UvoD

Malo da okusite

Na pocetku nekoliko reci o temi ove knjige. Bez obzira na to kako ste
do nje dosli: da li je to bilo zbog reklame ili na preporuku, siguran sam
da vas je privukla neka odredena fraza ili misao. I upravo zbog toga
zelim da razjasnim nesto. Naime, ova knjiga vas nece nauciti jednu
od sledecih stvari:

* kako da zavedete osobu koja vam se dopada,
* kako da ubedite nekog da vam veruje,

* kako da ubedite nekog da kupi vas proizvod,
* kako da promenite neke svoje lose navike,

* kako da podignete svoje samopouzdanje,

* kako da otkrijete kada vas neko obmanjuje,
* kako da se dopadnete potpunom strancu,

* kako da lako steknete prijatelje,

* kako da ucinite da vam zivot bude laksi i bogatiji i sli¢no.

Sokirani ste? Imali ste drugaciju informaciju, nesto drugo ste ocekivali?
Hajde za trenutak da vas zaustavim. Nemojte ¢itati dalje, ve¢ se samo
upitajte, iskreno upitajte, koje i kakve su emocije prosle kroz vas dok
ste ¢itali prethodnu listu? Da li ste to ucinili? Siguran sam da je ve¢ina
vas osetila neku vrstu razo¢aranja, mozda pomalo ljutnje, neko je ve-
rovatno pomislio: ,Znao sam!; neko je bio sumnjicav...



2 Tehnike podsvesne komunikacije

A sad, pogledajmo ponovo i zatim analizirajmo problemati¢nu rece-
nicu:

~Naime, ova knjiga vas nece nauciti jednu od sledecih stvari:”

Re¢ ,nece” podebljana je i samim tim skrece paznju, stavlja akcenat
na sebe i ostavlja najsnazniji utisak (u odnosu na ostale reci u rece-
nici) — toliko snazan da nas um povr$no prihvata reci koje dalje slede.
Mi ih svesno ne¢emo analizirati i samim tim prakti¢no ih ne¢emo ni
registrovati. A recenica lepo kaze da vas knjiga nece nauciti JEDNU
OD nabrojanih stvari: zato $to ¢e vas nauciti kako da postignete sve
ono §to je nabrojano, pa i mnogo vise.

Upravo je ovo bio prvi primer podsvesnog uticanja, samo $to sam ja
to ucinio u pisanoj, umesto u verbalnoj formi. ,Hipnotic¢ko pisanje”
je isto $to i ,konverzaciona hipnoza” (ovo je nesto sa ¢ime Cete se
kasnije upoznati), medutim, tu postoji jedan veoma bitan problem.
Naime, oko 55% komunikacije se vr$i na neverbalnom polju, odnosno
najmanje je bitno §ta izgovarate, ve¢ je mnogo bitniji nacin na koji to
izgovarate: koje reci ste akcentovali, gde stavljate pauze, kako se vase
telo pri tome ponasa i tako dalje. Dobar poznavalac ovih vestina moze
da utice na svog sagovornika bez obzira na to sta izgovara.

U pisanoj komunikaciji to je mnogo teze postici, ali naravno nije ne-
moguce. Najveci problem pisane komunikacije ogleda se u tome $to
je tesko naglasiti ne$to neverbalnim metodama (mnogo teze nego ver-
balnim, odnosno pisanim u ovom slucaju), a takode i u potencijalnoj
opasnosti da nase reci budu pogresno protumacene. Evo na sta pri
tome mislim.

Procitajte sledecu recenicu i pokusajte da je sami sebi ,prepricate’,
pokusajte da shvatite sta sam ja tom recenicom hteo da kazem:

»Ja nisam rekao da sam ja pojeo njegov burek”
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Napravite za trenutak pauzu i pokusajte da pronadete smisao ove re-
¢enice. Kao pomoc¢ u tome, zamislite se u takvoj situaciju i zapitajte se
$ta je vam je ta druga osoba rekla, da ste joj izgovorili gornju recenicu.
Nemojte citati dalje dok to ne uradite.

Ako ste gotovi, onda da nastavimo. Procitajte sada istu tu recenicu,
ali tako Sto Cete posebno naglasiti onu rec koja je istaknuta velikim
slovima. Pri tome, obratite paznju na to kako se menja smisao izgo-
vorenog:

»JA nisam rekao da sam ja pojeo njegov burek”
»Ja NISAM rekao da sam ja pojeo njegov burek”
»Ja nisam REKAO da sam ja pojeo njegov burek”
»Ja nisam rekao da sam JA pojeo njegov burek”
»,Ja nisam rekao da sam ja POJEO njegov burek”
»Ja nisam rekao da sam ja pojeo NJEGOV burek”
»Ja nisam rekao da sam ja pojeo njegov BUREK

Vidite li razliku? Sam akcenat na neku odredenu re¢ menja citav smi-
sao izjave. Upravo zato je pisana forma daleko slozenija, u smislu da
trebamo dobro paziti da se nase poruke ne protumace pogresno. Ali sa
druge strane, upravo tu lezi i $ansa onih koji su obuceni za prikriveno
uticanje. Postoje razne tehnike koje se mogu primeniti u pisanoj formi,
neke su cak toliko jednostavne i oc¢igledne da je prosto neverovatno
kako ljudi ne primete kada se na njih vrsi prikriveni uticaj.

Tipican primer za to je cuveni izraz koji ¢ete nac¢i u gotovo svakoj
reklami na americkom ili britanskom trzistu:

,Free Gift!”

Da li primetite nesto ¢udno u ovom izrazu? ,Free gift”? Besplatan po-
klon? Pa ako je poklon, logi¢no da je besplatan, zar ne? Medutim, re¢
BESPLATNO je toliko snazna da kada neko procita takvu ponudu,
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obi¢no ne razmislja o logici, ve¢ samo o tome kako ¢e dobiti neki po-
klon — ali ne bilo kakav, ve¢ BESPLATAN!

Pogledajte sledeci primer:
»Savladavanjem ovih znanja ne ¢ete unaprediti poslovanje?”

Gramaticka greska ili greska u kucanju, zar ne? Ali predite brzo o¢ima
preko gornje recenice i zamislite da je ona deo duzeg teksta. Preletite
je par puta pogledom i obratite paznju kako se ono ,ne” veoma lako
izgubi, preskoc¢iizanemari. To je jos jedan primer podsvesnog uticanja.

Zbog Cega sve ovo deluje, ima veze sa nacinom na koji nag§ um prima
i obraduje informacije, ali sve ¢e to biti jasnije malo kasnije. Za sada
sam zeleo samo da vam dam nekoliko zanimljivih primera. Naravno,
ovo ne znaci da sada treba namerno da pocnete da gresite u tekstu
koji pisete, bez ikakvog plana ili pravila, kako ne biste ispali nepismeni,
umesto uverljivi.

Malo o etici

Da li se ovo znanje moze zloupotrebiti? Sve se moze zloupotrebiti, zato
$to to zavisi od osobe koja ga koristi, a ne od znanja samog po sebi.
Puska nece ubiti, nego ¢e ubiti onaj koji drzi pusku, zar ne? Postoji
¢uveni snimak iz Italije od pre par godina, kada je sigurnosna kamera
snimila muskarca koji u marketu prilazi kasirki, nesto joj govori i ona
mu potom predaje sav novac iz kase. Ispostavilo se da je u pitanju bila
pljacka, a ono poslednje ¢ega se kasirka mogla setiti bilo je da joj je neko
rekao ,pogledaj me u o¢i”. Ali to ne znaci da je hipnoza ,nesto strasno”
i da je treba izbegavati, zato $to njeni benefiti daleko premasuju even-
tualne zloupotrebe. U svakom slucaju, kako cete koristiti ova znanja
ide samo vama na dusu. Osnovno pravilo koje vam preporucujem
glasi: bilo kakva trgovina izmedu dve osobe treba da bude od koristi
obema stranama.
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Prikriveno uticanje (ili prikrivena hipnoza) je nesto sa ¢ime se sva-
kodnevno susre¢emo. Svako bi da nas ubedi u nesto: roditelji da su
oni u pravu, nastavnici da znaju vie od nas, svestenici da moramo da
slusamo reci proroka, politicari da verujemo u njihov program, ban-
kari da su nam njihove usluge neophodne, prodavci da je njihova roba
najbolja, prijatelji da treba da izademo bas na to odredeno mesto i tako
dalje. I mnogi od onih koji svesno pokusavaju da nas u nesto uvere ili
ubede, cesto koriste neke od ovih tehnika, a da toga nisu ni svesni. Zato
nam neko deluje veoma ubedljivo, a neko drugi kao obican ,folirant”.

Medutim, u sredinama gde se dobro poznaje snaga ovih tehnika, one
se i te kako ciljano i planirano primenjuju. Pogledajmo reklame za
automobile i vide¢emo da postoje neki podrazumevani arhetipovi. Na
primer, ako se u reklami pojavljuju mala deca, ona su tu ni zbog cega
drugog nego da nam podsvesno prenesu poruku o apsolutnoj zastiti
i sigurnosti. S druge strane, ukoliko je na reklami zgodna, atraktivna
devojka, to nam automatski (podsvesno) implicira seks. I zato se ta
devojka nece nadi na reklami za neki karavan, a deca uz sportski au-
tomobil, jer to bi bio ba$ veliki reklamni promasaj, zar ne?

Masovna propaganda, TV reklame, ¢ak i voditelji nekih emisija u ra-
zvijenim zemljama i te kako vesto koriste ove tehnike, kako bi svoje
slusaoce i gledaoce uverili u nesto ili preneli skrivenu poruku. Tipican
primer su ankete na americkim ulicama, koje treba da provere ,sta
narod misli” o dono$enju neke nove rezolucije ili zakona. To izgleda
ovako:

Nekom prolazniku prilazi devojka (ili mladi¢) i postavlja otprilike sle-
deca pitanja:

Pitanje: ,Da li ste zabrinuti $to mladi sve teze nalaze posao?”
Odgovor: ,Naravno, da’
Pitanje: ,Da li ste zabrinuti zbog porasta nasilja u $kolama?”
Odgovor: ,Pa da, jesam.”
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Pitanje: ,Da li vas zabrinjava $to je prosek godina osudenih krimi-
nalaca sve nizi?”

Odgovor: ,Naravno da me zabrinjava’

Pitanje: ,Da li biste glasali za bill 12345, kojim ce se sve to resiti na
brz i jednostavan nacin?”

Odgovor: ,Glasao bih, zasto da ne bih”

I to je to! Jedan glas za, nula protiv! Sta mislite, da li se ta osoba setila
da pita anketara o tome sta taj ,,bill’, odnosno ta rezolucija ili zakon u
stvari donosi? Naravno da nije! Anketa je napravljena kao tipican ,niz
slaganja’; ili ,yes set” To je jedna od osnovnih, ujedno i najsnaznijih
metoda prikrivenog uticanja, koju ¢emo posebno obraditi u ovoj knjizi.

Na kraju, razumite da ova materija nije nau¢na fantastika, nije nesto
$to je van granica razuma, ve¢ nesto $to svakodnevno iskusavate i
primenjujete, samo $to toga niste bili svesni, ili tacnije: niste znali da
to ima bilo kakav uticaj na drugu osobu.

Toliko u uvodnoj reci.



GRESKE PRI USPOSTAVLJANJU
PODSVESNE VEZE

Cilj ovog poglavlja je da vam skrenem paznju na neke od najces¢ih
greSaka koje mnogi od nas ¢ine prilikom komunikacije sa drugim oso-
bama. Ujedno zelim i da vam od pocetka pruzim dovoljno , materijala
za vezbu’, zato §to je nekada sasvim dovoljno da samo prevazidemo
pogreske u komunikaciji, pa da nas to dovede do cilja, koji zelimo da
dostignemo ili postignemo.

I zato sedite, opustite se i uzivajte u tehnikama podsvesne komunikacije.

Sta je podsvesna veza (raport)

Osnovni elemenat bez kojeg NEMA rezultata pri bilo kakvom hipno-
tickom uticanju (bilo da je otvorena ili prikrivena hipnoza u pitanju)
jeste raport (eng. rapport) ili podsvesna veza.

Najbliza definicija za raport bi glasila: ,Blizak i harmonican odnos
izmedu dve ili vise osoba, koje razumu medusobne ideje i osecanja
i dobro komuniciraju” Cesto ¢ete u literaturi sli¢noj ovoj knjizi naiéi
na izraz kako je ,sve moguce kada postoji snazna podsvesna veza’.
To ne znaci da osoba sa kojom komunicirate treba najpre da prema
vama gaji duboka osecanja, da biste joj, na primer, prodali televizor.
Ali ukoliko zelite da uverite nekog u nesto, onda mora postojati ba-
rem mali osecaj bliskosti, povezanosti, odnosno sli¢nosti. Morate se
toj osobi zbog necega dopasti, ona mora osecati bilo kakvu pozitivnu
emociju prema vama ili u vasem prisustvu. Medutim, iako je svima
nama uglavnom jednostavno i sasvim prirodno da brzo uspostavimo
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kontakt ili pronademo zajednicku temu sa drugom osobom, isto tako
nam je i veoma lako da pravimo greske, pogotovo kada nismo upuceni
u znacaj podsvesnih veza i na¢ina na koji se one razvijaju ili remete.

O podsvesnim vezama bice dosta reci u ovoj knjizi, a sada vam dajem
nekoliko primera najcescih, grubih pogresaka koje ljudi ¢ine, a koje
negativno uticu na razvijanje (pozitivnog) raporta.

Biti ,fin”

Sada Cete se iznenaditi, u to sam sasvim siguran. Prva najcesca greska
koju gotovo svi Cine, jeste ,pokusavati da se bude previse fin” prema
drugim ljudima.

Zasto ovo moze biti problem? Zbog toga sto kada se trudimo da bu-
demo ,mnogo fini’; to vrlo Cesto ide na Stetu prave, zrele i korisne
komunikacije. Jednostavno smo previse ljubazni, fini, klimamo glavom,
dajemo komplimente, a pri tome zapravo i ne komuniciramo, odnosno
komunikacija je prili¢cno jednosmerna: ide samo od naseg sagovornika
ka nama. Na kraju ¢e jedini utisak koji ¢emo ostaviti na sagovornika, u
najboljem biti to da smo ,fina osoba’, ali on/ona nece imati ni trunku
ideje o tome da li smo uopste sli¢ni.

Naravno da treba da ostavimo pozitivan utisak fine, kulturne i ljuba-
zne osobe, ali mnogo je vaznije da se sa drugom stranom slozimo u
nec¢emu, da pronademo zajednicki interes i tome slicno, odnosno: da
komuniciramo. U protivhom, nece do¢i do uspostavljanja veze ili ¢e
ona biti znacajno narusena. Tipican primer za ovo je rad sa decom.
Ucitelj ili vaspitac koji je previse fin i prakti¢no deci dozvoljava da
rade sve $to hoce, malo-pomalo gubi postovanje i autoritet, sve do
momenta kada deca prestanu da obracaju paznju na njega. I na kraju,
rezultat je katastrofalan. Dobro, ne bas ,katastrofalan’, ali razumeli ste
$ta hocu da kazem.
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Sta onda ¢initi?

Budite ,fini” samo do one granice koja ne narusava proces komunika-
cije, odnosno razmene ideja i ose¢anja sa drugom osobom.

Preterani trud

Druga najcesca greska se pravi kada se ,preterano trudimo”

Kada se previse trudimo da impresioniramo, da se dopadnemo, odno-
sno ,zblizimo” sa drugom osobom, to veoma cesto stvara negativan
povratan efekat. Drugim recima, $to se vise TRUDITE da nesto uradite,
veca je verovatnoca da necete uspeti. Dva su razloga za to.

Prvi je na strani vaseg sagovornika. Naime, kada se previse trudite,
to lako moze da postane ocigledno, $to onda vasem sagovorniku $alje
podsvesnu poruku da ste ,0c¢ajni’; da o¢ajnicki ili po svaku cenu zZelite
nesto da postignete. A to Ce, slozicete se, razviti bilo koje drugo ose-
¢anje pre nego osecanje bliskosti. Bliskosti u smislu da ste sli¢ni, da
ste isti. Naravno, moguce je da je vas sagovornik upravo takva osoba,
neko ko je uvek u bezuspesnom ,oc¢ajanju” da nesto dostigne i kao
takav zudi da nade sebi slicne, ali ne govorimo o ovoj, ipak pomalo
ekstremnoj situaciji.

Drugi uzrok za neuspeh je na vasoj strani. Naime, kada uporno nesto
POKUSAVATE, kada se TRUDITE, vi sami sebi $aljete poruku o neu-
spehu! Reci (ili misli) kao $to su ,pokusati” ili ,truditi se” impliciraju
neuspeh!

»Ja pokusavam” znaci da ,ja jo$ uvek nisam uspeo”.
»Ja ¢u pokusati” znaci da pretpostavljam da ,necu uspeti”
»Ja sam pokus$ao” znaci da ,nisam uspeo’.
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Ovo je inace izuzetno hipnoticka re¢, upravo zbog te hipnoticke po-
ruke koju $alje. Ako ste imali priliku da gledate ili slusate bilo kog hi-
pnotizera, verovatno ste primetili da na pocetku terapije (ili tacke, ako
je u pitanju scenska hipnoza) sugerise drugoj osobi jednu od slede¢ih
stvari: da ¢e mu se oci ¢vrsto zatvoriti, da ne¢e mo¢i da spusti ili podi-
gne ruku i tome sli¢no. Obratite paznju na reci koje pri tome izgovara:

»Pokusaj da otvoris o¢i i videces da ti to ne polazi za rukom”

»Pokusaj da pomeris ruku i videce$ da ne mozes”

Vidite da se upotrebljava re¢ ,pokusati’, jer se njome podsvesno su-
gerise da je neuspeh nesto $to je potpuno ocekivano i normalno.
Gornji primeri pored podsvesne poruke koja se salje upotrebom ove
reci, dodatno su sugestivni i zbog upotrebe veznika ,i’, ali o tome ¢e
biti reci kasnije. Jo$ ¢emo se baviti re¢ima koje imaju sli¢an uticaj kao
ire¢ ,pokusati’, ali u ovom momentu govorimo o podsvesnim vezama,
pa zato izbegavajte da se ,previse trudite” Opustite se i uzivajte u raz-
govord, jer raport se lako moze ostvariti uz samo par kratkih i brzih
metoda koje ¢ete nauciti u ovoj knjizi.

Prevelika zelja

Sledeca greska se prakticno nadovezuje na prethodnu, a ogleda se u
tome da nesto ,previse Zelimo” od neke osobe.

Setite se situacije kada udete u prodavnicu i na vas ,naleti” prodavac
koji se ,ba$ trudi’, toliko je uporan da pocinje da dosaduje. Ili recimo
prijatelja koji vas celo vece gnjavi da odete negde i uradite nesto, iako
ste mu ve¢ nekoliko puta jasno dali do znanja da ne zelite.

Kada god ste u situaciji da neko ,previse zeli” nesto od vas, kada ,bas
zeli” da od njega kupite, kada ,bas ho¢e” da vam se dopadne, u vama se
lagano pocinje razvijati potreba da se povucete, da odete, da se sklonite.
Upravo zato §to od vas nesto Zele i previse bi brzo da dodu do cilja,
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pa preteruju, navaljuju i dosaduju. To onda u vama (na podsvesnom
nivou) stvara utisak kako ta osoba misli samo na sebe, kako joj je bitno
samo da dostigne neki svoj zeljeni cilj i kako ste vi u celoj toj kombina-
ciji nebitan ¢inilac. I zato ako nesto previse zelite, veoma lako moze da
se dogodi da i vi negativno delujete na druge. Zato budite oprezni, jer
ponekad vam se moze dogoditi da potpuno nesvesno preterate i onda
ostanete zacudeni zbog neuspeha.

Ali $ta ukoliko niste sigurni, ukoliko ne znate ili ne mozete da osetite
da li ste preterali? Kako znati da li previse ,gurate”? Kako znati gde je
granica? Resenje se nalazi u ne¢emu $to se zove frakcionisanje raporta.
To je proces pri kojem vi izgradite malo raporta, pa se onda malo po-
vucete. Zatim izgradite jos malo, pa se opet povucete. Podse¢am vas da
izgradnja raporta nije nekakav proces ,zidanja” ili definisani redosled
izvrsavanja nekakvih procedura, ve¢ prosto uspostavljanje osecanja
duboke povezanosti izmedu vas i druge osobe.

Frakcionisanjem ili deljenjem (procesa uspostavljanja) raporta izbeci
Cete opasnost da vas dozive kao nekog ko ocajnicki zeli nesto da posti-
gne, a svejedno Cete i dalje biti u situaciji da podjednako brzo izgradite
pravu, duboku, podsvesnu vezu. Nesto kasnije objasni¢emo kako se
izgraduje raport, za sada ¢emo ostati na upozorenju na ovu gresku.

Zainteresovanost

Sledeca greska koju mnogi Cesto Cine jeste nedostatak iskrene zaintere-
sovanosti. Najvec¢i deo komunikacije izmedu ljudi vrsi se na neverbal-
nom, odnosno podsvesnom, ili jo$ ta¢nije: nesvesnom nivou. I upravo
zbog toga je veoma tesko ,lazirati” zainteresovanost.

Pazite, sigurno neko moze i da vas obmane, ali to je najces¢e samo na
kratko, samo na trenutak. Pri ovome mislim na obi¢ne, svakodnevne
osobe iz naseg okruzenja, a ne na profesionalne i utrenirane ,lazove” i
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Jfolirante” Medutim, kada se nademo u situaciji da komuniciramo sa
takvom osobom, vrlo brzo ¢emo primetiti da nam ,nesto ne §tima’, da
nam ,ne$to smrdi’, ili jednostavno receno: da se doti¢na osoba ,folira”
Jer mi smo kroz zivot navikli i sebe smo utrenirali da ¢itamo i deSifru-
jemo neverbalne signale i to radimo potpuno ,automatski’, bez potrebe
da o njima konkretno razmisljamo. I onda, kada nam se ucini da nas
sagovornik u stvari nije zainteresovan za nas ili nase potrebe, odnosno
da je lazno zainteresovan, tog momenta ¢emo gotovo sigurno poceti
da razvijamo osecaj odbojnosti.

Veoma je tesko lazirati zainteresovanost, jer ¢ak i kada se trudite da
»gledate u o¢i’, kada klimate glavom, ili drzite poluotvorena usta u
nekakvom navodnom odusevljavanju, a da za to vreme razmisljate:
»dosadno mi je, ne zanima me, necu vise to da slusam’, vase telo ce
poceti da odaje signale koji ¢e prezentovati upravo ono o ¢emu razmi-
$ljate i druga osoba ¢e to vrlo brzo prepoznati (na podsvesnom nivou).
Ukoliko ste u tom momentu bili u situaciji medusobnog upoznavanja
ili uspostavljanja ,raporta” i ako druga osoba procita takve vase signale,
najverovatnije ¢e na njih odgovoriti tako $to ¢e prestati da govori, od-
nosno izgubice interes za dalju konverzaciju. Posle toga samo sledi ono
¢uveno i poslednje: ,Nista, hajde onda, cu¢emo se..”.

Sta je resenje? Pa ne moze biti jasnije. Prosto pokugajte da razvijete i
odrzite visoko i bezuslovno postovanje prema drugoj osobi. U svakom
slucaju, pokazujudi iskreni interes za potrebe ili re¢i druge osobe, vi
Cete poslati pozitivan signal koji vodi ka brzom uspostavljanju raporta.

Uloge

E sad... Ovo mozda zvuci malo uvrnuto, ali i te kako je prirodno. Greska
se ogleda u ,preuzimanju pogresne uloge” u vezi koju izgradujemo.
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Prilikom komunikacije izmedu dve osobe, u odnos koji se izgraduje
svaki put je uklju¢en i STATUS. Naime, dve osobe (koje komuniciraju)
su najcesce istog, to jest jednakog statusa. Ali ne retko ¢e i jedna osoba
biti viSeg, a druga nizeg statusa. Pri ovome ne mislimo na nekakvu pro-
cenu vrednosti tih osoba, ve¢ 0o ULOGAMA koje one preuzimaju. Na
primer, u skoli je nastavnik viSeg, a uenici su nizeg statusa. On mora
da ima visi status, kako bi predstavljao autoritet koji ¢e svoj posao,
a to je prenosenje znanja, izvrsiti efikasno i kvalitetno. U zavisnosti
od situacije, status jedne osobe moze da varira: u prisustvu odredene
grupe ljudi preuzece nizi status, a u prisustvu drugih osoba visi status.

Najcesca zabluda mnogih kurseva i knjiga o tehnikama zavodenja,
ubedivanja i hipnotickog uticanja lezi u tome $to insistiraju da vi, kao
hipnotizer, ili majstor za uticanje, obavezno preuzimate visi, odnosno
»alfa” status. Koliko god da se ja slagao sa time za vecinu situacija, ipak
postoje momenti kada morate da promenite, odnosno prilagodite sta-
tus. Ukoliko razgovarate sa osobom koja iskljucivo Zeli da se nametne
kao alfa, koja mozda ima strah ili kompleks od podredene uloge, ili
odbojnost prema osobama koje se njoj namecu kao autoriteti, vi onda
morate preuzeti ulogu nizeg statusa. U protivnom, rizikujete da ta
osoba prekine komunikaciju sa vama, jer ona prosto izbegava da bude
u prisustvu nekog pored koga ce se osecati ,ugrozeno”

S druge strane, postoje osobe koje iskljucivo zavise od tudeg vodstva
ili jednostavno nisu sposobne da samostalno donose odluke i pokre¢u
akcije, to jest iskljuc¢ivo su ,izvrsioci naredbi”. Vi zbog toga u njihovom
prisustvu morate preuzeti visi status, odnosno ulogu vode, jer ih u
suprotnom necete impresionirati, nece se na vas oslanjati. Poenta je
da morate biti fleksibilni u vasoj komunikaciji. Ponekad se pretvarajte
da ste ,gubitnik’, ponekad budite jednaki, a ponekad harizmati¢na i
autoritativna osoba, spremna da ,povede” do samog kraja.



14 Tehnike podsvesne komunikacije

Dimenzija raporta

Sesta i poslednja greska koju pominjemo u ovom poglavlju jeste nesto
$to veoma malo ljudi uopste prepoznaje, ukljuc¢ujuci i mnoge ,dobre
poznavaoce” ovih vestina, a to je razlika izmedu ,dubokog” i ,$irokog”
raporta, odnosno podsvesne veze.

Da pojasnimo ove termine. Duboka veza nastaje izmedu osoba koje su
podelile neko zajednicko iskustvo. Ova vrsta veze je izuzetno moc¢na,
ali problem sa njom jeste u tome $to ona veoma Cesto ,nestaje” onog
momenta kada izadete iz te specificne situacije ili konteksta.

Uzmimo na primer vase radno mesto. Imate kolegu sa kojim radite na
zajednickim projektima, slazete se i podrzavate jedan drugog u idejama
ili problemima, ali se nikada ne vidate van radnog vremena. Recimo da
se jednom slucajno sretnete u gradu. Desice vam se da nemate o cemu
da razgovarate, osim eventualno o poslu. Cak ¢e vam vrlo verovatno ta
situacija delovati i pomalo ,uvrnuto” ili pogresno, zato $to ste tu osobu
do tada dozivljavali u potpuno drugacijem kontekstu. I onda jednog
dana, neko od vas dvoje promeni posao, firmu ili ¢ak delatnost. Od
tog momenta prekinucete bilo kakvu vrstu kontakta i komunikacije,
zato $to viSe ne delite ista iskustva — odnosno vasa ,duboka” veza je
izasla iz konteksta.

Cesto se desava da neka osoba, koja je stru¢njak i koja je cenjena u jed-
noj oblasti, nece biti prihvacena ili postovana u drugoj oblasti, upravo
zato $to je njen autoritet vezan za odredeno okruzenje, odnosno odre-
deni kontekst.

Resenje za ovo je izgradnja takozvane ,$iroke podsvesne veze” Sta to
znaci? To znaci povezati se sa drugom osobom dele¢i razlicita iskustva
u razlicitim okruzenjima. E sad, to ¢e veoma cesto zahtevati i malo
planiranja. Najlaksa metoda da se to postigne jeste ,upotreba prica” ko-
jima se pokrivaju razlicite teme. Na ovaj nacin vi kod te osobe stvarate
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$iri osecaqj ili sliku o vasoj licnosti i karakteru i zbog toga Ce joj biti lakse
da se uz vas ose¢a komforno u razlic¢itim situacijama ili okruzenjima.
Na kraju, prisetite se o cemu razgovarate sa vasim bliskim prijateljima
— o bilo ¢emu, naravno, tema ima na hiljade.

Ovo bi bilo ono $to je najbitnije kada govorimo o najce$¢im gres-
kama koje ljudi prave pri spontanom uspostavljanju podsvesne veze.
Naravno, pricac¢emo jos dosta o raportu, ali kao $to je ve¢ receno, ¢ak i
ako ne znate §ta je to raport, samo otklanjanje ovakvih gresaka znacice
polovinu obavljenog posla. Pa cesto i vise od toga.



