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Posveceno je tisini koja govori kroz tvoje boje,
inspiraciji koja je zapocela uz miris éaja
u Pizza Baru, i nesebicnoj podrici koju pruzas.

Zahvalan sam $to zajedno svetlimo u tami.
Sa tobom svaki trenutak postaje dragocena
uspomena koju cuvam u srcu.



v
Predgovor

Osnovna misao koja mi je bila na pameti kada sam resio da
napisem ovu knjigu jeste da se svako od nas nekada nasao
u situaciji za koju je smatrao da je bezizlazna, da ne postoji
reSenje, i tada je odustao. Ono $to sam naucio tokom svoje
karijere i u radu sa razli¢itim ljudima i na razli¢itim mestima
jeste da nikada ne treba odustati. Ono $to esto govorim jeste
da nema neresivih problema, ve¢ samo nesposobnih ljudi.

Napisao sam sve s ciljem da se svim citaocima priblizim
pojam manipulacije, koja se danas veoma cesto desava, u svim
segmentima zivota. U velikom broju slu¢ajeva toga niste ni
svesni, pa kad krenete da ¢itate knjigu videéete veliki broj
primera iz stvarnog zivota i verujem da ée se svako od vas u
bar polovini njih prepoznati. Manipulacija postoji u radnom
okruzenju, u odnosu sa prijateljima, u emotivhom odnosu
partnera, postoji u odnosu roditelja i dece, a kada ovu knjigu
proditate bi¢ete u stanju da svaki oblik manipulacije prepo-
znate i da se od njega odbranite na pravi nadin. S obzirom da
je svako od nas drugadija jedinka, razli¢iti uticaji na nas uticu
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na potpuno razli¢ite naline, pa dete u ovoj knjizi moéi da
naucite i dosta toga o tipovima li¢nosti i na koji nacin svaki
od njih moze da podlegne manipulaciji i da se od nje odbrani.

U knjizi éete videti i na koji na¢in mozete da prepoznate
da li vas neko laze, jer svaki lazov ima odredene gestove koje
¢ini nesvesno, odredene tikove koji mogu da ga odaju, iako
misli da je savrSeni lazov. Proverite $ta to u stvari znadi u na-
stavku.

Na kraju ove knjige, Zeleo sam da vam pokazem na koji
na¢in neverbalna komunikacija moze da se iskoristi u prego-
vorima, u komunikaciji sa brojnim tipovima sagovornika i na
koji nac¢in mozete savladati sve te neverbalne trikove, kako bi
va$ govor bio u skladu sa vasim ponasanjem. Govor tela jeste
oblast koja se decenijama unazad detaljno izucava, a u ovoj
knjizi ¢u se fokusirati samo na neke najosnovnije smernice,
kako biste bili pripremljeni za ozbiljnu poslovnu komunika-
ciju.

Knjiga je zamisljena kao svojevrsno uputstvo za ponasanje
u konkretnim situacijama i daje odgovore na mnogobrojna
pitanja koja su vas verujem, mucila godinama.

Nisam napisao nista $to bi se moglo smatrati dosadnom
teorijom, ve¢ sam se potrudio da kada imate problem, zgrabi-
te knjigu i imate resenje za bilo koju situaciju.

Knjiga je vrlo prakti¢na, sa primerima i svim savetima koji
vam u svakodnevnom zivotu mogu pomo¢i da budete snazni-
ji, sa vise samopouzdanja i da budete sre¢niji.

Ovom knjigom, Zelim da predstavim mo¢ govora na pot-
puno drugadiji nacin nego $to ste do sada imali prilike da
Cujete ili proditate.
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Nadam se da cete uzivati u ¢itanju, kao Sto sam ja uzi-
vao u pisanju i da ¢ete nakon toga biti mnogo svesniji svojih
kvaliteta, svojih potencijala i uspeti u Zivotu, na svim onim
poljima koja su vam od velike vaznosti.



v
Uvod

Odnosi medu ljudima osnov su danasnjeg sveta kakvog ga
poznajemo. U danasnje vreme ako nekome uputite kritiku
automatski postajete neprijatelj. Uticaj komunikacije u re-
savanju problema danas ima vaznu ulogu. Interakcija izme-
du dva prijatelja, pregovori izmedu dva poslovna saradnika,
komunikacija sa osobom sa kojom razgovarate telefonom,
komunikacija na javnom mestu ispred auditorijuma, ko-
munikacija izmedu vas i vaseg Sefa, rasprava sa roditeljima,
komunikacija u emotivnoj vezi izmedu osoba muskog i zen-
skog pola i mnoge druge uvek se zavr$avaju uticajem. Svakoga
dana ¢ovek otvori hiljade i hiljade razli¢itih komunikacionih
kanala, koji imaju svoje diferencirane tokove, imaju drugacije
svrhe i zavr$avaju se na razlicite nadine. U nekim slucajevima
komunikacijom vladate vesto, bez ikakvog zastoja i kompli-
kacija, dok vam nekada pet minuta razgovora oduzme, ¢ini
vam se i poslednji atom snage.

Vestina komunikacije je nesto $to ucite tokom godina,
tehnika kojom nastojite da ovladate kako biste bili uspesni u
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svim poljima vaseg zivota. Od vase sposobnosti komunikaci-
je zavisice i krajnji rezultat koji tom komunikacijom budete
ostvarili.

Sigurno vam se ve¢ desavalo da budete neraspoloZeni jer
nemate re$enje za odredeni problem, osobu, poslovnu priliku
i dr. Sve situacije sa kojima se u zivotu suocite svakoga dana
zahtevaju od vas vestinu komuniciranja kako biste uspeli da
iz svake interakcije izadete kao pobednik, u smislu da shvatite
da je va$ na¢in komuniciranja uspesan. Nacin na koji komu-
nicirate sa drugima odrazava vestine uspostavljanja odnosa
koje ste stekli tokom zivota. Kao $to udite da ¢itate i pisete,
tako i ucite da komunicirate, re¢ima, signalima, neverbalnim
znacima, na razlicite nacine koji treba da manifestuju vase
misljenje i stav u konkretnoj situaciji. Komunikacija koju
obavljate mora biti korisna, da se obavlja sa nekim ciljem i da
kao rezultat komunikacije nastane produktivna informacija,
odnos, veza i sli¢no.

U kontekstu komuniciranja pominje se i pojam manipula-
cija. Da li je motivacija u stvari manipulacija, postavite pita-
nje sebi i drugima? Vrlo ¢esto se pojam manipulacije vezuje za
negativne konotacije, u smislu da se manipulisanje oznacava
kao upravljanje drugima, njihovim osobinama i delovanjima,
kako bi se ostvarili Zeljeni rezultati i efekti. I to nije bas daleko
od istine. Manipulisanje je zapravo tehnika kojom se mogu
posluziti osobe koje zele da ostvare odredene koristi, za sebe,
vrlo retko za druge. Obi¢no osoba koja manipuliSe uskracuje
deo informacija, ili postojecu situaciju predstavlja na drugaci-
ji nacin, koji ¢e kod vas izazvati odredene efekte.

Manipulacija se danas ¢esto koristi u svim sferama Zivota,
a i vi ste sigurno bili svedok manipulisanja, samo $to mozda
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tada niste toga bili svesni, ili niste mogli da prepoznate da je
re¢ o manipulaciji.

Biznismen ocekuje poslovnu saradnju, Sef zeli lojalnost
i produktivnost, zaposleni Zeli priznanje i poverenje, muz i
zena zele ljubav i paznju, roditelji Zele poslusnost, dete zeli
sigurnost, prodavac zeli da potpiSe ugovor. Svaka osoba zeli
da se ose¢a vaznom i vrednom a o detaljima meduljudskih
odnosa u raznim situacijama mozete saznati ¢itajuéi moju
knjigu.

Danas na raspolaganju imate dva izbora — ili da budete
manipulisani ili da vi ovladate tehnikama manipulacije i do-
skocite svakoj situaciji, svakom izazovu. Ova knjiga ¢e vam
pomodi da bolje razumete sustinu manipulacije, da otkrijete
karakteristike svih njenih tehnika i oblika, a moze vas i ospo-
sobiti da bolje razumete svrhu manipulacije, kako biste uspeli
da je u svakodnevnoj komunikaciji prepoznate i uzvratite po-
tencijalnim manipulatorima. Smatra se da mozete biti pod-
lozniji manipulaciji ukoliko ne raspolazete svim adekvatnim
informacijama blagovremeno. Zato sam i resio da sakupim
sve informacije do kojih sam do$ao u svom dosadasnjem radu
i karijeri, kako bih mogao pomo¢i svima kojima je potreb-
no samopouzdanje, na¢in da prevladaju tude manipulacije,
svima kojima je potrebna podrska u savladavanju prepreka u
komunikaciji.

Sustina ove knjige se i ogleda upravo u tome da se sistema-
ti¢no, na jednom mestu, prezentuju sve neophodne informa-
cije, koje vam mogu biti od znacaja i koje vam mogu koristiti
kada Zelite da raskrinkate tu stra$nu manipulaciju, koja preti
da vam oduzme dostojanstvo.
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Posledice manipulacije mogu biti razlicite, a mehanizmi
odbrane veoma su raznovrsni i mogu da vam pomognu da se
izborite sa svim onim prateé¢im efektima manipulacije.

Na narednim stranama mo¢i ¢ete da procitate nadam se
za vas mnoge korisne informacije, koje mogu da vam pribli-
ze sam pojam i karakteristike manipulacije, njene tehnike i
skrivene trikove, kako biste slede¢i put mogli da se sa njom
suocite licem u lice i da je razotkrijete sasvim. Takode, naudi-
Cete i kako da prepoznate manipulaciju i da se odbranite, a ne
samo da napadnete.

Ukoliko ste upravo doneli odluku, ovde i sada, da vise ne-
¢ete dozvoliti sebi da drugi vama manipuli$u, onda slobodno
nastavite sa Citanjem, verujem da ¢e vam informacije iz ovog
priru¢nika znaciti i bar koliko toliko obogatiti vase znanje o
manipulaciji i sistemima odbrane. Ni$ta u zivotu nije jedno-
stavno, a ja vam ovom prilikom upravo nudim najjednostav-
niji na¢in da se izborite sa svim vasim strahovima, da se izbo-
rite sa svim neprilikama u Zivotu i da izadete kao pobednik u
vecitoj zivotnoj borbi. Ukoliko sami sebi ne pomognete, niko
drugi to umesto vas neée uraditi. Zato, knjigu u Sake, odvo-
jite nekoliko sati za sebe i investirajte u svoju dalju budué-
nost, jer verujem da ¢ete na osnovu informacija iz ove knjige
potpuno promeniti svoje stavove, misljenja i unaprediti svoju
komunikaciju. Verujte mi, to je sve Sto vam je potrebno za
jedan bolji, kvalitetniji Zivot.

I jo$ bih da na kraju citiram naseg velikog nobelovca An-
driéa, koji kaze: ,Cudno je, koliko je malo potrebno da bude-
mo sreéni i jo§ ¢udnije kako ¢esto nam bas to malo nedosta-
je”. Verujem da je ova knjiga upravo to malo, upravo karika
koja vam nedostaje da unapredite svoj stav, da poboljsate svo-
je razmisljanje, da budete sre¢niji u zivotu.
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Bili mi svesni toga ili ne, svaki na$ dan sastoji se od velikog
broja uticaja — bilo da mi uti¢emo na nekoga iz naseg okru-
zenja, bilo da postoje izrazeni uticaji nekog drugog na nase
delanje i ponasanje.

Uticaji mogu biti raznovrsni: na nase ponasanje mogu uti-
cati saveti roditelja, ponasanje prijatelja, stav partnera, govor
naseg direktora, poslednja knjiga iz psihologije koju smo pro-
¢itali, i sliéno. Na ponasanje mogu uticati i brojne druge in-
formacije koje primamo iz okruzenja svakoga dana, a dolaze
iz dnevne Stampe, televizije, raznih reklama, razgovora koji
¢ujemo u prolazu, sa socijalnih mreza, iz tratarenja sa najbli-
zim prijateljima ili kritike u porodi¢nom okruzenju.

Izvori uticaja se mogu nabrajati do beskonacnosti, a svi
smo mi njima manje ili vise podlozni. Ostvarivanje uticaja
uvek je dvosmerno, jer koliko vi uti¢ete na druge, toliko i oni
povratno uti¢u na vas. Intenzitet uticaja moze biti razlicit, ali
je bitno naglasiti da obe strane u komunikaciji imaju razlicit
uticaj.

U procesu komunikacije i razmene informacija, vrlo ¢esto
nadin na koji se informacije prezentuju uti¢e na nacin na koji
se i razumeju.
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Vrsenje uticaja Cesto se moze odvijati i u nesvesnom se-
gmentu ¢ovekove li¢nosti, a moze biti pra¢eno i odredenom
gestikulacijom, pantomimom, svim prate¢im efektima koji
treba da doprinesu tome da uticaj bude jos veéi. Svaki uticaj
se vrsi sa odredenim ciljem, jer ukoliko ne izazove odredeni
efekat, uticaj je zapravo besmislen.

Uticaj vrsimo da ostvarimo neku korist, da ostvarimo neki
planirani cilj, da postignemo nesto $to smo naumili. I svaki
od navedenih ciljeva je vrlo bitan kada se govori o uticajima,
jer uticaji daju svrhu postojanju. Koliko god drugi vrsili uticaj
na nas, izvesno je da svako od nas vrsi odredeni stepen utica-
ja na sve druge osobe iz okruzenja. Vrsenje uticaja ponekad
moze biti i spontano, ili nezeljeno, jer ¢esto mozemo sresti
osobe koje ¢e se ugledati na nas bez nekog posebnog razloga,
bez toga da smo mi na to uticali, a opet uticaj je izvr$en. Na
poslu, u kafi¢u, na autobuskoj stanici, u prodavnici, na pro-
slavi rodendana, na svim mogudim mestima svako od nas na-
stoji ostvariti odredeni uticaj na osobe koje ga okruzuju i time
pokazati svojevrsnu dozu superiornosti, jer ukoliko uspesno
izvr$imo uticaj na neku osobu moze se re¢i da smo usmeri-
li njeno dalje ponasanje. Ukoliko recimo, svojim primerom
vasem detetu pokazete da nije u redu da omot ¢okolade baci
na ulicu, iako kilometrima unapred nema kante za smede, ve¢
drzite omot u ruci i bacate se u potragu za kantom koliko god
ona bila uzaludna, velika je verovatnoca da ée i vase dete sutra
uraditi istu stvar.

To znaci da ste vi na njega izvrsili uticaj i da vase dete sutra
nece biti osnovni izvor zagadenja Zivotne sredine u kojoj Zivi.

Ukoliko voljenu osobu uspete da ubedite da je od izuzetne
vaznosti da se danas pojavite na utakmici sa prijateljima, jer
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vam u suprotnom oni to nikada nece oprostiti i prestate da
se druZe sa vama i vi ¢ete biti tuzni do kraja zivota, a supruga
vam ne napravi problem oko toga, i jos vam napravi omiljeni
slatkis, onda ste izvrsili veoma znacajan uticaj i ostvarili ono
sto ste zeleli, tako da verujem da ¢e svi vasi prijatelji narednih
godina dolaziti kod vas na prakti¢nu obuku.

Rezultati uticaja mogu biti razni, a naj¢es¢e se odnose na
to da uticaji u¢ine da se nesto obavi ili ne obavi. Rezultat uti-
caja podrazumeva i promenu stavova, razmisljanja, planova,
i sli¢no, u zavisnosti od toga na $ta je uticaj usmeren i koliko
je intenzivan.

Svaki uticaj vrs$i se sa nekim konkretnim ciljem, da se
nesto postigne, za sebe ili za druge. U zavisnosti od toga u
kom smeru se uticaj visi, da li je pozitivan ili negativan, uticaj
moze biti izvor razli¢itih osecanja, koja mogu nastati onda
kada shvatite da je neko drugi izvrsio odredeni uticaj na vas.

Ukoliko taj uticaj rezultuje ponasanjem koje nije svojstve-
no vama, moze da dovede do osecanja kajanja ili brojnih dru-

gih psiholoskih aspekata.

Svaki va$ dan se zapravo sastoji od mnogo uticaja sa svih
strana koji se prepli¢u, mesaju, povezuju ili suprotstavljaju.

Ako na kraju tog dana sumirate koliko ste zapravo uticaja
ostvarili, koliko su na vas uticali, i kad podvuéete crtu veru-
jem da je cifra prili¢no velika.

Sigurno ste Cesto ¢uli re¢enicu u razgovoru, na primer,
dva roditelja: ,,Probaj ti da uti¢es na njega, ja ne mogu, mene
ne slusa”. Bez obzira na to $to svi vr$imo uticaj na druge,
od njegovog intenziteta zavisice i krajnji efekti konverzacije.
Ukoliko uticaj koji imate na sagovornika bude zanemarljiv,
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vrlo éesto ¢e se dogoditi da i pored svog vaseg naprezanja da
izvrdite uticaj, ne dobijete Zeljene efekte. A onda Cete videti
osobu koja ¢e sa jednom rec¢enicom izvrsiti uticaj na celo vase
drustvo, bez mnogo truda i naprezanja i nita vam tu nece
biti jasno. Vr$enje uticaja je vrlo kompleksna aktivnost, koja
zavisi od mnogo elemenata, od vaseg karaktera, od okolnosti
u kojima uticaj vrsite, od ljudi na koje se uticaj vrsi, i sli¢no.

Ako je neko na vas izvrsio veliki uticaj, pozitivan, i vi se sad
oseéate kao na sedmom nebu, Cesto ¢ete imati Zelju da svoje
utiske prenesete svima oko vas, da izvrsite transfer utisaka, jer
zelite da se svi u vasoj okolni oseéaju tako dobro. Na primer,
ako ste bili na poslovnom sastanku i odusevljeni ste pricom
koju ste tamo ¢uli, verovatno éete sa mnogo entuzijazma tu
pri¢u preneti svojim pretpostavljenima.

Ukoliko i oni u tome budu prepoznali potencijal, bicete
vrlo sre¢ni. Ali, ukoliko se svi oni sloze da pric¢a nije posebno
zanimljiva, vi se mozete osecati lose jer ste bili odusevljeni
pricom koja druge nije podstakla. Ne brinite, to se relativno
desto de$ava, jer svi imamo drugadije videnje stvari.

UTICAJ 1 UBEDIVANIE

Na osnovu mog iskustva, mogu vam re¢i da sam nai$ao na
dva razli¢ita stava po pitanju odnosa uticaja i ubedivanja. Ne
postoji potpuna usaglasenost misljenja da li su u pitanju sko-
ro pa sinonimi, ili potpuno razli¢iti pojmovi.

Zato ¢u vam najpre prikazati ta dva stava, pre nego $to
iznesem svoje misljenje o prirodi i karakteru odnosa izmedu
uticaja i ubedivanja.
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Stav 1

Ubedivanje je klasi¢an naéin vr$enja uticaja na osobe u okru-
zenju, kori$¢enjem razli¢itih metoda i tehnika. Ubedivanje se
odnosi na konstantno uveravanje sagovornika da ste vi u pra-
vu, da je va$ stav ispravan i insistirate na tome da on prihvati
vase glediste, uradi nesto za vas ili nekog drugog, prosto da
po vasem nagovoru sprovede neku akciju ili izgradi misljenje
0 neCemu.

Ubedivanje je istovremeno i vrSenje uticaja, jer ukoliko
ispred sebe imate osobu koja se premislja, jo$ uvek nije sasvim
sigurna u ispravnost onoga sto govorite, vi morate svim sna-
gama izvrsiti uticaj na nju kako bi postala sigurnija i ponasala
se u skladu sa onim $to joj vi govorite.

Ubedivanje se po pravilu odvija u nesto vidljivijoj formi
nego klasi¢na manipulacija, jer kad nekog ubedujete morate
da navaljujete, da govorite mnogo, da objasnjavate, da imate
adekvatnu gestikulaciju rukama, ali se ubedivanje moze vrlo
efikasno koristiti i u kontekstu manipulacije.

Ubedivanje je vestina koja se uci, koja se moze unapredi-
ti svakodnevnim vezbanjem, koja vam moze koristiti u svim
sferama zivota, bez obzira da li pregovarate o tome koji bi
fakultet vase dete trebalo da upise, ili $efu objasnjavate razlo-
ge zbog kojih je neophodno nabaviti novu opremu, pa sve
do razgovora sa prijateljima u kojima Zelite da istaknete sve
prednosti novog kluba u koji ocajnicki zelite da odete vece-
ras. Svaki razgovor zapravo sadrzi odredenu dozu ubedivanja,
manje ili vie izrazenu.

A u kojoj meri ¢e uticati na donosenje krajnje odluke, za-
visi od mnogo faktora, od kojih je ve¢ina u domenu psiho-

logije.
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Da biste mogli da efikasno nekog ubedujete, morate biti
svesni toga da li na tu osobu ostvarujete uticaj ili ne. Mo-
guénost ostvarivanja uticaja jeste osnov ubedivanja, koje neée
dati Zeljene rezultate ukoliko niste u mogu¢nosti da svojim
ponaéanjem, akcijama, priéom izazovete uticaj na svog sago-
vornika i tako ga udinite podloznim ubedivanju.

Ubedivanje je zapravo nac¢in da nekoga naterate da nesto
uradi ili kaze, bez obzira da li on to stvarno zeli.

Uticaj je osnovni faktor ubedivanja, jer da biste nekoga
mogli da ubedite da promeni stav, ponasanje ili razmisljanje,
morate biti sposobni da na njega ostvarite uticaj.

Ostvarivanje uticaja vrsi se po razli¢itim osnovama:

v’ Moze se ostvariti uticaj na sagovornika ukoliko on percipi-
ra 0sobu koja uticaj ostvaruje kao strucnjaka u odredenoj
oblasti: na primer, zelite da kupite novi kompjuter, a ni-
ste sigurni koji da izaberete. Odluéili ste se za neki koji
po vasem miSljenju moze biti dobar, ali se ipak konsul-
tujete sa prijateljom koji radi kao I'T stru¢njak u nekoj
kompaniji. On vas ubeduje da to nije dobar racunar, i
preporucuje vam neku drugu marku. Vi njega smatrate
struénjakom u predmetnoj oblasti i vrlo verovatno éete
promeniti misljenje i uzeti kompjuter koji vam je pri-
jatelj preporucio.

v Uticaj se moZe ostvariti ukoliko postoji strahopostovanje
prema osobi koja vrsi uticaj: sigurno ste svi u $koli ima-
li bar jednog strogog profesora, koga ste se svi plasili.
Kad ude u udionicu, nastane tajac i ne mrdate se do
kraja casa, ni ne disete, prosto da ne privucete paznju
da vas ne prozove. U takvim situacijama on je svojim
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ponasanjem i stavom izvr$io na vas uticaj, da vi svoje
ponasanje prilagodite njegovim zahtevima.

v’ Ostvarivanje uticaja moguce je ukoliko u osobu imate po-
verenja: jedino osobe kojima verujete mogu da izvrse
uticaj na vas, jer ih smatrate relevantnim po pitanju
teme o kojoj se govori i smatrate ih osobama koje vas
nece izneveriti.

v’ Uticaj ostvaruju referentne osobe: osoba na koju se ugle-
date, koja je vas idol i ¢esto, posebno kada ste dete, oso-
ba koja biste voleli da budete kad porastete. Vilo cesto
referentne osobe imaju uticaj na veliki broj pojedinaca,
ada toga ne moraju biti svesne. Na primer, imate omi-
ljenog glumca, pevaca, knjizevnika, kojim ste odusev-
ljeni i koga posmatrate kao osobu na koju zelite da se
ugledate. Tu osobu ne morate li¢cno poznavati, ali ona
svojim pona$anjem, stavovima, misljenima koja iznosi
utice i na oblikovanje vaseg ponasanja i misljenja.

Stav 2

S druge strane, postoji i shvatanje da su uticaj i ubedivanje
dve potpuno dijametralno suprotne aktivnosti, jer odrazavaju
razli¢ite nac¢ine komuniciranja sa okolinom, bez obzira da li
je re¢ o prijateljima, kolegama sa posla ili medijima. Sustina
zastupanja ovog stava ogleda se u isticanju da su nacini rada,
ali i krajnji rezultati uticaja i ubedivanja potpuno drugaciji,
te nema osnova da se smatraju jednom istom aktivno$¢u, niti
¢ak slicnom.

Ubedivanje je vrlo ocigledna, napadna forma komunici-
ranja, u kojoj osoba koja nas ubeduje nabraja sve moguce
prednosti opcije za koju se zalaze. U principu, ubedivanje
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moze biti vrlo dosadno i naporno, jer osoba koja vas ubeduje
u ne$to svim silama se trudi da vas ubedi da je u pravu, da vas
ukljuci u sam proces ubedivanja, kako biste $to pre popustili,
a svako odbijanje, ili isticanje negativnih strana je odbijeno u
startu, i to naj¢esée sa dobrim argumentima.

Ubedivaci su po pravilu vrlo dosadne, ali i uporne osobe,
koje nece odustati dok ne dobiju Zeljeno. Uglavnom su vrlo
dobri govornici, jer se trude da detaljnim objasnjavanjima,
prepri¢avanjima i isticanjem prednosti (istinitih ili navodnih)
onoga u $ta vas ubeduju pridobiju vase poverenje. Kad imate
poverenja u sagovornika, ubedivanje je skoro gotov proces.
Ubedivanje moze biti naporno, jer ubediva¢ moze biti pone-
kad preterano dosadan u nastojanju da od vas dobije poziti-
van odgovor za svoje predloge.

Najce$ée je ubedivanje unapred isplanirano, sa odredenim
ciljem da se sagovornik ubedi u istinitost re¢i ubedivaca, kako
bi se ostvario neki ranije definisan cilj. Ono $to je kod ube-
divanja specifi¢no jeste da ubedival ne sme da prestane sa
nabrajanjem prednosti i argumenata u korist svoje tvrdnje,
jer jedino na taj na¢in moze dovoljno dugo da odrzi interes
pojedinca za svoju pricu.

Uticaj, s druge strane, jeste potpuno drugadiji nacin ko-
municiranja sa sagovornikom, koji ne zahteva vidljivu de-
monstraciju i mnogo pri¢e ni oko cega. Uticaj se vrsi na
sagovornika pojavom, znanjem, stavom, energijom koju po-
jedinac emituje, bez potrebe da se mnogo trudi i objasnjava,
da navodi $ta je to Sto je vazno kod njegovog uticaja. Kod
vréenja uticaja najée$ée se desava da pojedinac koji vrsi uticaj
ne mora ni$ta da radi, sam sagovornik nastoji da dobije sve
potrebne informacije trazedi i raspitujudi se kod same osobe
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koja uticaj vrsi. Onaj koji vrsi uticaj ne ubeduje, ve¢ izaziva u
sagovorniku iskrenu Zelju i interesovanje da se uklju¢i u sam
proces razmene informacija.

Uticajnost ¢esto ne zahteva neki preteran trud, kao ube-
divanje. Cesto ste sigurno ¢uli recenicu ,ma, on je roden za
to” ili ,zrac¢i takvom energijom”. To su osobe koje imaju neku
harizmu, neku energiju koju uspesno prenose na svoje sago-
vornike bez ikakve muke. U pitanju je direktna demonstra-
cija nekog stava ili miljenja, prikaz nekih li¢nih kvaliteta i
svojstava koje pojedinac poseduje, pa nije neophodno da se
sagovornik ubeduje u njihovu istinitost, jer se licno i direktno
moze uveriti u njihovo postojanje. Ostvarivanje uticaja jeste
mnogo vise sofisticirano u odnosu na ubedivanje, koje uglav-
nom podrazumeva neposrednu manifestaciju samog procesa.
Uticaj se moze vrsiti neprimetno, diskretno, bez ikakve potre-
be ¢ak i da sam sagovornik o tome bude obavesten.

Po pravilu, uticaj moze ostaviti mnogo dugoro¢nije efekte
na sagovornike u poredenju sa ubedivanjem koje je kratko-
trajno, i traje dok vas sagovornik ubeduje. Nakon toga, moze
da izgubi bilo kakav znacaj. Zato, ako ste u situaciji da birate,
bolja je varijanta svakako da se fokusirate na uticaj, nego ube-
divanje, jer ¢ete dobiti vise koristi.

Moj stav

Moj stav o uticaju i ubedivanju donekle je kombinacija pret-
hodna dva misljenja. Ne smatram da su uticaj i ubedivanje
sinonimi, ali mislim da jedno bez drugog ne mogu, s tim da je
ubedivanju uticaj mnogo potrebniji, nego uticaju ubedivanje.

Ostvarivanje uticaja jeste vestina koja se usavrsava godina-
ma, koju razvijate prakti¢no od detinjstva i nadogradujete iz
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godine u godinu. Moguénost ostvarivanja znac¢ajnog uticaja
na sagovornike privilegija je retkih osoba danas, a ukoliko je
osoba sposobna da svoj uticaj iskoristi moze da ostvari sve $to
pozeli. Ubedivanje je mnogo vidljivija manifestacija vrsenja
uticaja, koja ne mora imati pozitivne efekte u svakoj situaciji.

U nekim sluc¢ajevima, kada ubedivanje postane prenagla-
Seno i kada sagovornik oseti veliki pritisak da predlog prihva-
ti, moze se dogoditi sasvim suprotno, i jo$ dovesti do neza-
dovoljstva sagovornika. Zato prilikom upotrebe ubedivanja
morate biti obazrivi, da ne preterate.

Smatram da su izvori uticaja viestruki, i da svako od nas
odreduje tu neku svoju najjacu stranu, neki element kojim
nastoji izvrsiti uticaj na svoju okolinu. Uticaj se moze vrsiti na
osnovu sposobnosti koju posedujemo da nesto uradimo, na
osnovu fizi¢kog izgleda, na osnovu iskustva koje imamo, na
osnovu steéenog zvanja, na osnovu pozicije koju imamo na
poslu, na osnovu bilo ¢ega sto nam moze koristiti da se uticaj
izvrsi. Koris¢enje uticaja u svrhu manipulacije nije novija tvo-
revina, to je prisutno u svim periodima tokom istorije.

Cak i kada pogledate velike vojskovode, ili ljude koji su
odgovorni za pokretanje ratova $irom sveta, ili velike svetske
umove, svi su oni na neki nacin uspeli da izvr$e znacajan uti-
caj na $iroke narodne mase, tako da je svako bio spreman na
bilo $ta pod uticajem njihovih pri¢a, ponasanja, delovanja.
Vrsenje uticaja je umetnost, i zato se prema toj vestini treba
tako i postaviti. Trudite se da $to manje svoj uticaj koristi-
te za ubedivanje, jer na taj na¢in mozete potpuno izgubiti
svoj kredibilitet, kad je ne$to prenaglaseno, ljudi po inerciji
mogu odbijati takve stvari. Uticaj treba da bude spontan, ne-
primetan, jer jedino tako moze da da najbolje efekte, kako
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za vas, tako i za vaSe sagovornike. Zelim ¢ak da napomenem
da je u poslovnoj komunikaciji, mnogo bolje koristiti termin
uveravanje nego ubedivanje. Razlog tome je i sam koren reci
(ubediti) koji vas navodi na nesto sto je bedno, pa iskusni
menadzeri izbegavaju ovu re¢ u poslovnoj komunikaciji.

UTICAJ 1 MANIPULACLJA

Uticaj je zapravo sposobnost upravljanja pre svega sopstvenim
zivotom, a zatim i moguénost upravljanja zivotima drugih
ljudi u okruzenju. Na ljude iz okruZenja mozemo uticati na
pozitivan ili negativan nacin, u zavisnosti od toga na koji se-
gment njihovog Zivota uti¢emo i kakve to posledice ostavlja.

Na primer, ukoliko se druzite sa ekipom u kojoj svi kon-
zumiraju alkohol u neograni¢enim koli¢inama, velika je vero-
vatnoca da ¢ete i sami poceti da uZivate u njemu preterano,
po ugledu na vase drustvo. Da li iz straha da vas ne osude
ukoliko to ne ¢inite, ili iz Zelje da se njima dokazete, svejedno
je, vase drustvo je na vas izvrsilo uticaj da i vi po¢nete sa ovom
loSom navikom.

S druge strane, ako ste okruzeni ljudima koji vole zdrav Zi-
vot, stalno nesto treniraju, zdravo se hrane, Setaju, misle pozi-
tivno, velika je moguénost da Cete i vi dobiti Zelju da probate
to isto, da Cete biti podstaknuti da i vi poénete da upraznja-
vate vezbe i da se hranite zdravo, po ugledu na njih. Ova ana-
logija se moze primeniti na bilo koji drugi oblik ponasanja, a
drustvo i okruzenje mogu biti izuzetno snazni izvori uticaja.

Uticaj vrlo ¢esto moze preéi u ¢istu manipulaciju. Osnovu
i jedne i druge aktivnosti ¢ini inspiracija.
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Ukoliko je vama neko inspirativan, prenosi vam energiju
koja vas stimuli$e da uradite svasta, sve Sto pozelite, ako je
harizmati¢an dovoljno da poverujete u sve $to prica, u takvoj
situaciji mozete postati zrtva manipulacije, i to na najrazli¢i-
tije moguce nacine.

Ne mora svaki uticaj biti manipulacija, ali prilikom mani-
pulisanja mora se ostvariti uticaj, ukoliko Zelite da izazovete
efekte koje ste planirali. Uticaj i manipulacija se nekada ne
mogu jasno razgraniciti, posebno onda kada neko postane
vest manipulator, pa ni sam vise ne prepoznaje razliku izmedu
viste normalnog ponasanja i manipulacije.

Ostvarivanje uticaja u manipulativne svrhe ¢esto se ne
moze prepoznati odmah, ali ukoliko posedujete dovoljno in-
formacija o tome $ta je uticaj, a Sta manipulacija, ukoliko po-
znajete na¢ine na koje se ostvaruje manipulativno ponasanje,
onda mozete u odredenim situacijama da izbegnete manipu-
laciju od strane bilo koje osobe i da postanete pravi eksperti
u prepoznavanju manipulativnog ponasanja, sto je jedan od
osnovnih ciljeva zbog koga sam i poceo uopste sa pisanjem
ovog prirucnika.

Izvor uticaja i manipulacije ¢esto moze biti i popularnost
osobe koja uticaj vrsi. To se najbolje moze ilustrovati na pri-
meru poznatih glumaca, pevaca, politi¢ara i javnih li¢nosti.
Sto je osoba popularnija i zastupljenija u medijima, njen uti-
caj je po pravilu vedi, bilo pozitivan ili negativan.

Jedan od primera, koji je aktuelan poslednjih godina, jeste
i primer Britanskog kraljevskog para, koji je u centru paznje
gde god se pojave. Sigurno ste poslednjih meseci ¢itali u novi-
nama, nakon porodaja vojvotkinje, da je prodaja haljine koju
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je nosila onog dana kad je izasla iz bolnice uveéana visestruko,
samo zato $to je ona tu haljinu obukla.

S druge strane, manipulaciju moZemo nadi u svim se-
gmentima svakodnevnog zivota. U poslednje vreme svi smo
svedoci price o tome kako nama manipulisu doma¢i proizvo-
da¢i, na koji nacin veliki trgovacki lanci plasiraju informacije
o proizvodima, i sli¢no.

Na primer, sigurno ste primetili kako se poslednjih godina
propagira zdrava hrana, bez alergena, bez holesterola, i sli¢no.
Kada na nekom proizvodu vidite da pise da je bez holesterola,
verovatno se vrlo obradujete, posebno ako vam je lekar rekao
da je potrebno da ga izbegavate u $irokom luku. Pri tome,
verovatno Cete taj proizvod staviti u svoju korpu, a da kod
ostalih ni ne procitate deklaraciju. Ovaj natpis se masovno
u poslednje vreme pojavljuje na ulju, margarinu ili nekim
drugim biljnim proizvodima. Ono $to velina potrosaca ne
zna jeste da je holesterol zivotinjskog porekla, tako da ga sva-
kako nema u biljnim proizvodima. Samo, na nekoj ambalazi
to pise, na nekoj ne. I tako vi postanete klasi¢na zrtva mani-
pulacije, hteli to ili ne.

Ovakvih primera je danas mnogo, gde proizvodaci nastoje
da isticanjem cak i besmislenih informacija ostvare uticaj na
potro$ade da upravo njihov proizvod izaberu. Zato je dobra
obavestenost pola posla, odnosno ukoliko ste dobro informi-
sani verovatno¢a da dode do manipulacije je minimizirana.

Posebno treba imati u vidu da izvori manipulacije danas
mogu biti brojni faktori, koji ranije nisu ni postojali, ili nisu
bili toliko znacajni za manipulisanje. Manipulaciju mozZete
nadi tamo gde je najmanje ocekujete, a $to se odbrane od nje
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tice, ne postoji neki univerzalni recept, ve¢ je sve stvar vase
improvizacije.

Manipulacija je danas prisutna svuda, ne postoji deo naseg
zivota koji je izostavljen iz ovog procesa. Danas je samo izbor
— manipulisati ili biti izmanipulisan. Uticaj i manipulacija
povezani su neraskidivim vezama, a od situacije do situacije
zavisi¢e koja ¢e od ove dve strane dominirati.

Najvaznije u celoj pri¢i jeste da manipulaciju prepoznate.
S obzirom da je manipulacija specifican nacin ponasanja, u
kome osoba zeli da celu situaciju okrene u svoju korist, ¢esto
Cete biti izigrani na najneverovatnije nacine, a ukoliko je neko
pravi ekspert u manipulaciji, vrlo ¢esto necete toga biti ni
svesni.

Danas je manipulacija neminovnost, nesto sa ¢ime se su-
sre¢emo svakodnevno, pa je vedina nas ve¢ postala imuna na
takve stvari, u smislu da ljude toliko ne potresa to $to se oko
njih dogada, neki su se pomirili sa tim da ne¢e mo¢i da izadu
na kraj sa manipulatorima, dok se nekolicina i dalje bori i
nastoji da spreci svaki dalji oblik manipulisanja u svom zivo-
tu. Nije jednostavno, u pitanju je prava donkihotovska borba
protiv vetrenjaca, ali upornost se isplati.

Vrsenje uticaja ili manipulisanje, svejedno je, svaka aktiv-
nost na svoj nac¢in moze da doprinese da se osoba ne ose¢a
prijatno i moze imati velikog efekta na dalji tok zivota. Zato
vodite ra¢una na koga vrsite uticaj ili kime manipulisete, jer
nekome to moze drasti¢no promeniti Zivot.
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