prerana smrt. Dragana je pogreSno pretpostavila da ¢e penzija biti
DusSanov primarni motivacioni faktor. Zbog toga on uopSte nije bio zainteresovan da joj se
pridruZi.

Nikada ne pretpostavljajte.
Sasvim je moguce da su vase pretpostavke potpuno pogresne.
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Kada god pretpostavite koji bi mogli biti primarni motivacioni faktori nekog drugog, verovatno
¢ete pogresiti. Cak 1 ako je vaSa pretpostavka tacna, izgledace kao da je vasa 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 vase vizit-karte, u obliku ve¢ pripremljenog vizuelnog pomocénog
sredstva ili ispisan na kartici dZepnog formata. Pogledajte ga joS jednom:

. Dodatni prihod
. Finansiska nezavisnost
. Imati sopstveno preduzece
. Vise slobodnog vremena
. Lic¢ni razvoj
. Pomo¢ drugima
. Upoznavanje drugih ljudi
. Odlazak u penziju
. Ostavljanje nasledstva

Evo jednostavne tehnike za stvaranje vaseg spiska - upitajte svog kandidata:
"Znate li zaSto ljudi zapoc€inju posao u mreznom marketingu?"
Car ovog jednostavnog pitanja jeste u tome $to nam "ne" omoguéava da nastavimo: "Dozvolite
da vam pokazem."
Tada mu pokazete svoj spisak.
Ako kandidat na vase pitanje odgovori sa "da", upitajte ga:
"Zasto se pridruzuju?"
Kandidat ¢e vam nabrojati nekoliko stvarnih ili nerazradenih razloga zbog kojih ljudi po€inju da
se bave mreznim marketingom. Kada mu ponestane razloga, pitajte: "Jos nesto?" On odgovara:
"Ne", a vi nastavite: "Dozvolite da vam pokazem." i tada mu pokaZite spisak primarnih
motivacionih faktora.
Zatim mu postavite pet znacajnih zlatnih pitanja.
To ¢e biti pet najdragocenijih pitanja koja Cete ikada postaviti. Ona e vas ekspresno odvesti do
zvezda mreznog marketinga (ako je to va$ primarni motivacioni faktor). Naucite ta pitanja 1
neka ona postanu deo vas. Redosled ne smete menjati. To je deo za koji ste obecali da ¢ete ga
nauciti.

Evo pet znacajnih zlatnih pitanja.

1. Koji je vas glavni prioritet?
2. ZaSto ste odabrali bas to?
3. Zasto je to za vas znacajno?
4. Kakve Ce biti posledice, ukoliko ne dobijete takvu priliku?
5. Zasto bi vas to brinulo?

Naucite ova pitanja napamet, re¢ po re¢. Dok postavljate pitanja ne dopustite da skrenete sa
glavnog koloseka. Bitno je da se postave po datom redosledu.
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Neki od graditelja mreze u razgovoru sa novim kandidatom vise vole da upotrebljavaju 'tehniku
radoznalosti', dok drugi viSe vole 'direktan pristup'. U slede¢im sluc¢ajevima upotrebljen pristup
je direktniji jer je to lakSe pokazati. Navodim razgovore koji su se zaista dogodili.

ANDPELA UPOZNAJE RADETA I RUZICU

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 pomenula da se bavi marketingom i
da bi im vrlo rado pruzila priliku da vide kako to funkcionise.

Ruzica je rekla da verovatno nece biti zainteresovani, jer nisu imali mnogo slobodnog vremena.
Rade je imao dva posla, a ona svako vece ima pune ruke posla oko sredivanja novog stana.
Andela je rekla da je tako sa ve¢inom ljudi koji imaju dva posla, a pri tom su se nedavno
preselili, ali ¢e im ipak pokazati, mozda ¢e ih zanimati u buduénosti. Pozvala ih je kod sebe na
kafu. "Odgovara li vam subota popodne, u Cetiri?" upitala je. Rade i Ruzica su se slozili.
Pojavili su se u cCetiri. PoSto su malo popricali i popili kafu, Andela im je objasnila da se bavi
mreznim marketingom. Rade i Ruzica su joj rekli da su ve¢ ¢uli nesto o tome, da znaju ljude
koji su pokusavali i nisu uspeli, misle da je u pitanju bio sapun ili nesto sli¢no, 1 na kraju upitali:
"Da li je to nesto kao Amway?". Andela je postupila ovako:

Andela: "Znate li kako ljudi po¢nu da se bave mreZnim marketingom?

Rade: "To je nesto kao prodajna piramida, zar ne?"

Andela: "Dozvolite da vam pokazem." (Kao usput, pokaze svoju karticu sa spiskom primarnih
motivacionih faktora.) "To su najznacajniji razlozi zbog kojih ljudi po¢nu da se bave mreznim
marketingom. Koji bi bio vas glavni prioritet?"

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

Ruzica: (odlu¢no) "To svakako!"

Andela: "Zasto ste odabrali bas to?"

Rade: "Zato jer radim dva posla kako bih mogao da otplatim hipoteku, a i Ruzica radi
prekovremeno kako bismo ustedeli nesto novca kada se odlu¢imo da zasnujemo porodicu. Mi
zelimo da naSa deca steknu dobro obrazovanje, a ne da ve¢no brojimo svaku paru."

Andela: "Zasto je to vazno za vas dvoje?"

Rade: "Kao $to sam rekao, zelimo da otplatimo kuc¢u i da pruzimo deci dobro obrazovanje.
Ruzica i ja nikada nismo imali takve moguénosti."

Ruzica: (nadovezuje se) "To je tatno. Moji roditelji su uvek s mukom sastavljali kraj sa krajem.
Ne Zelimo da 1 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 znacilo da moramo voditi ra¢una o svakom i
najmanjem troSku. Uglavnom, teSko bismo sastavljali kraj sa krajem."

Ruzica: "Ako Zeli§ da deci pruzi§ dobro obrazovanje to puno kosta. Bez dodatnog novca ne
bismo mogli da im pruzimo tu prednost u Zivotu."

Andela: "Zasto bi vas to zabrinjavalo?"

Rade: (zvuéi napeto) "Kao Sto smo ve¢ rekli, ako ne pokuSamo da steknemo finansijsku
nezavisnost, mu¢i¢emo se celog zivota, a ko to zeli?"

Ruzica: "Osim toga, moramo da planiramo penziju. Zbog toga sada tako naporno radimo."
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Analiza:
U ovom razgovoru nije bilo izgovoreno nista §to ne bismo Culi u razgovoru sa bilo kojim
drugim parom. Razlika je u tome $to je Andela primenila pet znacajnih zlatnih pitanja, i $to su
Ruzica i Rade otkrili 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 finansijskoj nezavisnosti, Rade i Ruzica bi verovatno
Imali primedbi, jer bi to rekla Andela. Ali posto su to rekli oni sami, to je bilo tacno - I nema
mesta za primedbe.
Da razmotrimo tih pet pitanja:

1. "Sta je za vas glavni prioritet?"
Ovo pitanje u stvari glasi: "Zasto bi se vas dvoje danas pridruzili mom poslu? Rade je rekao
kako je njihov primarni motivacioni faktor finansijska nezavisnost. Zbog nje bi se oboje
pridruzili.

2. "Zasto ste odabrali bas to?"
Ovo pitanje u stvari znaci: "Zasto biste se pridruzili i1z tog razloga?" I jedno i drugo objasnili su
da Zele da otplate kucu, da deci omoguce obrazovanje 1 da nikada nemaju problema sa novcem.

3. "Zasto je to za vas tako vazno?"
Ovo pitanje znaci: "Ponovo mi recite - zasto biste se pridruzili iz tog razloga?" Rade odgovara:
"Kao $to sam ve¢ rekao...", pa sa jo§ jaCim razlozima ponovi zaSto bi se pridruzili poslu.
Ruzica nabraja dodatne razloge, zbog kojih je finansijska nezavisnost prvi razlog da se pridruze.
Na kraju krajeva, njeni roditelji su jedva sastavljali kraj sa krajem, a ona ne Zeli da zivi u
sli¢nim okolnostima.

4. "Kakve bi bile posledice kad ne biste stekli finansijsku nezavisnost?"
Ovo pitanje znadi: "Sta ¢e 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 Sto nije bilo dovoljno novca.

5. "Zasto bi vas to zabrinjavalo?"
Ovo pitanje trazi da ponove svoj glavni prioritet. I jedno 1 drugo uzbudeno govore. Stalno su
ponavljali zasto je finansijska nezavisnost prvi razlog da se jo§ danas pridruZe poslu.
Njih dvoje su sve rekli Andeli. Ona njima nije rekla nista.
Da im je Andela rekla potpuno istu stvar, verovatno bi joj nabrojali razloge zbog kojih ne mogu
da se prikljuce, ali poSto su oni njoj rekli zaSto bi se pridruzili, ti razlozi su stvarni.
Posle ovog razgovora Andela im je pokazala kako plan funkcioniSe 1 ponovila njihove reci, dok
im je objaSnjavala koristi i dostignu¢a koje donosi posao. Pokazala je zarade koje bi ostvarili i
probleme koje bi izbegli. Sa Radetovog i Ruzicinog stanovista to je bio potpuni odgovor na
ostvarenje njihovih snova, jer su culi svoje reCi, svoje ciljeve i strahove, obuhvacene u
predloZzenom poslovnom planu. Autori su bili oni, a ne Andela.

KAKO JE BRANKO SLOMIO TVRD ORAH

Branko je bio inzZenjer i radio je u odboru udruZenja, zajedno sa ostalim inZenjerima medu
kojima je bio i Jovan. Pre godinu dana Branko je poceo da se bavi mreznim marketingom, u
kojem je video nacin kako da se izvuce iz svakodnevne rutine inzenjerskog posla. Pred sobom
je video §iri horizont.
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Branko je Jovanu vise puta spominjao 'poslovnu priliku', ali je uvek dobijao samo ravnodusan
odgovor. Jovanova sestra je bila u 'jednom od tih sistema’' i pokusavala da ga ubedi da joj se
pridruzi. Ali on se odupirao jer se osecao kao inZenjer a ne kao prodavac, pa nije hteo da
‘dosaduje svojim prijateljima’.

Jedne veceri, uz kafu, Branko je 'sluc¢ajno' izvukao svoju novu vizit-kartu, koja je na poledini
Imala odstampan spisak primarnih motivacionih faktora. Jovan je pogledao vizit-kartu, na kojoj
je ispod Brankovog imena pisalo 'Mrezni marketing i distribucija'.

Branko: "Jovane, zna$ li §ta je to mrezni marketing?"

Jovan: "Da, rekao sam ti da je moja sestra bila u tome. To je jedna od onih piramidalnih Sema,
zar ne?"

Branko: "Dozvoli da ti pokazem." Branko je okrenuo vizit-kartu kako bi pokazao spisak
primarnih motivacionih faktora.

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

Jovan: "Hmmm... ¢ini mi se, sopstveni biznis i pomo¢ drugima."

Branko: "ZaSto si izabrao bas to dvoje?"

Jovan: "Voleo bih da imam moguc¢nost da radim za sebe, jer sam u ovom rutinskom
inZenjerskom poslu ve¢ skoro dvadeset godina. Kad bih uspeo u tome, Zeleo bih da pomognem
drugima da produ kroz taj proces. Takve stvari upravo volim da radim. Upravo zato sam se
prijavio za ovaj odbor."

Branko: "Zasto ti je to tako vazno?"

Jovan: "Kao §to sam rekao, budu¢nost mi donosi samo joS$ viSe rintanja - 1 sam zna$ kako to ide,
Branko, sve ¢e$¢e razmisljam o penziji, a to je tuzno. Voleo bih da radim nesto drugo, ali sa
trideset osam godina rizik je suvise veliki."

Branko: "Dobro, ali kakve bi mogle biti posledice, kada ne bi imao svoj biznis?"

Jovan: (osecajuc¢i se pomalo nelagodno) "Kao §to sam rekao, bilo bi jo§ viSe napornog rada.
Muskarci nasith godina umiru od stresa, to 1 sam zna$. Kada bih imao viSe vremena, mogao bih
da udem u odbor roditelja u Skoli moga sina; mogao bih da provodim viSe vremena u svojoj
radionici; sam bih vukao poteze u svom zivotu."

Branko: "ZasSto te sve to zabrinjava?"

Jovan: "Zato $to bih sve radio drugacije da mogu iz pocetka. Vise bih Ziveo a manje radio. Za
promenu bih hteo da nesto uradim za sebe."

Branko: "U mreznom marketingu radi se upravo o tome. On ti daje viSe vremena, viSe slobode 1
prednost sopstvenog posla, a sa druge strane pruza ti moguénost da pomaze$ drugima - i to bez
rizika da mora$ zapoceti novu karijeru. Dopusti da ti pokazem kako je meni pomoglo."

Vise od godinu dana Branko je pokuSavao u Jovanu da podstakne zainteresovanost za posao, ali
bezuspesno. Kada je Branko naucio tajne pet znacajnih zlatnih pitanja, shvatio je da je vise od
godinu dana pokuSavao da objasni Jovanu §ta treba da radi sa sopstvenim Zivotom. Cela ideja
bila je Brankova, a ne Jovanova. Spisak na poledini Brankove vizit-karte i pet znacajnih zlatnih
pitanja omogucili su Jovanu da kaze zaSto bi usao u posao.

Kada je Jovan video poslovni plan, nije mogao da veruje svojim o¢ima. "Zasto mi niko to ranije
nije pokazao?", pitao je. Odgovor glasi da su mu uvek govorili zasto bi trebalo da se pridruzi, a
niko ga nikada nije zamolio da kaZe nesto o svojim primamim motivacionim faktorima.
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KAKO SE ZUBAR NASAO POD BUSILICOM

Evo $ta se meni dogodilo. Filip, moj zubar, koji je imao Cetrdeset Cetiri godine, imao je kucu na
obali vrednu milion dolara i luksuzan automobil, ali je uvek bio zauzet. Po merilima vecine
ljudi bio je veoma uspesan. Jednog dana bio sam u obliZznjem trznom centru gde sam ga ugledao
kako sedi u kafi¢u. Pridruzio sam mu se da popijemo kafu.

Autor: "Kako ide posao, Filipe?"

Filip: (neodredeno) "Nije lose..."

Autor: (8aljivo) "Ma daj, Filipe, Zivi$ na obali, ima$ puno posla i dobro zaradujes - to mora biti
dobro."”

Filip: "Pa, ide nekako."

Autor: "Ako ti se ne svida, Filipe, zasto ne prestanes da se bavis§ tim poslom i zapo¢ne$ nesto
drugo?"

Filip: "Sumnjam da ¢u to uraditi, Aleksandre."

Autor: "A zasto n¢?"

Filip: (bez emocija) "Zato Sto sam zubar, uvek sam bio zubar - to je moje zanimanje."

Autor: (zainteresovano) "Hm... a kada si odlucio da ¢eS postati zubar, Filipe?"

Filip: "Kad sam sa osamnaest godina po$ao na fakultet. Nisam upisao medicinu, pa je tako
stomatologija bila moj sledec¢i izbor."

Autor: "A da i ti se dopada da bude$ zubar, Filipe?"

Filip: (nepripremljen na ovakvo pitanje) "Ne bas, ali time placam rac¢une."

Autor: "Filipe, kada bi student od osamnaest godina uSao u tvoju ordinaciju i poceo da ti prica
Sta treba da uradis od svog Zivota u sledecih dvadeset godina, da li bi ga poslusao?"

Filip: (smejuéi se) "Ne znam Sta bi to jedan osamnaestogodisnjak mogao da kaze o zivotu
nekome ko ima Cetrdesetcetiri godine."

Autor: "Dakle, ne bi ga poslusao?"

Filip: "Ni slucajno!"

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 osamnaestogodi$nji student, uticala na
njegov zivot u Cetrdesetcetvrtoj godini. Shvatio sam da je to pitanje ostavilo na njega snazan
utisak i da je to bila suvise dobra prilika da bih je propustio. Posegnuo sam u dzep i izvukao
svoju vizit-kartu sa spiskom PMF-a odstampanih na poledini. Spisak sam stavio ispred njega.
Autor: "Filipe, pogledaj ovaj spisak. Sta bi bio za tebe glavni prioritet u Zivotu?"

Posle naizgled beskrajno duge pauze, najzad je odgovorio.

Filip: "Vise slobodnog vremena."

Autor: "Zasto si izabrao bas to?"

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 1 koji nisu najsre¢niji kad me vide. Nikad
nemam vremena za sebe ni za decu, ¢ak ni za vikend. SuviSe sam iscrpljen da bih mogao da
radim neSto vredno paznje. Slobodno vreme je neSto Sto nikada 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 isplaniran. Mislim da
bih viSe voleo da budem ucitelj. Tako bih imao viSe slobodnog vremena 1 viSe slobodnih dana. "
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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 'zatvoru' u koji ga je, po njegovom misljenju,
gurnula stomatologija.

Autor: "Filipe, kakve bi bile posledice, ako ne bi imao priliku da nades vise slobodnog
vremena?"

Filip: (zvuéi o¢ajno) "Ostatak Zivota proveo bih vezan za ordinaciju. Moja deca brzo odrastaju a
sa njima provodim jako malo vremena. Zena mi govori kako joj je dosta stresnih situacija u
kojima se ¢esto nalazim."

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 nista pitao, jer sam mislio da ne¢e podneti. Osim toga, trebalo je da kupim kukuruzne
pahuljice, a ne da menjam Filipov Zivot.

Tri meseca kasnije, otiSao sam kod njega u ordinaciju. Njegova sekretarica mi je rekla da je
otiSao. Jednog ponedeljka je doSao, obavestio je da ¢e praksu preuzeti njegov prijatelj, a da on
odlazi na odmor. Skoro tri meseca niko ga nije video. Godinu dana kasnije, ¢uo sam da je u
Americi 1 da prodaje motele 1 uziva. Jo§ uvek ne znam gde je Filip sada 1 Sta radi, ali ono $to se
dogodilo za vreme naSeg razgovora veoma je vazno, jer pokazuje kakvu mo¢ ima ova tehnika 1
kako moze menjati Zivot ljudi kod kojih to ne bismo ocekivali. Mozda se Filip negde bavi
mreznim marketingom...

KANDIDAT KOJ 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 jednog ili dva razloga.

Prvi su oni koji zaista nemaju Zelje koje su na prvom mestu, a ni na drugom ili tre¢em mestu. U
tom slucCaju zahvalite im §to su vam posvetili vreme 1 potrazite drugog kandidata. Ne troSite
svoje vreme na ljude koji nemaju nade, snove i prioritete.

Drugi su oni koji se boje da izaberu jedan prioritet iz straha da bi morali da urade nesto po tom
pitanju.

Evo kako da se postavimo prema takvim kandidatima:

Vi: "Koji je je vas 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 znac¢ajnih zlatnih pitanja.
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MOC TISINE

Posto postavite neko pitanje, morate Cutati sve vreme dok kandidat ne zavr$i sa odgovorom.
Oduprite se iskusenju da mu pomognete da izabere njegov prioritet, jer ideja mora biti njegova,
a ne vasa. On mora da kaZe vama, zasto bi mu bilo potrebno da vam se pridruzi u poslu.
Verovatno je prvi put u zivotu doZiveo da ga neko pita nesto tako vazno i da mu dd vremena za
odgovor. Cak i ako su se drugi obracali vasem kandidatu u vezi mreznog marketinga, ovo je
verovatno prvi put da ga neko nesSto upita 1 posle toga zacuti. Kandidatov odgovor ¢e takode
prili¢no dobro pokazati koliko je on u stanju da se posveti poslu na duge staze.

KAKO DA RAZLIKUJEMO ZITO OD KUKOLJA

Iskrenost i produbljivanje kandidatovih odgovora na pet znacajnih zlatnih pitanja pokaza¢e nam
koliko bi mogao biti motivisan U poslu. Ako su odgovori nepromisljeni, ravnodusdni ili
neuverljivi, tada bi trebalo dobro da razmislite da 1i ¢ete ga uopsSte pozvati u svoju mrezu ili ne.
Ukoliko kandidati nisu odusSevljeni, oni ¢e se samo zaliti. Ako su njihovi odgovori na pet
znacCajnih zlatnih pitanja slabi, bolje potrazite druge kandidate. Kandidati koji daju ravnodusne
odgovore, zavisice stalno od vas i stalno vam oduzimati vreme. Oni sa prioritetima uspece bez
obzira na vas.

Kandidati sa prioritetima ¢e uvek uspeti.
Vi samo mozete da pomognete da se ubrza taj proces.

Izgradnja posla u mreznom marketingu je kao bastovanstvo. Obradujete zemlju, dubrite je,
Cistite korov i stitite biljke od vremenskih nepogoda. Ali, iz nekog semena niknu biljke, a drugo
propada. Vi mozete samo da zalivate, dubrite i plevite. Otpome biljke ¢e rasti sa vama ili bez
vas.

Ako je seme koje ste posadili slabo, stalno ¢ete morati njihove izdanke da podupirete 1 da se
nadate da ¢e porasti. Ne zavaravajte se da ¢ete slabom semenu pomoci da izraste u jaku i lepu
biljku. To se dogada samo ponekad. Prava tajna je u tome da sadimo otporne sadnice. To je
smisao pet znacajnih zlatnih pitanja - ona Ce testirati potencijalnu snagu semena pre nego sto ga
zasadite.

Ako kandidatovi odgovori nisu jaki, mozda nije pravi kandidat. MozZda nije pravo vreme za
njega. Mozda ¢e jednostavno postati kupac proizvoda. SponzoriSite onoliko kandidata koliko
mozete, ali ve€inu svog vremena potroSite na jako seme.

PRIMENA SPISKA U OKVIRU GRUPE

Uz malo vezbe otkri¢ete da je to sjajan nacin za prikazivanje poslovnog plana grupi kandidata.
MoZete koristiti ve¢ pripremljen spisak PMF-a, ili zamoliti sluSaoce da vam kazu razloge zbog
kojih bi se ljudi pridruzili sistemu mreZnog marketinga. Pomocu pripremljenog spiska, upitajte
nekoga: "Koji je va$ glavni prioritet?" - i to je sve. Posle toga, postupak ponovite sa drugim i
tre¢im kandidatom, 1 ubrzo ¢e vam svi govoriti zaSto bi se oni pridruzili poslu.

Ukoliko biste radije da pripremite spisak sami, tada za vreme svoje prezentacije pitajte svakog
kandidata koji vam je rekao svoj prioritet: "Zasto ste odabrali ba§ to?", i nastavite sa svim
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pitanjima. Veoma je zabavno imati grupu, u kojoj jedni drugima govore zaSto je vazno
pridruziti se - a vi ne morate niSta da izjavljujete. Sve Sto treba da uradite jeste da klimate
glavom 1 da ih podrZavate.

3. KAKO DA DOBIJEMO POZITIVAN ODGOVOR
POKAZIVANJE POSLOVNOG PLANA

Ovde zasija vecina graditelja mreze. Ovde pokazujete kako je vas poslovni plan reSenje za nade,
strahove 1 snove koje ste otkrili pomocu drugog klju¢a (Pronadite vru¢ taster). Vase dosadasnje
iskustvo ¢e vam pokazati koji nain prikazivanja poslovnog plana je proveren i donosi uspeh.
Ali, jako je bitno je da shvatite slede¢u re€enicu:

Poslovni plan je samo reSenje problema ili sredstvo za ostvarivanje snova.

Resenje mora biti logi¢no, ali logika otvara samo um. Pet znac¢ajnih zlatnih pitanja ¢e osloboditi
emocije i motivisati prave potencijalne saradnike da pronadu sami reSenje za sebe. Kada
prikazete samo reSenja a da ne otkrijete najpre primarni motivacioni faktor, verovatno ce
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 njihove sopstvene reci.

Na primer:
"Dakle, to zna¢i da moZete upravljati svojom sudbinom, i1 da ¢ete imati viSe slobodnog
vremena da provodite sa svojom porodicom", ili "To znaci da mozete oti¢i u penziju, mirno i uz

takav komfor za koji ste rekli da Zelite."
Ukoliko ponovite re¢i kandidata dok pokazujete poslovni plan, oni ¢e to shvatiti li¢no. To
postaje vazno 1 motiviSe ih. To su njithove ideje 1 reci, a ne vase:

4. DOBIJTE POTVRDAN ODGOVOR

Ukoliko primenjujete ove tehnike tacno onako kako su opisane, poziv kandidatu da vam se
pridruzi nece biti posebno dramatican. Trebalo bi da bude tako zagrejan i odusevljen da se
zapocinjanje sa poslom ¢ini logi¢nim sledom dogadaja. Plan uvek pokazujete kao da je sasvim
razumljivo zapoceti sa poslom. Vas stil treba da bude poslovan, ali prirodan, kao da to radite
svaki dan.

Veoma je vazno da zapamtite da kada dode pravo vreme da se vasi kandidati pridruze poslu, vi
th morate pozvati da se pridruZze.

Jasno, samouvereno 1 glasno im recite da Zelite da se pridruze. Danas - ne sutra.

ZASTO OVAJ SISTEM FUNKCIONISE

Sistem Cetiri kljuCa je proveren nacin kako ¢emo dobiti 'da’, tako da se morate pridrzavati
obrasca kako biste postigli Sto vec¢i uspeh. Vecina graditelja mreZze koje sam upoznao odli¢na je
u fazi Otopite led. Naucili su kako da prijateljski razgovaraju sa ljudima i izgrade odnos sa
njima. Ali, ve¢ina nije efikasna u fazi Pronadite vru¢ taster - sa faze Otopite led oni idu pravo
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na Pritisnite vrué taster. Cak i ako je njihova prezentacija poslovnog plana izvanredna, to jo$ ne
znaci da su kandidati motivisani da reaguju, jer nisu emocionalno motivisani.

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 prikazivati plan, a da niste otkrili kandidatov primarni
motivacioni faktor i zagrejali ga za to.

Ako ste odli¢ni u pronalazenju vrucih tastera, nema potrebe da suviSe brinete u pogledu
dobijanja potvrdnog odgovora. Ukoliko znate kako da kandidate emocionalno protresete, oni ¢e
sami poceti da traze reSenja za svoje probleme.

Pronadite vruce tastere i pritisnite ih, pa ¢e gradenje vase mreze biti jednostavno.

Trece poglavlje

SEST STRATESKIH VESTINA POTREBNIH ZA USPESNU PREZENTACILJU

Pred vama se nalazi Sest malih ali neverovatno
efikasnih vestina, koje ¢e vaSoj prezentaciji dati
poleta.

PRVA VESTINA - PREMOSCAVANJE

Izgradnja mosta je tehnika kojom ¢ete omoguditi
da razgovor kontinuirano tece 1 izbeci situacije u
kojima biste vi govorili previSe a va$ kandidat
premalo. MoZe biti porazavaju¢e ako smislimo
sjajno otvoreno pitanje a dobijemo zauzvrat
kratak odgovor.

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 preduzecu i pristao je da saslusa Su
na pauzi za ru€ak. Na prvi pogled Milan je delovao kao nagao i ne ba$ recit Covek, $to je nju
pomalo plasilo.
Suzana: "Kako ste poceli da se bavite ovim poslom, Milane?"
Milan: "Oduvek su me interesovali kompjuteri."
Ovde Suzana nema ba$ informacija koje bi mogla upotrebiti, tako da je prisiljena da postavi jo$
jedno otvoreno pitanje.
Suzana: "Sta Vam se najvise dopada u radu sa ra¢unarima?"
Milan: "Sve se stalno menja."
Ovaj kratki odgovor ponovo ju je prisilio da smisli drugo otvoreno pitanje pomocu kojeg e
pokusati da otvori ovu zatvorenu skoljku. Ali, ¢ak i da nastavi sa otvorenim pitanjima, problem
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je u tome Sto ¢e za kratko vreme razgovor zvucati kao ispitivanje, a Suzana ¢e li¢iti na Sefa
policije.

Sa kandidatima koji daju kratke odgovore, najbolje je upotrebiti ‘'mostove’, kako bi nastavili da
pri¢aju. Evo nekih jakih mostova:

. Mislite ...?

. Na primer ...?
. Dakle ...?

. Jer...?

. Aonda...?
. Sto znaéi?

Posle svakog 'mosta’ mora slediti tiS§ina sa vase strane. Na srecu, Suzana je naucila kako ¢e
upotrebljavati mostove, pa je njen razgovor sa Milanom protekao ovako:
Suzana: "Kako ste poceli da se bavite ovim poslom, Milane?"
Milan: "Oduvek su me zanimali kompjuteri."”
Suzana: "Misliteee...?
Milan: "Mislim na postavljanje mreznih sistema u velikim i srednjim preduze¢ima."
Suzana: "Sto znadi...?"
Milan: "Sto zna¢i da pomazem da se pobolj$a celokupna efikasnost preduzeéa pravljenjem
softvera koji olakSavaju rad."
Suzana: "Na primer ...7"
Milan: "Na primer, ju¢e sam instalirao sistem u kompaniji koja ima velike ra¢unovodstvene
probleme. Pozvali su me i..."
U tom slucaju Su je uspela da slomi tvrd orah, a nije zvucala kao ispitivac. I nije samo ona
pricala. Prikupila 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 reci.

3. Oslonite se natrag i ucutite.
Kada se naginjete napred otvorenih dlanova
to ima dvostruko znacenje. Prvo, bez reci
govorite da ne pretite, a drugo, vasem
sagovorniku daje do znanja da je sada na
njega red da govori, time Sto mu 'predajete
kontrolnu palicu’. Razvuceno poslednje

... misliteee... 2’

)

Upotreba mosta da bi se odrZao tok razgovora. slovo 'most' skoro pretvara u pitanje.
Ukoliko ga ne razvucete, 'most' ¢e zvucati kao konstatacija.
Na primer:

Milan: ... time preduzeca uspesnije posluju."”

Suzana: "Sto znagiii...?" (razvudeno)

Milan: "Sto znaé&i da ljudima olakava posao, da mogu bolje da posluju sa svojim kupcima.
Znate 1 sami, vecina preduzeca nije najbolje organizovanai..."
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Medutim, ako ne razvucete poslednje slovo, time ¢ete posti¢i da zvuci kao tvrdnja, misljenje, ili
¢ak, kao uvreda.

Posle primenjivanja mosta, ucutite! Oduprite se iskuSenju da biserima mudrosti okitite tiSinu
koja ponekad dode posle mosta, i koja vam se moZze uciniti beskrajnom. Otvoreni dlan pokazuje
da ste odgovornost za sledecu recenicu predali kandidatu, zato mu dopustite da je izgovori.

GOVOR TELA ZA VREME SLUSANJA

o Ty Na slede¢em primeru vide¢emo kako, uz pomo¢ premoscavanja,
/s mozete otkriti kandidatove skrivene motivacije 1 iz njega izvuci
informacije.

* Posto ste predali 'kontrolnu palicu', naslonite se natrag sa rukom na
bradi, u procenjivackom polozaju. To ¢e odmah podsta¢i slusaoca da
nastavi da govori sve dok ste tako naslonjeni.

Uzmimo, na primer, da je vas sluSalac odabrao finansijsku nezavisnost
kao glavni prioritet:

- Vi: "Koji je vas 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) "Misliteee...?"

Kandidat: ...mislim, dovoljno novca da deci pruzim dobro obrazovanje i da mogu da zivim

udobno."

Vi: (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 vreme priustim sebi neki mali luksuz."

Vi: ...na primer...?"

Kandidat: ...pa, na primer, kada bih hteo da putujem, voleo bih da mogu..."

Koris¢enjem ova dva mosta 'mislite' 1 'na primer', vi ste kandidata naveli da govori o tome Sta

misli, oseca, 1 u $ta veruje, a $to je najbitnije - ne govorite vi sve vreme,

Mostovi su u sustini oblik otvorenog pitanja. Najuspesnije se primenjuju u prezentacijama sa

ljudima koji ne govore mnogo i koji daju kratke odgovore. Kada po prvi put upotrebite most,

mozda Cete se osecati neobi¢no (pogotovo ako ste navikli da vodite razgovor), jer posle njega

sledi tiSina. Ali, ako je vas$ sluSalac navikao da daje kratke odgovore, navikao je 1 na pauze u

razgovoru, tako da ¢e mu to biti sasvim uobicajeno. Upotreba mostova je zabavna, oni

prezentaciju ¢ine zanimljivijom a vama daju mo¢ tihe kontrole.

DRUGA VESTINA - TEHNIKA KLIMANJA GLAVOM

Vecina ljudi nikad ni ne pomisli da je klimanje glavom mo¢no sredstvo uveravanja. Klimanje je
pokret koji u vecini zemalja zna¢i odobravanje. Poreklo ovog pokreta je u spustanju ili
klanjanju tela; odnosno: "Klanjam ti se, zna¢i podredujem se tvojim zeljama." Klimanje glavom
je dakle skraceno klanjanje.
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Postoje dve moc¢ne tehnike klimanja glavom. Govor tela je spoljasnji odgovor na unutraSnja
osecanja. Kada se osecate pozitivno, za vreme razgovora klimacete glavom. Ako se osecate
neodredeno 1 namerno poc¢nete da klimate, uskoro ¢ete dozZivljavati pozitivna ose¢anja. Drugim
reCima, pozitivna osecanja podsticu klimanje, ali vazi i obrnuto: klimanje glavom budi
pozitivne emocije.

Ako se osecate pozitivno, pocecete da klimate glavom.
Ukoliko klimate glavom, poCecete da se osecate pozitivno.

Klimanje glavom je zarazno. Ako ja vama klimam, klimacete 1 vi - ¢ak 1 ako se ne slaZete sa
mnom. To je odli¢no sredstvo za dobijanje saglasnosti i saradnje. Zatim zavrSite svaku reCenicu
verbalnim potvrdivanjem, kao:

. Zarne?

. Zar ne biste?

. Zar nije tako?
Da li je to poSteno?
Kada oba sagovornika klimaju glavom, slusalac dozivljava pozitivna ose¢anja i ovo stvara vecu
verovatnoc¢u pozitivnog ishoda. Vestina klimanja glavom moze se lako nauciti 1 mozZete je za
sedam dana svrstati u svoj stalni repertoar govora tela.
Klimanje glavom takode primenjujemo sa namerom da odrzimo tok razgovora. To ¢emo postici
na slede¢i nacin. Kada postavite otvoreno pitanje ili primenite most, a sagovornik vam
odgovori, za vreme njegovog odgovora klimnite glavom. PoSto zavr$i sa odgovorom, nastavite
klimati 1 klimnite joS pet puta, jedanput u sekundi. Obi¢no, dok izbrojite do Cetiri, slusalac ce
ponovo progovoriti i dati vam jos informacija. A sve dok ostanete naslonjeni, sa rukom na
bradi, nece ni biti potrebe da govorite. Na taj nacin necete zvucati kao ispitivac. Dok slusate,
stavite ruku na bradu 1 lagano je gladite. IstraZivanje tog pokreta pokazuje da on podsti¢e druge
da duze govore.

Musko gladenje brade Zensko gladenje brade
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TRECA VESTINA - NAJMANJI STIMULATORI

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

. Razumem...
. Aha e
. Zaista...

. Recite mi nesto vise o tome...

Mali stimulatori mogu udvostruciti koli¢inu informacija koje ¢e vam dati vas sagovornik.
Mali stimulatori, kombinovani sa tehnikom klimanja 1 mostova, su najefikasnije pomoc¢no
sredstvo, koje moZete nauciti, a kojim ¢ete odrzati tok prezentacije.

CETVRTA VESTINA - KAKO DA UTICEMO NA ONO STO KANDIDAT VIDI

Upotreba olovke
radi odrzavanja
kontakta o¢ima

Istrazivanja pokazuju da do naSeg mozga dopre
87 odsto informacija putem vida, 9 odsto
putem sluha, a 4 odsto putem ostalih Cula.

Ako, na primer, vas kandidat, gleda vasu
vizuelnu prezentaciju dok vi govorite, on ce
upiti samo 9 odsto vase poruke ako ona nije
neposredno povezana sa onim S§to vidi. Dakle,
ako crtate kucu dok govorite o putovanju, on
verovatno nece pratiti vasu pricu. Ako poruka
govori o vizuelnoj prezentaciji, kandidat ce
primiti samo 25 do 30 odsto vaSe poruke, ako
gleda vizuelnu prezentaciju a ne vas.

Kako bismo Sto viSe usmerili
kandidatov pogled, upotrebite olovku i
njom pokazujte ono o ¢emu govorite, a
u isto vreme re¢ima opisujte ono S§to
kandidat vidi. Zatim odmaknite olovku
od vizuelnog pomagala i drzite je negde
izmedu njegovih i svojih oc¢iju 1 klimajte
glavom dok govaorite.

Pogledajte sagovornika u o¢i preko vrha
olovke 1 pokazujte samo tamo gde
gledate. To funkcioniSe kao magnet:
kandidat podize glavu tako da gleda

.....

govorite, 1 tako najbolje prima vasu poruku. Uverite se da je dlan vaSe druge ruke vidljiv dok

govorite, jer time odrzavate opuStenu atmosferu.
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PETA VESTINA - KAO ODRAZ U OGLEDALU

Kada su dvoje ljudi misaono 'sinhronizovani', njihova tela se takode pomeraju sinhronizovano,
tako S$to zauzimaju sli¢an polozaj i iste pokrete. Svrha takvog ponasanja jeste da se stvori odnos
izmedu ucesnika 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 maj¢inom ritmu. Zbog toga je 'podrazavanje’ ili 'reflektovanje’ stanje kome
prirodno tezimo.

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 mnogo godina provedenih zajedno, vremenom mogu poceti da li¢e jedni na
druge. Na kraju jos 1 kupe psa koji 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, slicno drze svoje CaSe - verovatno sa istim pi¢em - sli¢no su obuceni 1 upotrebljavaju
slicne re¢i. Kada jedan posegne rukom u dzep, drugi ¢e to verovatno ponoviti za njim. Kada
jedan prenese tezinu tela na drugu nogu, verovatno ¢e 1 drugi to uciniti. Sve dok se slazu i1 dok

postoji odnos, nastavice se 1 'reflektovanje'.
Reflektovanje
pokazuje da

medumjima 7 ahvaljujuéi reflektovanju, ljudi se osecaju opusteno. Ono je
postoji odnos i . . 2. . .
mocno sredstvo za izgradnju odnosa. IstraZivanja snimaka
okazuju da ono mozZe poprimiti svakakve pokrete, od Sirenja
>
nozdrva, istovremenog podizanja obrve, pa Cak 1 Sirenja 1
skupljanja zenica. To je jako zanimljivo, buduci da te najsitnije
pokrete ne moZemo oponasati svesno.

STVARANJE DOBRIH VIBRACIJA

Reflektovanje govora tela i govornih
obrazaca sagovornika dinamican je
nacin za brzo izgradivanje odnosa.
Kada upoznate neku osobu,
reflektujte njthov nacin sedenja,
stav, ugao drzanja tela, pokrete,
izraZzavanje 1 ton glasa. Ubrzo ce
osetiti da mu se neSto na vama
dopada. Verovatno ¢e vas opisati
rec¢ima kao Sto su 'sa njim se oseCam
opusteno'. To je zbog toga Sto on u
vama vidi svoj odraz.

Stvaranje odnosa reflektovanjem
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Upozorenje: novog poznanika nemojte prerano reflektovati. Mnogi ljudi su postali svesni
strategije reflektovanja otkako sam napisao knjigu Govor tela (Body Language), a vise od sto
miliona ljudi gledalo je moje televizijske emisije a zatim i obrazovne video kasete. Ponekad je
bolje pric¢ekati nekoliko minuta pre nego §to pocnete reflektovanje.

REFLEKTOVANJE: RAZLIKE IZMEDU MUSKARACA I ZENA

Muski 1 Zenski mozak su razliCito programirani u pogledu izrazavanja emocija. Zene vise
upotrebljavaju mimiku lica, dok muskarci vise koriste pokrete tela 1 gestove.

oia g 5. Tipicno za Zenu je da za deset
Evo tipi¢nog sleda izraza lica Zene u toku od sekundi Sest puta promeni izraz

deset seleundi, a koji pokazuju da siusa. lica kako bi reflektovala osecanja
: . B, sagovornice i dala joj povratnu

informaciju. Njeno lice ¢e
reflektovati osecanja koje je
izrazila sagovornica. Neki
posmatraC bi pomislio da se

falost iznenadenje ljutnja  radost  strah  Zelja

dogadaji o kojima je rec€ deSavaju i jednoj 1 drugo;j.

Zena moze da 'proéita’ znadenje onoga $to je reéeno iz tona glasa i govora tela sagovornika i
izraZzava svoje razumevanje tako Sto reflektuje emocije. To je upravo ono $to muSkarac mora
uraditi kako bi privukao 1 zadrzao njenu paznju. Vec¢ina muSkaraca se zgrozi pri pomisli da se
koristi mimikom dok slusa, ali za one koji to savladaju, taj na¢in postaje odli¢an ulog.

Neki muSkarci kazu: "Pomisli¢e da sam ¢udan!" Ali, istrazivanja pokazuju da ¢e Zena opisati
muskarca koji reflektuje emocije svoje sagovornice, kao inteligentnijeg, zanimljivijeg ili
privlaénijeg.

U dugom razdoblju evolucije, razvila se potreba da se u javnosti sakriju emocije 1 time spreci
moguci napad. 1z tog razloga mnogi muskarci izgledaju kao kipovi dok slusaju.

Ovo je pomalo humoristiCan
pogled na muski nacin sluSanja,
ali u svakoj Sali ima pomalo
istine. Ova zaStitna maska bez
osecaja, koju muskarci nose dok
slusaju, daje 1m  osecaj
sigurnosti, ali to ne znaci da
nemaju emocije. IstraZivanja
mozga otkrivaju da muskarci
imaju emocije isto kao 1 Zene, ali izbegavaju da ih izrazavaju u javnosti.

Klju¢ do reflektovanja muSkog ponaSanja leZi u razumevanju da on upotrebljava svoje telo a ne
lice. Vecini zena se Cini da je teSko reflektovati bezizraznog muSkarca, ali to donosi uspeh. Ako
ste zena, znaci da morate da smanjite svoje izraZzavanje pomocu lica kako ne biste izgledali
napadno ili zastraSuju¢e. Veoma vazno: ne reflektujte ono Sto mislite da on osec¢a. Jer, ako
pogresite, to moze biti pogubno. Sagovornik ¢e vas smatrati 'zbunjenom' ili 'smetenom'.
Muskarci opisuju Zene koje slusaju ozbiljnog lica kao inteligentnije, bistrije 1 promisljenije.

Ovo je isti sled izraza kakve pokazuje tipican
muskarac u deset sekundi sluSanja:

LRI

Zalost iznenadenje ljuinja radost strah  Zelja
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SESTA VESTINA - ODREPIVANJE TEMPA

U procesu reflektovanja, takode se sinhronizuju intonacija 1 modulacija glasa, zatim brzina
govora, kako bi se pojacalo medusobno ponasanje i razvoj odnosa. To je poznato kao 'davanje
tempa’, pa se skoro &ini kao da dvoje ljudi uskladeno pevaju. Cesto éete videti kako onaj koji
govori rukama daje takt, dok se drugi klimanjem prilagodava ritmu. Kako s vremenom odnos
napreduje, smanjuje se reflektovanje najtipi¢nijih polozaja tela jer svaki poCinje da predvida
stav drugog. Tada uskladivanje tempa postane najvaznije za odrzavanje odnosa.

Nikada ne govorite brZze od sagovornika. Studije pokazuju da ljudi osecaju "pritisak' ako neko
govori brze od njih. Brzina govora pokazuje kolikom brzinom njegov mozak moze analizirati
podatke. Dok razgovarate, govorite isto tako brzo ili malo sporije nego sagovornik, zatim
reflektujte njegovu intonaciju i modulaciju. Uskladivanje tempa je opasan posao putem telefona
jer su glas i reci vaSe jedino sredstvo sporazumevanja. Zato morate da vezbate.

Cetvrto poglavlje
SEST ODLICNIH TEHNIKA ZA OSTAVLJANJE DOBROG UTISKA

Nikada vam se nece pruziti prilika da popravite lo§ prvi utisak. To vam je verovatno rekla ve¢
vasa baka. Ali ona je znala, 1 bez visoko razvijene kompjuterske opreme, da ¢e vas sagovornik
stvoriti 95 odsto miSljenja o vama za manje od 4 minuta. Odnosno, za to vreme ¢e doneti
najmanje 25 svojih procena 0 vama - o vasim godinama, prihodu, obrazovanju, ugledu,
ljubaznosti i pouzdanosti. Cak ¢e odluditi o tome koliko novca bi vam pozajmio a da ne trazi
garancije. Na srecu, postoje Cetiri oblasti u kojima moZemo imati nekakvu kontrolu. To su
stisak ruke, osmeh, na¢in oblacenja 1 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 prilicno autoriteta i tihog upravljanja situacijom.
Postoje tri osnovna polozaja dlana: dlan okrenut prema gore, dlan okrenut prema dole i
zatvoreni dlan sa uperenim prstom. Razlike u znaCenju su prikazane u navedenom primeru.
Recimo da nekoga zamolite da se pomeri na neko drugo mesto u prostoriji. Pretpostavimo da
¢ete upotrebiti isti ton glasa, iste re¢i 1 mimiku, samo ¢ete promeniti polozaj dlana.

Dlan  okrenut prema  gore

b (ilustracija A) znaci pokret koji ne
5 % ) ugrozava 1 osoba koju smo

zamolili da se pomeri nece se
4 A B C' osetiti ugroZzenom. To je pokret
koji ugada  koji dominira agresivan koji jo§ od doba peéinskog Soveka
pokazuje da osoba ne drzi nikakvo oruzje.
Dlanom okrenutim prema dole (ilustracija B) izraZavamo 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.
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Ako za vreme prezentacije neprestano upotrebljavate polozaj dlana prema dole, vasi slusaoci
vas verovatno nece prihvatiti.

Upereni prst sa ilustracije C pretvara se u simboli¢ni Stap kojim govornik 'tuce' slusaoce sve dok
mu se podrede. Upereni prst je jedan od pokreta kojima sluSaocima najvise ide na Zivce,
narocito ako govornik njima daje takt svojim re¢ima.

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 rekla. Naime, sluSaoci su procenjivali govornikov stav a nisu slusali ono
Sto 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 pozitivniji efekat na vase slusaoce.

DRUGA TEHNIKA - RUKOVANJE

Stisak ruke poti¢e jo$§ iz davnih vremena, kada su ljudi jo$ ziveli u pe¢inama. Kada bi se

pecinski ljudi sreli, oni bi ispruzili ruke otvorenog dlana 1 time dali do znanja da nemaju oruzje 1

da ga ne skrivaju. Ovaj pokret se tokom vekova menjao 1 razvio u gestove kao §to su podizanje

jednog dlana, ruka koja pokriva srce i mnoge druge. Savremeni oblik tog drevnog obreda

pozdravljanja jeste stisak ili protresanje ruke, Sto se u vecini neazijskih zemalja koristi pri

susretu i pri rastanku. Amerikanci protresu ruke tri do sedam puta.

Imaju¢i u vidu ono §to smo rekli o utisku molbe ili naredbe, koje izrazava dlan okrenut ka gore

odnosno dole, razmotrimo znacenje 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 dominiram nad ovom osobom. On ¢e uraditi ono Sto zelim."

3. Jednakost: "Dopada mi se ova osoba. Dobro ¢emo se slagati."

Ove stavove prenosimo nesvesno.

Dominantnost porucujete kada okrenete svoju ruku (tamni rukav) tako da je vas dlan prilikom

rukovanja okrenut prema dole. Nije potrebno da je dlan neposredno okrenut prema tlu, dovoljno

je da je okrenut na dole u odnosu na dlan druge osobe; to govori da Zelite da preuzmete

kontrolu.

Studija o pedeset tri uspesna generalna

direktora otkrila je da je njih Cetrdeset

troje prvo pruzilo ruku, 1 da su prilikom

rukovanja zauzeli dominantan poloZaj.

Takav stav nije dobar za stvaranje

odnosa sa sagovornikom, jer vecinu
1. Preuzimanje kontrole 2. Predavanje kontrole ljudi uplasi. Ve¢inom ga upotrebljavaju

muskarci.

Psi pokazuju podredeni poloZzaj tako Sto legnu na leda 1 izlazu grkljan napadacu. Sli¢no tome,

ljudi primenjuju dlan okrenut na gore kao pokret kojim izrazavaju svoju podredenost drugima.

Suprotno dominantnom rukovanju, svoju ruku dajemo dlanom okrenutim prema gore (druga
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ilustracija). To ¢e biti posebno delotvorno u slucaju kada zelite da drugome predate kontrolu ili
mu ostaviti osecaj da ima kontrolu. Ali, takode moze znaciti da vas je lako uplasiti.

KAKO DA USPOSTAVIMO ODNOS STISKOM RUKE

Postoje dva pravila za uspostavljanje odnosa
. prilikom rukovanja. Prvo, dlan drzimo
' uspravno - ni dominantno ni podredeno, nego
ravnopravno. Tako se svako ose¢a dobro i
neugrozeno.
Drugo, ruku stisnite istom snagom kao vas
poznanik. To na primer znaci, da ¢ete, prilikom
rukovanja sa grupom od deset ljudi, promeniti
viSe puta snagu stiska i1 prilagoditi ugao dlana.
Ovim nacinom rukovanja nema ni pobednika
ni gubitnika 1 niko se ne uplasi. On omogucava
3. Ravnopravnost svakome da se lakSe otvaraju ka novim
idejama 1 manje se medusobno osuduju.

RUKOVANJE KOJE TREBA IZBEGAVATI

Izbegavajte pozdravljanje novih poznanika sa obe ruke. Iako ono, objektivno gledaju¢i, moze da
porucuje osec¢aj dobrodoslice, topline i poverenja, na osobu sa kojom se rukujete imacée sasvim
suprotan efekat. Shvati¢e vas kao licemera, malo pouzdanog, ili da imate poslednje namere.
Radije zadrZite naviku rukovanja jednom rukom.

Sa potpuno novim poznanicima izbegavajte rukovanje sa obe ruke.

TRECA TEHNIKA - DRZANJE STVARI LEVOM RUKOM

Ova strategija moze vam se na prvi pogled uciniti kao nesto §to se podrazumeva, ali malo ljudi
obrac¢a paznju na nju. Steknite naviku da drzite u levoj ruci fascikle, papire, torbu, novc€anik 1
pice. Desnu ruku upotrebljavamo za pozdrav 1 uglavnom tom rukom otvaramo vrata, pomeramo
stolice 1 maSemo pri odlasku. Zamislite da vas upoznaju sa nekom osobom, a vi u desnoj ruci
drzite hladno pié¢e. Morali biste da premestite pi¢e u levu ruku. Cak i ako to uradite spretno, a da
ne prolijete pi¢e po svima okolo, pruzicete toj osobi hladnu, vlaznu ruku - i takav ¢e biti njegov
prvi utisak o vama: da ste hladni 1 ljigavi. Ako drZite dokumenta u desnoj ruci 1 premestite ih
levu kako biste otvorili vrata, pomerili stolicu ili pruzili ruku u znak pozdrava, moze vam se
dogoditi da ispustite dokumenta i ostavite utisak nespretne budale.

CETVRTA TEHNIKA - MOC OSMEHA
Ljudi su jedine kopnene zivotinje koje razvuku usne da pokazu zube, a da vas ne ujedu. Poreklo
osmehivanja je u gestu pomirenja i upotrebljavaju ga neki od majmuna kako bi pokazali da ne

prete.
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Osmeh je drevni signal pomirenja.

Nase istrazivanje u oblasti ovog gesta pokazuje: §to ga ceS¢e upotrebljavate, to je verovatnije da
¢e ljudi teziti da vam se priblize, da vas Sto duze gledaju, da vas dodiruju i da duze ostanu u
va$oj blizini. Drugim re¢ima, osmeh je sjajna stvar kako za vas poslovni tako i za li¢ni zivot, jer
drugima govori da ne predstavljate pretnju za njih.

PETA TEHNIKA - UVAZAVANJE TERITORIJE

Svaki ¢ovek oko sebe ima mehuri¢ prostora
poznatog kao li¢ni prostor. Njegova Sirina
7. Melusobnz zavisi od gustine naseljenosti i kulturnog
udaljenost  porekla. Ljudima srednjeg staleza, poteklih
dve osobe iz veéine gradova engleskog govornog

ur;?::; podru¢ja, potrebno je priblizno 46
erigleskog centimetara tog prostora; zato su u

govornog neugrozavaju¢im situacijama ili prilikom

podrudja. druZenja medusobno udaljeni priblizno
jedan metar.

U mnogim delovima Evrope, Sredozemlja i

Juzne  Amerike, potreba za licnim

2. Medusobna prostorom iznosi oko 30 cm, dakle prili¢no

udaljenost  manje. To zna¢i da za vecinu zapadnjaka

udiu  onj stoje preblizu, pa se mogu smatrati
Sredozemlju. ‘napadnima’.

Sagovornici sa ilustracije 2 bi se verovatno

osecali sasvim prijatno ako poticu iz

Sredozemlja. Ali, da je jedno od njih iz

Londona, a drugo iz Rima, prva osoba bi mislila da joj je ova druga suviSe neprikladno 1

napadno usla u liéni prostor. Ukoliko stojite blizu neke osobe, a primecujete da se svaki put,

kada joj se priblizite ona povuce, ostanite na toj razdaljini 1 nemojte se viSe priblizavati. Ona

vam porucuje da je ta razdaljina dovoljna koja joj je potrebna da bi se osecala prijatno.

PITANJE DODIRIVANJA

Pripadnici brojnih kultura ne-engleskog govornog podrucja Cesto su osetljivi na dodir i to jos§
vise komplikuje efikasnu medukulturnu komunikaciju. U takvim slucajevima, strategija je
jednostavna: sagovornika dodirujte onoliko ¢esto koliko on dodiruje vas. Ako vas ne dodiruje,
nemojte ni vi njega. Ako je osoba, na primer, Francuz ili Italijan, a ¢ini vam se da vas stalno
dodiruje, uzvratite dodirivanje inace ¢e pomisliti da vam se ne dopada.

SESTA TEHNIKA - ODEVANJE ZA USPEH

Odeca pokriva 90 odsto tela, pa ima snazan uticaj na to kako ¢e drugi proceniti nasu
verodostojnost, pouzdanost, stru¢nost, autoritet, druStveni uspeh 1 poslovni ugled.
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Iako u ovom poglavlju ne¢emo analizirati svaki pojedinacni komad odec¢e, da¢u vam obrazac za
prikladno odevanje. Zene &ece pogrese jer raspolazu veéim izborom stilova, boja i modela. Ali,
iako muskarci imaju manje izbora (i manje odece), ve¢ina nema sposobnost pravilnog
kombinovanja boja i uzoraka; svaki osmi muskarac je slep za crvenu, plavu ili zelenu boju.

Koja je razlika izmedu neozenjenog musarca i cirkuskog klovna?
Klovn zna kada je smeSno obucen.

Tajna prikladnog poslovnog odevanja jeste u odgovoru na sledece pitanje: kakvo odevanje
oc¢ekuje od vas vas$ kandidat? Kako da se obucete da ostavite utisak da ste dostojni poverenja,
simpaticni, autoritativni, obrazovani, uspesni i pristupac¢ni? Kakvo odelo, koSulju, bluzu,
kravatu, suknju, cipele, sat, Sminku 1 frizuru biste odabrali? Pa, prema njegovom ukusu - ne
prema vasem.

Zapamtite: tu je kandidatovo misljenje vazno, zato se obucite za njega (ili nju). Stil odevanja ¢e
se menjati zavisno od oblasti i vremenskih uslova, ali trebalo bi da postoji standard prema kome
se u vasoj zemlji odeva uspeSna osoba.

"A S§ta je sa Ricardom Brensonom ili Bilom Gejtsom?", pitaju me neki. "l jedan i drugi
izgledaju kao da su izasli iz vetrovitog tunela!" Oni su izuzeci, ne pravilo. Da se svi oblac¢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 da su odeveni shodno odredenoj normi. Nemojte sebi
otezavati tako Sto ¢ete se oblaciti po svom ukusu ili prema nivou udobnosti. Obucite se prema
ocekivanju vasih kandidata.

Ako se oblacite kao vasi kandidati, oni ¢e se osecati prijatno
- ali ne znaci da ¢e vas slediti.

Peto poglavlje

GOVOR TELA - KAKO CITAMO ZNAKOVE

Mnogi ljudi ne vide ono S$to je

ocigledno. Sta vi vidite?

Danas je skoro svako svestan toga

da je moguce 'procitati' neciji stav

1z njegovog ili njenog ponaSanja.
: Kada sam 1976. godine napisao

Govor tela, nisam ni pretpostavio

da ¢e knjiga imati toliki uticaj 1 da

¢e 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 0Sobu iznosi:

Reci 7-10 odsto celokupnog utiska
Glas 20-30 odsto celokupnog utiska
Govor tela 60-80 odsto celokupnog utiska
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To pokazuje da cete najveCi utisak na sagovornika ostaviti na¢inom na koji gledate,
gestikulirate, smeSite se, na koji ste obuceni, i na koji se kre¢ete. Nafin na koji govorite
trostruko je znacajniji od reci koje izgovarate.

TRI PRAVILA ZA CITANJE
Prvo pravilo - utvrdivanje skupova

Kao svaki jezik, 1 govor tela sastoji se od reci, reCenica, fraza i znakova. Svaki pokret, kao 1
svaka re¢, moze imati viSe znaCenja. Kada re¢ stavite u reCenicu potrebne su i1 druge reci da
biste sasvim razumeli njeno znacenje. Pokreti se pojavljuju u grupama, zvanim 'skupovi'.
Nikada ne pokuSavajte da protumacite samo jedan
pojedinacni pokret. Na primer, ¢eSanje po glavi moze imati
brojna znacenja, mozda se radi o peruti, vaSima, znojenju, ili
o nesigurnosti, zaboravnosti ili laganju, §to zavisi 1 od drugih
propratnih pokreta. Ako Zelite da uvek procitate znacenje,
‘potrazite' grupu od bar tri pokreta.

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

Nikada ne pokuSavajte da tumacite pojedina¢ni pokret
1. Skup kritickog procenjivanja - sagovornika mozda samo svrbi nos.

U ovom delu knjige, analiziracemo pojedinacne 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 prekrStenih ruku 1 nogu, sa bradom na
prsima, a hladno je, verovatno mu je zima,
a nije u pitanju to da zauzima odbrambeni
stav (ilustracija 2).

Ali, ako osoba primeni iste pokrete dok
sedi sa vama za stolom, a vi pokusavate da
joj nesto prodate, vrlo je verovatno da je
njen stav, u vezi situacije, negativan ili
odbrambeni.

2. Ne bojim se, samo mi je Zima.
s
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Treée pravilo - Imajte u vidu kulturne razlike

Odredeni pokret moZe imati neko znacenje u jednoj zemlji,
a nesto drasticno drugacije u drugoj zemlji. Na primer,
‘prsten’, prikazan na trecoj ilustraciji, u zapadnim zemljama
uglavnom znaci 'u redu' ili 'dobro’. To je zna¢enje poznato u
svim zemljama sa zapadnim televizijskim programima, ali
1ako se brzo $iri svetom, u mnogim krajevima ima drugacije
poreklo, pa samim tim i znacenje.

U Francuskoj, dakle, ovo znac¢i 'mula' ili 'niSta', u Japanu

3 il aducarlitiecs, wia’ znaci 'novac', a u nekim zemljama Sredozemlja seksualnu
za Francuze, a uvreda za Grke uvredu.

Vecina osnovnih pokreta kod govora tela je ista svuda. Kada su ljudi sre¢ni oni se osmehuju;
kada su tuzni ili ljuti pogled ili obrve su im namrsteni. Klimanje glavom skoro svuda se koristi
kako bismo neSto potvrdili ili rekli 'da', 1 ovaj gest je, kako smo pomenuli, oblik spustanja
glave. Osmeh je najverovatnije uroden, jer se ljudi sa urodenim oSteéenjem vida takode
osmehuju, iako nikada nisu videli osmeh.

U ovom poglavlju, upoznacéu vas sa jednostavnim 're¢nikom' govora tela - sa pokretima koji su
svojstveni vecini kultura, a koje najcesce vidate na prezentacijama 'jedan na jedan'.

ZASTO ZENE BOLJE PRIMAJU PORUKE

Kao Sto smo vec¢ rekli u knjizi Zasto muskarci ne sluSaju, a Zene ne znaju da ¢itaju mape, mozak
muskaraca nije najbolje prilagoden primanju si¢usnih neverbalnih 1 glasovnih poruka. Zato ih
zene Cesto opisuju kao 'nepazljive' ili 'bezosecajne' za potrebe i ose¢anja drugih.

Zene $irom sveta, posle nekog drustvenog dogadaja, govore muskarcima: "Pa zar nisi primetio
kako sam te gledala? Trebalo je da ti bude jasno da sam htela da odemo sa zabave!" Bilo bi to
jasno vecini Zena, ali ne 1 musSkaraca.

Muskarci nisu neosetljivi -
samo Sto njithov mozak nije programiran da tumaci suptilne signale govora tela.

Kada zena kaze da 'vidi' kako se neko ose¢a povredenim ili ne prihvata misljenje vecéine, ona
zaista 'vidi' bol ili nesuglasicu. Ona je otkrila da se govor tela te osobe ne slaze sa misljenjem
grupe 1 da pokazuje neslaganje. Sposobnost Zena da 'vide' neslaganje, ljutnju, prevaru ili bol, za
muskarce je uvek bila izvor iznenadenja. Naime, ve¢ina muskih mozgova jednostavno nije
opremljena da procita male detalje govora tela, dok Zenski jesu. 1z tog razloga, lagati Zeni u o€i
nesmotreno je - telefonski poziv bi bio bolja varijanta.

KAKO DA NAUCIMO DA CITAMO GOVOR TELA
Svaki dan odvojte petnaest minuta za proucavanje i tumacenje pokreta drugih ljudi, da biste

postali svesni svojih pokreta. Dobro mesto za proucavanje je svako mesto na kojem se ljudi
susrecu i gde se medusobno dodiruju.
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Aerodromi su posebno prikladni za posmatranje celog spektra ljudskih gestova, jer ljudi njima
otvoreno izrazavaju zudnju, ljutnju, Zalost, sre¢u, netrpeljivost i jo§ mnoge druge emocije.
Drustveni dogadaji, poslovni sastanci i zabave su plodno tle za proucavanje, a gledanje
televizijskog programa takode pruza odlican nacin za ucenje. Iskljucite zvuk i pokusSajte da
razumete Sta se dogada samo pracenjem slike. Tu 1 tamo ukljucite zvuk da biste proverili koliko
tacno ste procitali neverbalne znakove; uskoro ¢ete sa lakoom pratiti program bez zvuka 1
razumeti ga - kao S$to rade ljudi sa oSteCenjem sluha. Video kamerom snimite svoju
prezentaciju. Snimak pogledajte bez tona, a za misljenje pitajte prijatelje i kolege.

SAZETI VODIC ZA TUMACENJE GOVORATELA

Sledi kratki vodic¢ koji sadrzi nekoliko najuobicajenijih telesnih signala koje verovatno vidite za
vreme svojih prezentacija.

PREKRSTENE RUKE
Zapazanja i poreklo

Ruke prekrStene ispred tela ukazuju na povucen,

zatvoren stav. Taj pokret je uroden, a 70 odsto ljudi
Ovo bi mogao biti wrdorah’.  Pekrsti levu ruku preko desne. Prakti¢no je nemoguce
da nauc¢imo da prekrstimo ruke na suprotan nacin. Svrha
gesta jeste da se zaStite srce 1 plu¢a od napada i vecina
primata ga koristi upravo iz tog razloga.
IstraZzivanja u pogledu ovog gesta pokazuju da sluSaoci
koji zauzmu ovakav stav mogu da zapamte 38 odsto
manje od slusalaca koji sede u otvorenom polozaju. Na
pitanje Sta misle o prezentaciji koju su saslusali, odgovarali su kra¢im recenicama, uspostavili
manje kontakata o¢ima, naslanjali bi se unatrag ¢esce 1 bili kriti¢niji u pogledu prezentacije od
sluSalaca koji su slusali otvorenih ruku.

Pokret prekrstenih ruku mozZemo takode susresti u manje
oc¢iglednim oblicima: napola prekrStene ruke (ilustracija
4), ruke sklopljene ispred tela (ilustracija 5), sto je
izgleda ostatak drzanja roditelja za ruku, kad bi nam bila
potrebna uteha, ili drZzanje predmeta sa obe ruke
(ilustracija 6). Sa obe ruke ¢emo drzati novc¢anik, ¢asu ili
fasciklu kako bismo stekli osecaj sigurnosti, jer drzimo
ruke ispred sebe. Istu svrhu ima poigravanje prstenom, satom ili dugmetom na manzetni
suprotne ruke.
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llustracija broj 7 pokazuje, na
desnoj strani, muskarca  koji
upotrebljava skup pokreta u
pravilnom 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). Osea  se
zapostavljenim od strane dvoje
ljudi, koji izgraduju odnos tako $to

7. Muskarac na desnoj reflektuju jedno drugo.
strani se osela zapostavljenim

PROBLEMI UZROKA | POSLEDICE

Recimo da se osecate negativno, odbrambeno, ne ucestvujete ili ste neprijateljski raspolozeni.
To Cete vrlo verovatno izraziti rukama prekrStenih na grudima. IstraZivanjem smo saznali da se
u polozaju prekrStenih ruku smanjuje sposobnost paméenja onoga §to je izreCeno za priblizno
40 odsto, a na§ odnos postaje kriti¢niji.
Izvedite jednostavni eksperiment. Naslonite se unatrag i ¢vrsto prekrstite ruke na grudima.
Kako se osecate? Suzdrzano? Neukljuceno? Ne-ucesnicki? Detaljno ispitivanje pokazalo je
sledece: bez obzira iz kog razloga ste prekrstili ruke, poceCete da oseCate negativne efekte tog
gesta. To je situacija uzroka i posledice. Ljudi koji iz navike drze ruke prekrstene, uvek tvrde
kako se osecaju udobno; naime, gest ¢e im biti udoban ako uz njega imaju odgovarajuce
emocije. Cak i ako ne verujete da su prekritene ruke negativni signal, va$ slufalac ée vas
nesvesno doZivljavati kao negativnog 1 nepristupacnog. 1z tog razloga, tesko je uveriti u nesto
grupu ljudi u hladnoj prostoriji. Idealna temperatura za prezentaciju je 21°C.

Nekoliko korisnih strategija
1. Izbacite prekrStene ruke iz svog repertoara. Vasi sluSaoci ¢e time viSe upamtiti, biCe manje
Kriticki raspolozeni i viSe ¢ete im se dopadati. Upotrebljavajte otvoreni govor tela.
2. Gde god je to moguce, slusaocima dajte stolice sa naslonima za ruke. Tako ne¢e morati da
drze ruke prekrs$tenim i bolje ¢e saradivati. Izbegavajte situaciju u kojoj su stolice bez naslona
za ruke sloZene preblizu; to podstice prisutne da prekrste ruke kako bi izbegli dodirivanje sa
osobom do sebe.
3. Ukoliko vasi sluSaoci sede prekrStenih ruku, prekinite ih tako Sto ¢ete im postavljati pitanja, a
oni Ce se javljati za re¢ podizanjem ruke; dajte im da izvode vezbe, podelite im papire 1 olovke,
ili ith ponudite vru¢im pi¢em.
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DODIRIVANJE LICA RUKAMA

IstraZivaci koji su se bavili doticanjem
lica rukama, slazu se da je ono
povezano sa negativnim emocijama.
Zapadnjaci i1 Evropljani prilikom
laganja CeS¢e dodiruju lice rukama.
Azijati to rade iz verskih razloga;
prilikom laganja povecava se broj
pokreta nogama.

Prekrivanje usta prilikom laganja
cesto vidamo kod dece, ali i kod
odraslih, kao S§to je prikazano u
ilustraciji 8. Laganje povecava
osetljivost nosa, pa mozda ¢ovek zbog
toga dodiruje nos (ilustracija 9).
Rukama pokrivamo o¢i da ne bismo
videli ono S§to ne zelimo da vidimo, ili
u Sta nismo spremni da poverujemo,
pa se tako javlja trljanje ociju
(1lustracija 10). Razvlacenje ili trljanje
uveta (ilustracija 11) i CeSanje vrata sa
strane (ilustracija 12) takode ukazuju
na to da osoba nije sigurna, odnosno
1. 12, uverena, u sopstvene reci.

Nekoliko korisnih strategija
1. Dodirivanje lica uvek tumacite u skupu i1 kontekstu. ZapuSen nos ne treba pomesati sa
prevarom.
2. Za vreme svoje prezentacije, izbegavajte da dodirujete lice, inace vam slusaoci ne¢e dovoljno
verovati. Vezbajte ispred video kamere ili ogledala kako biste izbacili takve gestove.
3. Ako vidite da za vreme prezentacije neka osoba pravi takve gestove, upitajte je:
"Vidim da Zelite neSto da pitate - mogu li znati Sta to?"
Stroziji oblik je:
"Govor vaseg tela mi kaze da imate neko pitanje - hocete li mi rec¢i koje?"
Budite oprezni kada postavljate ovo poslednje pitanje, jer bi se nekome moglo uciniti
uvredljivim - ovo pitanje koriste samo profesionalni ispitivaci.

37



POZITIVNI TELESNI SIGNALI

1. Nagnuta glava
Glavu nakrivimo kada nas zanima ono $to vidimo ili cujemo. Ako tako
radi va$ kandidat, nastavite sa prezentacijom. Ako mu je glava uspravna,
njome klima ili je drzi spuStenu na prsima, privucite mu paznju ili
promenite temu.

2. Ruka na obrazu

Ukazuje na pozitivno prihvatanje vaSe prezentacije. Ruka pociva na
obrazu, ali ne podupire glavu. Kaziprst obi¢no dodiruje slepoocnicu. Ako
ruka po¢ne da podupire glavu, interesovanje je umanjeno.

3. Grickanje naoCara

MozZe takode biti u pitanju grickanje nalivpera, olovke ili ¢ak usana. To je
oblik procenjivanja, a primeé¢ujemo ovaj gest kada neko pokusava da
donese odluku. Takode, ovaj gest moze da posluzi da se izbegne odluka,
jer su usta zaposlena ne¢im drugim.

4. Naginjanje unapred

Priblizavamo se ljudima 1 stvarima koji su nam zanimljivi ili privlaéni.
Ovo ne treba mesati sa startnim polozajem, koji je slican, samo $to su obe
ruke na kolenima; covek izgleda kao da ¢e potrc¢ati, najverovatnije prema
izlazu.

5. Siljata kula

Ovaj pokret mozemo odvojeno tumaciti, a pokazuje hladnokrvan,
samouveren stav. Ali, namece se pitanje: ZaSto je ta o0soba tako
samouverena? Jer vas prati? Jer poseduje znanja o toj temi? Jer je sve to
cula ranije? Odgovor ¢ete naci u kontekstu u kom se gest pojavljuje.

6. Ispruzeni palcevi

Pal¢eve moZemo ispruziti iz dzepova kaputa, pantalona, na reverima ili
naramenicama. Oni pokazuju uzviSeni stav - samouveren 1 hladan, sli¢an
onome u "Siljatoj kuli". Nije pametno pokazivati ovaj pokret svojim
sluSaocima, jer ¢e vas smatrati oholim ili arogantnim.

7. Obe ruke na potiljku

Ovo je skoro isklju¢ivo muski gest. On znaci: "Sve mi je jasno, ja znam
sve odgovore.” Recite mu, na primer: "Vidim da sve znate o tome - da li
zelite da sa nama podelite svoje iskustvo?" Posledica mozZe biti saradnja
ili polemika, zavisno od konteksta u kome je upotrebljen pokret.
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NEGATIVNI TELESNI SIGNALI

1. Kriticko procenjivanje

Upotreba ovog pokreta vrlo je rasprostranjena, a otkriva kriticke misli
slusaoca. Kaziprst pokazuje neposredno na obraz, palac podupire bradu, a
srednji prst je na ustima ili iznad njih.

Mozda ¢emo iz njega izvuéi to u §ta sumnja, ako ga upitamo: "A Sta vi
mislite o tome?"

2. Sklanjanje nepostojeceg truna
Razotkriva neslaganje sa izreGenim. Covek gleda sa strane i sklanja
nepostojeci trun. Pokusaj u smislu: "Vidim da imate pitanje”, mogao bi
imati dobar efekat na tog Coveka.

3. Povla¢enje okovratnika

Prikrivena ljutnja, uznemirenost ili osecaj prevare mogu prouzrokovati
probadanje u vratu koje ¢e naterati osobu da razvla¢i okovratnik.
Prikladno pitanje bi moglo biti: "Kako se osecate u vezi sa tim?"

4. Bol u vratu

Tim re¢ima ve¢ je odlicno opisano Sta se dogada. Naime, porast napetosti
ili frustracije navodi osobu da protrlja ili lupne vrat kako bi otklonila
probadanje koje se pojavljuje kada vam neko ili neSto doslovno nanese
'bol u vratu', a koji se pojavi zbog pokretanja malih vratnih misica erecta
pillae.

5. Lagano sklapanje o¢iju

Taj iritirajuéi pokret upotrebljava osoba koja misli da je bolja, pametnija,
bogatija ili duhovitija od vas; ¢esto je pracen podizanjem na prste kako bi
se povecala visina. Time mozak iskljucuje ono $to ne zeli da vidi. Ta
osoba vas mozda potcenjuje.

6. Noga prebacena preko stolice

Ima kombinovano znacenje. Kao prvo, porucuje da je osoba opustena i
samouverena, naroc¢ito ako stolica nije njena; zatim, ovaj pokret izrazava
teritorijalnost, jer osoba oznacava svoju teritoriju tako §to prebacuje nogu
preko stolice. Celokupan stav govori o opustenosti 1 bezbriznosti.
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7. Opkoracivanje stolice

Uglavnom muski pokret koji govori o dominantnosti ili superiornosti.
Naslon stolice pruza zastitu od mogucéeg 'napada’, dok su raSirene noge
klasican muski dominantni stav. Nemojte 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 moguce emocije. Uznemirenost u pogledu
ishoda bi¢e izraZzena brzim trljanjem, dok laganim trljanjem osoba
pokazuje da ocekuje licne koristi ili novac.

TIPICAN SKUP

U sledecoj situaciji, Zena je zauzela tipi¢an skup
kritickog procenjivanja, dok je muskarac na
levoj strani otvorio dlanove i nagnuo se
unapred, kako bi otvorio njen oklop. Muskarac
u sredini Siljatom kulom 1 napadnim drZanjem
noge izrazava samouveren, siguran stav.

POSLEDNJA NAPOMENA

Govor tela li¢i na slagalicu - mnogi od nas posedujemo veéinu delova, ali dosad ih jo$§ nismo
slozili u potpunu sliku.

Uvek pamtite prvo pravilo govora tela - pokrete nemojte tumnaciti pojedina¢no, nego pronadite
skupove. Uvek uzmite u obzir kontekst svih signala i kulturne razlike.

Sposobnost tumacenja govora tela zna¢i da umete da vidite ono S$to je ocigledno u
svakodnevnim situacijama.

A sada pogledajte sledeéu ilustraciju. Sta vidite?
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NA KRAJU

Koliko ¢esto ste culi: "Ona je prirodni talenat" ili "On je je rodeni trgovac”, kada se govori o
nekom veoma uspeSnom graditelju mreze?

Nikada ne ¢ujemo da je neka osoba opisana kao "prirodno nadaren za inzenjera", "ima talenta
za farmaceuta" ili "rodeni lekar". Znamo da su to zanimanja iz oblasti nauke.

Nauka je vestina ili tehnika 1 postizemo je pomocu sistemati¢nog proucavanja, koje se temelji
na posmatranju, eksperimentima i merenju.

Najuspesniji graditelji mreZe nisu "prirodni' ili 'rodeni' talenti. Marketing najviSe klase je nauka -
ili umece koje mozemo nauciti, kao i1 bilo koju nauku. Ova knjiga vam pruza nekoliko
delotvornih tehnika i pokazuje kako da ih primenite, kako da izmerite i proverite svoj napredak,
zatim na Sta da obratite paznju pri radu sa ljudima. Nauka u mreZznom marketingu je veStina
koja se moze nauciti, a zahteva istu posvecenost, istrajnost i rad kao i1 sve druge nauke.

Jedan od najvecih i1zazova sa kojim se susreCu graditelji mreZe na putu ka uspehu jeste
preosetljivost na negativan odgovor. Ukoliko primenjujete tehnike koje su detaljno obrazloZene
u ovoj knjizi, svati¢ete da je u stvari svako me' pozitivan korak do vasih ciljeva. Pratite svoje
prosecne rezultate pa Cete 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 preko noci, bez fanfara ili oglasavanja, a
vremenom bi mogao postati najve¢i poslovni sistem. Njegov uspeh se temelji na sistemu
prodaje preko preporuke, dok je njegovo skoro jedino pogonsko gorivo oduSevljenje njegovih
Clanova. MreZni marketing predstavlja jednu od najdinami¢nijih prilika koje je izmisio ljudski
um.

Ova knjiga vam je pruzila klju¢eve pomocu kojih moZete otkljucati blago u sistemu, 1 velikom
brzinom vas vodi ka uspehu. Sve u njoj je provereno u stvarnosti i donosi trenutne rezultate.
Sve ¢e delovati, pod uslovom da 1 vi delujete. Nema viSe opravdanja kako ne mozZete dosti¢i
stepen koji Zelite. Postavite svoje ciljeve 1 potrcite ka njima!

Alan Piz
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