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Predgovor izdava

»Znati postupati s ljudima — zacijelo je jedna od néjvéeSkda s kojima se suste poslovni
covjek. To umijée nije, dakako, niSta manje vazno ni za déma arhitekta, inzenjera...« —
piSe autor ove knjige u svom predgovoru, koji je naslovio pitanjem: »Kako sam i zaStmnapisa
ovu knjigu?«

Pitanja Sto ih sebi postavlja samostalni izaakaji je citateljima nudi u ponovljenom izdanju

ima toliko da bi ga ona zasigurno obeshrabrila i u zametku prekinula svaku pomisao o njezinu
izdavanju, kad ne ivrsto vjerovao u njezinu trajnu aktualnost f potrebu za svakome dostupnom
literaturom o psihologiji méuljudskih odnosa — dakle o psihologiji uspjeha — Sto je tematika
ove knjige.

Autor »Psihologije uspjeha«, am#ki psiholog i publicist Dale Carnegie, studirao je, a zatim
prowavao i podavao »znanost« koja ga je zaokupljala u tijeku cijeloga njegova plodnog Zivota i
koja je stara kao i svijet, a ipak nezastariva, uvijek aktualna i svakom od nas potrebna —
mudrost i umjeSnost u optenju s ljudima.

Podnaslov »Kako steprijatelje i naklonost ljudi« sadrzi daljnju informaciju o tome &o

Citatelj koji se s njome sée prvi put ndi na njezinim stranicama. Oni pé&katelji koji je ve

duze vremena uzalud

naruuju — ogigledno su upéeni u njezinu tematiku, ili su samo informirani o njoj, i izdawa

je zahvalan na strpljenju koje sada biti nagteno ljepSim i suvremenijim izdanjem.

Na$ podnaslov — koji se kao lajtmotiv nataeori ¢itanju svakog poglavlja — star je koliko i
narod €itaj: narodne poslovice!) i zwiinarodski prisno: »Kako Sijes, takes i letil«, ili:

»Lijepa rije | Zeljezna vrata otvara.« U te dvije prastare poslovice sadrZzana je mudaps i t
aktualnost ove knjige — svakodnevna potreba za naukom: kako sijati da bi bila dobra zetva,
kako odabrati pravu rife a joS viSe: kako u nervozi i zahuktalosti svako-dnevice ézkjeru —
pogresnu. U tome je i glavha motivacija izdévaa je ponovno objavi.

U ¢cemu je, dakle, mudrost toga nauka, Stéagek sam o sebi ne zdamu bi ga ova knjiga
mogla pouiti?

U ¢emu je njezina aktualnost, ako je pisana u tridesetim godinama naSega takéradigami
stoljeta, a ucemu pouka i poruka za nasétatelja danas i u nas? *



Poznati filozof Emerson jednom je rekao: »Svalijek kojega upoznam na neki jecima

vredniji od mene, jer od svakoga ponesStodmau Ovo je knjiga o iskustvima mnogih ljudi —
pa ako jedan slavni filozof priznaje da od svakoga ponesthH, maje naodmet da pokuSamo
slijediti njegov primjerCak i oni koji vjeruju da su »uvijek u pravu« iznenaitse

usporgujuci svoje postupke s primjerima iz ove knjige i s osobnim rezultatima, koji nisu uvijek
zadovoljavajdi za obje strane — z#&vjeka samog i za njegovu okolinu.
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Nastala i prvi put objavljena prije pola stdge— ova knjiga ostaje aktualna dok god postoje
ljudi koji razmi$ljaju o svojim postupcima i ponasanju i imaju potrebu da ih usuglase sa
zahtjevima okoline i izglade, kako bi sa Sto manje trenja prolazili kroz svakodnevni i poslovni
Zivot. Jer, trenje rada zagrijavanje, dovéak do usijanja... Sijii zlovolju oko sebe —

nesvjesno izazivamo oboje. Njezina je problematika dakle gadep- usudimo se ustvrditi —
vjecna. Unatd napretku druStva, razvoju tehnike i tehnologije, obrazovanju i vaznosti funkcije
pojedinca — iza svega i nakon svega ostaje i mjjek. Covjek sa sve vise opterenja, briga i
zahtjeva,; osobnih: u granicama svojih méagpsti ¢esto i preko njih!) i druStvenih: nemali broj
obaveza, duznosti i angazmana na raznim ggdra. | PITANJE: kako to uskladiti; kako

izbje¢i zamke koje vrebaju n&gvjeka u svakodnevnom i poslovnom Zivotu, u svakodnevnoj trci
za napretkom i napredovanjem — za USPJEHOM; za RAVNOTEZOM, bez koje nema ni
napretka, ni napredovanja, ni toliko Zeljenog uspjeha.

Stovie, u svakodnevnoj trci i utrci na koje nasdoge tempo vremena i u kojégsto ne
dospijemo odmijeriti duljinu staze prema svojim magestima i ne stignemo se osvrnuti i
razmisliti o vlastitim postupcima i ponasanju te njihovim posljedicama ili adgeet- i te kako
nam dobro moze @omudar savjet o tome kako izljekontrolirati i najzad korigirati svoje
postupke i ponaSanje, da bismo izbjegli i njihove negativne posljedice: trenje i uatjaofere
oko sebe, pa nerijetko i poZar koji bukne u trenutku u ljudskim odnosima i razori drago
prijateljstvo, onemogti uspostavljanje novog, unisti naSa dugotrajna korisna i po-zitivna
stremljenja.

Upravo toj problematici pos¢ena je ova knjiga. Nenametljiva i diskretna, zabavnim i
zanimljivim primjerima iz Zivota slavnih i neznanih ljudi ilustrirana — onayételjica Zivota,
savjetnica, blaga, mudra, ponekad i naivha u svom uvjerenju da su njezine pouke doista korisne
za svakog ¢enika. Njezina je prednost, dgim, u tome Sto smo je zditeljicu i savjetnika

sami odabrali. Njome se mozemo koristiti u tiSini svoje radne sobe ili jewrgte kao
zabavno-poéno Stivo prije spavanja. Onako kako ponekad u slasttproo krimi ili zabavni
roman koji su ham pruzili potajno zadovoljstvo, iako to javno ne bismo uvijek priznali.
Smjeskajdi se njezinoj »naivnosti«, zdiecemo na svakoj stranici — sebe. lli svoje bliznje,
znance, ljude koje smo danas prvi put sreli. Prepoznati svoje i njihove postuplditize

kako je malo potrebno da umjesto krive ili pré&&ue rij€i upotrijebimo, izgovorimo PRAVU
RIJEC, onu koja otvara ta #iena Zeljezna vrata u stalozeniji, skladniji i uspje3niji zivot. |
mozda, mozdéemo drugujdi s njom prihvatiti njezinu mudru i nenametljivu Zivotnu filozofiju
neosuiva-nja, neoptuzivanja i analiziranja vlastitih postupaka, te uz njezinu §tomraije

usnuti i s nekom novom odlukom krenuti u novi dan.

U tome i jest njezina svrha, a ako ona b&alei polovicno postignuta — uspjeh éeizostati.
lzdava U Zagrebu, oZujka 1981.

10

Kako sam i zaSto napisao ovu knjigu

U posljednjih nekoliko desetka izdavéke kute u Americi objavile su viSe od pet milijuna



knjiga. Pokazalo se da jedrea tih knjiga posve nezanimljiva 2zagalacku publiku, te da mnoge
od njih predstavljaju pravu financijsku propast za izdav®irektor jedne od naj¢e svjetskih
izdavakih ku¢a nedavno mi je priznao da njegovo podieze- i nakon sedamdeset pet godina
izdavakog iskustva — gubi na sedam od osam objavljenih knjiga.

Zacijelocete se pitati kako sam — svjestan tih po-razimienica — skupio hrabrosti da
napiSem ovu knjigu. | zasto biste je vi moradati!

Pitanja su sasvim umjesna, ffzulse potruditi da vam na njih odgovorim.

1912. godine p&eo sam u New Yorku voditi tajeve za dopunsko obrazovanje poslovnih ljudi.
Iz pctetka su ti t&ajevi bili namijenjeni samo razvijanju vjestine govornistva, to jest
poduwavanju ljudi kakate, sug@eni s odrdenom temom, izraziti svoje misli jasnijim,
primjerenijim rijetéima, bilo da govore na poslovnim sastancima ili pred jatuinos

Malo-pomalo péeo sam uwiati da je mojim polaz-

nicima osim vjestine govornistva potrebno jo$ nesto,

to mozda mnogo potrebnije: poduka iz umjetnosti op-
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hodenja s ljudima na radnom mjestu i u svakidasnjem zivotu.

Razmisljaji¢i, shvatio sam da bi takva poduka i meni bila korisna. Kad danas pomislim na
proslost, stid me je vlastite mlade€ka grubosti i netakinosti u ophdenju s ljudima. Kamo

srete da mi je pred dvadeset godina netko gurnuo u ruke ovakvu knjigu! Kakvu bi mi dragocjenu
uslugu bio dinio!

Znati postupati s ljudima, zacijelo je jedna od néijvéeSk@a s kojima se suste poslovni

covjek. To umijée nije, dakako, niSta manje vazno ni za déma arhitekta ili inzenjera.
Nedavna istraZzivanja pod pokrovi teljtsvom fundacije Carnegie otkrila su nam veoma vaznu i
zna&ajnudinjenicu Sto su je kasnije potvrdila p&@vanja Carnegiejeva instituta za tehnologiju.
Spomenuta istrazivanja dokazala su da i u tako strogatk@mnzanimanjima kao Sto je
inzenjerska struka tek 15% inZenjerova uspjeha otpada na njegoviktehnanje, doKitavih

85% ovisi 0 njegovoj sposobnosti pravilnog postupanija s ljudima, to jest o njegovim karakternim
i ljudskim osobinama i o k&u rukovaienja ljudima.

Godinama sam vodiodajeve u filadelfijskom Klubu inZenjera i u njujorSkom Institutu za
elektrotehniku. Ukupan broj mojih polaznika iznosi vise od 1500 inZenjera. Ti su ljudi dolazili k
meni zbog toga Sto su nakon dugih godina iskustva najzad uvidjeli da najbédjei planjihovoj
struci nisu nuzno oni koji posjeduju najvise tethoig znanja. Jer nije teSko dobiti dobrog
strienjaka, bilo da je on inZenjer, knjigoda ili arhitekt. Takvih je uvijek dovoljno. Mnogo je
teze proné dobrog strénjaka koji uz svoje tehtko znanje posjeduje i sposobnost jasnog
izrazavanja misli, na-
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dahnjivanja i vdenja svojih suradnika, a takéamocovjeka, priznajmo, uvijek biti spremni

bolje platiti.

John D. Rockefeller je na vrhuncu svoje uspjeSne karijere jednom rekao: »VjeStidamptso
ljudima isto je tako kurentna roba kao Sto stegdi kava. Za tu vjesStinu spreman sam platiti
viSe nego za bilo Sto drugo pod suncem.«

Potaknut ovimg¢itatelj bi mogao pomisliti da svaka viSa Skola pdsye mnogo paznje

razvijanju te »najdragocjenije vjestine pod suncem«. Na Zalost nije tako. &Jkolikekom
amertkom koledzu i postoji kakav &aj te vrste, tada je do trenutka kad piSem ove retke
potpuno izmakao mojoj pazniji.

Cikasko svetiliste i Udruzenje kr&anske mladezi (YMCA) proveli su nedavno anketu da utvrde



Sto odrasli Amerikanci doista Zele studirati. Anketa je trajala dvije gaditajala 25 000 dolara.
Zakljueni dio ankete proveden je u Meridenu, u drzavi Connecticut. Meri-den je izabran kao
tipican amewki grad. Svaki odrasli stanovnik toga grada odgovorio je na 156 pitanja,, kao na
primjer: »Sto vam je struka i gdje radite? Kakva vam je naobrazba? Kolidujete? Kako
provodite slobodno vrijeme? Imate li hobi? Sto Zelite gbstzivotu? Sto vas mii? Koja vas
podrutja najviSe zanimaju?« | tako dalje. Anketa je utvrdila da odrasle najviSaag@noblem
zdravlja, a odmah iza toga »ljudi, to jest kako razumijeti druge i kako se s njintia lsidd
osvojiti njihovu naklonost i kako ih prikloniti svomednau misljenja.

Odbor koji je proveo spomenutu anketu @tiiiyje nakon toga u Meridenu organiziratéagpo
Zeljama ispitanika. Dali su se na marljivo traganje za makar ka-Jpim udzbeilkgan nigdje
nisu mogli ndi. Na-"posljetku su se obratili jednom poznatom svjetskom
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strutnjaku za obrazovanje odraslih s molbom da im savjetuje knjigu koja bi bila primjerena
njihovim potrebama. »Nema je«, odgovorio im je. &@znam Sto bi ti ljudi htjeli. No knjigu
koja im je potrebna jo$ nitko nije napisao.«

Iz iskustva znam da je njegov odgovor bio posvanpjer sam i sam godinama uzalud trazio
prikladan udZbenik o naeiljudskim odnosima. Budiida takva knjiga nije postojala, pokusao
sam je sam napisati za potrebe polaznika mojijeéea. Sada je ona pred vama, a ja se nadam
dace vam se svidjeti.

Prije nego Sto sam se latio pisanjadiam sam sve ddega sam mogu dou vezi s mojom
temom: od djela Dorothy Dix, preko izvjeStaja o brakorazvodnim parnicghaadka iz

casopisa »Parent's Magazine« do napisa Harryja Overstreeta, Alfdézta AWilliama Jamesa.
Pored toga, imao sam marljiva poénika, ¢covjeka koji je vise od godinu dana proveo po
bibliotekamagitajuc¢i sve sto je meni promaklo: debeleceme knjige o psihologiji, tisie

¢lanaka iz¢asopisa, bezbrojne biografiJMiz kojih se moglo zakjkako su veliki ljudi u
pro$losti prilazili svojim bliznjima. Zajedno smo prilibiografije velikana svih vremen&itali
smo zivotopise velikih uita, od Julija Cezara do Thomasa Edi-sonaa®jese da smo pkitali
viSe od stotinjak biografija samo Theodorea Roosevelta. Nismo zalili truda ni vremena
nastojanju da otkrijemo najdjelotvornijedi@e kojima su se nasi veliki preci sluzili kako bi
osvojili naklonjenost ljudi i utjecali na oblikovanje njihova misljenja.

Osobno sam vodio razgovore s nizom uspjesnih ljudi kako bih proniknuo u tajne njihova
ophaienja s ljudima, a n@ mojim ispitanicima bilo je i svjetski
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poznatih imena: Marconi, Franklin D. Roosevelt, Owen D. Young, Clark Gable, Marfpiick
Martin Johnson.

Na temelju prikupljena gradiva pripremio sam kratko predavanje pod naslovom »Kéko ste
prijatelje i utjecati na ljude«. Isprva je to doista bilo kratko predavanjes aBkoro preraslo u
govor od jednog sata i trideset minuta. Godinama sam gacetkpsvakog semestra drzao
novim polaznicima njujorskog Instituta Carnegie. Na kraju bih polaznike zamolio da debive
naputke iskuSaju u svom poslovnom i druStvenom Zivotu, te da se zatim vrate u predavaonicu i
pri¢aju mi o iskustvima i rezultatima do kojih su dosli. Kako je to za njih bio zanimljiaida
Svi ti muskarci i Zzene Zeljni samousavrSavanija biligrani mislju da su postali suradnici jedne
nove vrste laboratorija — jedinstvene ustanove zé&izanje odnosa nde ljudima.

Ova knjiga nije napisana napee. Rasla je kao dijete. Rasla je i razvijala se iz spomenute
ustanove i iz iskustava ti&a odraslih ljudi.

Prije mnogo godina zapeli smo s nizom pravila tiskanih na listipapira koji nije bio vé& od



postanske dopisnice. Naredne godine izdali snéoligti¢, a zatim knijizicu, pa nekoliko knjizica
koje su opsegom i sadrzajem bivale uvijek opSirnije od prethodnih. | sada, nakon petnaest godina
pokusa i istraZivanja, nas je trud prerastao u knjigu.

Pravila Sto sam ih ovdje zacrtao nisu tek teoretske postavke i grulitangg@na se u praksi
ostvaruju snagorarolije. Moze se&initi nevjerojatnim, no ja sam mnogo puta bio svjedokom
korjenite promjenefrudbina mnogih ljudi, promjene Sto je nastupila primjenom ovdje
razloZenih néela.
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ProSle godine, primjerice, moja je predavanja dal&ovjek koji je upravljao poduzem od

314 zaposlenih ljudi. Taj j&ovjek godinama bez ikakva ustezanja i takta kritizirao i grdio
podreiene. |z njegovih usta nikada se rijga ljubazna rij¢ uvaZzavanja i ohrabrenja. Nakon Sto
je prowio natela ove knjige moj je polaznik posve promijenio zivotnu filozofiju, @migudima

u njegovu poduzel zavladao je duh dotad nepoznate sloge, radnog oduSevljenja i suradnje.
Dotadasnijih trist@etrnaest neprijatelja pretvorilo se sada u tri statetenaest prijatelja. Ili,

kako je sam ponosno p&o polaznicima mogadaja: »Prije, kad bih se proSetao podiers,

nitko me nije pozdravljadZim bi osjetili da im se priblizavam, sluzbenici su skre-tali pogled u
stranu. A sada su mi svi prijatelji, pa @&k i vratar naziva imenom.«

Tome poslodavcu posao sada bolje ide, ima mnogo viSe slobodnog vremena i — Sto je najvaznije
— nalazi mnogo viSe zadovoljstva i u poslovnom i u osobnom Zivotu.

Primjenom ovih n&la bezbrojni trgovci su u vrlo kratkom veemenu uspjeli patrgprodaju.
Mnogi su stvorili nove veze o kojima su dotada mogli tek sanjati. Predsjednici mnogih uaruzenj
dobili su véa ovlaStenja i bolje pte. Jedan mi je direktor prosSle godine¢po kako mu je
dohodak porastao z#avih pet tisda dolara godiSnje, i to uglavnom zato Sto je na poslu
primjenjivao istine iz ove knjige. Jednom od direktora filadelfijske plinare paoijgt otpustanje

s posla zbog toga Sto je uvijek nastupao ratoborno i Sto nije bio vjeSt dgéaudjudima.

Znanje sté&eno na mojim t&ajevima pomoglo mu je ne samo da u Sezdeset petoj godini zivota
izbjegne opasnost od otpusStanja, nego mu je donijelo utegesna poslu.

Kako na kraju svakog nasega&ga obtavamo uprilkiti malu zabavu, supruge mojih polaznika
bezbroj su mi puta pfale da su im domovi postali mnogo sretniji otkad njihovi muzevi ¢aja
ove te&ajeve.

Ljudi suc¢esto zapanjeni iznenadnim uspjesima Sto ih postizu — sve intisg poput neke
carolije. Cesto se dogta da me u Zaru odusevljenja nazivajdikiak i nedjeljom, jer se ne

mogu strpjeti dvadeséetiri sata da bi mi pred ostalim polaznicima igalio svojim uspjesima.
Sjecam se jednog polaznika kojega je razgovor o ovitelraa toliko uzbudio da je do kasno u
no¢ raspravljao o njima s ostalim polaznicima. Kad su u tri sata ujutro drugi posti&u
spavanje, on je i dalje ostao sjediti u predavaonici. Vlastite greSke toliko su géepatresija
jednog novog i bogatijeg svijeta Sto se ukazao pred njim toliko ga je oduSevila dzamge $03
citave dvije nai.

Kakav je to¢ovjek bio? Mozd&ete pomisliti da je rij& o neSkolovanoj, naivnoj osobi, spremnoj
da se zanese svakom novotarijom koja jajedpod ruku. No, nije tako. Bio je to visoko
obrazovan trgovac umjetninama, ugledardgran koji je govorio tri jezika i posjedovao
diplome dvaju inozemnih sveilista.

Jedan stari Njuj@anin,covjek s harvardskom diplomom, uglednik njujorskih drustvenih
krugova i vlasnik tvornice sagova, rekao mi je da je u tijeku tri i po mjeseca na m@je te
nattio viSe o umijéu ophatenja s ljudima negoli u purietiri godine na svaiiliStu. Vama se to
mozdacini smijeSnim, neumjesnim i pretjeranim? Vase je pravo da mislite seidhdmayjte



ipak na umu da vam g@ani o posljedicama, da vam bez komentara navodim izjavu jednog
usjesSnog "piarvardskatpka, javno izréenu u njujorskom Yale
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2 Psihologija uspjeha
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klubu 23. veljge 1933. godine pred slusateljstvom od oko Sest stotina ljudi.

»Velika je razlika izméu onoga Sto jesmo i Sto bismo trebali biti«, rekao je atkidilozof
William James. »Koristimo samo mali dio naSih tjelesnih i umnih zalibac¢ého govoréi,

ljudsko bte Zivi ispod prosjeka svojih sposobnosti. Obdareno je svakojakim sposobnostima od
kojih se mnogima nikada ne sluzi.«

Jedini cilj ove knjige je upravo da vam pomogne otkriti, razviti i upotrijebiti teknei&ene
sposobnosti. Kao Sto je rekao dr John G. Hibben, nekadasnji predsjedrik&aeRrinceton,
»0obrazovanje je doraslost svim Zivotnim situacijama«.

Pa ako na kraju prva tri poglavlja ove knjige osjetite da niste nimalo viSe dorasth niekitnim
situacijama, smatr&u da sam — barem Sto se vag t— posve promasio cilj. Jer, po Herbertu
Spenceru »veliki cilj obrazovanja nije znanje, nego akcija«. A ovo je knjiga akcije.

Moj uvod je, poput svih uvoda, suviSe digle Zato krenimo dalje! Uhvatimo se ukoStac s onim
Sto vam nedostaje. Ritajte, molim vas, prvo poglavlje!

Prvi dio

OSNOVNA NACELA OPHCPENJA S LJUDIMA

[
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1. Zelite li skupljati med, ne udarajte po ko3nici

7. svibnja 1931. New York je bio svjedokom najsenzacionalnijeg lo¢avjeka Sto se odigrao
na njegovim ulicama. Policija je nakon viSetjednog traganja nanjusSila Crondéggelog
revolveraSa, ubojicu koji — uzgredceno — nije ni pio ni pusSio, te ga opkolila u stanu njegove
prijateljice u aveniji West End.

Stotinu i pedeset policajaca i detektiva zaposjelo je Crowleyjevo tavansko skrévbivsi

rupe na krovu, pokusSali su suzavcem istjerati Crowleyja iz stana. Zatim su na krovodaibusje
ku¢a namjestili strojnice, pa su se najljepsSom njujorskom stambeéaturti puni sat razlijegali
zvukovi revolverskih hitaca i Stektanja strojnicéudiren iza glomaznog naslowg Crowley je
neumorno odgovarao na policijsku vatru. Desetttsuwbuienih gralana promatralo je bitku
kakvu nitko dotada nije vidio na ulicama New Yor-ka.

Kad su Crowleyja najzad uhvatili, policijski komesar Mulrooney izjavio je da je dkorje
revolveras jedan od najopasnijih d@lwaca u povijesti New Yorka. »Spreman je ubitvjeka za
najmanju glupost«, rekao je Mulrooney.

Zanimljivo je, ipak, znati Sto je sam Crowley mislio o sebi. To ham je ostalo zap&gao |
Crowley, dok je policija pucala u njegovo skroviste, na brzinu
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nadrljao pismo koje je naslovio: »Svima kojih se te4i Dok je pisao, krv mu je kapala iz rana
ostavljajii na papiru grimizne tragove. Evo $to je napisao: »Pod ovim kaputom krije se umorno
ali meko srce, srce koje nikome ne zeli zlo.«

Nedugo prije spomenutog datga, Crowley se s nekom djevojkom odvezao prema obliznjem
Long Islandu. Parkiranom automobilu priSao je iznenada policajac i zamoliccentadmu
pokaze vozéku dozvolu.

Crowley je bez rij&i izvukao pistolj i zasuo policajca kiSom metaka. Zatim je dgkaz



automobila, zgrabio pistolj umiéeg policajca i opalio posljednji metak u napola mrtvo tijelo.
Takav je bio ubojica koji je kasnije za sebe rekao: »Pod ovim kaputom krije se umorno ali meko
srce, srce koje nikome ne Zeli zlo.«

Osuien je na smrt na elektnoj stolici. Kad su ga u zatvoru Sing Sing uvetieliju smrti

Crowley nije rekao: »Ovo sam zasluzio zato 5to sam ubijao ljude«, nego: a@waasluzio zato
Sto sam branio vlastiti zivot.«

Kakva je pouka ove pre? Ta da Crowley sebe ni za Sto nije drzao krivim, Sto nije né&ajehd
medu zlagincima. Ukoliko se ne slazete, poslusajte ovo:

»NajljepSe godine svog Zivota proveo sam téiide da olakSam ljudima Zivot pruzéjim

zabavu i razonodu. Za nagradu sam dobio jedino prezir i zivot pun straha od proganjanja.«
To su rijei Al Caponea, najopasnijaikaskog gangstera i »neprijatelja broj I« anilegi

javnosti. Kao Sto vidimo, Al Capone sebe ni za Sto nijgigan. Smatrao se javnim
dobrciniteljem, nepriznatim i nesheanim, ali ipak — dobraniteljem.
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Isto je 0 sebi rekao Dutch Schultz nedugo prije nego Sto je podlegao mecima konkurentske
gangsterske bande u Newarku. Dutch Schultz, jedan od najprljavijih njujorskih ganggéeto
je novinarima da sebe drzi javnim dotirateljem. On je u to doista i vjerovao.

Lawes, upravitelj kaznenog zatvora Sing Sing, napisao je da »rijetknalo Sing Singu
smatraju sebe zlikovcima. Drze da su ljudsk@bbas kao i svi ostali. Stoga se pokuSavaju
opravdati, traze razloge koji su ih naveli na ¢{jai ubijanje. Véina pribjegava svakojakom
umovanju, loginom i nelogénom, kako bi i pred sobom opravdali svoje protudrusStwames pa
stoga uporno tvrde da zatvor niposto nisu zasluzili.«

Pa ako se Al Capone, Crowley, Dutch Schultz i svi éajroci iza reSetaka ne smatraju nimalo
krivim, Sto o sebi misle brojni ljudi s kojima svakodnevno dolazimo u dodir?

John Wanamaker jednom je priznao: »Ja safipuge trideset godina shvatio da je nerazborito
ocitavati ljudima lekcije. Dovoljno se borim s vlastitim nesavrSenostima da bih & mu
pitanjima zaSto bog nije svakégvjeka obdario istom kalinom mudrosti.«

Blago Wanamakeru kad je tako brzo doSao do spomenute spoznaje! Ja sama@ielstogea
tapkao u tami prije nego Sto sam shvatio da gotovo renjaka koji¢e osuditi samoga sebe,
ma koliko grijeSio.

Sjetimo se poznate st@izmeiu Theodorea Roosevelta i predsjednika Taftajeskaja je razje-
dinila republikansku stranku, u Bijelu & dovela Woodrowa Wilsona, potakla jedan svjetski rat
i tako posve promijenila tijek povijesti. Da vas podsjetim: kada je 1908. Theodore Roosevelt
napustio Bijelu kdu, prepustio je predsjedkio mjesto Taftu, a zatim krenuo u Afriku u lov na
lavove. Nakon povratka iz
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Afrike, poceo je pokazivati otvoreno neslaganje s novonastalim stanjem u stranci. Optuzio je
Tafta za konzervativnost, osnovao vlastitu disidentsku stranku i pokuSao sé pattre

kandidirati za predsjednika. Time je gotovo upropastio staru republikansku strankuc¢ida idu
izborima republikanci su dozZivjeli dotad nezagam poraz: uspjeli su »péa« samo u dviema
amertkim drzavama — Vermontu i Utahu.

Roosevelt je za poraz okrivio Tafta, no je li Taft sam sebe okrivljavao: Dakako daanije. S
suzama u @ima Tatft je izjavio: »Ne znam kako sam driggmogao postupitil«

Tko je, dakle krivac? Roosevelt ili Taft? Iskreno da vam kazem ne znam, a mislimvdan
trenutku to nije ni vazno. PokuSao sam vam samo pokazati da Rooseveltova kritika nije mogla



uvjeriti Tafta kako nema pravo. Naprotiv, ona ga je samo natjerala da se opraddasigznih
ociju ponavlja jedno te isto: »Ne znam kako sam déijganogao postupiti.«

Uzmimo jo$ jedan primjer: krupni naftni skandal Sto je buknuo 1924. godine, za vrijeme
predsjednika Hardinga”"Taj je skandal godinama izazivao zgrazanjekogetiska i uzbdivao
sve zivo. Evo vandinjenica: Albert Fall, Hardingov ministar unutrasnjih poslova morao je po
naputku vlade iznajmiti vladina naftna polja u Teapot Domeu, to jest naftne rezeryenjame
amertkoj vojnoj mornarici. Mislite li da je ministar Fali objavio javnu licitaciju?rsie se. On

je taj masni zalogaj prepustio svome prijatelju Dohe-nyju koji inu je u znak zahtralaos
»pozajmicu« od sto tisa dolara! No, to nije kraj pfe. Kako bi se pokazao velikodusnim pred
Dohenyjem, ministar Fali je na spomenuta polja poslao vojsku da otjera takmasgdaib
zemljiSta, to jest ljude koji su crpli naftu
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iz istih rezervi. Protjerani s vlastitih posjeda, vlasnici okolnih zemljiStauZadirsu se do grla i
pohitali ravno u palké&u pravde gdje su najzad raskrinkali motive Fallove stédislarske tajne.
Buknuo je skandal koji je gotovo oborio Hardingovu vladu, izazvagnmu ¢itave javnosti, a
ministra Falla otjerao iza reSetaka.

Fali je bio nemilosrdno kaznjen. A da li se pokajao? Nikada! Nekoliko godina kasnijerHer
Hoover je javno rekao da su predsjednika Hardinga otjerali u grob tjeskoba i balgst z
prijateljeve izdajeCuvsi te rijei, Fallova je Zena zaplakala od bijesa, te niegtisnutim
pesnicama povikala: »Sto! Da je Fali izdao Hardinga! Moj muz nikoga nikad dége.iNlema
novca koji bi njega mogao natjerati na izdaju. Nije on izdao, nego su njega izdali, nagnali u
klaonicu i pribili na kriz.«

Takva je, dakle, ljudska priroda: krivée za svoja djela okrivljivati svakoga osim samoga sebe.
Svi smo mi takvi. Ddete li sutradan u napast da kritizirate ljude oko sebe, sjetite se Al Caponea,
okorjelog revolve-raSa Crowleyja i ministra Falla. Imajte na umu datjk&knalik na goluba
listonoSu i dae se osoba koju kritizirate i adwjete vjerojatno Zeljeti opravdati, te éavas
zauzvrat osdivati, ili dace — poput nesretnog predsjednika Tafta - reNe znam kako sam
drug&ije mogao postupiti.«

U subotnje jutro 15. travnja 1865. leZzao je Abraham Lincoln na smrtnoj postelji u sobi jeftinog
kona<iSta preko puta kazaliSta Ford u kojem ga je prethodéerimveogodilo Boothovo tane.
Lincolnovo dugéko tijelo lezalo je nauznak na kratkom i dotrajalom krevetu. Iznad kreveta
visila je jeftina reprodukcija gla-sovite slike Rose Bonheur »Konjski sgjartuzna plinska
svjetiljka podrhtavala je Zutom svjettas
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Stanton, ministar rata, uzviknuo je nad urdinu Lin-colnom: »Ovdje leZi najsavrSeniji #ta Sto
ga je svijet ikada upoznao.«

U ¢emu bijaSe tajna Lincolnova uspjeha s ljudima? Deset godindgwan sam Lincolnov

Zivot, a pune tri godine posvetio pisanju i dotjerivanju knjige pod naslovom Nepoznati Lincoln.
Vjerujem da sam do u t&ime prowio Lincolnov Zivot i karakter, to jest onoliko koliko mi je to
bilo moguwe. Osobito mnogo paznje posvetio sam Lincolnovu dehju s ljudima. Da li je
Lincoln bio sklon kritiziranju? U p&etku — da. Dok je kao mladZivio u Indijani ne samo da je
usmeno kritizirao, nego je pisao pisma i pjesme u kojima je ismijavacdsingral akva je pisma
bacao po seoskim puteljcima jer je bio sigurageldn ondje netko r&a | doista: jedno od tih
pisama raspalilo je mrznju Sto je gorjéleav ljudski vijek.

Cak i kasnije kad je postao odvjetnikom u drzavi lllinois, Lincoln je u novinama otvoreno
napadao protivnike, sve dok se jednog dana najzad nije opekao.



U jesen 1842. objavio je u lokalnafasopisu pod-smjesljiv* anonimno pismo na adresu prgavog
politicara Jamesa Sheilda. Cijeli se grad valjao od smijeha, dok je osjetljivi i p@iusid

kiptio od gnjeva. Kad je saznao ime nepotpisanog autora, Sheild je zajaSio konja, pohitao k
Lincolnu i izazvao ga na dvoboj. Premda se Lincolndeheprotivio dvoboju,, u tom trenutku
nije imao drugog izbora. Dopustili su mu da bira oruzje, a on se, onako dugoruko adlu
sablju, pa je kod nekakvog oficiraodam Witi macevanje. Dogovorenog dana Lincoln i Sheild
sastali su se na pje-skovitoj obali rijeke Mississippi, spremni da se bore nastivt

Sekundanti su séem u posljednjtas sprij€ili dvobo;.

Bilo je to najmré&nije poglavlje Lincolnova Zivota koje mu je pruzilo dragocjenu pouku o
ljudima. Nikada se viSe nije usudio pisati podsmjesljiva pisma. Nikada viSe nijaviami
kritizirao bliznje.

Kasnije, za vrijeme gtanskog rata, morao je mnogo puta smjenjivati generale sékezni
vojske zbog grubih, gotovo tragiih greSaka koje su ga ponekad tjeral€aj.d?olovica drzave
oStro je osdivala nesposobne generale, ali je Lincoln »sueggm prema svima, a prema
nikome zloban« ostajao miran. Najomiljenija mu je izreka bila: »Ne sudietbamé sude.«
Jednom kad su njegova zena i prijatelji oStro govorili o luznjacima, Lincoln im je odgovori
»Nemoijte ih previSe ogdivati, jer su onakvi kakvi bismo i mi bili u ghim okolnostima.«

Nitko zacijelo nikad nije imao toliko prilike za kritiku i odwranje koliko Lincoln u grdanskom
ratu. Bitka kod Gettysburga vodila se prva tri dana srpnja 18631,Mo srpnja general Lee se
poceo povlditi prema jugu, préen olujom i neprekidnom kiSom. Kad je s porazenom vojskom
doSao do rijeke Potomac, shvatio je da je dbmau klopku: pred njim su bile nabujale,
neprohodne vode, a iza njega pobjélaisjevernjéka vojska. Lincoln je to znao. Pruzala mu se
zlatna, bogomdana prilika da pééuLeejevu vojsku i dokraij rat. Zato je vrhovnom

komandantu Meadeu smjesta brzojavio da ne saziva ratige uijego da odmah napadne Leeja.
Meade je, méutim, postupio suprotno Lincolnovu ndenju. Sazvao je ratno vige, a zatim
poceo odugovlaiti, slati telegrame sa svakojakim izgovorima, te napokon otvoreno odbio napad
na juznj&ku vojsku.

[
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Rijeka se u méuvremenu povukla, a Lee sa svojim snagama umakao na drugu obalu.
Lincoln je bio bijesan. »Sto to z&id« povikao je svome sinu Robertu. »Bili su nam pred nosom,
trebali smo samo pruziti ruke da ih dokigjo. A ipak niSta nije moglo pokrenuti naSe snage. U
takvim bi okolnostima i na j nesposobni j i general bio pobijedio Lee ja. Da sam se tekanza
bio bih ga izbievao vlastitom rukom.«

Silno raz@aran, Lincoln se latio pera i napisao Me-adeu pismo. A Lincoln je, ako‘seesja to
doba Zivota bio veoma oprezan i Skrt na kritici. Stoga je to pismo, napisano 1863, ravno
najostrijem ukoru.

»Dragi moj generale,

Ne vjerujem da shyéate Sto za nas z&id_eejev bijeg. Bio nam je nadohvat ruke, trebalo ga je
samo opkoliti kako bismo — potpomognuti ostalim nasim uspjesima u posljednje vrijeme —
dokragili rat. Sadace se taj rat otegnuti u besk@nast. Ako vam proslog ponedjeljka nije poSlo
za rukom da napadnete Le-eja, mislite licdte to mai uciniti na juznoj obali kad uza s| budete
imali samo tréinu vojske? Bilo bi nerazumnaekivati — pa stoga i necekujem — daete

sada méi iSta winiti. Promakla vam je zlatna prilika, a mene to neizmjerno boli.«

Sto mislite, kako je reagirao Meade kad jedjiem Lincolnovo pismo? R#¢u vam istinu: on ga



nije ni vidio, jer ga Lincoln nikad nije poslao. Nasli su ga u Lincolnovoj prepisci nakon njegove
smrti.

Ja bih rekao — premda samo nd@a — da je Lincoln, napisavsi pismo, pogledao kroz prozor i
rekao sam sebi:Gekajc¢as. Ne smije$ se prenagliti. Lako je tebi sjediti u Bijeldji kslati

Meadeu nardenja za napad. Da si bio u Gettysburgu i nagledao se sve one

krvi Sto ju je Meade vidio u zadnjih tjiedan dana, da su tvoje usi probijali urlici ranjenih i
umirucih, mozda ni ti ne bi hitao u novi napad. Da si plah kao Meade, mozda bi bio postupio bas
kao i on. Uostalom, sada to viSe nije vazno. PoSaljem li ovo pisméy dasi oduska, atiu

postii samo to dade se Meade @eti opravdavati, te na kraju mene optuZzivati za vlastitu gresku.
Pismoc¢e ga okrenuti protiv mene, smanjiti mu operativnost, a mozdalgaatjerati na

ostavku.«

| tako Lincoln nije poslao pismo, jer ga je gorko iskustvocitaula od oStre kritike i prijekora
nema nikakve koristi.

Kad bi se naSao u nedoumici kako da postupi u nekoj slozenoj situaciji, predsjednik Theodore
Roosevelt oliino bi se zagledao u veliki Lincolnov portret Sto mu je visio iznadtggsatola u
Bijeloj kuci, pa bi se onda zapitao: »Kako bi Lincoln postupio kad bi se naSao pred ovakvim
problemom?«

Imate li mozda méu znancima i prijateljima nekoga koga biste Zeljeli promijeniti, napraviti
savrSenijim? Sjajno! Nemam ja niSta protiv toga. Samo — zasto ne hislequbsebe? To je —

iz sasvim seldnih razloga — mnogo korisnije nego da pokuSavate ispraviti druge. Ujedno je i
mnogo bezopasnije.

»Cijenimcéovjekacija borba pdinje u njemu samomg, rekao je Browning. Prihvatite li se
samousavr-Savanja joS$ danas, zacifjeleam trebati nekoliko mjeseci da nesto postignete.
Recimo: do Nove godine! No, zatete za vrijeme novogodisSnjih praznika énodahnuti, pa

¢ete onda u novoj godini do mile volje mijenjati i kritizirati druge.

Pacnite ipak, od sebe.

»Ne Zali se zbog snijega na susjedovu krovu, dok ga nistfmopred vlastitim pragom, rekao

je Konfu-cije.

[
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Dok sam bio mlad i nadobudan napisao sam budalasto pismo Richardu Hardingu Davisu, piscu
koji je u to doba bio veoma popularan. Kao mladi suradnik jedasgpisa, pripremao sam

¢lanak o ametkim piscima, pa sam zamolio Davisa da mi otkrije tajnu svogmagisanja.
Nekoliko tjedana prije toga, na zavrSetku jednog pisma spazio sam opasku kojalne se si
dojmila. »Diktirano, ali nepré@tano«, pisalo je. &inilo mi se da je pismo napisala neka strasno
zaposlena i vazna osoba. Ja sam u to doba imao i previSe slobodnog vremena, ali sam se htio
napraviti vaznim pred Davisom, pa sam zato vlastito kratko pisamce zavrSio opaskom:
»Diktirano, ali nepréitano«.

Harding se nije potrudio da mi odgovori, nego mi je naprosto vratio pismo, dodavsi na dnu ove
rijeci: »VasSu neotesanost nadmasuje jedino vaSa neotesa-nost.« Priznajentipcgme
mozdacak i zasluzio Davisov prijekor. No, kao ljudsk@di osjetio sam se povrigenim. Kad

sam deset godina kasnije saznao za Davisovu smrt, prvo $to mi je palo na pamet —estidim s
priznati — bila je pomisao na tu uvredu.

Ako vam je do toga da Sijete oko sebe zlovolju Kejarovati ljude i boljeti ih mozda do kraja
zivota, uzivajte u zajedljivom prigovaranju i onda kad niste sigurni da imate pravo.



Zapamtite da su ljudi krvavi pod koZzom, da nisu prvenstveferazuma, webica osjéaja, da

su podlozni predrasudama, ispunjeni ponosom i tastinom.

Zato je kritika opasna iskra — iskra Sto u spremistu ljudskog samoljublja neminovno uzrokuje
eksploziju, a ponekathk i preuranjenu smrt. General Leonard Wood, na primjer, nije sndio po
s vojskom u Francusku zbog toga 5to su ga prethodno kritizirali u javnosti.
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Taj udarac njegovu samoljublju zacijelo je ubrzao njegovu smrt.

Ostra kritika natjerala je osjetljivog Thomasa Har-dyja, jednoga od néjlvoijpanopisaca
engleske knjizevnosti, da se okani pisanja. A engleskog pjesnika Thomasa Chattgrtalzje

u samoubojstvo.

Benjamin Franklin koji je u mladosti bio vrlo netaltn, postao je u zrelijim godinama takav
diplomat da su ga imenovali am#&im ambasadorom u Francuskoj. Kakva je bila tajna
Franklinova uspjeha? »LoSeduegovoriti ni o kome,« rekao je, »a o svakome sve dobro $to o
njemu znadem.«

Svaka budala zna kritizirati, odiwati i zamjerati — a v@na budala to €ini. Treba, mdutim,

imati karaktera i samokontrole da bismo mogli sfawiai prastati. Carlyle je jednom rekao:
»Velik ¢ovjek pokazuje svoju vealinu na&inom na koji postupa s malim ljudima. «

Zato, umjesto da ogdujemo ljude, potrudimo se da ih razumijemo. Nastojmo ditikuzrok
njihova ponasanja. To je mnogo korisnije, mnogo zanimljivije od kritiziranja. Raatanijge

rada suosjéanjem, tolerancijom i dobrotom.

»Spoznati sve, ziasve oprostiti.« Ili, kako je rekao dr Johnson: »Ni sam bog, gospodine moj,
ne sudicovjeku prije smrti.«

Pa zasto bismo onda vi i ja?
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2. Velika tajna ophdenja s ljudima

Postoji samo jedan tia da privolimo druge na ono Sto Zelimo. Jeste li ikada o tome razmisljali?
Da, postoji samo jedan &a: pobuditi u njima zelju za onim z@m i mi tezimo. Drugog néna
— upamtite — nema.

Mozete, dakako, privoljetiovjeka da skine sat s ruke, ako mu gurnete revolver pod rebra.
Sluzbenika mozete navesti na suradnju, ukoliko mu zaprijetite otkazom. S djetetom lalazete
izi¢i na kraj, zastraSite li ga batinama. No, svi ti surovi postup¢nolimaju posve nezeljene
posljedice.

Jedini n&in kojim ¢ovjeka mozemo privoljeti na akciju jest da mu dademo ono Sto Zzeli.

A Stotovjek zapravo zeli?

Freud je tvrdio da svim ljudskim djelovanjem upravljaju dvije pobude: Zelja za spolnim
zadovoljenjem i Zelja za osobnom vatom.

Americki filozof John Dewey izrazio je to neSto drigen rije cima. On drzi da je glavni
covjekov pokreta »Zelja da budemo vazni«. Upamtite tu tvrdnju, jer je on&ana i jercete se
S njome u ovoj knjizEesto sretati.

Stocovjek Zeli? Ne mnogo, ali ono malo den istinski teZi pokusava dobiti svim silama, ne
pristajuei na odricanje. Gotovo svaki zdrav odrastawjek zeli:
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1. Zdravlje i dug zivot

2. Dovoljno hrane

3. Dovoljno sna



Novac i sve S§to novcem moze kupiti

Sretan spolni zivot

Dobrobit vlastitoj djeci

. Osjéaj da nesto zrta

Gotovo sve navedene Zelje bivaju zadovoljene — sve osim jedne, koja je isto tako duboka kao
zelja za snom i jednako prijeko potrebna kao zelja za hranom, a kojéestakostaje
nezadovoljena. To je ona koju Freud naziva »Zeljom za osobnafimoelk, a Dewey »Zeljom
da budemo vazni«.

Lincoln je jedno svoje pismo zafEp rijedéima: »Svi mi volimo komplimente«, a William James
je rekao: »Najskrovitije ngelo ljudske prirode j€eznja za priznanjem.« Pazite, James ne govori
0 »Zelji«, »potrebi« ili »nastojanju«, neg@avjekovojceznji da bude priznat od svijeta.

To je, dakle, taj gordi i postojanicovjekov pokretd, a rijetki pojedinci koji znaju istinski
udovoljiti toj neizmjernoj gladi ljudskog srca léi¢ priznati i omiljeni méu bliznjima. U tolikoj
mjeri da¢e — kao Sto se kaze — i pogrebnik zaliti za njima kad umru.

Zelja za osjéanjem vaznosti jedna je od glavnih osobina kojortosgek razlikuje od Zivotinje.
Evo vam primjera: dok sam rastao ri@woj farmi u Misso-uriju, moj je otac uzgajao svinje i
plemenita bijela goveda. Stoku siesto vodili na seoske sajmove i izloZzbe po cijelom.
Srednjem zapadu te dobili bezbroj nagrada i priznanja. Otac je plave vrpce tih r{agrada
pricvrstio na komad prozirne bijele tkanine i pokazi-%ao svim znancima i prijateljing hiz
tkaninu za

3 Psihologija uspjeha
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jedan kraj, a ja za drugi, da svi dobro vide naSe trofeje.

Svinjama i kravama nije, dakako, bilo nimalo stalo do priznanja, ali se otac njima i te kako
ponosio. Pruzale su mu o&pg vaznosti.

Da nasSe daleke pretke nije pokretala garpotreba za osjanjem vaznosti, civilizacija bi bila
posve nemodgia, acovjetanstvo bi i dalje Zivjelo u mraku neznanja.

Upravo ta zelja navela je jednog neukog, siromasnog tégoggpomaenika na progavanje
pravnih knjiga Sto ih je sti@jno nasao na dnu &z kupljene za ciglih pedeset centi. Zacijelo
znate na koga mislim. Prezime mu je bilo Lincoln.

Ista ta Zelja za osjajem vaznosti nagnala je Dic-kensa na pisanje besmrtnih romana, a arhitekt
Chri-stophera Wrena na oblikovanje njegovih »simfonija u kamenu«. Gonjen tom Zeljom
Rockefeller je zgrtao milijune Sto ih sam nikada nije mogao potroSiti! tz pstbuda bogatasi
cijeloga svijeta grade ke koje su i te koliko prevelike za njihove osobne potrebe.

Zbog te Zelje nastojimo biti odjeveni po posljednjoj modi, voziti automobile najnovijeg tipa
svima prtati o naSoj »genijalnoj« djeci.

Ta Zelja mnoge mlade ljude navodi na putirla — pretvara ih u prijestupnike i ubojice.
»Danasnji prosjgi mladi prijestupnik«, rekao je bivsi policijski komesar New Yorka,
»zaljubljen je u sebe, @@m ga uhvatimo Zeli vidjeti novine, kako bi u senzacionalnim vijestima
nasao sliku o sebi — junaku. Neugodna néogst da zavrSi na elektrioj stolicic¢ini mu se
suviSe dalekom, sve dotle dok se fotografija njegove malenkasth&amaslovnim stranicama
dnevnog tiska, uz
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bok filmskim zvjezdicama, Einsteinu, Lindberghu, Tos-caniniju i Rooseveltu.«

Reci mi kako zadovoljavas svoju potrebu za vazapgacu ti reci tko si. U njoj je sadrzana sva
osobitost tebe katovjeka. Rockefeller je, primjerice, zadovoljio tu potrebudamom

No ok



darovnicom za izgradnju suvremene bolnice u Pekingu, namijenjetenjijemilijuna ljudi koje
nikada nije vidio, nitce ih vidjeti. Dillinger je, s druge strane, svoj @sjpvaznosti crpio iz
obijanja banaka i ubijanja ljudi, iz spoznaje da je »drZzavni neprijatelj brojdrode kad ga je
gonila policija, upao je u neku seoskutliw Minneso-ti i uzviknuo: »Ja sam Dillinger. de

vam Winiti niSta nazao, ali znajte da sam ja Dillinger.«

Bitna razlika izméu Dillingera i Rockefellera je u dau zadovoljavanja Zelje za vazias
Povijest vrvi smijeSnim primjerima iz kojih vidimo kako &uveni ljudi nastojali zadovoljiti tu
Zelju.Cak je i George Washington htio da ga zovu »Njegova visost, predsjednik Sjedinjenih
Drzava«, a Kolumbo se borio za naslov »Admiral oceana, potkralj Indijeatikad/elika nije
htjela otvarati pisma koja nisu bila naslovljena na »Njezino carsk&awslivo«, a Lincol-nova
Zena se u Bijeloj kii razbjesnila na Zenu generala Granta i povikala: »Kako skijete sjesti
prije nego vam ja to dopustim!«

Neki amertki milijunari nowtano su potpomogli Byrdovu ekspediciju na Juzni pol uz preSutni
uvjet da ledeni vrhovi i gorje Antartika dobiju imena po njima. Victor Héggnuo je za tim da
Pariz — njemu @ast — bude nazvan njegovim imenaiiak se je i . Shakespeare, ngjwaedu
najvetima, borio za ple-n¢ki grb, u Zelji da svome imenu doda josS viSe sjaja.
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U nastojanju da pobude sudsjeje i paznju okoline, ljudi se ponekad pretvaraju u prave
invalide. Gospda McKinley, na primjer, prisiljavala je svoga muza, predsjednika SAD, da
zanemaruje vazne drzavne poslove kako bi mogao satima sjediti uz njezin krevet ugiyikuj
san. Iz bolesne potrebe za paZznjom, traZila je od njega da prisustvuje svakom njenam posjet
zubaru, pa mu je jednom updilia straSnu scenu pred zubarom samo zato Sto je motaoati
vazan sastanak s drzavnim sekretarom.

Znam za primjer jedne snazne mlade Zene koja je oboljela shvativsi da joj mladiazt pr
princa na bijelom konju jo$ uvijek nema. PomiSljoa duge godine usamljenosti i jeditalg
Zivota, legla je u postelju i dopustila majci da je hrani i njeguje punih deset godithge K
iscrpljena starica najzad oboljela i umrla, umiSljena bolesnica je joSrtjadrstala besponino
lezati, a zatim je jednog dana iznenada ustala, odjenula se i pori@la p@jeti normalnim
Zivotom.

Neki ugledni psihijatri tvrde déovjek ponekad bjezi u dilo kako bi u izmisljenom svijetu

maste zadovoljio Zelju za ogggem vaznosti koja mu je u zZivotu krute realnosti bila uskra.

Broj pacijenata u dusevnim bolnicama SALZi\e od zbroja svih ostalih bolesnika. U prosjeku
svaki dvadeseti stanovnik drzave New York, stariji od petnaest godina, provede sedzn godi
zivota u bolnici za dusSevne bolesti.

Sto je uzrok duSevnim oboljenjima?

Nitko zapravo ne moze odgovoriti na to slozeno pitanje, ali je poznato da neke bolesti, kao na
primjer sifilis, uniStavaju mozdane stanice i tako uzrokuju duSevna péesfae Priblizno
polovicu svih duSevnih oboljenja valja pripisati &izim uzrocima, kao Sto su
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oSteenja mozga, alkohol, toksini i tjelesne povrede. Ali kod druge polovice dusevnih bolesnika
nemogue je ustanoviti bilo kakvo organsko poreferje u mozdanim stanicama. U pravilu se
prilikom obdukcije i pazljivog ispitivanja mozdanog tkiva pod najjamikroskopima ututuje

da se mozak dusevnih bolesnika nicgmu ne razlikuje od mozga zdravéayjeka. Zasto onda
takvi ljudi duSevno obolijevaju? Nedavno sam to pitanje postavio primarijusu najbolj&€leaneri
bolnice za duSevne bolesti. Kajveni i priznati strinjak iskreno mi je priznao da ne zna zasto
tielesno zdravovjek moze odjednom dusevno oboljeti. To zapravo nitko ne zna. Rekao mi je,



ipak, da mnogi duSevni bolesnici u svom potergu nalaze potvrdu osobne vaznosti Sto je nisu
mogli dobiti u zbiljskom Zivotu. Zatim mi je ispripovjedio ovu zgodu:

»Upravo imam pacijenticu koja je dozivjela éma tragediju. 2eljela je ljubav, spolno
zadovoljenje, djecu i polozaj u drustvu, ali joj je zivot poruSio sve snove. Muz je nije volio, pa
¢ak nije htio ni jesti s njome. Morala mu je nositi hranu u spagabu. Nije imala djece ni
zaposlenja. Najzad je, jadnica, duSevno oboljela, te u svojoj penusti péela umisljati da se
rastavila od muza i da opet ima djevidja prezime. Sada vjeruje da je udata za nekog engleskog
lorda, pa hée da je zovemo lady Smith. A Sto seetdjece, umislja da svaku &imada novo

dijete. Svaki put kad je olem, kaze mi: '‘Doktore, sidsam rodila.'«

Brodovi njenih sanja nasukali su se na ostrim grebenima zivota. Sada mirnocavobaim,
surtanim otocima bezumlja, a njene sanjarie |plove u sigur-fene luke, nabreklih jedara, s
pjesmom vjetra m#u jar-bolima.
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Tragicno? Ne znam. Njezin lifamik rekao mi je: »Kad bih joj jednim pokretom ruke mogao
vratiti razum, ne bih todinio. Ovako je mnogo sretnija.«

Opcenito uzevsi, dusevni bolesnici sretniji su od normalnih ljudi. Mnogi uzivaju u svom stanju
koje im je — priznajmo — rijeSilo sve probleme. Ra@ovam potpisatiek od milijun dolara i
napisati preporuku za prijem kod Age Kana. U svom nestvarnom svijetu oni nalasg osje
vaznosti za kojim su jednom uzaldeznuli.

Pa ako su ljudi toliko Zeljni paznje i priznanja da doslovno polude u nastojanju da ih dobiju,
zamislite kakva&uda moZete posiiodajti iskreno priznanje normalnim ljudima u

svakidasSnjem zivotu.

Americki »kralj ¢elika« Andrew Carnegie ptao je svome pondmiku Charlesu Schwabu
basnoslovnu pta od milijun dolara godiSnje. Zasto? Mislite li mozda da je Schwab bio genije?
Da je o proizvodnjtelika znao viSe od drugih? KojeSta! Schwab mi je sam priznao da su mnogi
inZenjeri u tvornici znali o proizvodnfielika viSe nego on. Rekao mi je da je tako visokidpla
dokivao uglavhom zbog toga Sto je znao pravilno postupati s ljudima. Dopustite mi da ovdje u
potpunosti navedem njegove tigerijeci Sto bi ih trebalo od-liti u bronzu i utuviti u glavu

Skolskoj djeci (umjesto da ih mimo sprezanjem latinskih glagola i kiihom padalina u

Brazilu!) — rijeci koje ¢e nam promijeniti zivot ukoliko ih se budemo htjeli pridrzavati:

»Drzim da je najvé dar Sto ga posjedujem sposobnost da u drugim ljudima pobudim radni
zanos, te da priznanjem i hvalom getn, ono Sto je u njima najvrednije.

NiSta nije tako pogubno z@vjekovu volju kao kritika od strane nademih. Ja nikad nikoga ne
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kritiziram, jer vjerujem u djelotvornost poticaja na rad. Stoga uvijek nastojénrijei pohvale,

a mrzim pronalaziti greSke. Ako sam¢ima zadovoljan, odajeriovjeku potpuno priznanje i

obilato ga zasipam pohvalama.«

Kako, meiutim, postupa prosgan covjek? Upravo obrnuto: ako mu nesto nije po voljgj de

silnu graju, a ako je ran zadovoljan — né& kazati ni rijei!

»Medu brojnim poslovnim ljudima i 'maicima u cijelome svijetu«, rekao je Schwab, »nikad

jo$ nisam vidio da biovjek ¢iji je posao obasut neprestanim zamjerkama radio s viSe truda i
zara odkovjekaciji je rad cijenjen i hvaljen.«

Na spomenutoj postavci, prema Schwabovintinpa, temelji se uspjeh Andrewa Carnegieja.
Carnegie je svoje suradnike hvalio javnodetiri oka. A nastavio ih je hvalitiak i iz groba, jer
je sam sebi sastavio ovakav nadgrobni natpis: »Ovdjeg&ovjek koji se znao okruZziti ljudima

pametnijim od sebe.«



Iskrena pohvala bila je jedna od tajni Rockfellero-va uspjeha. Kad je njegov suradfokdBe
nepromisljenom kupnjom zemljiSta u Juznoj Americi oStetio tvrtku za milijun dolarekBller
mu je to s pravom mogao zamjeriti. No, on je shvatio da je Bedtimtbisve Sto je mogao, pa
mu stoga nije prigovorio, nego mu jo&eistitao Sto je uspio spasiti Sezdeset posto ulozenog
novca. »Sjajno«, rekao je Rockefeller. »Mi u prvom katu nismo uvijek tako sretne*ruke.«
Ziegfeld, najsjajnija menedzerska zvijezda Broad-waya, stekao je slavstage znao »velati

tip amertke djevojke«. U svoje je kazaliSte uvijek uzimao neugledna Zenska stvorenja za kojima
se na ulici nitko

i*.*  * Uredi amerikih direktora obino se nalaze na prvom ka-* tu. — (Op. prev.)
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ne bi dvaput okrenuo, te od njih na pozornici stvataravajuée i zavodljive zvijezde. Svjestan
djelotvornosti priznanja i samopouzdanja, Ziegfeld ih je, StoviSe, svojom paznjom i poStovanjem
navodio da se osjaju lijepima. Praktian kakav je bio, brzo im je podizao §la slao brzojave
priznanja, a pleséce cijelog zbora javno zasipao cvign.

Jednom sam pokuSavao smrSaviti, pa sam postio Sest dana igdstj@aoni bilo teSko, jer sam
se na kraju Sestog dana @sje manje gladnim nego nadabku dijete. Kad bi netko svoju obitel]
ili suradnike izgladnjivao punih Sest dana, drzali bismo tdizéon. No "zar ne bismo

zlocincima mogli nazvati one ljude koji svoje bliznje danima, tjednima i godinande glaiu

za priznanjem, a priznanje je ljudskon¢upotrebno gotovo isto toliko koliko i hrana!

Nauweni smo da svojoj djeci, prijateljima i suradnicima nudimo tjelesnu hranu, ali nakorije
pada na pamet da bismo morali hraniti njihovo samopostova-nje. Mes@enimpekrumpirima
odrzavamo njihovu snagu, zaboravlgjda im poklonimo ljubaznu rifepohvale, koj&e im
godinama odzvanjati u sj@nju, nalik na”“pajskladniju glazbu.

Mnogi ¢itatelji ¢e zacijelo réi: »Budalastine! Mléenje prazne slame! Laskanje i ulagivanje! Sve
sam ja to véisprobao, ali ne pali, osobito ne kod pametnih ljudi.«

Laskanjemtemo, dakako, rijetko kada nesto péstiod pametnih ljudi, jer je ono plitko, s€bo

i neiskreno. Puko laskanje @®no je na propast, premda — na Zalost — neki ljudi toliko Zude
za priznanjem da su spremni progutati bilo Sto, bas kao stvgku koji umire od gladi riie
gaditi da jede travu i korijenje.
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Zasto su, na primjer, bta Mdivani osvajala srca tolikih Zen@#me su ti »prievi« privukli u
brak dvije poznate filmske ljepotice, jednu priznatu primadonu i jednu milijunaSicu sygetsko
glasa? Evo kako mi je na to pitanje odgovorila Pola Negri, velika umjetnica i dobra
poznavateljica muske prirode: »BeaMdivani proniknuli su u umijee laskanja bolje od ikojeg
muskarca Sto sam ga ikada upoznala. A to je émig@tovo zaboravljeno u surovom,
podrugljivom svijetu danasnjice. U tome je, vjerujte mi, tajna njihove nad-naravnkssilds

sam je na vlastitoj koZi.«

| engleska kraljica Viktorija bila je prijemljiva na laskanje. Disrgebriznao da je uvelike
iskoriStavao tu njenu slabost ili, kako je sam rekao, da joj je »ma&taaarskom lopaticom«.
No Disraeli je bio jedan od najspretnijih, najlukavijih drzavnika koji su ikada vliadadinskim
imperijem. Bio je, na svoj /&, pravi genije, pa ono 5to je polazilo za rukom njemu ne ne mora
koristi. Laskanje je poput krivotvorena novca: pokusate li ga ¢aspé, zacijelcete nastradati.
Pitatéete kakva je razlika iznd@ laskanja i priznanja? To je barem jednostavno! Priznanje je
iskreno, a laskanje neiskreno. Priznanje izvire iz srca, a laskanje s jezkani je nesebno,
laskanje selsno. Dok se prvome svi dive, dotle drugo svi preziru.



Poznata izreka kaze: »Ne boj se neprijatelja koji te napada, nego prijajetjiddska.«

Evo jedne od omiljenih maksima engleskog kralja Georgea V: »Nikad tiel izé prihva&aj

jeftinu hvalu.« A laskanje je upravo to: jeftina hvala. lli, po jednoj drugoj definidipskati

zn&i govoriti drugoméovjeku upravo ono Sto on sam o sebi misli.«
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Zato nemojte misliti da vam prep@am ulagivanje. Nikako! Kad bi se umigezivljenja

sastojalo od laskanja, svatko bi lako mogao postati majstoronduljogskim odnosima.

Ako nismo zabavljeni pametnijim poslom, svi mi provedemo devedeset posto slobodnog
vremena razmisljajti o sebi. Ako samo mali dio toga vremena posvetimo razmisljanju o dobrim
osobinama drugih ljudi, e nam biti potrebno da pribjegavamo laskavinthje koje su toliko
jeftine i neiskrene da ih svatko pametan prozre i prije nego Sto ih dokraja izgovorimo.
Emerson je rekao: »Svakovjek kojega upoznam na neki jecmavredniji od mene, zbog toga

Sto od svakoga ponesto ®an.«

Ako je to vrijedilo za Emersona, zasto ne bi vrijedilo za mene i za vas? Prestaisiiticcamo

na vlastita dostignia i Zelje; pokuSajmo dobro promisliticemu su drugi bolji od nas. Tada
¢emo zaboraviti na laskanje, pamo svojim bliznjima mé@ odavati poSteno i iskreno priznanje.
Budemo li, poput Schwa-ba, »suzdrzani u zamjerkama, darezljivi iskrenom hvajah<el
cijeniti naSe rijéi, sjecat¢e ih se cijeloga zZivota — i onda kad ih mtysosve zaboravimo.
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3. Budete li znali primijeniti ovu pouku — cijele svijet biti vas, ako ne — ost&te sami

**

Reti ¢u vam nesto o sebi: rado se baviménijien ribolovom, a méu svoja najomiljenija jela
ubrajam jagode sa slatkim vrhnjem. Ribamagintien, nije do jagoda; one viSe vole crve. Stoga
kad idem u ribolov ne nadijevam na udicu jagode s vrhnjem, nego se pialago ribljem

ukusu i dajem im musice ili crve.

Zasto ne bismo to jednostavno pravilo prildgea-nja ukusu drugih primijenili i na ljude ako
nam je stalo da osvojimo njihovu naklonost?

Kad su engleskog drzavnika Lloyda Georgea pitali kako mu je poSlo za rukom da ostane na
vlasti dugo nakon Sto su drugid®iz prvom svjetskog rata — Wilson, Orlando, Clemenceau —
pali u zaborav, odgovorio je da to zacijelo ima zahvaliti pravilu kojega se uvijek pradrza

koje glasi: »Natakni na udicu mamac k&gi odgovarati ukusu ribe.«

Besmisleno je i smijeSno govoriti 0 onome Sto vi Zelite, premda vas to, dakako, uvelika.zanim
Imajte na umu da drugim ljudima to isto moZze biti posve nezanimljivo. AddddLsmo svi mi

ljudi od krvi i mesa, svakoga najvisSe zanima ono Sto njega osobnocpradéim kao pojedinac
tezi. Stoga se jedini tim da priviiemocovjeka sastoji u tome da razgovaramo s -j, njime o
onome Sto zeli, te da mu pokazemo ké&d najbolje méi zadovoljiti svoje zelje.
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2elite li, dakle, navesti ljude na suradnju, pridrzavajte se navedenog pravila. Ako smjeg pr
protivite sinovljevu puSenju, nemojte mu drZati »prodike«, nemojte ndatpkiako Zelite da se
ostavi cigarete. Radije mu recite @apusSenje zacijelo umanijiti njegove sjajne rezultate na
nogometnom polju ili u tanju na sto metara.

Spomenuto pravilo vrijedi za djecu, odraslegph i za zivotinje. Evo vam primjera: Emerson je
sa sinom jednog dana pokuSavao utjerati tele u staju. Necimaléele i njegove trenutne Zelje,
napravili su uohiajenu gresku: silom su htjeli provesti svoju volju. Sin je vukao tele, a Emerson
ga gurao odostraga. Tele je pak tvrdoglavo ostajalo pri svome: nije se dalt sijgeae.

Vidjevsi taj prizor, u poméim je prisk@ila jednostavna seoska djevojka koja doduse nije znala



pisati mudre knjige ni rasprave, ali je osjetila Sto tele Zeli. Njeznom, gotowinsiam

kretnjom gurnula mu je prst u usta, pa je tele, Sisajevojcin prst mirno i zadovoljno uslo u
staju.

Sve 3to ste ikada u zivotdinili, uginiti ste zato Sto ste time Ze*eli nesto pésiak i onda kad
ste Crvenom kriZu darovali sto dolara, niste niposto odstupili od tog pravila. Dali ste novac
Crvenom krizu jer ste htjeli pondbljudima, jer ste zeljeli izvrSiti riesetmo, hvale vrijedno
djelo. No, da vam prilikom togé&na nije bilo stalo do zadovoljenja vlastitih moralnih dajga,
nikada ne biste bili dali novac iz ruke. Da vam je do novca bilo stalo viSe nego do spomenutog
osj&aja, bili biste ga zadrzali. Moge je, dakako, da vas je bilo stid odbiti molbu zagamom
pomci, ili se pred svijetom i poslovnim prijateljima to niste usudéiniti od straha da im se ne
zamjerite. Bilo kako bilo,
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novac ste dali samo zato Sto ste time htjeli neStodnosti

Evo Sto kaze Harry A. Overstreet u svojoj pronicljivoj knjizi o ljudskom ponasanju:neSvi
¢ini proizlaze iz onoga z&m mi u biti tezimo ... pa je najbolji savjet Sto ga mozemo dati onima
koji zele utjecati na ljude ovaj: prvo pobudi u bliznjemu zelju za djelovanjem. Ako to postignes,
cijeli ¢e svijet biti uza te, ako ne — osta&S sam.«

Andrew Carnegie koji je na kraju zivota u dobrotvorne svrhe razdijelio 365 milijuna dolara,
poceo je svoj Zivotni put kao siromasni méihis pla&om od dva centa na sat. Premda je imao
samocetiri razreda osnovne $kole, mladi Skot je zaran&inaia je ljude najlak3e pridobiti za
posao ako poStujemo njihove Zelje i potrebe.

Primjer: Carnegijeva zaova bila je jednom silno zabrinuta zbog svoja dva sina kgjdgrali na
sveuiliStu Yale i bili toliko zaokupljeni radom da dugo nisu odgovarali nacmajbrizna pisma.
Dosjetivsi se jadu, lukavi stric Andrew okladi se sa zaovom o sto dolaraditdediee mladéi
hitno odgovoriti napiSe li im on pismo, premda&@&ed njih traziti odgovora. Potom im napisa
ljubazno pismo te na kraju uzgred doda da svakatakueprilaze novanicu od pet dolara.
Novac, dakako, »zaboravi« uloZiti u pismo. Nakon nekoliko dana primi ljubazan odgovor:
»Dragi strte Andrew, hvala Ti na pismu, ali...« ZavrSeteke, zacijelo, pogoditi sami!

Kad ubudide budete htjeli nekoga privoljeti na

ostvarenje cilja Sto ste ga sami zamisliéiinite to

promisljeno. Prije nego otvorite usta, zastanite i zapi-

«»ajte se: »Kakéu u ovomcovjeku najbolje pobuditi

Zelju da to dini?«
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U

To naoko nevazno pitanje priStedjetvamcéesto jalova tumgenja vlastitih Zelja.

Za svojih dvadeset ¥¢ernjih predavanja u tijeku godine dugo sam vremena iznajmljivao veliku
plesnu dvoranu jednog njujorSkog hotela. Nagtku jednog semestra uprava hotela obavijestila
me je date najamnina ubude iznositi tri puta viSe nego dotada. Obavijest je stigla nakon Sto su
ulaznice s cijenom bile ¢diskane i razaslane, a u novinama objavljeni oglasi.

Trostruko véu najamninu, naravno, nisam htio platiti,, ali sam znao da nistapuestéi budem

li upravi hotela pdao o0 onome $to ja Zelim. Znao sam da upravu zanimaju samo interesi hotela.
Stoga sam nakon nekoliko dana poSao u posjet direktoru hotela.

»VasSe me je pismo iznenadilo,« rekao sam mu, »ali vam ne zamjeram na njemm. IDeas®)



kozi, zacijelo bih ga i sam bio napisao. Kao direktor, vi morate misliti na interesa hiotte

ne biste bili dobar direktor. Predlazem vam da uzmemo list papira i za-piSemo sve fprednos
nedostatke Sto bi vam ih poviSenje najamnine moglo donijeti.«

Uzeo "am zatim list papira, razdijelio ga na dva dijela, te na vrhu u prvi razdjepadana
»Prednosti«, a u drugi »Nedostaci«. Pod »prednosti« sam prvo zapisao »slolesdaa
dvorana«. »Jasno je date dvoranu m@ iznajmljivati za plesove i sjednice«, rekao sam. »To je
velika prednost, jete vam takvi poslovi donijeti viSe novaca nego moja predavanja, osobito u
sezoni.«

»Promislimo sada o nedostacima. Umjesto da od mene dobijete tiiputajamninu, veete je
posve izgubiti, jer vam ne mogu platiti koliko trazite,goamorati potraziti druge prostorije.

Osim toga, imajte na umu jo$ nesto: moja predavanja peivlavas hotel
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stotine kulturnih, obrazovanih ljudi, 5to je za vas velika reklama, zar ne? Zapravo, kathbiste
oglasavanje hotela u novinama potrosSili petéasdolara, ne biste mogli pri¢uu hotel onoliko
ljudi koliko vam ih ja dovodim na predavanja. A prizhate da to hotelu neSto Zmx

Dok sam tako govorio, zapisao sam spomenuta dva nedostatka, pruzio papir direktoru i zamolio
ga da jo$ jednom pomno razmisli o prednostima i nedostacima, te da mi za nekoliko dana
odgovori Sto je”odIio.

Odgovor sam primio eiduceg jutra. Uprava hotela javljala mi je é&najamnina biti povisSena
za pedeset posto, umjesto za dotadasnjih tristo posto.

Zapamtite da sam postigao smanjenje najamnine, a da nijedn&miggam spomenuo Sto

zelim. Cijelo vrijeme govorio sam samo o interesima uprave tmuaana koji bi mogla ostvariti
svoje zelje.

A Sto bih bio postigao da sam se ponaSao »prirodno« i »ljudski«? Da sam, reciloa; ulet
direktorov ured i rekao mu: »Kako vam je palo na pamet da povisite najamninu za tristo posto,
kad i sami znate da su ulaznic€ vazaslane, a oglasi u novinama objavljeni? Tristo posto!
SmijeSno! Neozbiljno! Nije mi ni na kraj pameti da vam to platim!«

Sto bi se bilo dogodilo? Doslo bi do prepirke, planula bitaya vi znate kako s#a ob&no
zavrSavajuCak da sam direktora pokudao uvjeriti kako nije u pravu, siguran sam da on zbog
ponosa ne bi bio

popustio.

Znati postupati s ljudima veliko je umde, a jedan

od najboljih savjeta za prodenje toga umijéa dao

nam je Henry Ford ovim rifgma: »Ono se sastoji u

. Sposobnosti da sagledamo stav drugmgeka, te da

uzmognemo promatrati stvari s njegova stajalisSta kao
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sa svoga vlastitog.« Ovo je pravilo toliko jednostavno i toliko jasno da bi svatko pametan morao
shvatiti njegovu vrijednost i ponasati se u skladu s njime. U Zivotduting vetina ljudi

naprosto se na njega ne obazire.

Primjer? | saméete ga lako na pogledate li pisma Sto vas svako jutekaju na stolu. Shvatit
¢ete da ljudi Sto ih piSu neprestano krSe ovo osnovielmadravog razuma.

Navestcu vam pismo ravnatelja radio-programa jedne reklamne ageijeigu podruznice
razasute po cijelom ameékiom kontinentu. Pismo je upeno ravnateljima lokalnih radio-stanica
u cijeloj zemlji. U zagradama nakon svakog odlomka dajem odgovekajmnentar.

Dragi gospodine X,



NaSa reklamna agencija Zeljela bi zadrzati vedajesto na podiju radio-oglaSavanja.

(Bas mene briga Sto bi vaSa agencija Zeljela! Dosta mi je i vlastitingpnabBanka me je
obavijestim da mi istjge hipoteka za kiu; usi mi uniStavaju povrtnjak; dionice na burzi padaju
kao lude; jutros sam zakasnio na posao; Jones me nije pozvaodmusiaiavu; a povrh svega
saznajem od lignika da imam poviSeni tlak i neuritis. A sada, tek $to sam stupio nogom u ured,
nalazim pismo nekakve smijeSne agencije koja mi na veliko zvondpersto bi joj se htjelo!
Kojesta! Kad bi taj tip znao kako loSu reklamu postiZze ovim pismom, prestao bi se baviti
oglaSavanjem i poSao ; uzgajati ovce.)

Oglasi to ih Saljemo u et&ine stup cjelokupne radio-mreze. Vrijeme emitiranja naSih oglasa
ved
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«LK»

je godinama znatno duZe od vremena bilo koje druge reklamne agencij'e.

(Zn&i da imate love i da ste glavni! Briga mene za vas, sve da stajnoal General Motorsa,
General Electrica i Pentagona zajedno. Da imate imalo soli u glavi, shisttlida je meni stalo
do moje radio-stanice, a ne do vasSe. Od toga vaseg bahatog razmetanja dobivaneéamo os
manje vrijednosti.)

Zelja nam je da strankama pruzimo najnovije informacije o rfroagti radio-oglasavanja.

(Ma nemojte! Vi to Zelite! Vil Vi! Vi! Briga mene Sto Zelite vi ili ln tko drugi. Shvatite da je
meni do onoga Sto ja zelim, a o tome u vaSem pismu nema ni spomenal)

Stoga nas svakog tjedna obavjeStavajte o gEgwremenu emitiranja i priznajte nam prednost
pred ostalim reklamnim agencijama. Navedite sve pojedinostickapam omogtiti da kod vas
rezerviramo najpogodnije vrijeme emitiranja.

(Da vam priznamo prednost! Zaista ste drski! Prvo me hvalisanjem @irate osigam manje
vrijednim, a onda trazite od mene da vam priznam prednost! Mogli ste me barem uljudno
zamoliti!)

Hitan odgovor na ovo pismo s podacima o vaSim trenutnim planovima bio bi obostrano koristan.
(Budala! Salje mi pismo $apirografirano na jeftinom papiru, okruznicu koju je razasuo [jio zem
poput jesenskog kg, i jos ima toliko drskosti da u trenutku kad meciatotinu vlastitih briga
trazi od mene vlastotau potvrdu primitka ove bezobrazne okruznice. | to »brzo«! A zna li on
da i jaimam posla preko glave? Da sam i ja netko i neSto? | s kojim pravom on méujendee
mu piSem?

»tl

4 Psihologija uspjeha
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KaZe date nam to biti »obostrano korisno«. Najzad ipak jedna kiggom je spomenuo moje
interese, premda mi nije bas jasno kakuya korist iz toga izvéi.)

S postovanjem,

NN

Ravnatelj reklamnog radio-programa P. S. Vjerujendedaas zanimati prilozegianak iz
»Blankville Journala«, te dsete ga mozda néoupotrijebiti kao materijal za radio-emisije.
(Napokon ipak nesto Sto bi meni moglo pamh@asto mi to nije spomenuo nadatku pisma?

No, kakve bi mu od toga bilo korist®ovjek koji se Lavi reklamom i koji je u stanju napisati
ovakvo pismo &ito nema mnogo soli u glavi. Takvome treba poslati cijankalija, a ne odgovor s
podacima o naSim slobodnim terminima.)

Nemojte se, dakl&uditi pismima Sto ih svakodnevno primate. Jer, &xgek kojemu je struka



da se bavi reklamom moZzZe napisati ovako nevjest@smpismo, *to nam jecekivati od onih
koji u tome imaju manje ili nikakvo iskustvo?

Navestcu vam joS jedan primjer: pismo Sefa stanice velikog teretnog kolodvoéaempupravi
tvornice tjestenine »Zerega«. Pismo je, dodusSe, bolje od prethodnoga, ali nijeSa¢agre
PoStovana gospodo,

Posao naseg odjela za otpremu robe uvelike je otezan zbog toga Sto glavnina rabeupristi
kasnim poslijepodnevnim satima. Posljedice su brojne: guzva i zatrpavanje slobodnog,prostora
prekovremeni rad naSih sluzbenika, nemwgst brzog
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istovarivanja kamiona, a poneké&ak i zastoj u otpremi robe. Vasi kamioni su nam 10. listopada
dopremili tovar od 510 sanduka tek u 16,20 sati.

Molimo vas da nam pomognete u otklanjanju nezeljenih posljedica za koje je kriva kasna
dostava robe. MoZda biste se mogli potruditi da u dane kad imate viSe tereta, kao Stagajbio sl
gore navedenog datuma, poSaljete kamione ranije poslije podne, ili da dio teretaedastavi
tijeku jutra.

Na taj n&in mogli bismo vam osigurati brzi istovar kamiona i hitnu otpremu robe. S
poStovanjem,

N. N.

.Sef stanice

Kada je Edward Vermylen, Sef otpreme u tvornici »Zerega<jtpmnavedeno pismo poslao mi
ga je s ovakvim komentarom: »Ovo pismo imalo je suprotaral od onoga Sto ga je poSiljalac
Zelio postti. Na samom peetku pisma Sef kolodvora govori o tegkma odjela za otpremu
robe, koje nas, dgnito govoreéi, ne zanimaju. Zatim trazi da im pomognemo, i ne razmisijaju
o tome da li bi nama to bilo zgodno ili ne, a tek na kraju pisma spominje nase interese: brzi
istovar kamiona i hitnu otpremu robe.

Drugim rije¢ima, govoréi uglavnom o vlastitim interesima na p&tio nepomirljiv ngin, on nas
potice na otpor, umjesto na suradnju.«

PokusSajmo vidjeti bi li se navedeno pismo moglo boljéisrdo jest napisati bez mnogo ®jeo
vlastitim teSkéama. PokuSajmo — po savjetu Henryja Forda — »sagledati stajaliSte drugog
covjeka, promotriti stvari s njegova glediSta kao sa svoga vlastitog«! Prediata verziju

koja, dakako, ne mora biti najbolja, ali koja je ipak bolja od one prve.
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Dragi gospodine Vermylen,

Vasa je tvornica wepunihcéetrnaest godina naSa dobra musterija. Veseli nas Sto tako dugo i
uspjesSno surujemo s vama, pa bismo Zeljeli da naSe usluge uvijek budu brze i djelotvorne.
Moramo vam, na zalost,dieda nam to nikako rée biti mogue ako vasi kamioni budu
dopremali velike koliine tereta u kasnim poslijepodnevnim satima, kao 5to se dogodilo 10.
listopada. Naime, mnoge druge musterije Salju nam robu kasno poslije podne, ,pa dolazi do
zastoja. Ne stizemo na vrijeme istovariti kamione, Sto ponékladzrokuje znatno zakaSnjenje
u otpremi robe.

U Zelji da vas postedimo neZeljenih prigovora na sporost dostave, molimo vas da nam Saljete
kamione s robom Sto ranije u tijeku popodneva, dakako, kada god vam to bude niitmyta|
natin vasi kamioni née morati ni trenutk&ekati, robace biti smjesta otpremljena na odrediSte,
a nasice se radnici vréati kuéi na vrijeme, da bi mogli u miru uzivati u &&i od ukusne
tjestenine Sto je proizvodi va9a cijenjena tvornica.

Molimo vas da ovo pismo ne shvatite kao prituzbu s naSe strane, niti kao pokusSaj da vam



dijelimo lekcije. Na njega nas je potakla jedino Zelja da i dalje uspjeSniugeme.

Vjerujte dacemo i ubudte — bez obzira na vrijeme prispgevasih posiljki — radodiniti sve
kako bismo ih Sto hitnije otpremali.

Znam da imate mnogo posla, pa vas molim da se ne trudite s odgovorom na ovo pismo.
Iskreno vas,

N.N., Sef stanice
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Na svijetu postoje tisie trgovaca koji obijaju pragove podéadrazéi bolji posao. Razlog
njihovoga poslovnog neuspjeha lezi u nepravilnom pristupu poslu: u tome Sto se ne znaju
sazivjeti s problemima svojih mogh kupaca. Oni ne sh¥aju dacovjek zapravo ne zeli da mu
drugi prodaju stvari — on Zeli sam kupiti ono $to mu je potrebno. A dobar trgovac je onaj koji
umije kupcu pokazati na koji tia ¢e ponudiena roba rijeSiti njegove probleme. Takvom trgovcu
nije potrebno da prodaje — kupac od njega kupuje sam.

Gledati svoju robu ili ponuduc¢oma kupca — to je tajna koju ne znaju ili zanemaruju brojni
trgovci i ljudi raznih drugih zanimanja. Ja, na primjer, Zzivim u Forest Hillsu, nmlggrskoj

opcini koja se uglavnom sastoji od privatnih obiteljskik&uJednog dana dok sam Zurio na
autobus sreo sam trgovca nekretninama koji seggedinama bavi kupnjom i prodajom
obiteljskih kuta u tom kraju. U nevezanom razgovoru zapitao sam ga zna li on da li je ré@ja ku
graiena od metalnih letvica ili Suplje cigle. Nije mi znao odgovoriti, nego mi jeteage da
nazovem ofinsko graevinsko drustvo, te da njih upitam. tahg jutra primio sam od njega
pismo. Mislite li da mi je pisao 0 onome 5to je saznao u vezi s mojéomkuO onome Sto je
mene zanimalo? Varate se. U pismu mi je ponovio ono Sto mi je dan ranije bio rekao,meatim
pitao da li bih mu bio voljan prepustiti brigu oko osiguranja&kudakako uz n@anu nagradu.
Njemu, dakle, nije bilo stalo do toga da mi pomogne. Jedino Sto ga je zanimalo bilo je da
pomogne sebi.

Evo primjera jednog lijgnika, glasovitog filadelfij-skog specijalista za bolesti nosa i grige Pr
nego mi je i pogledao mandule, pitao meéifge se bavim. Njega nije zanimala ¢ela mojih
mandula, nego tezina
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moga no¥anika. Glavna njegova briga sastojala se u tome da zaradi Sto viSe novaca, a ne da
pomogne pacijentu. Zato na meni nije zaradio ni pare. Okrenuo sam se i otiSao, necskrivaj
prezir prema takvom ligniku.

Svijet vrvi grabezijivcima i sebhjacima. Stoga rijetki pojedinci koji nesébo pokuSavaju

pomdai drugima imaju malo takmaca i puno uspjeha. Owen D. Young je reKavjek koji se
znade staviti u kozu drugih ljudi i gledati stvari njihovigiroa ne treba brinuti za vlastitu
budutnost.«

Ako vas jecitanje ove knjige ponukalo da pokuSate razmiSljati sa stajaliSta drugih ljleklatg
stvari njihovim @ima, drzim da ste napravili korak naprijed koji mozeczmarekretnicu u

vasem osobnom i poslovnhom Zivotu.

Mnogo je mladih ljudi na svijetu koji u tijeku Skolovanjéegitati Vergilijeve stihove i otkrivati
tajne viSe matematike, a da nikad ne proniknu u tajnu vlastite prirodentge téaja

posve&enog vjestini go-vorniStva Sto sam ga jednom drzao skupini éal&dji su tek bili

zavrSili viSu Skolu i nadali se zaposlenju u tvornfti klimatizacionildajeeu Newarku. Jedan
izmedu njih htio je privoljeti druge da igraju s njime koSarku u Skolskoj gimé&lestdvorani.
Slweajno sam naiSao kad ih je nagovarao otprilike ovingirja: »Momci, htio bih da igrate sa
mnom koSarku. Volim koSarku, ali kad god odem u dvoranu, nikad nema dovoljsa. ityieki



dan smo nas nekolicina naganjali loptu, pa sam napokon zaradio Sljivu ispod oka. Sutra morate
do¢i sa mnom, d&ki. Obozavam koSarku.«

Mladi¢ pritom nije ni pomisljao na interese svojih drugova. Zasto bi oni isli u neku giiasti
dvoranu u koju nitko ziv ne zalazi, pa da joS zarade Sljivu pod okom?

54

Mislite i, ipak, da ih je mogao zagrijati za taj sport tako da im pokaze kakieristi iz njega
izvuci? Svakako. Mogao im je éekako nekoliko sati provedenih u pokretu oZivljava cirkulaciju
krvi, pobuiuje apetit, poviSu je umne aktivnosti i pruza &alli zabavu. Tada bi ih zacijelo bio
pridobio u dvoranu. »Prvo pobudi u bliznjemu Zelju za djelovanjem, rekao je Harry Gaedr-str
»Ako to postignes, cijelte svijet biti uza te, ako ne — ostas sam.«

Jedan od polaznika moga#ga imao je jednom neprilika s djetetom. &jk je bio vrlo mrsav i
uvijek je odbijao hranu. Roditelji su se dovijali na sve ntegu&ine, sluzili se svim

uobicajenim metodama. Neprestano su ga grdili i prigovarali mu. »Maiedepojedes juhu;
tata zeli da postanes velik i snazatkie« Razmislite dobro: moze li trogodisSnje dijete shvatiti
razloge tridesetogodisnjih roditelja? Uvidfette da je nemode i smijeSno &ekivati takvu vrstu
poslusnosti od nerazumna djeteta. Otac je to ubrzo shvatio, paesemiati kako bi u digaku
mogao pobuditi Zelju za jelom. Bio je todqabak uspjeha.

Djecak je imao tricikl kojim se uzivao voziti po mirnom ptoku ispred kie. U istoj ulici
stanovao je malo stariji djeci¢, »vraztak« kojega je zabavljalo da nilam djetetu otima tricikl

i da se sam vozi na njemu. Ne moram vaénda je dolazilo do s\t i plaa, te da je djgkova
majka neprestano morala istjerivati pravdu.

Nije vam potrebna domisljatost Sherlocka Holmesa da se dosjetite Staljeljmtacic zapravo
Zelio. Njegov ponos, bijes i Zelja za dsjajem vaznosti tjerali su ga u Zelju za osvetom nad
macnijim neprijateljem. & Kad mu je otac rekao éato lako posti bude li jeo ono Sto mu
majka ponudi, djgak nije viSe zanovijetao
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pri jelu. Gutao je i ono Sto zaista nije volio, tjeran Zeljom d&aojaaraste, kako bi mogao biti
ravan neprijatelju koji ga je toliko puta ponizio i rasplakao. RijeSivSi taj problern,set uhvatio
ukoStac s idéim: mokrenjem u krevet. Dgak je spavao u sobi s bakom, koja mu je svako jutro
spaitavala mokre plahte. »Gledaj, Johnny, Sto siasocopet &inio!« »Nisam to ja &inio, bako,
nego ti«, uporno je odgovarao &eicé.

»Kako natjerati dijete da pozeli prestati mokriti krevet?«, upitali su seelp#éd su uvidjeli da
od prijetnji i prigovora nema nikakve koristi. &8i su razmiSljati o Zeljama djaka. Shvatili su
da mali Johnny zeli imati pravu pravcatu pidzamu, bas kao i tata, a ne smijesSnu dugu koSulju ka
baka, te da osim toga ne Zeli spavati u postelji s bakom, nego u vlastitom krevetu.

Majka ga je prvom prilikom odvela u trgovinu, na-, mignula prodavarekla: »Ovaj mladi
gospodin Zeli od vas nesto kupiti.« Prihvativsi igru, prodeease djéaku obratila ozbiljnim
rijecima: »Recite mi Sto zelite, mlatt. «

Propevsi se na prste da sgniivaznijim, djgak joj odgovori: »Trebam krevet za sebe.«
Ponovno namignuvsi prodatiei, majka joj je pogledom pokazala prema krevetu Sto ga je
Zeljela kupiti dj€aku, a vjeSta prodaviea nagovorila je Johnnyja na kupnju prethodno
odabranog kreveta.

Kad se otac vratio s posla, Johnny ga jgetao uzbdeno veudi: »Tata, tata, ddi vidjeti krevet
Sto sam ga sam sebi kupio.« Otac nije mogao dovoljno nahvaliti Johnnyjev ukus, a na kraju mu
je uzgred rekao: »Sad viSe¢e8 mokriti postelju, zar ne?«
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»Netu tata. Moj lijepi novi krevet mora biti suh.« gk je doista odrzao obanje, jer je sada u
pitanju bio njegov ponos i njegova postelja. Postelja koju je sam izabrao. Nosio je pidzamu kao
odrasli muSkarac, pa se stoga htio i ponaSati kao odrasigek.

Drugi moj polaznik imao je sinih neprilika sa svojom trogodiSnjonédrkicom. Djevogica
nikako nije htjela jesti dodak. Od molbi i prijetnji nije bilo nikakve koristi, pa su se roditelji
najzad zamislili kako da u djetetu probude zelju za jelom.

Djevojcica je voljela oponaSati majku, pretvarati se da je odrasla osoba. Zato joj jejeciajia
jutro dopustila da sama sebi pripremi di@k. U trenutku dok je djevéica mijeSala zobene
pahuljice u kuhinju je uSao otac. »Tata, gle, d&weaza dordak pripremiti kasu od zobenih
pahuljica«, pohvalila se djeviga ocu. To jutro pojela je dva tanjura zobene kégenica da

je sama sebi pripremila datak ponukala ju je da se osjeti vaznom i pobudila u njoj zanimanje
za hranu.

Kao Sto smo uerekli, svaki¢ovjek ima potrebu za izrazavanjem vlastiteisti. Te istine

morali bismo se pridrzavati i u poslovnom zivotu. Padne li vam katkad na um kakva sjajna
misao, nemoijte se truditi da je prodate kao svoju. Radije u dradgegjeku pobudite osfaj da je
misao plod njegova nadahiau Tadate on radosno prihvatiti vaSu misao, njegovati je kao
vlastitu i Winiti s njome ono Sto je trogodiSnja djediga Winila sa svojim zobenim
pahuljicama: hraniti se njome bez ikakva otpora.

Zelio bih vam po tré put napomenuti Overstreeto-vu misao: »Prvo pobudi u bliznjemu Zelju za
djelova-fcnjem. Ako to postignes, cijéle svijet biti uza te, ako ne.— osta&s sam.«
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4. Devet savjeta kofie vam

pomci da iz ove knjige izvéete Sto viSe koristi

1. Ako zaista iskreno Zelite da vam ova knjiga korisno posluzi, meratse pridrzavati vaznog
pravila. Bez njegée sav vas trud ostati uzaludan, deke s njime posti cuda. Pitate me kakvo
je tocudesno pravilo? Evo ga:

Ne uzimajte u ruke ovu knjigu, ako ne @sje duboku i iskrenu Zelju da nesto &ige) snaznu
potrebu da postanete ugodniji bliznjima.

Kako ¢ete to postii? Ako se budete neprestano podajieda vam je to neophodno potrebno.
Ako uvijek budete in“ali na urnu d& vas odnos prema ljudima utjecati na vasu osobiu sre
ugled u drustvu.

2. Prelistajte pazljivo svako poglavlje prije nego Sto g&ifate, kako biste dobili uvid u temu o
kojoj ono raspravlja. Prisilite se da isRipoglavlje ponetecitati tek nakon Sto ste dobro i pomno
prowili prethodno. Time&ete uStedjeti vrijeme i postibolje rezultate.

3. Zaustavljajte se ptitanju, kako biste mogli razmisliti 0 onome Sto stedilalPitajte se gdje
biste i kako mogli primijeniti nateno. Takav nén citanja pomai ¢e vam mnogo Vvise nego
bezglavo gutanje stranica.
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4. Citajte s olovkom u ruci. Podvucite ono $to vangisekorisnim. Takoéete se u obilju
savjeta kasnije ntolakSe snéi.

5. Imajte na umu da se ri@mo brzo zaboravlja i da zapéiraenje postizemo jedino savjesnim i
organiziranim ponavljanjem. Stoga budite spremni da savjetima iz ove knjige sva&cmje
posvetite nekoliko sati ponavljanja. DrZite je na svom radnom siekto je prelistavajte.
Zapamtite da primjena ovih &@a moze postati navikom samo ako ih budete dosljedno
provodili u Zivotu. Drugog ndna nema.

6. Bernard Shaw je rekao: »P@duanjem néesS naditi covjeka.« Imao je pravo, jecanje je



aktivan proces koji se ostvaruje praksom. Zelite li, dakle, ovlad&iinaa ove knjige sluzite se
njima. Primjenjujte ih kad god vam se za to pruzi prilika¢@tgete ih brzo zaboraviti. Pamtimo
samo ono znanje S$to smo ga primijenili u praksi.

Znam da vam rie uvijek biti lako primjenjivati ove savjete. Znam to zbog toga Sto je i meni
ponekad teSko sluziti se onim Sto vama savjetujem. Svi smo mi isti. Kad nam nesto nijé po volj
mnogo nam je lak3e kritizirati nego poku3ati razumieti razloge drugih (lesio je lak3e kuditi
nego hvaliti, a prirodnije govoriti o vlastitim Zeljama nego proniknuti u strenaljénigih. Stoga
kad budeteitali ovu knjigu, imajte na umu da tinite zato Sto zelite stenove navike. A za
stjecanje novih navika treba nam vremena, ustrajnosti i hrabrosti da ih primijenimo.
Vraéajte se préitanim stranicama. Shvatite ovu knjigu kao udzbenik dufjedskim odnosima.
Kad se na-k dete u neprilici nastojte se suzdrzati od trenutne i »pri-rodne« reaRcigeje
obi¢no pogresna. Umjesto da
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postupite onako kako vam nalaze instinkt, prelistajte stranice i odlomke ove knjigeiBto ste
prilikom ¢itanja podvukli. Tek tada isprobajte novetim@ ponasSanja. Vidjetete da se riete
pokajali.

l. Pretvorite @enje u zabavu. Zamolite @r@og partnera, dijete ili najblize suradnike da vas
upozore svaki put kad prekrsite neko od navedeniblaa

8. Natite vremena za razmiSljanje o vlastitom ponaSanju, za analiziranjdikilgstiSaka. Na
kraju svakog tjedna posvetite pola sata pitanjima kao Sto su ova: »Kakve sanmugraskavog
tiedna? Sto me je na njih navelo? Kako sam mogao bolje postupiti? Kakvu sam pouku izvukao iz
takva ponasanja?

To ¢e vam biti dvostruko korisno. Prvo, stoga &te upoznati sebe i postati vlastiticitaljem.
Drugo, zato Stée porasti vaSa sposobnost ofénja s ljudima, te vam napokon péije naviku.
9. Na kraju ove knjige rtacete »Dnevnik, to jest nekoliko praznih stranica u koje moZzete
upisivati uspjehe Sto ste ih postigli primjenom ovikiela. Molim vas da budete odeni.
Upisujte datume, imena i rezultate* ¥&nje dnevnika ponukée vas na nove napore i posluZzit
¢e vam kao vodina nimalo lakom putu samoodgajanja.

Drugi dio

SEST SAVJETA KOJCE VAM POMOCI

DA OSVOJITE NAKLONOST LJUDI
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1. Kakocete uvijek biti dobrodoSao gost

Umjesto da&itate savjete o umigel stjecanja prijatelja, mogli biste u zZivotu ptdutehniku
najveteg umjetnika na tom polju, najeg Sto ga je svijet ikada upoznao. Tko je to, gide? A
mozdacete ga vé sutradan sresti na cesti. Priblizite li mu se na tri metréetge veselo mahati
repom. Zastanete li i pomi-lujete li ga, gotamiskaiti iz koze da vam pokaze kako mu se
svidate. Njega na to e tjerati nikakvo koristoljublje, jer on vam ne Zeli niSta prodati, niti vam
ponuditi brak.

Jeste li ikada pomislili da je pas jedina Zivotinja koja ne mora raditi da bi seaodezaivotu?
Koko$ mora nositi jaja, krava mora davati mlijeko, kanarinac mora pjevati. Pdsjeaza Zivot
samo tako Sto nam poklanja prijateljstvo i ljubav.

NajljepSa uspomena moga djetinjstva j& @sppy, umiljato stvorerge Zute dlake koje me je
svako poslijepodneéekalo pred Skolom. Kad bi me ugledao na vratima Skolske zgrade, Tippy bi
skatio uvis od veselja, a zatim bi pojurio uz padinu, pozdraujajue veselim laveZzom. Punih
pet godina Tippy mi je bio vjeran drug i pratilac, sve dok ga jedne tuzne olujneijegpogodio



grom. Tippyjeva pogibija bila je tragedija moga djetinjstva.

A Paipak, Tippy nikad nij&@tao knjige o psihologiji prijateljstva. Njemu to nije bilo potrebno.
On jein-
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stinktivho znao da prijatelje nda ljudima mozemo ste&samo ako im pokazemo da nam je do
njih stalo, ako se iskreno zainteresiramo za njihove probleme. PokuSajte zapimyjevio
nepisano pravilo: Iskrenim zanimanjem za ljudgisiete viSe prijatelja u dva mjeseca nego da
ih pune dvije godine nastojite zainteresirati za sebe i svoje probleme.

Pa ipak, koliko je ljudi na svijetu Sto se spatkroz Zivot ponavljajéi uvijek istu gresku:

nastoje zainteresirati druge za sebe. A od toga, dakako, nema nikakve koilisiili 3 ne
zanimaju ni za vas ni za mene, nego u prvom redu za sebe same. Zapamtite: svaki dan, od jut
do mraka, ljudi se zanimaju samo za sebe.

Uprava njujorske telefonske sluzbe napravila je jednom zanimljivu studiju Wldedpzna koja
se rij& u telefonskim razgovorima n&se javlja. Pogodili ste! lina zamjenica »ja«. »Jax,
»jak, »ja«. U pet stotina telefonskih razgovorarj@« ponovljena je 3990 puta! »Ja«. »Ja.«
»Ja.« »Ja.« »Ja.«

Ugledate li skupnu fotografiju na kojoj ste i vi, koggte na njoj prvo potraziti? Sebe, naravno.
Ako mislite da se za vas zanimaju mnogi, iskreno se zapitajte koliko bi vam ljudi doSlo na
sprovod kad biste as kojim sldajem preminuli?

Ruku na srce, zasSto bi se drugi ljudi zanimali za vas, ako vi za njih ne pokazujete nikakva
interesa?.

Ako vam je stalo samo do toga da izazovete divljenje i peteupaznju bliznjih, nikada tete
imati pravih, iskrenih prijatelja. Pravi prijatelji ne stiese na taj nan.

Uzmite, na primjer, Napoleona koji je to pokuSavao cijeli svoj Zivot — bez ikakva uspjeha. Pri
posljednjem susretu s Jozefinom, rekao joj je: »Premda mige sre
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bila sklona kao malo kome na svijetu, ti si u ovom trenutku jedina osoba u koju se mogu
pouzdati.« Povjessari, metutim, sumnjaju u iskrenogbk i tog njegovog prijateljstva.

U svojoj knjizi Sto bi vam Zivot morao z&idi ¢uveni psiholog Alfred Adler kaze: »Upravo onaj
covjek koji ne pokazuje zanimanja za bliznje ima najviSe potesk@ivotu i nanosi najvise boli
ljudima. Od takvogovjeka potj€e svo ljudsko zlo.«

Mozete praitati tomove @enih knjiga o psihologiji, a da ne date na valjaniju tvrdnju od
Adlerove, pa stoga mislim da ju je vrijedno ponoviti i podvu

»Upravo onagovjek koji ne pokazuje zanimanja za. bliznje ima najviSe poteSkaivotu i
nanosi najvise boli ljudima. Od takvdgvjeka potjee svo ljudsko zlo.«

Jednom davno poliao sam t&gj za pisanje novela. Predayarednik poznate njujorske revije,
tom nam je prilikom rekao da svakodnevno dobiva na desetke novela, t&pladitanju
uvodnog odlomka rnoze prosuditi voli li pisac ljude ili ne. »Ako pisac ne mari za ljuékenne
oni mariti za njegove pte. Zelite li imati uspjeha u pisanju, morate pokazivati Zivo zanimanje
za bliznje«, rekao nam je taj iskusni urednik, i&ovajLti se Sto nam drzi gotovo popovske
propovijedi. *

Ako to vrijedi za odnos pisc&itatelja, onda sigurno jos viSe vrijedi za izravan odfmgeka
premacovjeku.

Jednom sam imao prilike razgovarati sa slavnim i bogatim brodvejskim zaleav]j&raljem
madioni¢cara Howardom Thurstonom, koji je svojim umije-j|8m odusSevljavao milijunsku publiku
Sirom svijeta. Mo-KO sam ga da mi otkrije tajnu svoga uspjeha. Znao sam
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da ga ne duguje Skolovanju, jer je kao maltdiepobjegao od ke i bavio se svim mogim
poslovima kako bi se odrzao na zivotu. Mislite li da je Thurston o amgesjenarstva znao

viSe nego drugi ndionicari? Nije. Naveo mi je brojne knjige o opsjenarskim tehnikama i brojne
ljude koji su u tom zanatu bili jednako vjesti, ako ne i vjestiji od njega. No Thurston je
posjedovao dvije osobine: dobro poznavanje ljudske prirode i istinsko zanimanje za ljude. Sve
njegove kretnje na pozornici, svaki mig obrvama, svaka modulacija glasa bili su dotienpr
pazljivo uvjezbani i savrSeno uklopljeni u predstavu. A Stoceeptilblike, evo kako mi je opisao
svoju tajnu: »Mnogi ljudi moga zanata misle da je dovoljno zaslijepiti glgeaiaevesti ih

Zedne preko vode. Ja se s time ne slazem. Svaki put kad stupim na pozornicu osjetim zahvalnost
prema publici koja se potrudila da meidovidjeti. Svjestan sam da mi brojnim posjetima
omogutuje lagodan Zivot. Stoga se uvijek trudim da dadem sve od sebe kako bih je zadovoljio.
Dok izlazim na pozornicu, ja u sebi neprestano ponavljam: ‘Ljudi, dragi ste mi. Volim

vas. «

* Na ovom mjestu ne mogu odoljeti a ditatelje ne podsjetim na jedancsin posve recentan
sluaj: na gostovanja slavnog francuskog Sansonjera Gilberta Becauda u Zagrehbd.jBeca
osvojio publiku vé prilikom prvog gostovanja u Domu sportova do te mjere da su zajedno s
mladima i vremesSne gos@e prilazile pozornici nakon koncerta i pruzale ruke prema njemu. Da
dotaknucovjeka koji je s vé prili¢cno istroSenim glasoninio ¢cudo: pjevao je za svakog
pojedinog posijetitelja u golemoj dvorani posebno. Na drugom gostovanju u koncertnoj dvorani
»Vatroslav Lisinski« sve se ponovilo

— ovacije nikako da prestanu, publika nikako da seteaalije to bilo samo zbog visokog
profesionalizma pjeva i orkestragovjek koji se obréao publici,cinio je to ljudski toplo,

spontano i radosno. | nijgzido da je radost katarolija zahvatilatak i onaj dio publike koji nije
razumio ni rij& francuskoga; i zahvalnost za nju, kojom su jednodusno uzvratili.

— (Op. prev.)
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Mozdace vam se Thurstonova izjavmiti smijeSnom i neumjesnom. Mislili vi Sto vam drago,
istina je da se u njoj krije tajna uspjeha jednog oduvaijih svjetskih zabavljz.

Slicno mi je o sebi pripovijedala operna pjéxa Schumann-Heinkova. Usprkos gladidasroj
bolesti, usprkos nevoljama i tegobama Sto su je pratile u zivotu i zbog kojih je jednom sebi i
svojoj djeci htjela oduzeti Zivot, ta nedba Zena se svojim pjevanjem popela u vrhove operne
scene i postala nenadmasivom tuiitaljicom Wagnerove glazbe, idolom operne publike. Svoj
uspjeh ima zahvaliti Zivom i nepresuSnom zanimanju za ljude.

Zanimanje za ljude bilo je jedan od razloga velike Rooseveltove popularnosti. Malo je onih koj
Roosevel-ta nisu voljeli katovjeka. Njegov sobar James Amos napisao je o njemu knjigu pod
naslovom Theodore Roosevelt, junakdinta sobara. Navest vam kratak odlomak iz te

knjige:

»Moja zena je jednom upitala predsjednika kako izgleda prepelica, jer je nikad u Zigotu nij
vidjela. On se potrudio da joj pticu potanko opiSe. Nekoliko dana kasnije zazvonio nam je
telefon. (Amos je sa zenom Zzivio udici na Rooseveltovu imanju.) Zena se odazvala. Bio je to
osobno predsjednik koji je nazvao da joj kaZze kako pred naSim prozorom upravo u tom trenutku
sjedi prepelica i ako je Ide vidjeti, neka samo pogleda kroz prozor! Takve su sitnice bile
svojstvene Rooseveltu. Kad god bi prolazio pored nade&uwak i kad nas ne bi vidio, veselo

bi doviknuo: 'Zdravo, Annie! Zdravo, James!' Tek toliko da nas pozdravi.«
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Nije ¢udo 5to je takavovjek bio obljubljen méu bliznjima. Ta kako bi se itko mogao suzdrzati

od simpatija prema takvom ljudskontb?

Roosevelt je jednom navratio u Bijelukune znajdi da su predsjednik Taft i njegova Zena
odsutni. Ne maxe za etiketu, bivSi predsjednik obiSao je sve svoje stare znance u Bijélojeku

ih kao iskreni prijatelj »oldnih« ljudi nazivao imenom. Na kraju je svratio u kuhinju da upita
kuharicu Alice da li joS p& kukuruzni kruh. Alice mu je odgovorila da to sada rijetko radi, jer

ga »oni gore« ne vole. »Predsjednik nema bas najbolji ukuéyirtau prvom prilikom

saoptiti«, planuo je Roosevelt. Kuharica mu je na to ponudila komad kukuruznog kruha, a on ga
je radosno uzeo i zadovoljno Zvakao nastaujaetnju oko Bijele kée, pozdravljajdi vrtlare i
radnike na koje je putem nailazio ...

Svakom sluzbeniku Bijele k& obr&ao se isto onako kao Sto jediaio dok je sam bio

predsjednik, a oni su to znali i te kako cijeniti. Jedan od njih kasnije je rekao: »Bicaj@as z
najsretniji dan u protekle dvije godile, dan koji ne bismo dali ni za kakve pare.«

Isto Zzivo zanimanje za probleme drugih ljudi donijelo je uspjeh i popularnost doktoru Charlesu
Elio-tu, dugogodiSnjem rektoru Harvardskog stib$ta. Jedan bivSi harvardski studenttpo je

kako je kao brucos pokucao jednom na rektorova vrata s molbom za pedesetdolarsku pozajmicu
iz kase za pomostudentima. Rektor se spremno odazvao molbi i upravo u trenutku kad se
zahvalni student spremao @tprivukao stolicu i prijateljski mu se obratio€sjem da sami sebi
pripremate hranu u studentskoj sobi. To je dobro, ako se znate pravilno i dovoljno hraniti. | ja
sam

68

sebi kuhao kad sam bio student. Jeste li ikada pokuSali pripremiti Strucu od mljevenog mesa? T
je vrlo izdasno jelo i veoma hranjivo. 8€u vam kako sam ga ja pripremao.« Susretljivi rektor
uputio je tada studenta u tajne svoga recepta, te mu dao joS nekoliko valjanih savjeta o tome Sto
mu se najviSe isplati kuhati.

Iz vlastitog iskustva znadem da je i najslavnije i poslom najojsije ljude mogte pridobiti

za suradnju, ako im pokaZzemo da se iskreno zanimamo za njih kao ljugskBavn vam

primjera:

Prije mnogo godina sudjelovao sam u organizacipjieza mlade pisce pri bruklinSkom
Umijetnickom institutu. Kako bi nasi mladi polaznici odaga imali Sto viSe koristi, zeljeli smo

im pomgi iskustvom nekolicine najuglednijin amekih pisaca. Stoga smo im pisali kako

uvelike cijenimo njihova djela i kako bi nas iskreno zanimalo da nasim polaznicima dadu poneki
savjet i otkriju im tajnu svoga uspjeha.

Svako pismo potpisalo je 150 polaznika. U tekstu smo spomenuli da znamo koliko séeoptere
poslom, te da necekujemo od njih predavanja. Za svakicglypriloZili smo kratak popis pitanja

koja su se odnosila na njihov rad i tehniku pisanja. Odaziv je bio iznad&kivanja. Gotovo

svi pisci kojima smo se obratili nasli su vremena da nas posjete i da nam odriampeeda

svom radu!

Na isti n&in nagovorio sam mnoge cijenjene pahtie i druStvene radnike da osobno iznesu

svoja iskustva pred polaznicima mojiliageva za razvijanje vjestine govornistva.dde

ostalima tu je bio i Franklin D. Roosevelt.

Svakicovjek, bio on mesar, pekar ili kralj, voli o-

titi divljenje u aéima bliznjih. Uzmimo primjer posljednjeg njektkeog cara Wilhelma Il. Potkraj

| svjet
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skog rata bio je zacijelo najomrazesijiviek na svijetu. Da spasi glavu, morao je pred vlastitim
narodom bjezati u Nizozemsku. Mrzili su ga milijuni ljudi i jedsekali dan kade ga najzad
vidjeti mrtvog. Z&udo, jedan djgaci¢ osjetio je naklonost i divljenje prema caru, te mu napisao
prijateljsko, djetinjski iskreno pismo. Wilhelma je to pismo toliko ganulo da je pozvaakayjé
sebi. Dj€ak se odazvao i posjetio cara u tnapj pratnji. Kraj prée? Car se nedugo zatim
ozenio djgakovom majkom.

Zelite li imati prijatelje mdu ljudima, morate za njih nestdiniti: morate im posvetiti vremena,
energije, nesebne ljubavi i paznje. Jedan engleski drzavnikgmje marljivo diti Spanjolski
jezik kad je saznao d& morati provesti nekoliko mjeseci u zemljama Juzne Amerike.
Juznoamerikanci su ga zbog toga silno cijenili.

Osobno se uvijek trudim da saznam datudenga mojih prijatelja. Kako? Premda ne vjerujem u
astrologiju, zap&nem razgovor tako da upitam sugovornika vjeruje li u vezudengdatuma
rodenja icovjekove naravi, »atim ga upitam za dan i mjesdemga, pa ih ponavljam u sebi do
prve zgodne prilike kad datum za-piSem u notes, a kasnije u kalendar. &addteeni dan,
po3aljem telegram iliestitku. Ne moZete zamisliti koliko ljudima zf#akva paznjaCesto se
dogodi da sam jedina osoba na svijetu koja se sfet#itati prijatelju rdendan.

Zelite li imati prijatelje, budite pri susretu s ljudima sholisi veseli. Na isti n&in postupajte kad
vas netko nazove telefonom. Bojom i zivahino§lasa pokaziteovjeku kako vam je drago Sto
vam se javlja. NjujorSka telefonska centrala organizira posebajeve na kojima ohiava

svoje sluzbenike da odgovara-
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ju na telefonske pozive stranaka takvim glasom kao da zéleBobro jutro. Drago mi je Sto
vam mogu pomd.« Imajte na umu ovaj savjet svaki put kad podignete slusalicu.

Zivo zanimanje za bliznje i srdaost pri svakom susretu i te kako su vazni u poslovnim
odnosima. Mogao bih vam navesti brojne primjere, ali se zbog vremena i prostora moram
ograntiti na dva odabrana.

Charles Walters, sluzbenik jedne velike njujorSke banke dobio je jednom zadatak da napiSe
povjerljivi izvjeStaj o ekonomskim prilikama nekog podéaeKako je poznavao samo jednog
covjeka koji je raspolagaginjenicama o stanju podugeg otiSao je ravno k njemu — direktoru
kompanije. Tek Sto je stupio u direktorov ured, otvorila su se susjedna vrata, a kroz njih je
provirila sluzbenica i rekla direktoru da danas nema nikakvih zanimljivih marakj@gava
sina. »Znate, skupljam marke za svoga dvanaestogodiSnjeg sina«, pozurio eeglirekt
objasnjenjem bankovnom sluzbeniku.

Nakon toga je Walters rastuthia direktoru razlog svoje posjete i @0 ga zapitkivati o mnogim
stvarima. No direktor je odgovarao kratko, suzdrzano i nejasno. Jedndimijge se htio dati
uvwéi u razgovor, usprkos Waltersovoj ustrajnosti, pa je ovaj uskoro morametibavljena
posla.

»Pravo da vam kazem, nisam znao Sto da radimzg@je kasnije Walters mojim polaznicima.
»Tada sam se sjetio sluzbenice i razgovora o markama i dvanaestogodiSnjeralgimi.j®na
um da sluzbenici agq@g odjela moje banke skupljaju marke Sto ih skidaju s pisamznibu
banci sa
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svih krajeva svijeta. Narednog popodneva svratio sam k direktoru da miinp&ako imam
zanimljivih maraka za njegovog sina. Kakav pogodakvjek mi je stiskao ruku s takvim



oduSevljenjem kao da sam ga imenovaoélaaa ametikog Kongresa. Topio se od osmijeha,
zahvalnosti i uslienja. 'State se moj George veseliti!" klicao je, prelsirajezno po markama.
'Pogledajte samo ovu! Pa to je pravi biser!

Proveo sam s direktorom pola sata u razgovoru o markama i u razgledavanju fatografij
njegovog Sina, a nakon toga je on meni posvetay sat da mi protungasve sto mi je trebalo

za izvjestaj, a da ga ja za to nisam ni maliak je pozvao suradnike da mi odgovore na pitanja o
kojima sam nije mnogo znao, te na kraju telefonirao nekim poslovnim partnerima. Obasuo me
¢injenicama, brojkama izvjeStajima i dopisima. Ne moram vaiirkekav je uspjeh dozivio moj
izvjeStaj banci.«

Evo vam i drugog primjera:

Trgovac ugljenom C. Knaphle godinama je uzalud pokuSavao uspostavitickgmanose s
nekim velikim poduzém koje je u cijelom kraju imal&itavu mrezu podruznica. Podyzsje
uporno odbijalo trgovteve ponude, te ogrjev za svoje podruznice nabavljalo od nekog drugog
trgovca. Jadni je Knaphle nedmn morao gledati kako mu »dik ugljen voze ispred nosa.
Jednog dana je pred polazniciméaja odrzao govor u kojem je iskalio sav svoj bijes prema
spomenutom poduza, a cijelu mrezu njegovih podruznica nazvao neodgovornim budalama
koje svojom neposlovnéd sramote ameiki narod.
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Pritom se, dakako, pitao zaSto im nikako ne moZe prodati ugljen!

Nagovorio sam ga da se posluzi drugom taktikom. Najavio sam polaznicima raspravuce kojoj
morati sudjelovati sa svojim misljenjima »za« i »protiv« organiziraneze podruznica.

Knaphlea sam nagovorio da stane na suprotnu stranu, to jest da u raspravi nastupi kao
zagovornik takve organizacije. Savjetovao sam mu da se za prikupljanje argumeniaig u pri
obrane podruznica obrati za poémtirektoru poduzéa koje nije htjelo kupovati njegov ugljen,

da mu ispia o zadatku 5to ga je dobio za raspravu, te da ga zamoli z&.pOstatak ptie
ispricatcu vam Knaphleovim rij@ma:

»Zamolio sam direktora da mi posveti trenutak svog dragocjenog vremena. d@dg&éemu je
rije¢, ponudio mi je stolicu i razgovarao sa mnom gotovo puna dva sata. Pozvao je u sobu svog
najblizeg suradnika, autora knjige o organiziranoj mrezi podruznica, koji mi je ttikopri
darovao primjerak svoje knjige i rekao mi da su po njegovu misljenju organizirane podruznic
prava drustvena blagodat. S ponosom i Zarorfimapricao mi je o koristi 5to je podruznice
donose stotinama 6ma. Moram priznati da mi je ukazao na mnogostemu dotada nisam ni
sanjao. Ubrzo sam shvatio da u proslosti nisam uvijek imao pravo.

Kad sam odlazio, direktor me otpratio do vrata, potapSao me po ramenu, zazelio mi uspjeh u
raspravi i zamolio me da ga obavijestim o ishodu. Na kra-ju mi je rekao da mursedateg
proljeca, jer bi zelio poeti kupovati ugljen od mene.
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Bio sam osupnutCinilo mi se da se dogodikudo. Tagovjek mi je nudio posao, a da ga za to
nijednom rij&ju nisam molio! Shvatio sam da sam iskrenim zanimanjem za njega i hjegovo
poduzée postigao vise u dva sata, nego u punih deset godina truda i pokuSaja da ga privolim na
kupnju mog ugljena.«

Istina Sto ju je Knaphle otkrio nije, mhatim, nikakva novost, jer je ¢estotinu godina prije nove
ere glasoviti rimski pjesnik Publije Sir zapisao: »U priréavjeka je da pokazuje zanimanje za
bliznje onda kad oni pokazuju zanimanje za njega.«

Stoga, ako Zelite osvoijiti naklonost ljudi, prvo pravilo glasi:

Pokazujte iskreno zanimanje za bliznje.
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2. Kako ostaviti dobar dojam kod ljudi

Nedavno sam u New Yorku bio pozvan nacswel vé&eru. Meiu uzvanicima je bila i Zena koja

je nedugo prije toga naslijedila veliko bogatstvo, pa se iz petnih zila trudila denpria pokaze
svoju vaznost. Bila je okéna dijamantima, biserjem i krznom, ukrasima koji su joS viSe isticali
njezino hladno lice iz kojega je zika zloba i sehinost. Bogata nasljednic&ito nije shvéala

ono $to znade svaki pametan muskarac: da je izraz Zenina lica mnogo vazniji od kroja njezine
odjece i bljestavila njezina nakita.

Osmijeh Charlesa Schwaba vrijedio je, kako znate, milijun dolara godiSnje, a moZelaje€vsu
njegov Sarm i sposobnost za osvajanje ljudi bili okosnica njegova izvanrednog poslovnog
uspjeha. Na j priviéni ja strana njegovednosti bio je upravo taj neodoljivi smijeSak.

Sjecate li se Mauricea Chevaliera? Jednom sam imao priliku provesti cijelcepgostine u

njegovu drustvu, i moram vamdieda sam bio iskreno razaran. Mrki, Sutljivi Chevalier bio je
susta suprotnosbvjeku s filmskog platna — sve do trenutka kad se je nasmijeSio. Tada mi se
ucinilo kao da je sunce granulo iza oblaka. Da nije biloctagesnog osmijeha, Chevalier bi
zacijelo biocitav svoj zivot proveo kao pariski stolar, nastavi§agasni zanat svojih predaka.
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Djela govore glasnije nego rije a osmijeltovjeka kaze: »Drag si mi i sretan sam 5to te vidim.«
S toga su razloga psi omiljeni prijatelji ljudi. Veseljem i radosnim laved@tuju nam svoju
naklonost, a mi im, naravno, odgovaramo istom mjerom. -

Dakako, nije svaki osmijeh isti. Neiskren osmijeh nikogéer@evariti. Ljudice prezreti

mehanéku na-mjesStenost takvog smijeSka i mrziti ga iz dubine duSe. Ja vam govorim o pravom,
istinskom smijeSku Sto osvaja srca, jer dolazi iz srca, iz d@owjekova béa.

Personalni referent jedne velike njujorsSke robnéekiekao mi je dée za prodavécu radije

primiti djevojku koja nema ni osnovnu Skolu ali se zna ljubazno smjeskati, nego doktora znanosti
s kiselim licem.

Po misljenju predsjednika najeamertke kompanije za dobivanje k&uka,covjek rijetko
uspijeva u poslu ako ga ne obavlja s uzitkom. Taj iskusni postoviek ne vjeruje mnogo u

staru izreku po kojoj samo teskim i marljivim radom postizemo Zeljeni cilj. s&®@o sam ljude
koji su postigli uspjeh zato Sto su istinsHI uzivali u poslu«, kaze on. »Kasnije, kad je u
jednoliénosti svakodnevice uzitka i veselja nestalo, izostao je i uspjeh u poslu.«

Zelite li da vas ljudi primaju s veseljem i uzivaju u susretima s vama, moratevraati istom
mjerom.

Tisucama poslovnih ljudi, polaznika mojihcgeva, obréao sam se s molbom da u tijeku jednog
tiedna budu ljubazni i nasmijeSeni prema svojim suradnicima, te da me zatim obavijest
ishodu. Izméu stotina sltajeva navodim vam jedan koji mi &@i osobito zn&ajnim. Opisan je

u pismu moga polaznik&inovnika njujorske burze:
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»U braku sam wepunih osamnaest godina, ali sam kEdavo to vrijeme vlastitoj Zeni rijetko
kada uputio topao osmijeh i progovorio s njome dvi-je-tri poSten& gige odlaska na posao.
Uvijek sam bio mrzovoljandangrizav.

Ponukan vasim savjetom, odia sam da pokuSam prozivjeti tiedan dana u vedrom raspolozenju
prema okolini. Dok sam se narednog jutedljao i u zrcalu gledao odraz svoga kiselog lica,
rekao sam sam sebi: 'Dosta si se durio, stari moj. Odsdloiéi drug&ije. PaetcesS se smijesiti,

i to joS ovogeasa.' Sjedajti za dorgak, srd&no sam pozdravio Zenu i nasmijesio joj se.
Upozorili ste me dae je to zacijelo iznenaditlini mi se da Gliste upotrijebili dovoljno snaznu



rijec. Moja je Zena bila zapanjena, izvan sebe od zaprepaStenja, pa nije mogla vjerovat kad sa
joj rekao datu odsada uvijek biti takav. To trajedvpuna dva mjeseca, i moram vanima su

ta dva mjeseca unijela viSe &eu nas dom negoli cijela protekla godina dana.

Ujutro kad odlazim na posao ne zaboravim se nasmijeSiti préidakarata u podzemnoj
Zeljeznici dokéekam da mi vrati sitan novac. Vratara burze pozdravljam s ljubaznim smijeSkom.
Cuvaru dizala uvijek kazem 'Dobro jutro'. Smijesim se strankama i suradnicimadajikada

prije nisu vidjeli nasmijeSenog, a oni mi — za diviumlo — odvrgaju osmijehom. Stotinama
ljudi koji mi dolaze s prituzbama i problemima olaen se vedro i ljubazno, jer sam shvatio da
smijeSak i lijepa rij¢ pomazu pri rjeSavanju i najtezih problema. SmijeSak mi odsada donosi
uspjeh i zadovoljstvo na poslu.
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Taj ne@ekivani obrat ponukao me je na razgovor sa sirapiat mladim sluzbenikom moga
poslovnog partnera, koji mi je iskreno priznao da me je oduvijek drzao ptavigkomrscem,

te da je tek nedavno promijenio misljenje o meni. Rekao mi je da sam, otkako sarsmijes
postao ljudskKiji.

Osim toga, odbacio sam naviku kritiziranja ljudi. Umjesto da im d¢lgean prigovorima, sada ih
nagratujem priznanjem i pohvalom. Prestao sam govoriti 0 onome 5to ja Zelim. Sada se trudim
da stvari sagledam sa stajaliSta drugih ljudi. Sve je to iz korijena promijeojlzivot. Sada sam
posve drugtovjek, sretniji i bogatiji — bogatiji sam za prijateljstvo i aggzadovoljstva, a to

je jedino radicega vrijedi zivjeti.«

Imajte na umu da ovo pismo nije napisao nezreli md)adigo trezveni burzovni meSetar koji
svakodnevno kupuje i prodaje dionice na njujorskoj burzi, a to je tezak posao u kojemu malo tko
uspijeva.

No Sto da radite ako vam nije do smjesSkanja? Savjetujem vam dvije stvari. Pnlibe gesna
smijeSak, ka* Sto biste se prisilili na zvizdukanje ili pjevuckanje neke veselaipgdonasajte

se kao da ste sretni, pa vas to navesti da se osjetite sretnijim. Akerfilozof i psiholog

William James izrazio je to ovim rijegna:

»Cin naoko izvire iz osj@nja, ali su ustvari osjanje i¢in usko povezani, pa stoga voljnim
usmjeravanjem djelovanja moZemo neizravno utjecati néaysj&oji nisu izravno poddeni

volji. Ako smo izgubili vedrinu duha, mozemo je vratiti suverenom voljom na taj ol se
ponaSamo kao da smo vedri i zadovoljni.«
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Svakicovjek tezi za sreom, a prokuSam put do nje sastoji se u obuzdavanju vlastitih migia Sre
ne ovisi

0 vanjskim uvjetima, nego o naSem unutrasnjem raspoloZenju.

Smisao nasSeg osj@nja srée ili nesrée nije u stvarima sto ih posjedujemo, u onome 3to jesmo i
gdje se nalazimo, nego u naSem odnosu prema svemu tomé&\pelea mogu Zivjeti u posve
istim prilikama, obavljati isti posao, posjedovati ista materijalna dobra

1 uzivati isti ugled u drustvu, @ jedan ipak biti sretan, a drugi duboko nesretan. Zasto? Zato
Sto se ta dvaovjeka razlikuju po svom odnosu prema svijetudil&ineskim najamnim

radnicima koji se u strasnoj \ini znoje i pate za ciglih sedam centi dnevno* vidio sam isto
toliko sretnih lica koliko i méu ljudima na njujorskoj Park aveniji.

»Nista nije samo po sebi dobro ili loSe, nego postaje takvim samo u nasSim mistikaaer
Shakespeare.

A Lincoln je jednom zapisao da su »ljudicireom onoliko sretni koliko to Zele biti«. Imao je
pravo. Nedavno sam imao priliku dozivjeti potvrdu te velike istine. Usfispistepenicama



njujorSke podzemne Zeljeznice, ugledao sam skupirdiakienvalida. Hodali su oslanjdjuse

na Stapove i Stake, a jedan je bio toliko néamoda su ga morali nositi. Izneig smijehom i
vedrinom te nesretne djece, obratio sam se njihovu pratiocu. Evo 5to mi je rekao: ek&ad dij
shvati dace ostati dozivotnim invalidom, isprva se &t snuzdi. No kad prezivi prvi Sok,
pomiri se sa sudbinom, @gasto postane sretnije od zdrave djece.«

* U pocetku tridesetih godina, ka'd je ova knjiga pisana, nadnica je doista bila sedgrareenti
je do danas viSestruko 'porasla — ali sve drugo ostalo je isto. — (Op. izd.)
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Osjetio sam Zelju da skinem kapu pred timtd@ma. Dali su mi pouku koju do kraja Zivota
necu mati zaboraviti.

Franklin Bettger, bivsi sporta$, a sada najuspjedonjjek amertkog Zivotnog osiguranja kaze
da je nasmijeSetovjek uvijek i svagdje dobrodosao gost. Prije nego Sto pokuca na vrata svojih
poslovnih prijatelja, Bettger zastane, pomisli na neki ugodan doZzivljaj od kojega me se lic
razvute u zadovoljan osmijeh, pa tek tadie w sobu, upravo u trenutku dok mu smijeSak polako
iS¢Cezava s lica. Bettger vjeruje da je ta jednostavna tehnika uvelike pridonijet&imeg
izvanrednim poslovnim uspjesima.

PosluSajte i mudri savjet Elberta Hubbarda i na-stojte se ponasati u skladu:s njime

»Kad god prekosgte kuéni prag i stupite na cestu, ispravite prsa i podignite glavu. DiSite punim
plu¢ima, upijajte sudevu svjetlost, pozdravljajte prijatelje sa smijeSkom, a u svaki stisak ruke
unesite djeli sebe. Ne bojte se nesporazuma i ne tratite prijeme razmishapeprijateljima.
Ustrajno mislite na ono Sto Zelite péstpacete bez skretanja napokonéstia cilj. Imajte pred
oc¢ima velike i svijetle zadatke, g&te malo-pomalo i nehotice otkrivati prilike za ostvarenje
svojih Zelja, bas kao Sto ptica selica uvijek nalazi svoj put. Razmisljajte o sebi frasobsom,
poStenom, korisnom &il kakvim biste Zeljeli postati, @@ vas sama ta misao iz sata u sat
priblizavati Zeljenom idealu .. . Misao je sveina. Ne dajte se skrenuti s puta odvaznosti,
iskrenosti i dobre volje. Pravilno misliti z&iauvijek iznova stvarati. Sve na svijetu izvire iz
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Zelje, svaka iskrena molba biva usliSafiaviek se preoba u onatemu tezi njegovo srce.
Stoga ispravite prsa i ponosno dignite glavu! Ljudi su bogovi u zametku.«

Stari mudri Kinezi imaju poslovicu koju bi bilo vrijedno upamtiti: »Tko se ne zna katjes

neka se ne igra trgovca.«

No, to se ne odnosi samo na trgovce. Vedar smijeSak koastitakom ljudskom bu:

— SmijeSak nista ne koSta, a mnogoczna

— On obogéauje one koji ga primaju, a ne osiromasuje one koji ga daju.

— Kratak je kao bljesak munje, ali zauvijek ostaje das)g..

— Nitko nije tako bogat da mu smijeSak ne bi bio potreban, i nitko tako siromaSan da ga
smijeSak ne bi mogao obogatiti.

— SmijeSak unosi sée preko kdénog praga, a zadovoljstvo u poslovne odnose. SmijeSak je
lozinka prijateljstva.

— SmijeSak je odmor umornima, svjetlost malo-dusnima, a sunce Zalosnima, lijek slarvanim
— Nemogue ga je kupiti, isprositi, posuditi ili ukrasti, jer izvire samo iz srca.

— SmijeSak nikome nije potreban toliko koliko upravo onima koji nam niSta drugo ne mogu
dati zauzvrat.

Stoga, zelite li osvojiti naklonost ljudi, drugo pravilo glasi:

SmijeSite se.

6 Psihologija uspjeha
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3. Rijet dvije o0 imenima

Ispricat ¢u vam tuzan dogiaj Sto se zbio jednog hladnog, zimskog jutra 1898. godine u
mjestancu Stony Point u drzavi New York. Ljudi su se spremali na pogr&kdijkoji je umro
prethodnog dana. Me njima je bio i Jim Farley, snazan mladi mjeStanin, otac troje djece. Jim
se zaputio u staju da upregne konja. Uspavan dugim zimskim mirovanjem, konj se nespretno
okliznuo na smrznutom puteljku, pao po&kSi visoko u zrak i udario gospodara kopitom u
glavu tako snazno da je ovaj ostao na mjestu mrtav.

Nesretni Jim ostavio je za sobom Zenu s troje djece i nekoliko stotina dolalevirste
Najstarijem djéakugJimu, bilo je t&no deset godina, pa se uskoro morao zaposiliti u obliznjoj
ciglani, gdje je prevozio pijesak i pravio cigle. Jim, dakako, nije zavrsSio nikakve Skgég, al
zahvaljujui svojoj toploj irskoj naravi, imao osobit dar za osvajanje ljudi. Kad je odrastao,
posao je u politiare gdje je malo-pomalo razvio izvanrednu sposobnost zégugenmena ljudi

s kojima je dolazio u dodir.

Premda nikada nije prekdatia praga neke viSe Skole, Jim Farley jéetrdeset Sestoj godini
Zivota nosio pdasni naziv doktora znanosttiriju amertkih sveutiliSta, postao jedan od da
demokratske stranke, te u doba predsjednikovanja Franklina D. Roosevelta —
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¢ijemu je izboru za predsjednika sam najviSe pridonio — bio imenovan ministrontkeneri
poStansko-te-legrafske mreze.

Privucen izvanrednom Jimovom naravi, zamolio sam ga da mi otkrije tajnu svoga uspjeha. »Sve
sam postigao napornim radom«, odgovorio mi je. »Ne zbijajte sa mnom takve Saletip odvra
sam mu, a on me je tada upitao da mu kazem kakaimmgegov uspjeh u Zivotu. »Vjerojatno
time Sto mozete zapamtiti imena desetdasljudi«, rekao sam.

»Varate se«, odgovorio mi je%»Ne deset, nego pedesé.ksu

Naviku panéenja imena ljudi s kojima je dolazio u dodir razvio je Jim Farley joS u vrijeme dok
je bio trgov&ki putnik, a kasnije ofinski sluzbenik u svom rodnom mjestu.

U pcetku je to bilo jednostavno. Kad god bi upoznao nasexgeka, Jim se interesirao za
njegovo ime i prezime, broj djece, zvanje i pokt uvjerenje. Sve bi to dobro zapamtio, pa kad
bi covjeka ponovno sreo, mozda i godinu dana kasnije¢sodai ga potapSao po ramenu,
zapitao za zdravlje Zene i djece i uspjeh na poslu.ddge Sto je Jim stekao brojne znance i
prijatelje!

Mjesecima prije nego Sto je fEla Rooseveltova kampanja za predsjékimimjesto, Jim Farley

je dnevno pisao stotine pisama i slao ih ljudima diljem atkeg Zapada. Zatim je sjeo na vlak i
u devetnaest dana obiSao dvadeset drzava, proputovao dvanaasntigy Sto kdijom, Sto
vlakom, automobilom ili brodom. Sastajao se s ljudima na »prijateljski razgovoijemer
dorweka, objeda, popodnevndgja ili vetere.
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VrativSi se s tog munjevitog obilaska gradova i drZzava, razaslao je pisma ponaanisvim
obidenim mjestima, mole ih da mu posSalju popis svih ljudi koje je prilikom svoje turneje
pocastio gostoprimstvom. Premda je dobiveni popis brojio nadisuena, Jim nije Zalio truda
da se svakome ponaosob pismeno zahvali. Pism&iggmrijecima »Dragi Bili«, »Dragi Joe,
a potpisivao se uvijek sa »Jim«.

Pronicavi Jim Farley zarana je uvidio d&wei ljudi viSe zanima vlastito ime nego sva druga
imena na svijetu. Zapamtiti ime sugovornika i upotrijebiti ga u pravom trenutku jeasah j
najljepsih i najdjelotvornijih komplimenata na svijetu. No, zaboravite li ga, ili pak krivo



izgovorite, budite sigurni da ste sami sebe doveli u nepriliku. To sam iskusio na viastitoj
jednom kad sam u Parizu organiziratejdz vjestine govorniStva, te poslao pozivnice svim
parisSkim stanovnicima ameékiog podrijetla. Pozivnice su pisale francuske daktilografkinje, koje
su pogresno otipkale neka imena, pa saémaion nekoliko dana primio prijekorno pismo
uvrijedenog direktora ameike banke u Parizu, koji nakon toga nije hti@¢uii za moj téaj.
Sjecate li se uzroka sjajnog uspjeha Andrewa Car-negieja?

Premda su ga nazivali »kraljefalika«, Carnegie je vrlo malo znao o proizvodigiika, ali se
okruzio strignjacima s tog podtija. Uspio je zato Sto je znao postupati s ljudimaidRo
organizator i vda, on je vé kao desetogodisnji djak shvatio koliko ljudi drze do vlastitog
imena. Jednom je ulovio &eu koja je ubrzo okotila svu silu mladih, a &i& ih nije imaciime
hraniti. Razmisljajai, doSao je do sjajne zamisli. Rekao jecdg@ma u susjedstvu da zeice
nazvati
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njihovim imenima, ako mu zauzvrat budu donosili djetelinu i né&slaPlan je, dakako, uspio, a
Carnegie je do kraja Zivota zapamtio to iskustvo.

Kasnije je u zivotu zativao milijune sluzéi se istom psihologijom u poslovnim odnosima.
Jednom je Zelio geti prodavati trénice kompaniji Pensilvanij-skih Zeljeznica. Tadasnji
direktor kompanije bio je Edgar Thomson, pa je Carnegie svoju novu tvorntoictau
Pittsburghu bez oklijevanja nazva@elicana Edgar Thomson«. Kraj peicete i sami pogoditi.

U doba kada su se Carnegie i Pullman borili za prevlast u proizvodnjicip&eta, »kralj

celika« joS se jednom sjetio svojinée&a. Carnegiejeva i Pullmano-va kompardijaile su sve
mogute kako bi dobile narudzbu za transkontinentalnu prugudamelantika i Pacifika. U toj
bici na Zivot i smrt kompanije su jedna drugoj obarale cijene i tako same sebi oeyaiitiieu

za dobru zaradu. Ljuti takmaci Carnegie i Pullman istovremeno su pohitali u New York na
pregovore s upravnim odborom transkontinentalne pruge. Jedee skecajno su se sreli u
hotelu. Carnegie je prvi priSao Pullmanu i rekao mu: »Dobtarygospodine Pullman! Ngni

li vam se da pravimo budale od sebe?«

»Sto time héete r&i?« upitao je Pullman. Tada mu je Carnegie otvoreno kazao kako misli da bi
za obojicu bilo bolje kad bi zajedik preuzeli posao i peeli surativati, umjesto da jedan
drugome kopaju jamu pod nogama. Pullman ga je pazljivo saslusSao, ali nije pokazao mnogo
oduSevljenja za Carnegie-jevu zamisao. Napokon ga je ipak upitao: »A kako bisté maaval
kompaniju?«, na Sto mu je Carnegie spremno odgovorio: »To je barem jasno: 'Kompanija
salonskih vagona Pullman'.«
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Pullmanovo lice zasjalo je od zadovoljstva. Pozvao je Carnegieja u sobu da se o svemu potanko
dogovore. Taj dogovor posve je izmijenio povijest adkerindustrije.

Carnegiejeva metoda p&enja imena osobnih i poslovnih prijatelja te spremnost da polaska
ljudima nadijevajdi svojim tvornicama njihova imena bila je jedna od tajni njegova uspjeha. Bio
je vrlo ponosan Sto se éiai svojih radnika mogao obéati po imenu, pa se hvalio da za njegova
direktorovanja ni u jednoj tvornici kompanije Carnegie nikada nije doSlo do Strajka.

Poljski pijanist i skladatelj Ignacy Paderewski svoga je kuhara uporno nazivstes@opper,

a ne »George, 5to bi bilo normalno zdawwog Amerikanca. Vjeran starinskoj tradiciji evropske
etikete, Paderewski je znao da se Copper tim nazivoréeoggoma péagenim, pa mu nije htio
uskraivati taj sitni uzitak. »Mister Copper« ga je zauzvrat vjerno pratio na suinejama po
Americi i nakon svakog koncerta ¢kkivao ga je s izvrsno pripremljenomceeom.



Ljudi s* toliko ponosni na svoja imena da ih katkada po svaku cijenu Zele ovj&kiovje
Hvalisavi Bar-num, utemeljitelj modernog cirkusa, bio je toliko nesretan Sto nenkshmus
potomaka, da je svome unuku ponudio dvadeset péatdlara samo zato da promijeni
prezime u Barnum-Seeley.

BogataSi su u stara vremenadgaliapiscima teSke pare ne bi li im ovi zauzvrat posvetili koju
knjigu. Javne knjiznice i muzeji velik dio svoga blaga duguju ljudima koji se nisu mogli gomirit
s mislju date im ime biti zaboravljeno. Gotovo da i nema crkve na svijetu u kojoj na vidnom
mjestu nije uklesano ime darovatelja.
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Mnogi ljudi ne zele optetévati pantenje imenima svojih znanaca. Takvi se i&vaju
zaboravijivo$u i prezaposlena@si, a zapravo su lijeni, nemarni i bezobzirni. Ne vjerujem da
imaju viSe posla od Franklina D. Roosevelta koji je nalazio vremena da zapamiakog s
covjeka s kojim bi doSao u dodir.

Primjer: automobilska tvrtka Crysler je za Roosevelta bila izradilabjaosgp automobila.
Automobil je u Bijelu kiu dopremio poméni direktor tvrtke W. F. Chamberlain u pratnji
jednog mehawara. Evo kako Chamberlain opisuje posjet predsjedniku:

»Kad sam doSao u Bijelu &u, predsjednik me je sr&iao i toplo primio. Obréao mi se
prijateljski nazivao me imenom i — Sto mi je osobito godilo — pokazivao zivo zanimanye za s
Sto sam mu na automobilu pokazivao ili twinaOko nas se okupilo mnostvo radoznalaca.
Predsjednik im se veselo obratio &jma: 'Ovo jecudo od auta. PritisneS dugme, a on ide sam.
Sjajan je! Zao mi je to nemam vremena da sjednem, rastavim motor i vidian go&rge!'

Dok su se Rooseveltovi prijatelji i suradnici divili automobilu, predsjednik mi se@lalsratio,
tako da su swuli. ‘Gospodine Chamberlain’, rekao je, 'zahvalan sam vam na trudu i vremenu Sto
ste ga ulozili da napravite ovaj auto. Svaka vast.' Predsjednik se osobito divio hladnjaku
motora, specijalnom vozkom ogledalu, velikim svjetlima, vozkom sjedalu izrdenom po

mjeri i kowtezima s njegovim monogramom. Drugim &jaa, potrudio se da pohvali svaki
djeli¢ za koji je znao »  da smo u njega uloZili poseban trud. Pritom je na-*  stojao privu
paznju svih prisutnih upravo na te
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posebne dijelove, pa se jednako prijateljski éacasvojoj supruzi, njezinoj sekretarici i starome
vrataru, kojemu je s osobitim povjerenjem predao novedge. Nakon pokusne voznje stda

mi je rekao: ' Sada bih ipak morao natrag na posao, gospodine Chamikaime vazan
sastanak/

Sa mnom je u Bijelu kiu bio doSao i jedan meh&ar kojega sam pri dolasku predstavio
predsjedniku. SrameZzljivi mlagldrzao se po strani i i nije s predsjednikom progovorio niirije
Roosevelt mu je na odlasku priSao, stegnuo mu ruku, nazvao ga po imenu (premda ga je samo
jedanputtuo) i zahvalio mu Sto je i on doSao u Washington. Vjerujte mi, sve su te hvadezvu
iskreno. Predsjednik je govorio ono $to je mislio — u to sam uvjeren.«

Franklin D. Roosevelt bio je svjestaimjenice da se naklonost ljudi steeupotrebom njihova
imena i iskrenim iskazivanjem paZnje. Sjetimo se koliko smo puta zaboravili tu jedmost
istinu! Upoznali smo se®vjekom, progovorili s njime rigdvije, a na rastanku vree i nismo
znali kako mu je ime!

Pantenje imena jednako je vazno za poéte i za poslovne ljude, da i ne govorimo koliko je
zn&ajno u svakodnevnim odnosima.

Napoleon Ill, néak slavnog Korzikanca, volio se hvaliti kako uza sve svoje drékemoslove



pamti imena svih ljudi s kojima dolazi u dodir. Imao je vrlo jednostavnu tehniku. Ako ne bi
dobrocuo ime predstavljene osobe, molio bi da mu ga ponovéakpanapisu, ukoliko je to bilo
neko neokino ime. Za vrijeme razgovora ponovio bi ime nekoliko puta, a pritom ga je nastojao
dovesti u vezu s vanjskim izgledom sugo-
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vornika. Ako se radilo o izvanredno vaznoj osobi, car se, dakako, joS viSe trudio. Kad bi ostao
sam u sobi, napisao bi ime na kont¢gapira, glasno ga pttao nekoliko puta, te ga na taj

n&in s pomau sluha i vida trajno utisnuo u paemje.

Reli ¢ete da je za takve sitnice potrebno suviSe mnogo vremena. No, kao Sto je Emerson rekao
— »lijepo ponaSanje sastoji se od sitnih zrtava«.

Zelite li osvojiti naklonost ljudi, trée pravilo glasi:

Upamtite da j&ovjeku njegovo ime najsiia i najvaznija rijé na svijetu.
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4. Kakocete postati ugodan sugovornik

Nedavno sam bio pozvan na bridz; premda ne igram kart@8yéu je bila i jedna plavusa bez
mnogo smisla za kartaske igre. Kako je doznala da mnogo putujem i da sam nedavno bio u
Evropi, s velikim me zanimanjem zamolila da jojam o svojim dojmovima.

Dok smo sjedali na divan slajno je spomenula da se i sama upravo vratila s putovanja po
Africi. »Afrikal« — uzviknuo sam. »Sjajno! Uvijek sam zelio vidjeti Afriku, afii to nikad nije
poslo za rukom, osim Sto sam jednom proveo dvadesetsata u AlZiru. Bas vam zavidim.
Pricajte mi o Africi.«

Uslijedio je dugaak izvjestaj, koji je trajao gotovo jedan sat. Mpja sugovornica nije se vise ni
sjetila da me zapita o Evropi. To je nije ni najmanje zanimalo. Bilo joj je stalo dartoga da

ima zahvalnog sluSatelja kdje strpljivo i udivljeno pratiti izlaganje o svemu Sto je ona vidjela i
dozivjela.

Mislite li da je moja plavusa iznimka? Nikako! Svi smo mi takvi. Volim@atiio sebi, kako

bismo se pred sobom i pred drugima pravili vazni.

Nedavno sam na jednoj&eri upoznao uglednog njujorskog botgara. UZivao sam sluSati
njegove prte o hasisu, krumpiru i uzgajanju péaru kienim staklenicima. Kako i sam imam
mali staklenik, Zivo sam se zainteresirao za stvari o kojima mi je botani-
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¢ar pricao, zaboravljajéi da u sobi pored nas sjedi joS najmanje dvanaestak ljudi. Tek na kraju
dvosatnog razgovora s botéaiom shvatio sam da sam se ogrijeSio o pravila lijepog ponaSanja,
posve zanemarujuostale goste. Kad sam se oko péroprastao od donéna, botaniar mu je
prisao i izrekao nekoliko laskavih komplimenata na m&jma Pohvalio me kao »odha, vrlo
zanimljiva sugovornika«.

Sugovornik? Kojesta! Ta ja u tijeku cijelog razgovora nisam gotovo i giezborio. Kako bih

i mogao kad nemam pojma o botanici. Sve moje »sugo-vornisStvo« sastojalo se u pazljivom
sluSanju. SluSao sam ga zato Sto me je njegovo pripovijedanje doista zanimalo. A on je to,
dakako, osjetio. Moja paznja mu je godila i laskala. PaZljivo sluSanje sugovornika je jedan od
najljepsSih komplimenata Sto ih mozete dati drugoj osobi. »Malo je ljudi neosfeti@/preSutno
poStovanje sadrzano u pazljivom sluSanju«, rekao je Jack Woodford u jednom od svojih romana.
A ja sam mome botataru poklonio i viSe od toga. Odao sam mu iskreno priznanje, rekavsi mu
da je njegova pripovijest zanimljiva i ptna, Sto je doista i bila. Nadalje, rekao sam mu da bih
volio znati o biljkama koliko i on, Sto je istina. Izrazio sam naddesao se u budunosti joS



ponekad sresti, a tome sam se doista iskreno nadao. Sve to navelo ga je da me nazove »odli
sugovornikom, a ja sam ga zapravo samo pazljivo slusao.

U ¢emu je tajna uspjeSnoga poslovnog razgovora? Po misljenju Charlesa W. Hliogsst bas
nikakve, tajne. Najvaznije je znati pazljivo slusati sugovornika, jer to svékeojaku najvise

godi.«

Sve je to jasno i samo po sebi razumljivo, ali ipak Jjna trgovaca koji ulazu mnogo trudaa novac
u vanjski 4fegled svojih trgovina i kak&wo robe, a zapoSljavaju
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prodavé&e koji ne znaju sluSati kupca, ve_c mu uska rijes, protuslove £ine sve kako bi ga
otjerali iz trgovine.

Jedan mi je polaznik pripovijedao kako je jednom kupio konfekcijske odijelo. Kad ga je kod
ku¢e obukao, opazio je da materijal pusSta boju i ostavlja crne tragove na ovratniku kosulje.
Odnio ga je natrag u radnju i pokuSao i&atii prodavéu Sto mu se dogodilo. Mislite li da ga je
ovaj saslusao? Prekinuo ga je i grubo mu rekao: »Prodali smo éatgwih odijela i nikad joS
nismo imali prituzbi. Vi ste prvil« Bilo je to isto kao da mu je rekao: »LaZelislite da nas
mozete zafrkavati kako je vas volja. E¢ete!«

U taj ¢as pojavio se drugi prodavadodao: »Tako vam je to s tamnim odijelima. Sqika

uvijek pustaju boju. Nema vam tu poénasobito kod tako jeftinog odijela.«

»Te rijei«, prica moj polaznik, »dolile su posljednju kap ulja na vatru. Prvi pradpekusao

me je uvjeriti da lazem, a ovaj mi sad prigovara Sto sam kupio jeftino odijelo. Raalgam se.
Doslo mi je da im bacim »dijelo u lice i poSaljem ih do vraga, kad se iznenada pojavio
poslovata. Taj jecovjek znao svoj posao i u nekoliko minuta odagnao je sav moj bijes. Kako mu
je to poslo za rukom? Prvo je pazljivo saslusao mogupmd p@etka do kraja, a da me pritom
nijednom nije prekinuo. Kad sam zavrsio, i kad su ona dva prédgamovno péela dodijavati
svojim mudrolijama, on im se odino usprotivio, gledajti u meni kupca. Priznao je da

materijal puSta boju i rekao da njihova trgovina ne bi smjela prodavati takvu robu. Ndposljet
me je upitao kako bi mi mogao potiager je voljan @initi sve Sto od njega trazim.
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Nekoliko minuta prije toga bio sam spreman poslati do vraga i prédawijelo, a sada sam
mirno odgovorio da zelim znati ke li materijal prestati pusStati boju, i ako ne, Sto ndifeti.
Poslovala mi je savjetovao da odijelo nosim joS tjedan dana, pa ako i nakon toga budem imao
istih problema, neka mirne duSedgon po novo odijelo. Na kraju mi se isf@o zbog

neugodnosti u koje sam upao krivnjom trgovine.

IziSao sam iz radnje utjeSen i zadovoljan. Nakon tjedan dana odijelo je doista prestdio pus
boju, a ja sam ponovno stekao povjerenje u spomenutu trgovinu.«

Nije ¢udo Sto je onaj ljubazni prodavaio poslovaa, zar ne? A Sto s&é one dvojice,

sumnjam d&e ikada napredovati na poslu. Zapravo mislim da bi bilo pravo kad bi ih pdalovo
premjestio na rad u skladiStu — da budu Sto dalje od kupaca.

| najgore zanovijetalo obmo se smiri i omekSa nde li na strpljiva, pazljiva sluSatelja koji znade
Sutke odolijevati izljevima gnjevatekati da govornik dade odusSka svojim neobuzdanim
osjeajima. Primjer: nju-jorSka telefonska centrala je prije nekoliko godin&imeprilika s

jednim pretplatnikom koji je neprestano nazivao sluzbenike centralejaaijé i psovao, téak
pisao ogotena pisma novinama zbog toga Sto je moraéagildodatne pristojbe koje je drzao
suviSnima. Na kraju jéak tuzio centralu sudu.

Uvidjevsi da se ne mai lako osloboditi goropadna pretplatnika i njegovih optuzbi, centrali nije
preostalo niSta drugo nego da pokusa s njime pregovarati. Uégemaskaio jedan prekaljeni



sluzbenik vi-

tn pomirljivim razgovorima, majstor u pazljivom slu-nju sugovornika. Sluzbenik je mirno
sasluSao pret-
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platnikovu préu, dopustajéi mu da dade oduska nakupljenom gnjevu. SloZio se sa svime 5to je
pretplatnik rekao te pokazao mnogo razumijevanja za njegove primjedbe.

»SluSao sam ga puna tri sata«¢q@oi je kasnije sluzbenik mojim polaznicima. »Zatim sam ga jos
jedanput posjetio i ponovno saslusao sve Sto sarmig€uo. Sve u svemu, obiSao samcgéri

puta, te na kraju saznao da sam post@oom 'DruStva za zastitu telefonskih pretplatnika' Sto ga
je osnovao moj goropadni sugovornik. | dan-danas@amtoga drustva, zacijelo jedini u New
Yorku. SluSao sam ga sa strpljenjem i razumijevanjem, nastigese sloZim sa svim

prigovorima. Njega je to smekSalo, jer nikada dotada nije imao prilike da s nadleznbom
porazgovori 0 onome Sto ga tisti. Malo-pomal@égmse prema meni ponaSati gotovo prijateljski.
Nikad mu nisam spomenuo razloge mog prvog i svih narednih posjetai@ligé uskoro platio
sve telefonske taine i povukao sve uloZene tuzbe.«

Opisani »vjéni nezadovoljnik« dito se smatrao nekom vrst(jn krizara kégi osloboditi svijet
nepravednih pkganja i nameta. Taj jéovjek zapravo Zudio za oggem veltine i vaznosti.
Isprva je tu potrebu zadovoljavao prosvjedima i prituzbama. Kasnije, kad se predstatnaile ce
slozio sa svim njegovim prigovorima, osjetio je da je njegova potreba za vaZzamovoljena,

pa su umisljene optuzbeezle kao da ih nikada nije ni bilo.

Julian F. Detmer, utemeljitelj poduzeza prodaju vune na veliko, gaio mi je kako mu je

jednog jutra u kancelariju uletio gnjevni kupac i obasuo ga pogrdama.
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»Taj nam jetovjek dugovao petnaest dolara, ali je poricao dug i odbijao da ga plati usprkos
brojnim pismenim opomenamactmovodstva. Na kraju se toliko razgnjevio da je sjeo na prvi
vlak iz Chi-caga i dojurio k meni da mi kaze kako ne samo &te platiti tih petnaest dolara,

nego nikada viSe e od nas kupiti ni grama vune.

Strpljivo sam ga sasluSao, premda sam dolazio u napast da ga uSutkam. Shvatio sagada od t
ne bi bilo nikakve koristi. Kad se paljba malo stiSala, rekao sam mu mirnim glasaata m

Sto ste se pontili da doputujeteak iz Chicaga kako biste mi rekli Sto vasdmcinili ste mi

veliku uslugu, jer ako je odjel ¢anovodstva dodijavao vama, nema sumnjéeddodijavati i

drugim vjernim musterijama, a to bi bila loSa reklama za ovo p@duxgerujte datu Wwiniti sve

Sto budem mogao da se takvi sporovi u ldndsti ne ponavlja-ju'.

To je zacijelo bila posljednja stvar na svijetu kojoj se nadao iz mojih usta. Mislietda lpio
pomalo razdaran. Ta doputovao je iz Chicaga da mi odrzi bukvicu, a ja mu zahvaljujem umjesto
da se pdnem s njime prepirati! Oldao sam mu déemo zaboraviti onih petnaest dolara i

otpisati ih s r8una, jer je vjerojatnije da smo se zabunili mi nego on. Ta on je savjesfeR i

ima mnogo manje stranaka, dok nasi sluzbenici svakodnevno ispisuju na stotiree Rekao

sam mu da ga potpuno razumijem, jer bih se na njegovu mjestu i sam talem oS kraju sam

mu prepordio nekoliko dobrih trgovina vune na veliko, buéida je odlgio prekinuti trgovéke
odnose s naSom &om.
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Zatim sam ga pozvao na objed, kao uvijek dotada kad bi doSao u New York. Prihvatio je poziv,
iako nerado. Kad smo se vratili u moj ured, sjeo je i napisao narudzbu za viSe robe nego ikad
dotada. Kudi se vratio smiren i smekSan. Shvatio je da smo se prema njemu lijepo ponijeli, pa je
pregledao réune, nasao nd@ njima i onaj od petnaest dolara, te nam uz pismo puno isprika



poslao odgovarafii cek. Ostao nam je vjerna musterija {itvih dvadeset godina, to jest sve
do smrti.«

Jedan od najuspjesnijih izdazau povijesti ametkog novinstva imao je svega Sest razreda
osnovne Skole. Edward Bok sin siromasnih nizozemskih doseljenika, imao je sumorno, bijedno
djetinjstvo i miio se svakojakim poslovima da pomogne roditeljima. Kako je, ipak, uspio u
zivotu? Duga je to p¥a, ali bismo je mogli sazeti opisom jedne od osnovnih Bokovih odlika:
znao je pazljivo slusati sugovornika. Kad je kao trinaestogodiSipkimorao prekinuti
Skolovanje, Bok je odltio da sam nadoknadi ono Sto mu roditelu nisu mogli pruziti. TeSko
uStelenim novcem kupovao je knjige i enciklopedije, @@tao Zivotopise poznatih ljudi, te
nekim zivieim velikanima pisao pisma u kojima ih je molio da mu opiSu tajnu svoga uspjeha.
Tako se upoznao s pjesnikom Longfellowom, filozofom Emersonom, generalom Garfieldom i
brojnim drugim ljudim&ije je savjete zedno upijao i dosljedno provodio u zivotu.

Bok je imao ono Sto nedostajecirg ljudi: sposobnost da pokaze zanimanjeéa@geka, pa bio

on i najslavnija osoba na svijetu, te zelju da u razgovoru pazljivo saslusa sugovornikasha zal
ljudi se obéno sasvim druéje ponaSaju, osobito u razgovoru s »pozna-
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tim« osobama. Toliko su zaokupljeni smisljanjem narednog pitanjge %ja uputiti dotinoj

osobi da i ne slusaju onatemu im ona ptia. Kao Sto je rekao Isaac F. Marcosson, majstor u
intervjuiranju ljudi: »Umjesto da otvore uSi za ono $to im poznata osalmg prii se mée
izmisljanjem novih pitanja ... Mnogi veliki ljudi rekli su mi da viSe vole pazljive $eifganego
brbljave sugovornike, jer je sposobnost sluSanjarfed bilo koje druge vrline.«

Dobrog sluSatelja jednako cijene velikani kao icabljudi. Stara je istina da mnogi ljudi odlaze
lijeéniku zbog toga Sto im je potreban slusatelj pred kégnmdi istresti sve svoje jade.

U najtezim trenucima amekog gratanskog rata Lincoln je napisao pismo starom prijatelju iz
Spring-fielda, pozivajéi ga u Washington. Zelio je porazgovo-riti s njime o problemima koji su
ga tistili. Kad se prijatelj odazvao pozivu, Lincoln mu je satima iznosio raziagerotiv

ukidanja ropstva. Petao mu je brojna pisma i novinsk&nke u kojima su ga ljudi hvalili ili
napadali zbog slobodoljubivih shianja. Nakon viSesatnog monologa, Lincoln se rukovao sa
starim prijateljem i zaZelio mu sretan povratak u Springfield, a da ga nijeda@njeme
»razgovora« nije upitao za misljenje ili savj€itavo vrijeme on je zapravo samo glasno mislio.
»Vidio sam da mu je na kraju &eri bilo mnogo lakSe pri duSi«, rekao je Lincolnov prijatel;.
Lincoln nije trazio misljenje ili savjet, nego sluSatelja punog razumijevameid kojimée mai
olak3ati du3u. A to je ono $to nam svima treba kad zapadnemo u Zivotne nepeiike.
razdrazeni kupac, nezadovoljni * poslodavac ili udsj@ prijatelj¢esto ne traze niSta drugo
nego paZzljiva slusatelja’.

7 Psihologija uspjeha
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Zelite li da vas ljudi izbjegavaju, preziru i da vam se smiju ida,lposluZite se ovim receptom:
nikad ne sluSajte Sto vam govore.¢Bjie o sebi bez prestanka. Prekidajte sugovornike usred
re¢enice. Sto biste gubili vrijeme sluséjmjegove gluparije, kad ste vi pametniji i za sve imate
bolje rjeSenje! Prekidajte, dakle, bez pardona.

Mnogi se, na zalost, pridrzavaju ovog recepta. To su gnjavatori prepuni sebe, opijéonviast
velicinom, zaljubljeni u vlastito ja. Jetpvjek koji govori samo o sebi i misli samo na sebe. A
»¢ovjek koji misli samo na sebe je neodgojenjek, bez obzira na obrazovanje«, rekao je dr
Butler, predsjednik kolumbijskog svéliSta.

Zelite li postati dobrim sugovornikom, pretvorite se « u paZzljiva slusateljaeZigtiostati



zanimljivim, zanimajte se za ljude. Obggte se sugovorniku pitanjima na kégvam mai s
uzitkom odgovarati. Potaknite ga da vantarm sebi i svojim uspjesima.

Imajte na umu da&ovjeka s kojim razgovarate mnogo viSe zanimaju njegove osobne Zelje i
problemi nego vi i vaSe brige. Upamtite da ga viSe zabrinjava njegova zuboboljagiedad

koje pogibaju milijuni ljudi, te da ga prist na vratu uznemirava viSe nego svi svjetslgipotre
Stogacetvrto pravilo glasi:

Budite dobar sluSatelj i navedite druge da govore o sebi.
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5. Kakocete pobuditi zanimanje za sebe

Svi koji su ikada razgovarali s Theodoreom Roose-veltom bili su izean&irinom i
raznovrsno&u njegova znanja. Bilo da je razgovarao sa seljakom, umjetnikom¢aait ili
diplomatom, Roosevelt je za svakoga zna® peavu rij&, sa svakim zapodjenuti zanimljiv
razgovor. Kako mu je to uspijevalo? Sasvim jednostavno. Prije svakog najavljendg,posje
Roosevelt bi se potrudio da sazna nesto viSe o sklonostima i zanimanjitne dstbe, pa bi
onda do duboko u ggrelistavao knjigegitaju¢i sve Sto bi mu doslo pod ruku u vezi s
odgovarajgom temom.

Poput svih velikih drzavnika, Roosevelt je shvatio da najkrat docovjekova srca vodi preko
razgovora o stvarima za koje se on zivo zanima.

William Lyon Phelps, profesor knjizevnosti na stdigitu Yale, zarana je n&io vrijednost te
velike istine.

U raspravi O narawiovjeka Phelps piSe: »Jednom kad sam kao osmogodistgkdpeovodio
praznike kod tetke u Stratfordu posjetio nas je deljek srednjih godina. Nakon kratkog
razgovora s tetkom, neznanac mi je uputio nekoliko pitanja, pa smo ost&takpveveli

cavrljaju¢i o onome Sto je mene zanimalo. A mene su u to doba neodoljivocpritadovi o
kojima je naS gost znao lijepo i naSirokocpti. Kako je samo znao pobuditi moju &jeku

mastu! S kakvim
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sam odusSevljenjem kasnije ¢ tetki o njemu! Na moje razaranje, tetka mi je rekla da je nas
znanac odvjetnik i da nema nikakve veze s brodovima, niti ga oni osobito zanimaju. »Zasto je
onda cijelu véer govorio o brodovima?« — upitao sam je. »Zato Sto je gentleman i Sto zna kako
se treba ponasati. Vidio je da te zanimaju brodovi, pa¢a@o njima da ti ugodi i da te

zabavi.«

»Zauvijek sam zapamtio tu tetkinu primjedbu«, piSe profesor Phelps.

Navodim joS jedan primjer. \@a nekog izutackog drustva ptiao mi je kako je jednom Zelio
poslati dj€aka iz svoga drustva na thenarodno natjecanje u Evropu. Kako drustvo za to nije
imalo dovoljno novaca, htio se obratiti za panpoedsjedniku jedne velike amé&e kompanije.
Bas nekako u to vrijeme saznao je da je spomenuti predsjednik nedavnodekromb milijun
dolara i da ga je nakon un@mnja uokvirena objesio na zid u svom uredu. Kad je usao k
predsjedniku, mudri wta izvidackog drustva nije p&eo govoriti 0 onome zbagega je dosao,
nego se Zivo zainteresirao za senzacioriki Predsjednik kompanije mu ga je s ponosom
pokazao i s veseljem mu isgaib kako je i zaSto uspio dobiti tako basnoslovnu svotu novaca. Na
kraju se ljubazno nasmijeSio i upitaoduoizvidackog drusStva za razlog njegove posjete. Kad mu
je ovaj iznio svoju molbu, predsjednik se pokazao viSe nego velikodusSnim. Pristao je da u ime
kompanije plati putne troskove ne jednome, nego petori¢akigiz izvidackog drustva,

......

svoje poslovne prijatelje u cijeloj Evropi. Zainteresirao se z&algiz izvidackog drustva, te



neke kasnije uposlio u svojoj kompaniji.
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»Sumnjam da bih bio naiSao na takvu Sirokogrudnost, da ga nisam uspio navesti ha razgovor o
onome Sto je njega u tom trenutku najviSe zanimalo«, izjavio je kasudigeizadackog drustva.
Isto pravilo vaZzi i za susrete u poslovnom svijetu. &atam primjer:

Henry Duvernoy, vlasnik velike njujorSke pekarne, godinama se uzalud trudio da uspostavi
trgovatke odnose s nekim njujorskim hotelo@esto je posjé@vao direktora hotela, nastojao se s
njim sastajati na svim drustvenim priredbama, te neko vrigakestanovao u hotelu, kako bi mu
se Sto viSe priblizio. No trud mu nije urodio plodom.

»Jednog dana odlio sam promijeniti taktiku«, pta Duvernoy. »Potrudio sam se da saznam $to
togacovjeka posebno zanim@&ému se najvise raduje. Otkrio sam dé&lgn neke méunarodne
hotelske organizacije, i to ne satlan, nego predsjednik. Bez obzira na vremenske prilike i
veliku udaljenost, moj direktor je revnosno letio na sastanke te organizacije, di¢radi
vremena ni novca.

Kad sam ga idti put sreo, zap®#eo sam razgovor 0 spomenutoj organizaciji. Za disunao,
direktor hotela oduSevljeno je prihvatio razgovor i s velikim mi zarokapro radu svoje

ljubljene organizacije. Shvatio sam da je ona postala instinskonustiggova Zivota. Prije

nego Sto sam napustio direktorov ured, dobio sam od njeégamalansku iskaznicu! U tijeku
razgovora nisam ni rifg izustio o svojoj Zelji da uspostavim s hotelom poslovne odnose.
Nekoliko dana kasnije nazvao me je hotelski ekonom s molbom da mu poSaljem svoj cjenik i
uzorke kruha!
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'Ne znam $to steinili, ali Sef se silno zagrijao za vas kruh', rekao mi je kasnije ekonom. Tako
sam jednim razgovorom 0 onome Sto je njega zanimalo postigao viSe tigaeedetiri godine
uzaludnog nastojanja da ga pridobijem za svoje proizvode.«

Peto pravilo za one koji Zele osvoijiti naklonost bliznjih dakle glasi:

Govorite najprije o onome Sto zanima vaSeg sugovornika.
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6. Kakocete brzo st@ naklonost bliznjih

Cekajuti jednom u redu na posti, zapazio sam da sluzbenik obavlja svoj posao s izrazom
beskrajne dosade na licu. Bezvoljnim, jedémlin pokretima lijepio je i prodavao marke, vagao
omotnice, ispisivao priznanice, jednom &ije— po tko zna koji put u zivotu obavljao dosadne,
dobro poznate radnje.

»Jadnik!« — pomislio sam. »Nije mu lako.« Zatim sarsguosmiSljati kako bih ga lijepom

rije¢ju bar malo udobrovoljio. Zelio sam mureesto prijateljski, nesto Ste se odnositi na
njega a ne na mene, nesto Stéenevitati kao puko laskanje. Premda u takvim prilikama nije
uvijek lako n&i pravu rijeg, osobito ako je u pitanju posve nepoznata osoba, nisam se mnogo
muwio, jer sam opazio da ima neodbo lijepu kosu. Pruzagiimu pisma, rekao sam: »Zavidim
vam na toj bujnoj kosi.«

Sluzbenik je podigao glavu, iznetemo me pogledao i zadovoljno se nasmijeSio. »Nije viSe ono
Sto je nekad bilak, odgovorio mi je skromno, Sto je mene ponukalo da mu kazem kako je to
mozda istina, premda je kosa joS uvijek lijepa i bujna. »Da, mnogi mi to kazu«, odvratio je
ponosno.

Kladim se da je moj sluzbenik toga dana veselo napustio posao. Kladim se da jéekod ku
ispricao Zeni o toj naetekivanoj primjedbi koja mu je uljepSala dan.
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Kladim se da je zastao pred zrcalom i rekao: »Da, zaista je bujna.«

Kad sam tu zgodu isgao polaznicima t&ja, jedan me je upitao $to sam time htio gos$ito

sarn Zelio dobiti od spomenutog poStanskog sluzbenika!

Sto sam htio posti? Ta zar razgovaramo s ljudima samo zato to time Zelimo nestéi pjosti

$to h@emo iz njih izviéi nekakvu koristZovjek koji se tako ponasa zasluZzuje prezir bliznjih i
posvemasnji neuspjeh u zivotu.

Da, ja sam od onog postanskog sluZzbenika htk™ neSto dobiti. Htio sam neSto neprocjenjivo lijepo,
a to sam i dobio. Dobio sam o&¢ da sam na trenutak prekinuo dosadu njegovoga jédogli
posla, da sam ga obradovao lijepomciije ne trazéi za nju nikakve protuusluge. Sitnicagire
¢ete, ali sitnica koja dugo zivi u sgnju.

Postoji jedno neobno vazno pravilo u ophignju s ljudima. Oni koji ga poStuju lako stje
prijatelje i uspijevaju u zivotu, a oni koji ga krSe uvijek nailaze na neprilike. To praesa g
Nastoj u bliznjemu pobuditi osjaj osobne vaznosti. Kao Sto sant gpomenuo, teZnja za
osjetanjem vaznosti jedna je od najskroviti-jih potreba ljudske prirode, pékseukupnog
ljudskog znanja, glavna osobina kojomeegjek razlikuje od Zivotinje.

Brojni su mislioci tisdljecima nastojali dokéiti tajnu etikih natela ljudskog ponaSanja, a
zakljucak do kojega su dolazili bio je uvijek manje-viSe isti. Zara-tustra ga je preslite

godina izrekao Perzijanci-ma. Konfucije ga je nesto kasnije propovijedao Kinezaajien i
Lao-ce, utemeljitelj tacizma. Buda ga je petstotina godina prije Krisfaopijedao na obalama
Gangesa, a svete hinduske knjige temelje se upra-
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vo na tom néelu; Isus je prije gotovo dvije tisa godina sazeo to &&o u zacijelo najvaznije
pravilo ljudskog ponaSanja: »N@i drugome ono $to ne Zeli$ da drdgie tebil«

Svi mi zudimo za odobravanjem onih s kojima dolazimo u dodir. Zelimo da ljudi spoznaju nasu
pravu vrijednost. Stalo nam je do iskrenog priznanja, a ne do jeftinog, neiskrenog laskanja.
Ako je tako, moramo se pokoriti zlatnom pravilu ponaSanja i postupati s drugima onako kako i
sami Zelimo da drugi s nama postupaju.

Nedavno sam portira jednog velikog njujorSkog nebodera upitao na kojem katu radi neki moj
znanac. Odgovorio mi je ljubazno, spremno i razgovijetno, zaéstapisvake réenice: »Henry
Souvaine« — stanka. »Osamnaesti kat« — stanka. »Soba 1816« — stankacBemtge

pojurio sam prema dizalu, a zatim zastao, vratio se k portiru i rekao mu: »Moratiesaitati

na tako spremnom i jasnom odgovoru. Zaista ste pravi majstor.«dvihedzadovoljno pogledao

i ponosno digao glavu, a ja sam osjetio da sam ljubaznofury&nio sitno ali vrijedno djelo:
pokazao bliznjemu da cijenim njegov posao.

Ne moratetekati da postanete kineskim ambasadorom ili cijenjenim diplomatom da hisle po
primjenjivati ovo pravilo. Njime se mozete sluziti uvijek i svagdje — vidgte da uspjeh e
izostati.

Ako vam, na primjer, konobar donese przeni krumpir, premda stéiln&uhani, nemojte se

ljutiti, nego se isptiajte i lijepo mu recite da bi vam kuhani krumpir ipak bio miliji. Kladim se da
¢e udovoljiti va-ffoj zelji, jer ste pokazali poStovanje i razumijevanje za njegovimilaa posao.
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Uljudni izrazi kao »budite tako dobri«, »Zao mi je Sto vam smetam«, »ako vatagkigss,

»molio bih vas«, »&inite mi uslugu«, »hvala vame, nisu tek puka formalnost, nego kipge
svojom ugld@enofu i dopadljivogu podmazuju kruto gibanje stroja jedrioke svakodnevice i
tjeraju ga na rad bez Skripanja i trenjac&&om stoljéa Hali Caine bio je omiljeni pisac

milijuna ljudi. Premda je kao dijete siromasnih roditelja zavrSio samo osasdeaosnovne



Skole, Caine je postigao svjetsku slavu i umro kao najbogatiji knjizevnik na svijetu. U mladost
se oduSevljavao poezijom, a osobito cijenio engleskog'pjesnika Gabriela D. RasStbgja je
jednom o njemu napisao pohvalkdanak, koji se Rossettiju toliko svidio da je Cainea pozvao k
sebi u London i dao mu mjesto tajnika. Bila je to prekretnica u Caineovu zivotu, jer se od toga
dana poeo kretati u krugu uglednih engleskih knjizevnika koji su mu savjetima i primjerom
pomogli da svlada umjetnost pisanja. Caine je, kao Sto sam rekao, umro slavan i bogat, a tko zna
kako bi bio zavrSio da nije u mladosti napisao onaj pohééniak pun iskrenog divljenja prema
Rossettijul

Takva *p m@, cudesna mépriznanja Sto izvire iz dubine srca. Svi mi volimo smatrati sebe
vaznima, pa ni Rossetti u spomenutongaju nije.bio nikakva iznimka.

Isto vrijedi i kad je rij¢ o narodima i narodnostima.

Ako drzite da ste kao bijelac vredniji od pripadnika Zute rase, imajte na umu da se Japanci
osjetaju vrednijima od bijelaca. Konzervativni Japanac razlfatise ako vidi Japanku da pleSe s
bijelcem. Milijuni Hindusa drze da su nadéngi od bijelaca, a Eskimi izrazavaju prezir prema
bliznjemu nazivajdi ga »bijelim¢ovjekom«.
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Svaki narod osj& se vrednijim i vaznijim od drugoga, pa otuda pg&jesj€aj laznog

patriotizma, koji je opasan jer vodi ljude u mrznju i rat.

Gruba je istina da se gotovo svakijek osjéa nadmaonijim i vrednijim od svojih bliznjih, pa

je zatocovjekovo srce najlakSe osvojiti dademo li mu naslutiti da iskreno cijenimo njegovu
vaznost.

Sjetite se Emersonove izreke: »Svébvjek kojega upoznam na neki jecimavredniji od mene,
zbog toga Sto od svakoga ponesStodiraux

Zalosno je, méutim, da vrlodesto najglasnije ¥ i najvise dizu glave oni koji najmanje vrijede,
to jest, umisljene glave koje & samohvalom i bezgramom tastinom izazivaju prezir i
mucninu bliznjih.

Kao $to je Shakespare rekao: a@jese, oholi stvoreCim se déepas vlasti peinjes izvoditi
takve budalastine pod nebeskim svodom od kigji ardeli pladu.

Ispricat¢u vam tri zgode iz iskustva mojih polaznika koji su s uspjehom primijenili gore
spomenuto nzelo.

Nedugo nakon $to je peo pohdati teaj, odvjetnik R. odvezao se sa Zenom na Long Island, u
posjet Zeninoj staroj tetki. Kad su stigli onamo, Zena je pohitala da nbke daleke dake, a
muza ostavila da zabavlja tetku. U Zelji da na nekome primijeni pravila Sto ihge naLie€aju,
odvjetnik R. pdeo se ogledavati oko sebe, rie bi li KikmaSao neStdemu bi se mogao iskreno
diviti.

»Ova je kéda gratena 1890. godine, zar ne?« upitao je.

»Tocno«, odvratila je tetka.

»Podsjéa me na moju rodnu Ku. Lijepa je i prostrana. Danas viSe nema takviteky dodao je
R.
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»lstina«, potvrdila je tetka. »Mladima danas nije stalo do lijepdakdadovoljavaju se i s
manjima, samo ako mogu imati automobil i elektrihladnjak.«

»0vo je kita 0 kojoj smo moj muz i ja godinama sanjali«, nastavila je sjetnim glasondibGra
smo je s ljubavlju, bez poniparhitekta, po vlastitim zamislima.«

Zatim ga je provela po Kui pokazala mu sve sitnice i dragocjenosti Sto ih je s ljubavlju donosila



s raznih putovanja po svijetu: stari engleski servigazastarinske Skrinje, slike talijanskih
majstora, rukom tkane sagove i druge vrijedne uspomene. R. je sve razgledao sajeanima
iskrenim divljenjem. Tetka ga je naposljetku odvela u garazu, gdje je — na njaghve—

stajao gotovo novi novcati automobil marke Packard.

»Moj muz je kupio ovaj auto nedugo prije smrti«, rekla je tuzno. »Otada se nikad viSe nisam
vozila u njemu ... No, vi znate cijeniti lijepe stvari, pa vam ga zato poklanjam.«

R. je ostao kao ukopan. »Nikako«, bunio se. »Ta vi imate brodaé&eeratake koji bi bili

sretni da im ga poklonite. Ja vam nisam gotovo nikakav rod.«

»Radake!« uzviknula je tetka. »Da, imamieke koji jedvatekaju da umrem, kako bi se

docepali auta. Bas zato im gaduedati.«

»Ako ga ne Zelite darovati, a vi ga prodajte«, nagovarao ju je R.

»Da ga prodam!« uzasnuto je uzviknula tetka. »Zar doista mislite da bih ta miogfi? Da

gledam neznance kako se voze autom Sto mi ga je poklonio pokojni muz! e gdatama, jer

Vi znate cijeniti lijepe stvari.«
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Uzalud se R. trudio da je odvrati od gekivana nauma. Osamljena starica, napustena u velikoj
ku¢i prepunoj uspomena iz mladosti, okruzena starinama, porculanom i sagovima, Zudjela je za
mrvicom topline i razumijevanja. Nekada lijepa i priznata u drus®mula je sada za

priznanjem i ljudskom rij&. NaSavsi ih — kao izvor u pustinji — dala je oduska svojoj
zahvalnosti, pokazavsi se fesivano velikodusnom prema gotovo potpunom neznancu.
Uzmimo sada primjer Donalda McMahona, poslieajujorskog poduzea za urdenje vrtova i
parkova. Kad je nekom sucu predik@o vrt oko kde, McMahon je pred kKiom opazio mnogo
lijepih pasa, pa je zaklio da je sudac ljubitelj pasa i da ih uzgaja na svom imanju. Stoga mu je
jednog dana rekao: »Imate divan hobi. Zacijelo ste na izlozbama pasa dobili mnogo nagrada i
priznanja za vaSe krasne miljenike.«

»Jesam, ponosno je odgovorio sudac. »Volim pse. Biste li htjeli pogledati moju S&enaru?
Sudac mu je zatim cijeli sat pokazivao pse, medalje i priznanja $to ih je za nph@@bimu je
donio njihova rodoslovlja i rasturi®@ mu zasto se pojedini primjerci odlikuju posebnom
llepotom i inteligencijom.

»Na kraju me upitao imam li sina«, ggiMcMahon. »Kad je saznao da imam petogodisSnjeg
djecaka, upitao me je bi li ga veselilo imati ¢si 'l te kako!"— odgovorio sam. 'Onélavam

dati jednoga’, rekao je spremno, pa migmwnadugo i nasiroko pripovijedati o tome kako ga
treba hraniti i njegovatiCak mi je sve te upute zapisao na papir, prilozio rodoslovlje i darovao
mi psica vrijednog najmanje stotinu dolara, i to samo Tfeto Sto sam pokazao iskreno divljenje za
njegove miljenike.«
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George Eastman, suvlasnik poznate firme Eastman Kodak, izumitelj prozirskdilmpce i
utemeljitelj kinematografije, svojim je izumima zaradio basnoslovno bagatgibstao jednim

od najpoznatijih poslovnih ljudi u svijetu. Usprkos slavi i bogatstvu, Eastman je kao svaki
smrtnik zudio za iskrenim ljudskim priznanjem.

Primjer: Eastman je nes€hp poklanjao novac u dobrotvorne svrhe, pa je u svom rodnom gradu
Roche-steru mi# ostalim dao izgraditi mugku Skolu i kazaliSte u spomen svojoj majci. Tom je
prilikom njujorski proizvala¢ pokuwstva James Adamson pokuSao dobiti ponudu za drvenu
opremu spomenutih zgrada. Stoga je telefonirao glavhom arhitektu, s molbom da gatpreporu
Eastmanu i da mu upuiisastanak s njime.

Arhitekt je upozorio Adamsa da nastoji biti kratak u razgovoru s Eastmanom. »Znam katiko va



je stalo do te narudzZbe, pa vas stoga upozoravam da ne zadrZzavate Eastmana dulje od.pet minuta
Inace n&ete dobiti posao. Eastman pati od brzine i poslovnosti. Stoga mu u dvijeagezite
ponudu i ostavite ga na miru.« g

Adamson je, méutim, postupio dru&je. Kad je uSao u Eastmanovu sobu i vidio slavnog
pronalazaa nagnutog nad hrpom papira, rekao mu je: »Dok&@o da me primite, razgledao
sam vase poslovne prostorije i divio se svakoj sitnici. Moram priznati da ne bih imao oigta pr
da radim u tako lijepom uredu. Znate, ja se cijeli Zivot bavim unutrasSnjidenjesm, ali nikada
joS nisam vidio tako ukusno namjestene prostorije.«

»Podsjetili ste me na nesto Sto sam gotovopvestao zamjavati«, veselo mu je odgovorio
Eastman. »Prostorije su zaista lijepe. Uzivao sam u njima kad
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sam se tek doselio ovamo. No, sada imam toliko posla da ih viSe i ne¢pjamex

Zatim je priSao zidu pres¢anom drvenom oblogom, dodirnuo je rukom i rekao: »Engleska
hrastovina! Sasvim razita od talijanske. Dobio sam je od prijatelja, vrsnog poznavaoca
najplemenitijih vrsta drveta.«

Eastman je zatim s ponosom pokazao Adamsonu ostalu drvenariju u sobi, obratio mu paznju na
boju i velicinu drvenih pl@a, te na ukrasnu rezbari ju koju je djeléno sam zamislio.

Dok su tako Setali po sobi diéiese ljepoti drveta, Eastman je zastao pred prozorom i pokazao
Adamsonu nekoliko zgrada sadeaih njegovom pomiu: sveuiliSte u Rochesteru, ép

bolnicu, staréki dom i dj&ju bolnicu. Adamson mu j&estitao na brizi i trudu kojima pokuSava
olakSati tegobé&ovjecanstva, te se s velikim zanimanjem raspitivao za Eastmanovu mladost i
uvjete koji su mu omoduli uspjeh u zivotu. To je, dakako, ponukalo Eastmana na ispovijest o
djetinjstvu, o siromastvu s kojim se njegova obudovjela majka morala boriti da pretivani s
sina, te o svojajvrstoj odluci da pobijedi siromasStvo i oma@guajci pristojan zivot u starosti.
Pricao mu je i o svojim prvim pokusima sa suhim fotografskintgmea, o napornom, gotovo
danon@nom radu i prvim uspjesima.

Adamson je u Eastmanovu radnu sobu uSao u deset i petnaest s upozorenjem da ne ostane ondje
dulje od pet minuta. U dvanaest sati razgovor se joS ni izdaleka nije blizio kraju.

Kad je doSlo vrijeme objeda, Eastman je pozvao Adamsona u s\vjudheavsi dace mu
pokazati neke japanske vrtne stolice s kojih se bila ogulila boja,

ih je on sam ponovno prebojio. Premda su to bile n&gbi jeftine stolice, Eastman se njima
vrlo po-
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nosio zbog toga Sto je utrosio truda i vremena da ih sam preboji.

Nakon cijele ove pée citatelju nee biti teSko pogoditi tko je dobio narudzbu u visini od 90 000
dolara za opremu Eastmanovih zgrada. A Adamson je do East-manove smrti ostao njegovim
bliskim prijateljem.

Zacijelo se pitate gdje biste i kako moglicpt primjenjivati ovucéaroliju iskrenih pohvala i
priznanja? Mislim da bi najbolje bilo peti od vlastitog doma, jer je ona tamo najpotrebnija
upravo stoga Sto je ne koristimo onoliko koliko bismo trebali. Razmislite malo o vlastitoj
supruzi: ta ona zacijelo ima mnogo dobrih osobina, jer s ina biste bili njome oZenili.
Priznajte sami sebi: kad ste posljednji put odali priznanje njenoj vanjstini, njposolaostima

i vrlinama?

Prije nekoliko godina provodio sam odmor u samotnim kanadskim Sumama, gdje sam se
svakodnevno bavio rig@im ribolovom. Jedina lektira u tom zatemom kraju bile su mi lokalne
novine u kojima sam nai$ao na zanimijlanak novinarke Dorothy DixClanak mi se toliko



svidio da sam ga izrezao ics&ao. Autorica u jajemu kaze kako su joj dozlogrdilicmjesavijeti
nevjestama o tome kako se valja ponaSati u braku, te da bi za promjenu jednom trebalo pozvati
mladoZenje na stranu, pa intetiri oka dati ovakve savjete:

»Obasipati djevojku hvalom prije vjéanja stvar je osobne sklonosti, no obasipati je hvalom u
braku stvar je potrebe i — osobnog mira. Prevelika iskrenost u braku moZze biti opasna. Stoga je
mnogo potrebnija dobra mjera diplomacije.

Zeli3 li mir u ki, ne prigovaraj zeninim dondmskim sposobnostima i ne uspdugje sa

svojom majkom. Naprotiv, hvali njen trudestitaj sebi Sto si se
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ozenio jedinom Zenom na svijetu koja u sebi sjedinjuje @dst Venere, mudrost Minerve i
umjesnost spretne dokiee. Ne tuzi se ni onda kad je meso tvrdo kao potplat, a kruhgaerepe

Reci joj samo da jelo nije onako savrSeno kadrahipace drugi put dati sve od sebe da

dostigne tvoj ideal dongace. «

Nemojte, ipak, suviSe naglo §&ti primjenjivati ove savjete, jer bi to u njoj moglo pobuditi

sumniju.

Patnite sa sitnim paznjama kao Sto su kitica @ajéi kutija bonbona. Nemojte ¢ée »Moram joj

nesto kupitick — nego zaista kupite. Ne zaboravite joj se pritom nasmijesitjojraekoliko

lijepih rijeci. Kad bi se viSe zena i muzeva pridrzavalo ovih savjeta, ne bi svaki Sesti brak
zavrSavao — rastavom!

Zelite li znati kakatete najlak3e osvojiti zensko srce? Bawvam izvrstan savjet iz usta Dorothy
Dix. Ta je novinarka jednom vodila razgovor s nekim mnogo-Zencem kojemu je poslo za rukom
osvojiti srca i bankovne knijizice tridesetak zena. (Razgovor je, usfmriaenovinarka obavila u
zatvoru!) Na pitanje kako je postigao da su se tolike Zene zaljubljivale u njega, ooyemalg

da je to posve jednostavno. Tajna se sastoji u tome & @@ni 0 njoj samo;.

Isto pravilo vrijedi i za muskarce. »Gov@ovjeku o njemu samom, @& te satima zadivljeno
slusati«, rekao je lukavi engleski drzavnik Disraelli.

Zelite li osvojiti naklonost bliznjih, Sesto pravilo, dakle, glasi:

Pobudite wovjeku osjéaj osobne vaznosti — ali pazite da pri tome budete iskreni.

Vrijeme je da prestanetdtati ovu knjigu, te da na najblizoj osobidmete primjenjivati pravila

Sto ste ih iz nje naili. Necete se pokajati!

8 Psihologija uspjeha
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SAZETAK

Sest savjetta kofie vam poméi da osvtfite naklonost ljudi

Pokazuijte istfren® zanimanje Za bliznje.

Smijesite se.

Zapamtite da' J®vjekuwn/egovo ime najskda i najvazni'Ja riena svijet®,

Budite dobar sluSatelj i navedite druge da govore o sebi.

Govorite naj*rife ° onome(¥) zanima vaseg sugovornika.

. Pobudite @#<P.vJeku osj&j vlastite vaznosti — ali pazite &a Pri tome budete iskreni.
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Treci dio

DVANAEST SAVJETA
KAKO PRIKLONITI
LJUDE SVOME NACINU
MISLIJENJA

OuhsWNE



1. Dokazivanjem nete niSta posti

Nedugo nakon | svjetskog rata, n&ee prireienoj uc¢ast slavnog pilota Rossa Smitha, ¢iau

sam lekciju koju do kraja Zivota ée zaboraviti. Obletjevsi Australiju, Smith je 1919. godine
zadivio svijet, te ubrzo postao najpopularnigovjekom Britanskog imperija, nekom vrstom
britanskog Lindbergha. Za spomenutondar®m sjedio sam poreamvjeka koji mi je ispripo-

vjedio nekakvu zabavnu grcu i z&inio je ovim citatom: »Ima neki bog, Sto daje oblik naSim
teZznjama, pa makar kako mi ih zamislili.«*

»Citat je uzet iz Svetog pismag, rekao je na kraju moj sugovornik, Sto me je izogeaddm

bio siguran da su to Shakespeareoveirijd Zelji da mu pokazem kako poznajem Shakespearea,
poseo sam ga uvjeravati da nema pravo. No on je uporno ostajao pri svome. »Sto? Shakespeare?
Nemogue! SmijeSno. Citat je sasvim sigurno iz Svetog pisma.«

Za stolom mi je s lijeve strane sjedio dobar prijatelj Frank Gammond, izvrstanvatema
Shakespearea, pa smo moj sugovornik i ja@ldida mu se obratimo za poridkad smo mu
objasnili Sto je posrijedi, Gammond me je kriomice gurnuo nogom i glasno reka@>36&

Dale. Gospodin ima pravo. Citat je iz

tog pisma.«
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Prijevod Milana Bogdanova. — (Op. prev.)

Kad smo se nakon vere vra&ali kuci, upitao sam Gammonda: »Frank, ono su ipak bile
Shakespeareove rije zarne?«

»Naravno!« odvratio je. »Hamlet, péin, druga scena. Na Zalost, zaboravio si da smo bili gosti
na veeri, a u takvim prilikama nikada ne valja drugome dokazivati da nema pravo. Prvo, zbog
toga Sto to kvari raspolozenje ostalih gostiju, a drugo zato Sto te zbog toga hélsnmerati
pametnijim. ZaSto ne ostavitovjeka u uvjerenju da ima pravo, zasto ga dovoditi u nezgodnu
situaciju pred drugim ljudimaovjek te nije pitao za misljenje. Zasto si se onda morao upustati
u prepirku oko posve bez¥gne stvari? Zapamti da ostre prepirke treba Sto je teogise
izbjegavati.«

Ostre prepirke treba izbjegavatfiovjek od kojega sam to n&o ves je odavno mrtay, alie

njegova pouka Zivjeti u meni do kraja Zivota.

Moram priznati da mi je ona u to doba bila i te kako potrebna. Po prirodi sam bio nepopravljivi
svadljivac i svakome uvijek dokazivao kako imam pravo. Cijelo djetinjstvo i mlada¥dceam

se s vlastitim bratom OKO posve bezajaih stvari. Na fakultetu sam studirao logiku i vjestinu
dokazivanja te redovito sudjelovao u organiziranim natjecanjiméldogidokazivanja. Kasnije
sam u New Yorku podiavao spomenute discipline, pa santaezanosio mislju da napisem
knjigu na tu temu. Stid me je kad se danas toga sjetim! Bezbrojne raspre kogh sativotu
naslusao, u kojima sam sudjelovao ili im ocjenjivao ishodileasu me jednostavnom pravilu:

da je najbolje pokuati izbjeprepirku ako iz nje ne Zelimo izéitaniji kraj. Zwnih prepirki

trebalo bi s€uvati kao osi-njeg gnijezda.
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Gotovo svaka prepirka natjera protivniku stranu da jo8vrsée pane vjerovati u nepobitnost
vlastitih tvrdnji.

Zapamtite da iz prepirke nije moggiizici pobjednikom, to jest da gubitak i onda kada

dobivate. Kako to? Lijepo: raskrinkate li protivnika i dokazete mu da ne Zeao govori,
povrijedili ste njegov ponos. Ponizili ste ga u svojim i u njegowima. Uvrijedeni protivnik
promee se u ljuta neprijatelja koji tvrdokorno ostaje pri svome, makar u dubini dusamsi@
nema pravo.



Navedeno pravilo vazi u svakodnevnom i u poslovnom Zivotu. Trgovina i prepirka, na primjer,
ne idu rukom pod ruku, nego se dapaskljucuju. Bas kao Sto prepirkom ne mozete promijeniti
covjeka, tako dokazivanjem éete priviti kupca.

Geslo kojega se moraj u. pridrzavati sluzbenici nju-jorSkog osigurgagyrustva »Penn« glasi:
»Ne pre-piri se, jer stranka uvijek ima pravo.«

Sjetam se jednog polaznika, prgavog Irca Patricka, koji je uzivaodi speepirci. Patrick je

isprva radio kao voza ali se nedugo zatim zaposlio u prodavaonici kamiona. Prgav kakav je bio,
Patrick nije mogao postati dobrim trgovcem. dffe se prepirao s kupcima, to jest upravo s onim
ljudima kojima je pokuSavao prodati kamione. Ako bi kupac izustio ma i jed&upripgiv
»njegovih« kamiona, Patrick bi se nako-strijeSio i zapodjentignauprepirku. Dakako, gotovo

je uvijek izlazio kao pobjednik, ili kako je sam priznao: »Mnogima sam rekao ono Stopasli
nikome nikad niSta nisam prodao.«

Bilo mi je jasno da Patricka ne treb&tugovor-, nego ga privikavati Sutnji i izbjegavanju govor-
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nih dvoboja. Nisam pogrijeSio, jer §evjek doskora postao cijenjenim trg@kan

predstavnikom jedne velike automobilske kompanije. Neka vam svojitimrgasprica kako mu

je to poslo za rukom:

»Trebalo mi je mnogo truda dok sam &iawrzati jezik za zubima. Kako se ponaSam danas ako
me stranka dieka pogrdnim rijgima? Ako mi na primjer kaze: 'Sto? Kamioni marke Pam? Ne
bih ih uzeo da mi ih poklanjate, jer ne vrijede ni pisljiva boba. Nisu ni sluga kamionima marke
Pimi' Ja mu na to spremno odgovaram: 'Slazem se, kamioni marke Pim su izvrsaod?ibiz
solidna tvornica, pa ete pogrijesiti odldite li se za njih.' Takvim odgovorom &pim mu usta

i sprijecim daljnju prepirku. Naprosto mu izbijem sve protu-dokaze iz ruke, a on zasulti,
shvaajwi da nista née postti bude li hvalio kamione druge tvornice, jer je posve jasno da se
kao trgovac slazem s njegovim misljenjem. U t&asu zavrSava razgovor o kamionima marke
Pim, a meni ostaje dovoljno vremena da @dej@ na opisivanje svih mogih odlika kamion*

Pam.

Priznajem da nisam uvijek bio tako mudar trgovac. Nekada su ¢ne gliimjedbe tjerale u bijes

i svaiu s kupcem, pa Sto sam mu viSe dokazivao da nema pravo, to je on upornije ostajao pri
svome i zagrijavao se za kamione konkurentske tvor@Qligdim se kako sam u6g ikome ista
uspio prodati. Silne godine utroSio sam u prepirke s musterijama, dok na kraju nisam shvatio da
Sutnja i slaganje s kupcem prodaju viSe nega@disiokaza.«

Stari, mudri Benjamin Franklin je rekao:
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»Budes li se prepirao, ljutio i protuslovio, mozg& ponekad i izvojevati pobjedu. Nod biti
prazna pobjeda, jer njomedss pridobiti naklonost protivnika.«

Odlwite, dakle, Sto vam je vaznije: jalova, formalna pobjeda ili naklonjenost prikesstrane.
Zapamtite da je rijetko kada magdobiti i jedno i drugo.

U bostonskontasopisu »Transcript« ptidao sam jednom ove stihove za nadgrobni spomenik:
»Ovdje paiva William Bravo, koji je umro dokazujuc svoje pravo. U pravu je bio, u pravu
pocivo, Bas ko' da je uvijek imao krivo.«

Istina je da mozete imati pravo, neoborivo, nepobitno pravo, ali ako se zanosite migfje da
izmijeniti protivnikovo uvjerenje, budite sigurni da vam se trué@enisplatiti, te d&e ishod biti

isti kao da ste imali krivo.

William McAdoo, bliski suradnik predsjednika Wil-sona, rekao je da ga je dugogedisn;j
iskustvo u politici nadilo da je »neznalicu nemoge uvjeriti dokazimax.



Zar samo »neznalicu«? Mirne duse mozendoda Zwnom prepirkom i upornim dokazivanjem
nikoga ne mozemo natjerati da promijeni misljenje.

Evo vam primjera: F. Parsons, pravni savjetnik neke porezne ustanove upustio se jednom u
Zestoku prepirku s poreznim kontrolorom. Posrijedi je bila svota od deved tislara. Parsons
je tvrdio da je taj iznos zapravo dug, te da ga ne treba oporezivati. »Dug ili nepmooeehiti
naplaen!« ljutito je odgovarao kontrolor.

»Tip je bio hladan, zajedljiv i tvrdoglav«, pao je kasnije Parsons polaznicima. »Uzalud sam
tratio rije-
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f.

ci. Sto sam ga gorljivije uvjeravao, to je on upornije ostajao pri svome. Najzaodsafio
prekinuti bitku, promijeniti temu razgovora i pokuSati mu se pribliziti &ageku. Rekao sam

mu kako vjerujem da je predmet oko kojega se sporimo zacijelodsganai usporedbi s mnogo
mu da sam znanje o poreznim propisima stekao iz knjiga, ali nemam iskustva u praksi, te da
ponekad pozelim obavljati posao kontrolora, jer sam siguran da bi mi to mnogo koristilo. Sve
sam to, dakako, sasvim iskreno mislio.

Cuvsi moje rijei, porezni kontrolor podigao je glavu, udobnije se smjestio u naglonjaoieo

mi pricati o poslu i brojnim utajivéima poreza koje je otkrio zahvaljéjusvojoj pronicljivosti.
Glas mu je postajao sve meksi, pa mi je na krajiep@riati o svojoj djeci. Najzad mi je rekao
dac¢e ponovno razmisliti 0 spornoj svoti i obavijestiti me za nekoliko dana Sto jéi@diakon

tri dana dosao je k meni i rekao da je @diypostupiti kako sam mu savjetovao.«

Spomenuti kontrolor posluzée nam kao primjer jedne od tegih ljudskih slabosti: Zelje za
osjetajem vaznosti i dokazivanjem nadéndSve dok se Parsons prepirao s njime, kontrolor je
bio zadovoljan, jer se osj@o vaznim i jer je imao prilike pokazati vlastiti autoritet.ddam,

¢im mu je Parsons priznao prednost, kontrolor se osjetio polaskanim, pa se na kraju preobratio u
simpattno, ljubazno ljudsko be.

Napoleonov sobar Constatgsto je igrao biljar s Josephinom. U svojimé&jgima na privatni
Zivot Na-poleona Constant kaze: »Premda nisam bio nevje§t igtigek sam nastojao dopustiti
carici da me pobijedi, Sto je njoj i te kako godilo.«
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Zapamtimo Constantov primjer i dopustimo da nas naSe zZene, muzevi i suradnidijoolbje
sitnim prepirkama do kojih svakodnevno dolazi u Zivotu, htjeli

mi to ili ne.

»Mrznju ne&€es dokrajiti mrznjom, nego ljubavlju«, rekao je Buda, a mi bismo, parafraZiraju
ga, mogli réi da nesporazum nije moégi izgladiti prepirkom, vétaktom, dobrom voljom,
pomirenjem i iskrenom Zeljom da shvatimo razloge drugih ljudi.

Lincoln je jednom pozvao na razgovor mladog oficira koji se bio Zestokatkagesa svojim
drugom. »Zeli li nesto postj ne smijes tratiti vrijeme na osobne prepirke«, rekao mu je
Lincoln. »JoS manje smijesS dopustiti da izgubis vlast nad sobom i da dadeS oduska gnjevu. U
vaznim stvarima popustaj onda kad éafeda si samo upola u pravu, a u nevaznim i onda kad
znas da ima$ potpuno pravo. Bolje se psu skloniti s puta, nego dopustiti da teClajrizea ga
ubijes, ran&e ti ostati.«

Ako hacete prikloniticovjeka svome ngnu misljenja, prvo pravilo glasi:

Zelite li iz prepirke izéi pobjednikom, nastojte je izlje
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2. Najsigurniji n&in za stjecanje neprijatelja i kako mu se oduprijeti

U doba svoga predsjednikovanja Theodore Roosevelt je rekao da bi bio sretan kad bi u 75 posto
slitajeva mogao imati pravo, jer je to najviSa granica Stoygek moze posti.

Ako je to najviSa granica dostojna jednog od néjv§udi naSeg stoljéa, cemu bi se morali

nadati ob¢ni smrtnici kao Sto smo vi i ja? Ako ste sigurni da samo u 55 postajala imate
pravo, zndi da ste sjajadovjek. No ako ne moZete zasigurno tvrditi da postizete spomenutu
granicu, nemate pravo drugima gpavati neispravnost misljenja.

Rijeci nisu jedino sredstvo kojirovjeku mozZete pokazati da nema pravo. To se maadiu
pogledom, kretnjomfi bojom glasa. Ipak, kakve vam koristi od toga? Misliteckida

prijekorom pridobiti bliznjega za sebe i svogimamisljenja? Nikada! Sameete povrijediti

njegov ponos i natjerati ga da vam se jogeasiprotstavi. Nikakvom logikom — pa bila ona
aristo-telovska ili kantovska — tete mu se mo pribliziti nakon Sto dirnete u njegov ponos i
samosvijest.

Zelite li sugovornika uvijeriti u svoj & misljenja, klonite se izjava kao na primjer: »Dokazat
¢u vam to i tok, jer je to isto kao da mu kazete: »Ja sam pametniji od tebe. Badje thge

slusas, bareréeS nesto naliti.« Takve rij&i izazvatée u vaSem sugovorniku
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prkos i Zelju da vam se suprotstavi prije nego Stanpte govoriti.

Tesko je mijenjati misljenje drugiliak i u najpovoljnijim okolnostima. Zasto biste onda jos viSe
oteZavali situaciju i dovodili sebe u joS nepovoljniji poloZaj ? Ako Zelite nekome nesto tiokaza
ucinite to obazrivo i spretno, tako da vas sugovornik to gotovo i ne osjeti. »Ljude treba
podwavati kao da ih i ne podavamo, a nepoznate im stvari prikazivati ka@ajino
zaboravljene«, rekao je engleski pjesnik Alexander Pope. lli, kako je lord Cledgterf
savjetovao sinu: »Budi pametniji od drugih ljudi, ali im to nemoj pokazati.«

Za sebe moram éeda danas ne vjerujem gotovo ni u 8ega sam se prije dvadeset godina
slijepo pridrzavao — osim u tablicu mnoZenja, p*gmda sam i u reopsumnjati, potaknut
Einsteinovom teorijom relativnosti. Stoga ne mogu sa sigamngditi dacu za dvadeset

godina vjerovati u ono u Sto danas vjeru-jer. »Znam samo da niSta ne znams, govorio je Sokrat
svojim wenicima. Buddi da ne umisljam da sam pametniji od Sokrata, prestao sam govoriti
ljudima da nemaju pravo. Uvjerio sam se da je to jedini rfiagatin ophatenja s njima.

Ako vamc¢ovjek tvrdi nesSto za Sto mislite da je pogreSno —€gdaako ste i sigurni da je
pogreSno — nije li ljepSe obratiti mu se prijateljski Ept ga ra-zuvjeravati otprilike ovakvim
rije¢ima: »U redu. Ja o tome imam dtije misljenje, ali se mozda varaesto se dogta da
nemam pravo, pa ako je i ovaj put tako, rado bih zngmu grijeSim. PokuSajmo zajedki

doci do istine.«

[I*  lzreke kao »MoZda se varam&esto se dogi da nemam pravo« i »Pokudajmo
zajednéki doci do istine«
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imaju gotovocudesnu mé. Njima nikoga néete povrijediti, ni u kome pobuditi otpor prema
vlastitom misljenju.

Napokon, takvim n&nima sluze se znanstvenici u svom radu. Jednom sam imao priliku
razgovarati sa Stefanssonom, poznatim istr&éivei znanstvenikom koji je jedanaest godina
proveo na Arktiku, a Sest godina zivio samo o kruhu i vodi. Stefansson mige prnekom

svom najnovijem pokusu, a ja sam ga, kao potpuni neznalica, upitao Sto njengokazati.
Nikada néu zaboraviti Stefanssonova odgovora: »Znanstvenik nikad niSta ne dokazuje«, rekao



je. »On samo pokuSava utvrdithjenice.«

Siguran sam da tezite za »znanstvenintkmen misljenja, zar ne? Vjerujte da vas u tome nitko
ne spréava, osim — vas samih.

Zapamtite da nikada tete dovesti sebe u neugodan polozaj ako iskreno priznate da mozda
nemate pravo. Na tégte ngin dokragiti prepirku, a sugovornika potaknuti na nepristraniji i
tolerantniji n&in misljenja, pa mozd&k pobuditi u njemu Zelju da prizna kako nema pravo.
Ako ste sasvim sigurni da vas sugovornik grijesi, nemojte mu to grubo skresatijeditme

netete mnogo posii. Evo vam primjera: mladi njujorski odvjetnik S. zastupao je nedavno jedan
slu¢aj pred vrhovnim sudom Sjedinjenih Drzava. U pitanju je bila velika svota novca i obrana
vaznog né&ela. Prilikom rasprave odvjetniku se obratio predsjednik suda i upitao ga: »Nije K
to¢no da odredbom morné&kiog zakonika predmet zastarijeva nakon Sest godina?« Odvjetnik se
trgnuo, zaprepasteno pogledao predsjednikaljizo mu dobacio: »VelepoStovani, u mornarici

ne postoji propis o zastarijevanju predmeta.«
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»Slusateljima u dvorani zastao je dah. Zavladala je grobna tiSinéag peikasnije odvjetnik S.
mojim polaznicima. »Znao sam da imam pravo, pa nisam oklijevao da to glasno kazem, Sto m
ipak nije pomoglo da pridobijem naklonost suda i sluSateljstva. U daljnjoj raspravi govaorio sa
bolje nego ikada ranije. Uzalud. Izgubio sam raspravu i tek tada uvidio da &gmo po
neoprostivu gresSku:genom i slavnontovjeku skresao u brk da nema pravo.«

Rijetki su ljudi koji se mogu pohvaliti lognim na&inom misljenja. Svi Smo mi optereni
svakojakim predrasudama, a mnogidm@ama ljubomorom, strahom, sumnjom, zéavis

ponosom. Nije mali broj onih koji ni za zivu glavu ne zele mijenjati okorjelo misljenje miduzi
kose, o vjeri, politkom opredjeljenju ili o suvremenoj umjetnosti. Ukoliko naginjet&itgen
ispravljanju misljenja bliznjih, lijepo vas molim da pitate i upamtite ovaj odlomak iz knjige
Harvey ja Robinsona Svijest u nastajanju:

»Cesto se dogta da bez ikakva otpora sami od seb&emo mijenjati ustaljena uvjerenja.
Medutim, ako nham netko drugi kaze da nemamo pravéinfno se opirati i povkiti u sebe.
Premda smo silno nepromisljeni u stvaranju vlastitih nazora, postajemo njihovituestnas
zagovornicimaim osjetimo da nam ih netko & oduzeti. Gigledno je da nam nije toliko stalo

do uvjerenja, koliko do samopostovanja koje u takvim prilikama biva ugrozeno ¢ca&Ripgoj'
jedna je od najvaznijih u optienju meiu ljudima, a znati je cijeniti getak je velike mudrosti.

Ona djeluje jednako snazno bez obzira da li dava 'moju’ véeru, 'moga’ psa, 'moju’ &u,

'moga’ oca, 'moju’ zemlju ili 'moga’ boga.
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Spremni smo zlovoljno reagirati na primjedbe sugovornika o posve nevaznim sitnicama, kao na
primjer da nam ura kasni ili da nam je auto dotrajao, a kako se tekujemo ako se netko

usudi dirnuti u nase misljenje o zivotu na Marsu, o medicinskoj vrijednosti salicila, lumda
vladavine Sar-gona I... U prirodovjeka je da voli vjerovati u nepogreSivost vlastitog misljenja,
pa mu se stoga og@no i joS tvde priklanja ukoliko osjeti da je ono dovedeno u sumnju. Stoga
sve nase takozvane diskusije nisu niSta drugo nego pokusaji pronalazenja protudokaza koji
nam pomoi da ustrajemo u \Geustaljenim uvjerenjima.«

Nedavno sam preut&ao stan, pa sam tom prilikom dao nalijepiti nove zidne tapete. Kad sam
nakon nekoliko dana dobiodan, gotovo sam se onesvijestio. Nedugo nakon toga posjetila me je
jedna znanica. Kad jaila cijenu mojih divnih tapeta, pobjednosno je uzviknula: »No, lijepo su
te operu3alil« Zena je, dakako, imala pravo, rekla mi je istinu, ali meni u¢ontko nije bilo



do istine. (Ljudi rijetko kada voléuti istinu o vlas~tim greSkama.) Stoga sam se pokusao braniti.
Rekao sam joj da je kvalitetan rad na kraju krajeva najjeftiniji, da nema smisla kiypftivee
stvari, i tako dalje.

Sutradan, kad me je posjetila druga znanica, koja se divila tapetama i rekla da alrada
kupila kad ne bi bile tako skupe, ja sam sasvim diijgeeagirao. »Pravo da ti kazem, i meni su
preskupe«, rekao sam joj. »Sada se kajem Sto sam ih dao nalijepiti«. Ponekad smiosspném
sebi priznati greSku. Ukoliko kod drugih damo na obzirnost i takt, priznémo je mozda i

pred njima, pa se na kraju pono-128

siti vlastitom iskreno&u. No gresSku nikad emo priznati onome koji nam je grubo gura pod
nos, ili nam se&ak zlobno podsmjehuije.

Horace Greeley, jedan od Lincolnovih nag@b3rotivnika iz doba grdanskog rata, pokusao se
sluziti takvom taktikom, uvjeren dg njome privoljeti Lincolna na ustupke. Greeley je danima,
mjesecima i godinama vodio Zestoku bitku protiv Lincolna, ismijavaga i vrijedajuci na

svakom koraku. Kakav je bio ishod Greeley j eve borbe? Nikakav, jer je Lincoln do dana
tragicne smrti uporno ustrajao u svome. Vdiaje i ismijavanje bliznjih ne vodi u pobjedu, nego
u propast.

Franklinova Autobiografija, jedno od &#ganijih djela starije ametke knjizevnosti, obiluje
dragocjenim savjetima o umge ophatenja s ljudima. Franklin u toj knjizi opisuje kako je
nadvladao vlastitu sklonost prema kritiziranjditugreSaka; kako se iz svadljiva, zajedljiva
mladica prometnuo u ljubaznagvjeka punog razumijevanja za misljenje drugih ljudi.

Prgavog Franklina pozvao je jednom neki prijatelj u stranu, pa mu oStrifimgeekao otprilike
ovo:

»Postao si nemoguBen. VrijeiaS svakoga tko se ne slaze s tvojirimam misljenja.

Odgovaras tako ostro da ti se nitko neduge protusloviti. Prijatelji su te @eli izbjegavati.

Pravi$ se da sve zna$, da ti nitko ne mogeni8ta novoga. To, uostalom, nitko i ne pokuSava,
jer se ljudi ne vole sviati. Na taj nain nikad nées nadiiti viSe nego Sto sada znaS — a znas
vrlo malo.«

Iskreno se divim Franklinu i @au na koji je prihvatio prijateljev prijekor. Bio je dovoljno velik

i do-joljno mudar da shvati istinitost njegovih tijeda osjeti opasnost u koju bi ga mogla
dovesti prgava na-
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rav. Stoga se potrudio ddioi sve kako bi se izmijenio.

»Zakleo sam se dau izbjegavati izravno suprotstavljanje misljenju drugih ljudi i naturivanje
vlastitih uvjerenja«, pia Franklin. £ak sam odltio daéu se Kkloniti svih rijéi i izraza $to
ozn&uju nepokolebljivo vjerovanije, rijg kao Sto su 'sigurno’, 'nema dvojbe’, '‘apsolutno’ i tome
slicno, te datu umjesto njih peeti upotrebljavati izraze kasdihi mi se', 'pretpostavljam’, 'koliko

u ovom trenutku shvam'. Kad bi mi se netko suprotstavio tvrdnjom koju sam drzao pogreSnom,
odricao sam se uzitka da mu grubo protuslovim i da razotkrijem besmislenost njegova
rezoniranja. Nastojao sam z&pt odgovor priznajéi mu da bi u odréenim slé&ajevima takvo
miSljenje moglo biti posve pravilno, premda mi se ovog trenéitigpomalo manjkavim. Ubrzo
sam uvidio prednosti novog &aa ophaenja s ljudima. Razgovori Sto sam ih vodio postali su
ugodniji, jer je skroman ton kojim sam iznosio svoja misljenja izazivao kod sugovoriika ve
spremnost za prikéanjem nego potrebu za protugmjem. Osjéao sam se manje poviienim
kad bi se pokazalo da nisam imao pravo, pa sam lakSe mogao privoljeti druge da uvide vlastite
greSke i da se sloze sa mnom onda kad sam doista imao pravo.



Takav postupak, koji je iz getka obuzdavao moju istinsku narav, pretvorio se pomalo u naviku,
pa u posljednjih pedeset godina zacijelo nisam izrekao nijednu dogmatsku tvrdnju. Drzim da
upravo toj navici dugujem povjerenje 5to ga uzivandungugraanima i utjecajnost u javnom
zivotu zemlje. Jer, moram priznati da nisam dobar govornik. Ne odlikujem se
.blagoglagoljivogu, dugo trazim ri-
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jeci i nepravilno se izrazavam, a ipak sam gotovo uvijek usgicore Sto sam htio.«

Pogledajmo kako bismo Franklinovacet mogli primijeniti u poslovnom zivotu? Dai vam

dva primjera:

F. Mahoney, koji se bavi prodajom specijalne opreme za naftnu industriju, dobio je jednom
veliku narudzbu od svoje dugogodiSnje stranke sa Long Islanda. Nakon Stotjogmihvatio
predlozeni projekt opreme, Mahoneyjeva firma je pristupila izradi. Tada se dogediio
nepredviieno: u razgovoru s prijateljima n&niac je doSao do zakljika da mu je Mahoney-jevo
poduzée podmetnule zastarjele, neprikladne nacrte, te da oprema ni dimenzijama ni namjenom
nece odgovarati zamisljenim potrebama. Zabrinut i uzrujan,dilaaje nazvao Mahoney ja i
rekao mu da rie mci prihvatiti nariéenu opremu, bez obzira na to Sto je izradawgjeku.
»Odmah sam pregledao nacrte ¢ gotove di jelove opreme, te se uvjerio da je s nase strane sve
u najboljem redu, to jest da moj néitac i njegovi prijatelji ne znaju demu govore. &inilo mi

se, mdutim, da bi mu to bilo opasnodiepa sam poSao da ga posjetimcBkao me je gotovo
neprijateljski, skeéio sa stolice i pteo mi uzbdenim glasom ponavljati da ne zeli prihvatiti
narudzbu. Madti stisnutim pesnicama na kraju me pobjedonosno upitao: 'Sto sada kanite
uciniti?'

Mirnim glasom rekao sam mu damo Winiti sve Sto bude u naSoj o'Vi placate posao, a nas
je zadatak da zadovoljimo svaku vasu zelju’, rekao sam mu. 'Moramodegirmelogovoriti

tko ¢e snositi odgovornost za gotovu opremu. Ako mislite
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da imate pravo, dajte-nam novi projekt,geano raditi po njemu. U izradu po naSem projektu
utroSili smo dosad dvije tige dolara, ali smo ih spremni izgubiti kako bismo vam udovaoljili.
Ako pak opremu izradimo po vaSim Zeljama, napominjeretiaza nju vi snositi odgovornost.
Ukoliko ipak odlite nastaviti po naSem projektu, koji je po mom misljenju potpuno pravilan,
odgovornoste snositi naSe poduze'

Narwilac, koji se u méuvremenu bio malo smirio, odvratio mi je: 'U redu, nastavite posao, ali
jao vama ako ne bude kako treba.’

Oprema je, dakako, bila sjajna, pa ju je zadovoljni & platio i odmah nam dao jos dvije
narudzbe. Bio sam zadovoljan 5to sam se @etga uspio suzdrzati od prepirke. Isplatilo se. Da
sam drugéije postupio, sltaj bi zacijelo bio zavrSio pred sudom, a ja bih bio izgubio
dugogodiSnju musteriju i stekao lo$ glas.«

Uzmimo sada drugi primjer, tigan i svakodnevan za sve nas. R. Crowley, trgovac drvenom
gradom, neprestane je dolazio u sukob s inspektorima za preuzimanje gotove drdendgra
mu, dakako, nije mnogo Koristilo, jer su inspektori uporno ostajali pri svome i joS stroze
kontrolirali Crowleyjevu robu.

Kad je shvatio da mu prepirke s inspektorima donose samo gubitke, Crowleyde odlu
promijeniti taktiku. Sto je time postigao vidj@te iz prée 5to ju je ispripovjedio mojim
polaznicima:

»Jednog jutra zazvonio je telefon, a uddni glas s druge strane Zice obavijestio me je da je
poSiljka drvene grde Sto smo je upravo dostavili nje-132



govu poduzéu sasvim nezadovoljavaja. Istovar je obustavljen, a podaedrazi da smjesta
organiziramo odvoz robe iz njihova dvoriSta, jer je inspektor za drverdu gitanovio da je

55% drvenih dijelova potpuno neupotrebljivo.

Istogc¢asa uputio sam se u spomenuto podeizeazmisljajdi kako da postupim u toj Skakljivoj
situaciji. Dotada sam se @bio u slénim slutajevima pozivao na odredbe o kakvdrveta i
uvjeravao inspektore kako drvo zadovoljava sve propisane uvjete. Potaknut znadgsmmsia
tecaju, odlio sam da se ovaj put posluzim drugom taktikom.

Stigavsi u poduze, naiSao sam na kupca i inspektora. | jedan i drugi bili su ljuti i spremni na
svaiu. PriSao sam napola rastovarenom kamionu i zamolio radnike da nastave s istovarom, kako
bih mogao ispitati manjkavosti sporne posiljke. Inspektora sam zamolio da neupotrebljive
dijelove odlaze na jednu hrpu, a valjane na drugu.

Promatrajidi ga na poslu, ubrzo sam shvatio da robu ocjenjuje suviSe strogo, to jest gotovo
proizvoljno. Radilo se o bijeloj smrekovini, Stéito nije bila inspektorova specijalnost, jer je

bio strienjak za tvrdo drvo, a ne za meko. Meko drv@ajoo je bas moja uza specijalnost, ali
sam se uzdrzao od bilo kakvih primjedbi, osim Sto bih ga s vremena na vrijeme upitaoig@asto m
da pojedini dijelovi ne odgovaraju propisanim pravilima. Ni jednog trenutkdyitine, nisam

mu htio dati do znanja da grijeSi. Naprotiv, neprestano sam mu ponavljao da ga pitam jedino
stoga Sto Zelim znati kakvaemo vrst drveta ubude slati spomenutom poduze

Prijateljskim pitanjima, strpljenjem i spremréoSna otklanjanje mogdih greSaka, ubrzo sam

odag-
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nao bijes inspektora i natiwca. Inspektor je ma-lo-pomalo priznao da je neke dijelove
nepravedno proglasio neupotrebljivim, te da je poéeizesvojim zahtjevima mozda malo
pretjeralo. Suzdrzao sam se od komentara na takve primjedbe, koje su mi, dakako, iSle u korist,
jer sam znao da bi bilo neopreznaew likovati u tako osjetljivom trenutku. Inspektor je uskoro
posve promijenio odnos prema meni. Priznao je da nijérgtrkza meko drvo, pa me je &

pitati za miSljenje o ovom ili onom komadu. Ja sam mu spremno odgovarao na pitanja, ali sam
pritom ponavljao da ne Zelim prisiljavati poddeena kupnju grde koja @ito ne odgovara

njihovim potrebama. Na kraju sam osjetio da inspektor gotovo &psie krivnje odbacuje
pojedine komade na 'nevaljalu’ hrpu. Neugodateslzavrsio je tako da je inspektor joS jednom
pregledao sve odbane dijelove i ustanovio da posve odgovaraju propisima. Tako sam s malo
takta i dobre volje priStedio poduzepozamasnu svotu novca i zadrzao dobrog kupca.«
Nemojtefmisliti da sam vam ovim otkrio novu svjetsku mudrost. 8gje tisuite godina prije

nase ere egipatski faraon Aktoj dao je svome sinu vrijedan savjet: »Budi peonuigiphdenju

s ljudima. Na tage$ ndin postti sve Sto zeliS.«

Drugim rije¢ima, izbjegavajte prepirku s bliznjima, bilo da je ¢ife poslovnim prijateljima,
rodacima ili¢clanovima obitelji.

Zelite li prikloniti ljude svome n&nu misljenja, drugo pravilo glasi:

Postujte misljenje drugih. Nikada ne reciterjeku da nema pravo.
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3. Ne skanjujte se priznati da ste pogrijesili

Premda stanujem gotovo u samom Sirem centru New Yorka, nekoliko minuta hoda od ¢eoje ku
prostire se bujni, divlji Sumarak, pun vjeugifa gnijezda, visokih paprati i grmova ribizla Sto u
proljece procvatu pjenasto bijelim cvgem. Taj divlji, prirodni park zacijelo je ostatak Suma iz
Kolumbova vremena esto odlazim onamo na $etnju sépsi Rexom, zgodnim bezopasnim
stvorenjcem, pa ga ponekad, ako u Sumarku nema drugih posjetilaca, pustam da se bez uzice na-



tr¢i do mile volje.

Jednog dana naletjeli smo u parku na policajca kofinese, jedvatekao da ulovi zrtvu.

»Kako se ustujete pustati psa po parku bez brnjice i uzice? Zar ne znate da je to zabranjeno?«
ukorio me strogim glasom.

»Zname, odvratio sam pokorno, »ali sam mislio da Rex ovdje m&ome smetati.«

»Mislili ste, je li? Zakon ne mari za ono Sto vi mislite. Pas moze napasti geweuagristi

dijete. Dobro, ovaj putu vam oprostiti, ali ako jo$ jednom zateknem to pseto bez uzice i brnjice,
znajte datete imati posla sa sucem za prekrsaje.«

Odlwio sam da se pokorim zakonu, pa sam ub¢ejfevodio Rexa na Setnju onako kako je to
policajac htio: u punoj ratnoj opremi. NaSe nekad vesele
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Setnje pretvorile su se sada u tuzno obilazenje parkom ¢#b8g smo se uskoro vratili

slobodi i starim navadama. Udabku je sve bilo lijepo, dok jednog popod-neva nipsmo
ponovo naletjeli na Njegovo véinstvo Zakonu/8lec*ao sam £a u posljednjem trenutku, u
¢asu kad se ? razigrani Rex zaustavio pred nogama mrkog dorata ; * stao ondje kao ukopan.
Policajac na konju gledam$? Je uk®enim pogledom, a ja sam znao na nam ovo put*a nema
sPasa-

Qsje,%ajwi se krivim, nisamtekao policajeva prijekora nego sam mu se prvi obratio: »Uhvatili
ste me na d*Je”u- Priznajem da sam kriv i da nemam opravdanja f*rosli tjedanugiezurili
dacete me kazniti ako' zatete ovog psia bez brnjice.«

»NO da,« — odgovorio je policajac blagim glasom, »znam d*a se mJe tako ddoppgesti,
pogotovo kad je riie° tako malim psiima koji ne vole nositi brnjice.«

»Tocrf10'8 odvratio sam, »ali je ipak protuzakonito.« »TakcP mafri&se nikome napraviti

nista nazao«, mui drovao je dalje policajac.

»Svakf3”I* *a né£> ali bi mogao napasti neko dijete ili vjeverpCUK< spremno sam odgovorio.
»Ah ¢ m1 m* se da ste suviSe ozbiljno shvatili propise«, bla®"S°® me ukorio. »Znate Sto. Pastite g
da otgi na onu sttranu 8dje mi ée biti pred dima, pacemo zaboraviti* Sto se dogodilo. Vazi?«
Kao stvako ljudsko Be, policajac se volio praviti vazan. Meim, u trenutku kad sam mu
iskreno i bez prisile prijznao gresku, njegova potreba za vaida je posv»'e zadovoljena, pa
mu se, StoviSe, pruzila prilika da irfi pokaze kako znade biti milostiv i velikoduSan.
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Pretpostavimo ipak, da sam se poku3ao braniti. Sto bih time bio postigao? Na to pé@anje ne
vam biti teSko odgovoriti ako znate Sto Znapustiti se u prepirku s policajcem.

Priznavsi da sam pogrijeSio i da on ima potpuno pravo, izbjegao sam svakojake neprilike.
Dapae, natjerao sam ga da zastupa moju stranu, a ja hjegovu, 8to je — etenat gotovo
smijeSan i posve neudaien sléaj.

Kad shvatite da ste pogrijeSili i date biti kaznjeni, nije li vam bolje preduhitriti drugoga i
smjesta priznati krivicu, to jest slusati samokritiku umjesto prijekoredih tusta?

Kazite odmah sve najgore o sebi, sve ono Sto znate da vam je druga osoba spré&mnog, o

se pozurite da to iztete prije nego Sto budete napadnuti. N&e¢tg nain uSutkati protivnika.
Uvjeravam vas dée on u 99 posto stajeva zauzeti velikoduSan, prastajstav prema vasim
greSkama, dée ihcak pokusSati umanijiti i opravdati — bas kao i moj policajac.

F. Warren, strénjak za izradu reklamnih oglasa, sluzio se spomenutom metodom u radu s
musitavim musterijama. Poslusajte njegovuwpri



»U izradbi reklamnih oglasa vazno je bittém i zadovoljavati najsitnije Zelje n&raca. U

hitnim slwajevima, mdutim, prirodno je da se potkrade poneka gresSka&aBjese izdave koji

je s osobitim uzitkom kritizirao moje radove, tedfe u njima pronalazio manjkavosti. Mnogo
sam puta og@en odlazio od njega, zgrazajse nad takvom sit-avosti, premda me nije
vrijedala kritika nego za-jedljiv i zloban &ia kojim je ocjenjivao moj trud.
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Nedavno sam tordovjeku izradio nekoliko crteza po narudzbi. Nedugo nakon Sto sam mu ih
predao, pozvao me telefonom i rekao mi da hitndedok njemu, jer nesto nije u redu. Kad sam
stigao onamo ustanovio sam da su posrijedi sasvim nevazne sitnice zbog kojih me oije treba
uznemirivati. Nocovjek je bio mrk i uzrujan, zapravo sretan Sto mu se joS jednom pruzila prilika
da mi moZe prigovarati. Ljutito mi je sfitavao razne nevazne pojedinosti, a ja sam mu —
Zeleti da upotrijebim znanje steno na téaju — smjerno odgovorio: 'Dragi gospodine, ako su
vasSe zamjerke tme, istina je da sam pogrijeSio i d&im ne mogu opravdati tako velike
propuste. Morao sam znati Sto Zelite, je¢ dago radim za vasu ku. Priznajem da me je stid.'
Nakon nekoliko takvih odgovora, izdavee p@&eo braniti. '‘Da, imate pravo, premda crtezi i
nisu tako loSi. Trebalo bi zapravo, dotjerati samo nekoliko sitnica...'

Prekinuo sam ga usrediemice. 'Vazna je i najmanja greSka. Svaki propust moze skupo kostati
vasu kdu”Moze imati sasvim nepredigne posljedice’.

Htio me je prekinuti, ali mu nisam dopustio. Zabavljalo me da — prvi put u Zivotu — kritiziram
— sebe!

'Morao sam biti paZljiviji', nastavio sam. 'Vi ste mi dosada uvijek davali unosan posa pa z
zasluzujete samo najbolje. Bacite te crteze, naiisgam nove.’

‘Ne! Nikako!" usprotivio se."To mi nije ni na kraj pameti.' Zatim jégmohvaliti crteZze, uvjeravati
me da bi trebalo mozd&initi sithe preinake, premda je to tako nevazno da nije vrijedno truda.
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Moja spremnost na samokritiku potpuno ga je ‘ohladila’. Vjerovali ili ne, na kraju pozyao

na objed, a prije nego Sto smo se rastali dao mi narudZbu za novo djelo.«

Svaka budala znade traziti izlike za vlastite greSke, a nitagbg zivota niSta drugo i ne rade.
Medutim, ono Staovjekacini plemenitim i izdiZze iznad prosjenosti, upravo je sposobnost da
iskreno i otvoreno prizna gdje je pogrijesSio. Jedan od najljepsSih primjera te sposobnosti dao j
general Lee u ame&kom gratanskom ratu kad je na sebe preuzeo svu odgovornost za neuspjel
Pickettov napad na Gettysburg.

Premda je romantni zanesenjak Pickett judla vodio vojsku u napad, opsada Gettysburga
zn&ila je patetak kraja za neustraSive juzta snage. Lee je shvatio da je, kao vrhovni
zapovjednik juznjéke vojske, napravio veliku greSku. Znao je da mu je nakon izgubljene bitke
onemoguen prodor na sjever i da je zbog togadesuna propast. Shrvan tom spoznajom,
zamolio je predsjednika Konfederacije da ga smijeni a umjesto njega imekage>malaieg i
sposobnijegovjeka«. Da je odgovornost za neuspjeli ishod bitke htio prebaciti na druge, Lee je
mogao néi tisu¢u izlika. Mogao je iskoristiti otkazivanje poslusnosti nekoliko divizijskih
zapovjednika, zakasnjeli napad konjice i stotinu drugih razlogdut#e, Lee je bio suviSe
plemenitéovjek da bi krivicu svalio na druge. Dok su se izene i desetkovane Pickettove

trupe teSko probijale prema jugu, general Lee im je osobno pohitao u susret i pozdravio ih
gotovo uzviSenim rij@ma samooptuz-

*»Krry sam za sve Sto se dogodilo. Ja i samo ja iz-aio sam ovu bitku.«
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Rijetko je koji vojskovda u povijesti svijeta imao hrabrosti i duha za ta&snu, ljudsku izjavu.
Osebujni ametki pisac i mislilac Elbert Hubbard bio je oStar kiér suvremnog ameikog
drustva, Sto mu je, naravno, donijelo na stotine neprijatelja. No Hubbard je izvanrednim
umijecem ophdenja s ljudimaesto znao ljute neprijatelje preobratiti u gorljive prijatelje.

Kad bi mu neki razljéeni¢itatelj napisao ozlojeno, pogrdno pismo, Hubbard bi mu odgovarao
ovim rijecima:

»Nakon razmisljanja o vaSem pismu, doSao sam do Zk&lga se ne slazem sa svim $to sam
napisao. Drago mi je biléuti vaSe miSljenje. Kad vam se pruzi prilika svratite mi u posjet da
zajednéki ragistimo nesporazum. Do tada, primite shda pozdrave. Iskreno vas, Elbert
Hubbard.«

Nakon takva odgovorétatelj se doista viSe nije mogao ljutiti.

Kad ste sigurni da imate pravo, nastojte druge obazrivo i promisljeno prikloniteswa&mu
miSljenja. Ako, méutim, nemate pravo, Sto se, priznajrdesto dogda — potrudite se da to
odmabh iskreno priznate. Takvim ponaSanjem pdstat simpatiniji okolini, a kad ga jednom
posve prihvatite, shvatiete da je katkada mnogo zabavnije kritizirati sebe nego druge. Stara
engleska poslovica kaze: »Borbom nikadéesepostii dovoljno, a popustanjem viSe nego Sto
ocekujes.« Stoga tée pravilo za priklanjanje ljudi svome ¢iau misljenja glasi:

Ako nemate pravo, priznajte to glasno i bez oklijevanja.
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4. Put do razumijevanja vodi preko srca

Jeste li ikada razmiSljali o tome Sto se dtaa trenutku kad vas zbog neslaganja sa
sugovornikom obuzme gnjev, a vi mu dadete oduSka nepromisljenim i divljim napadom na
»protivnika«? Dakako, rastengete vlastite osj@je, ali Sto biva s osjajima napadnute osobe?
Zar joj svadljivim rij&ima i neprijateljskim stavom pomazete da se slozi s vasémaora
misljenja?

»Prides li mi stisnutih pesnica, dekatcu te istom mjerom, rekao je jednom predsjednik
Woodrow Wilson. »Ali ako mi pdes i kazesS: 'Sjednimo i porazgovo-rimo o spornim
problemima, potrudimo se da shvatiméamu se razmimoilazimo' — siguran sam¢dano

uvidjeti kako se gotovo u svemu slazemo, dakako uz uvjet da raspolazemo strpljenjem,
iskrenogu i zeljom za pronalazenjem zajethkog jezika.«

Rockefellerov sin John D. Rockefeller strogo se pridrzavao Wilsonova naputka kad je 1915.
godine zapao u neprilike. Rockefeller je u to doba bio najomrazemjgk meiu rudarima u
drzavi Colorado. Pune dvije godine drZzavu je potresao jedan od najkrvavijih Strajkova u povijesti
Sjedinjenih Drzava. Nezadovoljni rudari trazili su poviSenjéglad koloradske kompaniji, je za
proizvodnju goriva telika. Glavni diontar te kompanije bio je upravo John Rockefeller. U
Strajk se
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umijeSala vojska, pa je doslo do krvavih sukoba u kojima su mnogi radnici izgubili Zivote.

U takvim trenucima punim nezadovoljstva i mrZznje Rockefeller je pokuSao osvoijiti naklonost
rudara i — vjerovali ili ne — uspio. Kako, pitéte. Evo kako: nakon viSetjednog nastojanja da
upozna Zzivot rudara, da stupi s njima u Sto &ge odnose, Rockefeller je odrzao govor
predstavnicima Strajkasa. Tim remek-dje-lom gowtk@imudrosti Rockefeller je Zas stiSao
valove mrznje Sto su prijetili da ga zaguSe, te postigao da se radnici vrate oamposa
pomisljajLti na poviSenje pka. Rudarima koji su ga do tog trenutka bili spremni objesiti na prvo
drvo obratio se tako poniznim i prijateljskim tonom kao da govori pred skupinom misionara.
Rekao im je da je ponosan Sto se nalaziumgima, Sto je imao zadovoljstvo da posjeti njihove



domove, da im upozna Zene i djecu, pa se na kraju pozvao na degadterese i zahvalio im
na spremnosti i srdaosti kojima su ga dekali.

»Danasnji dan ostae crvenim slovima zapisan vi mom kalendaru<guoje Rockefeller. »Prvi
put imam sréu vidj®i predstavnike ljudi zaposlenih u ovoj velikoj kompaniji, njihove
predradnike i rukovoditelje. Ponosim se Sto sardun&ama i uvjeravam vas da se danasnjeg
dana sjéati dok budem ziv. Da je ovaj sastanak odrzan prije dva tjedna, stajaodihvarea
kao stranac mi strancima. Ali budéi da sam prosli tiedan obiSao sva rudarska naselja u
juznom predjelu rudnika i razgovarao sa svim predstavnicima rudaradiluledsam posjetio
vaSe domove, upoznao vase Zene i djecu, stojim sada pred vama kao prijatelj, pa satosreta
mi se pruza prilika da u duhu prijateljstva i razumijevanja porazgovorim s vama o nasim
zajednékim interesima.
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Buduii da je ovo sastanak rukovaag osoblja kompanije i predstavnika njenih radnika, nasao
sam se ovdje danas samo s vasim dopustenjem, pa vam &oken gost. Premda, na zalost,
ne spadam ni u rukovoée osoblje ni u radnike, ipak se asjen vasim, jer sam u neku ruku
predstavnik i jedne i druge strane.«

Ne ini li vam se da je ovaj govor lijep primjer za preal@aje neprijatelja u prijatelje?

Da je Rockefeller okrenuo obrnutim putem, da se upustao u prepirku s rudarima, da im je
spaitavao uniStavanje strojeva, da ih je wig® i govorio im kako nemaju pravo, ne bi bio
postigao niSta dingo nego zaoStravanje spora i raspirivanje mrznje i otpora.

Vrijedno je znati da mrznju i nezadovoljstvo u srcima bliznjih ne moZzemo istjekativom
logikom. Nezadovoljni roditelji, sitdavi Sefovi, mrzovoljni muzevi i zajedljive zene morali bi
ve¢ jednom shvatiti da mrvica ljubaznosti vrijedi neusporedivo viSe nego prijekor i ruzéa rije
Tako je mislio i Lincoln, koji je prije sto godina zapisao:

»Stara je istina dée kapljica meda priuti viSe muha negoli nekoliko litara smole. To vrijedi i
za ljude. 2elis li bliznjega prikloniti svome ¢iau misljenja, prvo ga uvjeri da si mu prijatelj. U
tome se nalazi ona kaplja meda za njegovo srce. Jer, mislili vi $to vas volja&gwjgkovu
razumu vodi preko njegova srca.«

Poslodavci znaju da se isplati biti ljubazan prema StrajkaSima. Kada je, fer puitvornici
»White Motor Company« dvije tige radnika stupilo u Strajk za poviSenjedalapredsjednik
sindikata Robert Black nije pribjegao oStrim &ij@a. Nije prijetio radnicima, ih obasipao
uvredama i prijekorima. Naprotiv, on lokalnim novinama pohvalio »mirgmma koji
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su odlozili oruzje«. Radnicima koji su za vrijeme Strajka strazarili u tvkom krugu, kupio je
palice i rukavice za baseball, te im uredio igraliSte, »da im vrijeme bode4r

Predsjednikovo prijateljsko pona3anje urodilo je prijateljstvom na drugoj strankaStrau
dobavili metle, lopate i tke, pa su u dokolici geli skupljati papire i opuske po tvotkiom
dvorisStu. Zamislite! Doista r@ven primjer u dugoj, burnoj povijesti am#wog radnékog
pokreta. Strajk je potrajao tjedan dana i zavrsio kompromisom — bez mrZnjgriegor

Slavni odvjetnik i polittar Daniel Webster, vanjstinom nalik bogu izlgr mitologije, znao je
drzati boZzanske govore. Vjestinom govornisStva nadmasio je sve svoje suvremenike i postao
najuspjesnijim odvjetnikom u Sjedinjenim Drzavama. Websterovi najgesori pred sudom

bili su puni naoko nevaznih ali pomirljivih i razboritih izreka kao na primjer: »sud o tome
prepusStam gospodi porotnicima«, »0 ovome bi, gospodo, mozda bilo vrijedno razmisliti«,
»iznijetéu vam nekolikatinjenica Sto ih, vjerujem, ete smetnuti s umadga koji tako dobro
poznajete ljudsku prirodu, lakete shvatiti zngéenje spomenutitinjenica« i tako dalje. Klorde



se grubih metoda naturivanja vlastitog misljenja, Webster se sluzio miraiogestim,

prijateljskim n&inom govora koji mu je donio postovanje i slavu.

Citatelj ¢e mozda ré da su gornji primjeri suvisni, jer je malo onih kég dai u priliku da
pregovaraju s nezadovoljnim radnicima i drze govore na sudu. Stoga pogledajmo kako bismo
dobivene savjete mogli primijeniti u svakodnevnom zivotu. Dajem vam primjer inZ&hjera
PosluSajte njegovu @ui:
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»Vlasnik kite u kojoj stanujem pritno je skri¢ovjek. Nedavno sam ga pismeno obavijestio da
¢u se iseliti iz stan&im mi istekne najamni rok, premda mi to nije bilo ni na kraj pameti.
PokuSavao sam samo péstimanjenje stanarine. Nisam mnogo vjerovao u uspjeh, jer su stanari
i prije mene bezuspjeSno nastojali uvjeriti viasnika da su stanarine suviSe visokeli Gowd#i

je vlasnik prgav i nepristugancovjek s kojim se uage ne moze razgovarati. Odla sam, ipak,
pokusati, to jest primijeniti znanje ggno na t&aju. Zato sam mu i napisao to pismo.

Vlasnik kute posjetio me odmah nakon Sto je primio pismaidkao sam ga sa skgam
smijeSkom, s mnogo susretljivosti i dobre volje. Nisardgoogovoriti o visokoj stanarini, nego o
tome kako mi se stan zaistadai Nisam Stedio hvale. Divio sam s&ina na koji odrzava

zgradu i red u njoj, i rekao mu kako bih — kad bi mi ¢eve prilike dopusStale — volio ostati u
njemu joS godinu dana.

Vlasnik je bio gotovo osupnut, jer dotada zacijelo nikada nije naiSao na takav prijem kod.stanar
Uskoro mi je pdeo prati o nevoljama iznajmljivanja, 0 nemagun stanarima koji se na sve

Zale a ni za Sto ne brinu. 'Vjerujte mi, prava je&arnienati u ki zadovoljna stanara kao Sto ste

vi', rekao mi je. Premda ni jednom tijg nisam spomenuo stanarinu, uskoro mi je ponudio
sniZenje. Kako to nije bilo onoliko koliko sam Zelio, spomenuo sam mu svotu Sto bih je mogao
platiti, a on je bez rig@ pristao na moju zelju. Dok smo se oprastali upitao me je zelim li mozda
neke promje-

10 Psihologija uspjeha
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PosluSajte njegovu gui:
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i prije mene bezuspjeSno nastojali uvjeriti viasnika da su stanarine suviSe visokeli Gowd#i

je vlasnik prgav i nepristugancovjek s kojim se uage ne moze razgovarati. Odla sam, ipak,
pokusati, to jest primijeniti znanje ggno na t&aju. Zato sam mu i napisao to pismo.

Vlasnik kute posjetio me odmah nakon Sto je primio pismaidkao sam ga sa skgam
smijeSkom, s mnogo susretljivosti i dobre volje. Nisardgoogovoriti o visokoj stanarini, nego o
tome kako mi se stan zaistadai Nisam Stedio hvale. Divio sam s&ina na koji odrzava

zgradu i red u njoj, i rekao mu kako bih — kad bi mi ¢eve prilike dopusStale — volio ostati u
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ne u stanu — bojenje zidova ili postavljanje novih tapeta.

Siguran sam da niSta od spomenutog ne bih bio postigao da sam se kigjensioosluzio
dotadasnjom taktikom stanara. Uspio sam zato Sto sam mu priSao prijateljski, otwreno i
razumijevanjem.«

Uzmimo sada drugi primjer iz ponesto draga drustvenih slojeva. Bogata njujorSka dama D.

D. ¢esto je u jednom hotelu pridiwala zakuske za svoje goste. U takvim joj je prilikama u
poma uvijek priska-kao Sef posluge imenom Emil. Prilikom jedne zakuske Emil je potpuno
zakazao, pa se StoviSe tijekom cijeléerenijednom nije pojavio. Hrana je bila loSa, a posluga
ocajna. Ozlojéena takvim postupkom D. D. se ljubazno smjeSkala gostima, dok se u sebi
zaklinjala dace sutradan pozvati Emila na red.

lduceg jutra, méutim, D. D. je odldila promijeniti taktiku. Shvatila je da bi se prijekorima
zamjerila Emilu i zauvijek ga izgubila. Na kraju krajeva, pomislila je, Enl mi kupio ni

kuhao onu véeru, a nije kriv Sto je Dezurni konobar potpuni neznalica. | tako, umjesto da ga
kori, D. D. je p&ela hvaliti Emila. Rekla mu je da je najbolji maltre d'hotel u New Yorku, a
krivnju za neuspjelu zakusku svalila na kuhinju. Takveirjasprsile su Emilovu mrzovolju i
osjetaj krivnje, pa se nasmijesio i rekao joj: »Dakako da su krivi oni u kuhinji. Ja zaista nist
nisam mogao popraviti.«

Kad je nakon nekoliko tjedana D. D. priredila novu zakusku, Emil se i te kako potrudio da. izradi
jelovnik, da se pobrine za nabavu namirnicagdenge stola i za poslugu. Sve je bilo u najboljem
redu. Emil je cijelo vrijeme nadgledao konobare, brinuo se da ugodi i najmanjoja&tijuga

na kraju je santi posluzio slatko.
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»Pohvala umjesto ukora djelovala je pogauplije«, rekla je kasnije D. D.

Sjetam se piie Sto sam jéitao dok sam joS kao bosonog Skolargadrpo Sumama Missourija.
Vjerujem dacete je se i vi sjetiti. To je pfa o vjetru i suncu koji su se jednog dana pdatia



oko pitanja tko je od njih j& »Dokazatu ti da sam stotinu putagieod tebe«, rekao je vjetar
suncu. »VidiS li onoga starca u polju? Kladim se€waanu skinuti kaput prije od tebe.« Sunce se
na te rij&i sakrilo iza oblaka, a vjetar stao puhati orkanskom snagom. Sto je vjetar snaznije
puhao, to je staratvrsce stezao kaput.

Najzad se vjetar smiri, a sunce grane iza oblaka, pa toplim, prijateffsilkama obasja
promrzla starca. Doskora postade takaterda starac skide kaput. Sunce tada xgetru da su
ljubaznost i blagonaklonost uvijekéjeod prisile i srdzbe.

Ispricat¢u vam joS zgodu bostonskog &jeka B., iz doba kad su bostonske dnevne novine
vrvjele sumnijivim oglasima o toboznjem uspjeSnontéjgu raznih spolnih bolesti i o
bezopasnim postupcima za sjareanje trudnée. Posrijedi su, dakako, bili nadril§eici koji su
lakovjerne pacijente drzali u strahu od svakojakih nezeljenih posljedica, muskarte plaSi
»gubitkom muskosti«, a nemali broj zena otpravili u grob. Rijetko seddémda neki méu
njima budu ozbiljnije kaznjeni. \éna se izvlgila placanjem sitnih globa ili pak bivala
rehabilitirana uz pomoutjecajnih politékih veza.

Nadrilije¢nistvo je uzelo toliko maha da se poSteno stanovnistvo Bostéebgvatati za

glavu. Osdivane su dnevne novine, prosvjedovale su organizacifgageai poslovnih ljudi,
omladinska i Zenska udruze-, ali je sve bilo uzafiak su i poku3aji zakono-
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davne vlasti da takvu vrst oglaSavanja proglasi nezakonitom bili onéerdgaznim polittkim
spletkama i zakulisnim igrama.

Doktor B. je u to doba bio predsjednik bostonskogignakog odbora koji je bezuspjesno
pokusavao stati na kraj toj po3asiinilo se da je bitka posve izgubljena.

Doktor B. ipak nije gubio nadu. Jednog dana pokuSao je de§tose nitko dotada nije sjetio:
lijepom rijecju i prijateljskim uvjeravanjem natjerao je uredniStvo da razmisli o spornim
oglasima. Napisao je pismo glavhom uredniku »Boston Heralda, uvjeliayajda mnogo drzi
do njegovih novina, jer su ozbiljne i nepristrane, te da ih redoéidoRekao mu je da su to —
po njegovu misljenju — izvrsne obiteljske novine, najbolje u Novoj Engleskoj i jedne od
najozbiljnijih u cijeloj Americi.

»Htio bih vam, ipak, nesto pripomenuti«, dodao je. »Jedan moj prijatelj ima malol{etiw k
Djevojcica je nedavno u vasem listu pitala neki medicinski oglas i zamolila oca da joj
rastumdi neke izraze. Otac se naSao u neprilici, ne Zndpo da joj odgovori. Vas list zalazi u
sve bolje bostonske domove, pa ako se ono Sto sam spomenuo dogodilo mome prijatelju, nije li
vjerojatno da se sino dogda i u drugim bostonskim obiteljima? Kad biste imali maloljetnu
kéerku, bi li vam bilo drago déta takve oglase? A kad bi ditala i molila vas da joj

rastumdite pojedine izraze, Sto biste joj rekli?

Iskreno mi je Zao Sto se tako izvrsne novine — u svakom drugom pogledu gotovo savrsene —
optereuju ne&im zbogcega mnogi devi zadrhte kad ih ugledaju u rukama svojtiedk Nije li
vjerojatno da tisée vasih pretplatnika dijele moje misljenje i dsjpja?«
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Dva dana kasnije dr B. primio je od glavnog urednika ovakav odgovor:

»Postovani doktore,

Iskreno vam zahvaljujem na pismu Sto ste ga jedanaestog o. mj. uputili uredniStvlistaSeg
Moram priznati da ste mi pomogli u donoSenju odluke o kojoj razmiSljam otkako sam stupio na
mjesto glavnog urednika.

Od narednog ponedjeljka nas listaeiSe donositi sporne oglase. Izb&eimo sve sumnjive
lijecnicke ponude, opise spiralnih Strcaljki icslih pomagala, dokemo sve druge medicinske



oglase kojih se u ovom trenutku ne mozemo @dgreegledavati tako temeljito de, nadam se,
biti posve bezopasni.

Koristim priliku da vam jo$ jednom zahvalim na ljubaznom pismu koje nam je ovom prilikom
uvelike pomoglo.

Iskreno vas, W. E. Haskell.«

Sjecate li se joS ptie o prepirci vjetra i sunca? Napisao ju je Ezopkigiob koji je Seststo

godina prije naSe ere na Krezovom dvoru tkao besmrtne basne o ljudskoj prirodi. Ezopove
spoznaje stare dvije i pol tise godina vrijede u suvremenom svijetu isto koliko su vrijedile u
staroj Ateni. Suncée vas natjerati da swete kaput prije negoli vjetar, a ljubaznadijje
prijateljski pristup i iskreno priznanje smekgatljude i natjerati ih da razmisle o tvrdokornim
stavovima, te da ih mozdak i izmijene. Lijepa rijé¢ i ¢elicna vrata otvara, ili, kako je rekao
Lincoln, »kapljica meda privi ¢e viSe muha nego nekoliko litara smole.

Zelite li pridobiti ljude svome n#nu misljenja, ne-niojte zaboravitetvrto pravilo koje glasi:
Pristupajtetovjeku kao prijatel].
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5. Tajna Sokratove mudrosti

Kad razgovarate s ljudima, nikada ne zapjte razgovor o temama u kojima se s njima ne
slazete. Po-razgovorite najprije 0 onome Sto vam je zd&jealnpa — ako vam je moga —
nastojte nekoliko puta naglasiti da tezite k istom cilju, premda vam se mozda samo putovi do
ostvarivanja toga cilja razlikuju.

Nastojte na samom petku navesti sugovornika na potvrdan odgovor. Ako vam je to ikako
moguee, trudite se izbj@ njegovo »ne«.

»Negativan odgovor«, kaze Harry Overstreet u svojoj knjizi Kako utjecati n&djymsasanje,
»teiko je otklonjiva prepreka. Ako vam netko kaze 'ne’, tada je on zbog ponosa prisiljen ostat
dosljedan sebi, te ustrajati u @M odgovoru iako kasnije moZze uvidjeti da nije imao pravo.
Ponos i samoljublje tjeraju ga da ostane pri svome, pa je stog&meehzno zapdnjati

razgovor u duhu uzajamnog slaganja.

Vjest govornik znade na petku od sugovornika dobiti nekoliko potvrdnih odgovora. Na taj
natin on psiholoSke procese sluSatelja usmjerava k pozitivnom cilju. Té&m® Hretanju

biljarske loptice: usmjerimo li je u jednom pravcu, d@tnam potreban novi udarac da je od
njega otklonimo i be-
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skrajno mnogo viSe truda da je poSaljemo natrag istim smjerom.

Uzroci psiholoSkog ponaSanja ovdje su posve jasni. Ako nam netko kaze 'ne’, a pritom je posve
uvjeren da ima pravo, rekao nam je mnogo viSe nego Stéyjena rijeéca od dva slova. Cijel
njegov organizam — zivci, zlijezde i mi§i— zauzimaju stav obrane i odbacivanja. Dolazi do
neznatna, premda ponekadjiva tjelesnog povldenja ili pak spremnosti na povenje.Citav
Zivéano-miséni sustav biva doveden u stanje pripravnosti, biese prinvdanja naturivane

misli. Naprotiv, kada narovjek potvrdno odgovori, izostaju svi ti psiholoSki znaci odbacivanja.
Organizam sugovornika nalazi se u stanju duhovne otvorenosti, faitjgapomicanja prema
naprijed. Sto vie potvrdnih odgovora dobijemo né&etku, to je véa vjerojatnost dae nam

poci za rukom privoljeti sugovornika krajnjem cilju.

Premda je tehnika potvrdnih odgovora posve jednostavna, ljudi je ipak uvelike zane@iaiuju.
se da mnogi dozivljavaju potvrdu osobne vaznosti upravo u tvrdokornom ustrajavanju u
opre&nom stajaliStu — od samog ¢®ika razgovora. Uvjereni ra-dikal jedveka da svoje
konzervativne drugove iz-vrgne ruglu, da hi 'srezé'wérvoj rundi'.Cemu mu to sluzi? Ako u



tome uZziva, neka mu bude, ali ako mislicgatime nesto posii, ljuto se vara.

Ako vam student, kupac, zena ili dijeteéwepaetku kazu 'ne’, trebée vam, vjerujte, vraskog
strpljenja, mudrosti i upornosti da taj nakostrije-Seni 'ne' pretvorite u pisjedeta’. «
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James Eberson, blagajnik jedne njujorSke bankea jeko je ljubaznim razgovorom uspio
odvratiti jednog StediSu od nakane da p@vavoju ustedu iz spomenute banke.

»Dao sam mu da ispuni bankovni formular, ali je on odgovorio samo na neka pitanja, jer mu
mnogaini se, nisu bila po volji. Da nisam kojim ghjem polazio t&j o ophdenju s ljudima,

bio bih mu vé na p@&etku rekao da mu banka ne moZze otvorituraukoliko ne odgovori na sva
pitanja. Stid me je priznati da sam to u proslosti i te koliko p&itaas Uzivao sam u osfanju
nadmai nad strankom, u mogunosti da joj pokazem tko vodi glavnu tjeda je privolim na
postivanje bankovnih propisa. Takav odnos prema potencijalnom StediSi nije, dakako, nimalo
laskav, niti banci moZe pribaviti dobitak.

Toga dana odltio sam promijeniti ponaSanje. Nisam¢po govoriti o Zeljama i pravilima

banke, nego o onome 5to je stranka Zeljela. Nastojao sam od safati@mmbivati odovjeka
potvrdne od-govoA. Slozio sam se s njegovim primjedbama i rekao mu da odgovori na pitanja
Sto ih ne Zeli dati nisu nuzno potrebni.

'Pretpostavimo, natim, da u trenutku smrti imate odenu svotu novca u nasoj Stedionici. Ne
biste li tada Zeljeli da novac bude prenesen na najbliziedag to jest na zakonitog nasljednika?’
upitao sam ga.

‘Svakako', odgovorio mi je.

‘Ne mislite li mozda da bi zbog toga bilo dobro kad biste nam dali ime nasljednika, tako da u
slu¢aju vaSe smrti moZzemo spremno ispuniti vasu Zelju?'
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Slijedio je drugi potvrdn$ odgovor.

Mladi¢ je postao meksi j pristupaiji kad je uvidio da su nam sponmw<Zlacj potrebni za

njegovo dobro. Prije nego Sto je napunio banku dobrovoljno mi je dao sve ostale podatke o sebi,
te na moj savjet otvorio joS idan na majino ime. Bez sustezanja odgovorio je na sva pitanja u
vezi s majkom.

Jasno mi je da sam takvim postupkom zadrzao StediSu koji bi u obrnut@ju gacijelo bio
povukao rdun s banke.«

Navodim josS jedan primje”: j_ Allison, trgo¥a putnik kompanije Westinghou”*e pa kako je
dugo vremena uzalud pokuSavao prosti robu nekom trgov-

Cu.

I

»Moj prethodnik oblije%o je trgovca punih deset godina, a kad sam ja pr*uze<o sluzbu,
bezuspjeSno sam obigravao oko njega pune tri godine. Najzad sam mu jednog dana prodao
nekoliko motora, pa sanmtekivao dace to b;jti p&etak plodne trgowke suradnje.

Vjerovao sam dée trgovac biti zadovoljan motorima, pa sam nakon nekoliko tjedana navratio k
njemu, @ekujwi novu nar*dztm. No sve su moje nade pale u vodu kad mi je rek:ao dacabudu
nece od nas nagivati motore.

'Zasto?' upitao sam ga zaprepasteno. 'Sto se dogodilo?"

'Zato Sto se pregrijavaj”,. Me mogu ih ni dotaknuti rukom.’

Znao sam da mu ne smiijerr>dai protusloviti. SuviSe dugo sluzio sam se takovim neuspjelim
metodama. Zato sam pokusao dobiti od njega nekoliko potvrdnih odgovora.
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'Dragi gospodine Smith, imate potpuno pravo’, rekao sam mu. '‘Ako se motori pregrijawagu, ne
smisla da ih kupujete. Vama trebaju motori koji se zagrijavaju daiedeesmjere, u skladu s
propisima. Nije li tako?'

Trgovac je klimnuo glavom — postigao sam, dakle, prvo 'da’.

'Koliko znam, temperatura pravilno saggaog motora ne smije prekdittemperaturu

prostorije za viSe od 72 stupnja Farenheita. Je lidoot®

'Da/ potvrdio je, 'ali se vasi motori zagrijavaju i preko te granice.'

Premda sam znao da nema pravo, nisam mu protuslovio, nego samo upitao: 'Kolika je
temperatura u vasSim radionicama?’

'‘Oko 75 stupnjeva Farenheita.'

'‘Ako temperaturi od 75 stupnjeva u prostoriji dodate 72 stupnja topline motara, zbroj iznosi 147
stupnjeva. Ne bi li vas ruka pekla kad biste je drzali u vodi zagrijanoj na 147 stupnjeva
Farenheita?'

‘Svakako.'

'‘Onda bi mozda bilo dobro da izbjegavate stavljati rime na motor.'

'Da, zaista', — priznao je. Nakon toga brbljali smo joS neko vrijeme. Na kraju je trgowampoz
tajnicu pa smo sklopili ugovor za narudzbu u vrijednosti od nekolikéaidolara.

Trebalo mi je nekoliko godina razaranja i promasSaja prije nego Sto sam shvatio da od
prepiranja nema velike koristi, da je korisnije i zanimljivije pokuSati glestaéiri &ima drugih,
pa ih po mogénosti navesti na to da nam kazu 'da’.«

Mudri stari Sokrat bio je sjajatovjek kojemu je kao malo kome u povijesti poslo za rukom da
utjece
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na razvoj ljudske misli. Za to ga se i danagajeo kao jednog od najmudrijih »nagowsra Sto

ih je rodio ovaj svadljivi svijet.

Kakvom se metodom sluzio Sokrat? Je li govorio ljudima da nemaju pravo? Nikada! Cijela
njegova taktika koju danas nazivamo »Sokratovom metodom« sastojala se u tome da od
sugovornika dobije potvrdan odgovor. Postavljao je takva pitanja na koja je odgovor uvijek
morao biti »da«. Nakon desetak potvrdnih odgovor uvijek mora biti »da«. Nakon desetak
potvrdnih odgovora, protivnik bi ustanovio da se mora sloziti sa z&klju kojemu se do pred
nekoliko minuta zestoko protivio.

Idu¢i put kad ddete u napast da sugovorniku kazete kako nema pravo, sjetite se starog Sokrata i
potrudite se smisliti ljubazno pitanje na kégodgovor neminovno biti »dax.

Stara kineska poslovica kaze: »Tko polako ide, daleke.go

Peto pravilo za priklan] anje sugovornika svom&mamisljenja glasi:

Mastajte u pdetku razgovora dobiti Sto viSe potvrdnih odgovora.
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6. Sutnja je zlato

Kad Zele druge uvjeriti u svoj tia misljenja ljudi se olino upustaju u beskrajna tutesja. To
osobito rade trgovci i trgovdi putnici, koji bi morali biti svjesni da kupac sam najbolje znade
Sto Zeli kupiti. Zato bi se upravo oni morali pridrzavati pravila koje kaze da valjesasaiSati
kupca i obasuti ga pitanjima iz kojlemo saznati sve Sto nam je potrebno o njemu i njegovim
Zeljama.

Ne valja uskakattovjeku u rij&, ¢ak ni onda kad znamo da nema pravo. Prvo, zatéesho ga



odmah u p&etku okrenuti protiv sebe, a drugo, stoga Sto nas on zacijétohtieti ni saslusati

dok ne izrekne sve Stan je na dusi. ViSe se isplati strpljivo slusati i navesti ga da nam kaze ono
Sto misli.

Pogledajmo kako se spomenuto pravilo moze primijeniti u poslovnom zivotu. Navodim vam
pri¢u ¢ovjeka koji je bio prisiljen da se njime posluzi:

Prije nekoliko godina jedna velika am#a tvornica automobila ugovarala je cijenu tapeciranih
sjedala s nekoliko proizdaca. Tri tvornice tekstila izradile su za tu priliku model sjedala
presvigenih raznim materijalima. Nakon Sto su predstavnici tvornice automobila ralzgleda
ponude, pozvali su zastupnike spomenutih triju tvornica tekstila na sastanak gdje je napokon
trebalo odlditi o izboru uzoraka.
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G. R., zastupnik jedne od tvornica tekstila, krenuo je na put s prehladom grla, te na kraju dobio
tako teSki napad laringitisa, da je jedva mogao govoriti.

»Kad sam idéeg jutra doSao na sastanak, bio sam gotovo bez glasa,« pripovijedao je G. R.
polaznicima. »U sobi su sjedili inZenjeri za izradu tekstila, Sef nabaverdgije i generalni
direktor tvornice automobila. \éenakon prvog pokusaja da im kazem 'dobro jutro’, shvatio sam
da n€éu maci izustiti ni rijeci. Zato sam uzeo komadpapira i napisao im ovakvu poruku:
'‘Gospodo, otkazale su mi glasnice. Ne mogu govoriti.'

‘Jacu govoriti umjesto vas', ljubazno se ponudio direktor tvornice automobila, Sto je doista i
ucinio. Pokazao im je moje uzorke i pohvalio njihove dobre strane. Uslijedila je zivahnaviaspr
o vrijednosti izloZenog materijala. Buélwa je zastupao moje interese, generalni direktor se u
tijeku rasprave stavio na stranu moje tvornice. Ja sam u razgovoru sudjelovao samo pokojim
osmijehom, kretnjom ili klimanjem glave.

Na kraju tog neolkdnog sastanka bio sam nadga narudzbom u vrijednosti od preko milijun i

pol dolara — najvéom narudZzbom Sto sam je ikad u Zivotu dobio.

Svjestan sam da mi to nikada ne bi bilo poslo za rukom da sam kofiajesiumogao govoriti,

jer tada joS nisam znao ono Sto danas znadem: da se katkada i te kako isplati Jafjeti, a g
rije¢ prepustiti drugome.«

Do istog zakljgka do3ao je i Joseph Webb, sluzbenik kompanije »Philadelphia Electric«. Webb
je jednog dana krenuo na sluzbeno putovanje, to jest u obilazak najbogatijeg predjela
Pensilvanije Sto ga obtaju farmeri uglavnom holandskog podrijetla.
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»Zasto se ti ljudi protive udnju elektréne struje?« upitao je Webb svoga pratioca,
predstavnika lokalne elek&ne podruznice, dok su prolazili mimo velikog, lijepoderog

seoskog imanja.

»Zato Sto su tvrdoglavi kao magarci«, odgovorio je ovaj s gnuSanjem. »Najshkakve bi

koristi mogli imati od elekttine energije, a osim toga im je dodijalo naSe navaljivanje. Bezbroj
sam se puta trudio da im rastunma prednosti elekttine struje, ali je sve uvijek bilo uzalud.«
Premda je vjerovao da njegov pratilac ima pravo, Webb je htio i sam joS jednom pokisssdi. P
je selj&koj ku¢i i pokucao na vrata. Vrata su se jedva od-Skrinula, tek toliko da je kroz uzani
otvor mogao vidjeti lice starije seljakinje.

»Cim je ugledala moga pratioca, pripovijedao je kasnije Webb, »Zenailie faiupila vratima.

No . ja sam bio uporan. Kucao sam i kucao dok se vrata nisu ponovno otvorila, premda samo na
trenutak, tek toliko da nam starica kaze Sto misli o0 naSoj ele&jrkompaniji.

'dfjrostite, gospdo Druckenbrod', rekao sam joj. 'Zao mi je $to vam smetam, ali nisam do3ao k



vama zbog elektrike, nego zato Sto bih Zelio kupiti jaja.’

Vrata su se tada malo viSe odskrinula, a zena me je nepovjerljivo promotrila.

'‘Opazio sam da gajite kokoSi dominikanske vrste, pa bih htio od vas kupiti nekoliko tuceta jaja.'
Vrata su se joS Sire otvorila. 'Kako znate da su moje kokoSi dominikanke?' upitala nmal@adoz
'Zato Sto i sam gajim kokosi. A moram priznati da nikada joS nisam vidio tako lijepihdkan St
vase.'
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'Sto¢e vam moja jaja, ako i sami gajite kokosi?' upitala me je jo3 nepovjerljivile.

'Zato Sto su moje kokosSi druge vrste i nose bijela jaja. Vi kao éiomanate da su srie jaja
mnogo bolja za kotge nego bijela, a moja zena pravi izvrsne &ela

Starica je na te rife stupila pred ktni prag i p&ela me promatrati ljubaznijim pogledom.
Ogledao sam se oko sebe i spazio lijepdeme domée mljekarstvo.

‘Gospao Druckenbrod, kladim se da vi s vasSim kokoSimadgede viSe nego vas muz sa
svojim mljekarstvom.’

Te moje rij&i imale su gotov@&udesan &inak. Jasno da ona viSe zéuge na kokoSima nego

stari Druckenbrod na svojim mlijaim proizvodima, jedva je dekala da se pohvali, samo Sto je
starkelja tvrdoglav, pa e to priznati.

Uskoro nas je pozvala da dbimo kokosSinjac, a ja sam pri obilasku imanja zapazio razne
prakticne naprave Sto ih je starica zacijelo sama izmislila, pa sam je obasuo p@hvalam
priznanjijna. Usput sam joj dao nekoliko dobrih savjeta u pogledu hrane za kokosi i temperature
za uzgoj piléa, te sa zanimanjem sluSao njene savjete i iskustva. Uskoro smo razgovarali kao
stari znanci.

U nevezanom razgovoru starica je spomenula kako su neki njeni susjedi uveli struju u
kokosSinjce, pa se hvale da imaju izvrsne rezultate. Zamolila me da joj iskreno #azese to
zaista isplati...

Dva tjedna kasnije njene su kokoSi zadovoljno kljucale i kokodakale obasjane toplom
elektricnom svjetlogu. Oboje smo bili zadovoljni, oboje na do-

159

bitku: ona zbog pov@nog prinosa jaja, a ja zbog potpisanog ugovora.

Znam — a to je narav@anje ove pkie — da kod nepovjerljive pensilvanijske gazdarice ne bih
bio niSta postigao da sam je prvi¢eo nagovarati na nestemu se onado protivila. Umjesto

toga, ja sam je pustio da sama sebe nagovori ha ono $to sam Zelio. Ljudima kao Sto je ona ne
mozes niSta prodati; takvima treba pruziti priliku da -kupe.«

Nedavno se u njujorSkom »Herald Tribuneu« pojavio oglas poéduage je traZilo natprosjeo
sposobna i iskusna suradnika. Na oglas se jawiek imenom Charles Cubellis. Nakon

nekoliko dana Cubellis je dobio pismeni poziv da se javi na razgovor s direktorom. Prije nego Sto
je poSao na razgovor, Cubellis se potrudio da sazna Sto viSe 0 spomenutonéypodjezmvom
osnivau, to jest o tadaSnjem direktoru. U tijeku razgovora, rekao je direktoru: »Biladaisii

raditi u poduzéu kao Sto je vaSe. Koliko znam, vi ste prije dvadeset osam godiak pd

nicega, to jest od prazne sobe i psaasine.«

Svakicovjek koji uspije u zivotu radée se sjéati paietnih muka i tegoba. Cubellisov direktor u
tome nije bio iznimka. Nadugo | naSiroko pripovijedao mu je kako jeceapsa sto pedeset

dolara gotovine i nekoliko originalnih zamisli u glavi.d® mu je o krizama malodusSnosti
kojima je ponekad morao podleo tome kako je radio praznikom i nedjeljom, dvadaest do
Sesnaest sati dnevno, te kako je naposljetku svliadao svédaegiastao glavnim savjetnikom



Wallstreeta. Ponosio se svojim uspjehom i uzivaéegjei se svake pojedinosti. Na kraju je
uputio Cubellisu nekoliko kratkih pitanja o dotadasnjem iskustvu, te pozvao taj-
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nika i rekao mu: »Mislim da je upravo ovovjek kakvog trazimo.«

Cubellis nije mogao do k sebi od iznendenja. Uskoro je shvatio da je uspio zato Sto se
potrudio saznati Sto viSe o svom badm poslodavcu, kao i zato Sto je pokazao iskreno
zanimanje za njegovu zivotnu fui PotaknuvSi ga da mu pripovijeda o sebi, osvojio je nje-aove
simpatije i ostavio na njega dobar dojam.

Istina je zapravo u tome da i naSi najblizi prijatelji radij€gju o sebi i svojim uspjesima, nego
da sluSaju o naSima.

Francuski mislilac La Rochefoucauld je rekao: »Zelite Bisteprijatelje, hvastajte se pred
prijateljima; Zelite li pak sk prijatelje, dopustite da se oni hvastaju

pred vama.«

Zasto je tome tako? Zbog toga Sto smo ljudi i Sto se svi Zeliméatisjaznima. Dopustimo li
prijateljima da nam pokaZu kako su bolji od nas,deotio u njima osg&j osobne vaznosti, dok
ih u obrnutom sléaju pobutujemo k zavisti i ljubomori.

Jedna njem&a poslovica kaze: »Die reinste Freude ist die Schadenfreude«, $to u slobodnom
prijevodu zndi otprilike ovo: »Na§is¢i oblik radovanja je zlobno likovanje nad nevoljama onih
kojima zavidimo.« lli, krée re&eno: »Iskreno se radujemo samo nevoljama drugih ljudi.«

Na Zalost je tako. Mnogi vasi takozvani prijatelji zacijelo viSe uzivaju u vasuoljaena nego u
vasim uspjesima.

Stogacete viSe posti ako se ne budete hvalisati vlastitim uspjesima, nego ihcdapaanjivali

u aima drugih. Skromnost je vrlina mudrih. Humorist Irwin Cobb dobro je znao tu veliku istinu.
Kad se jednom kao svjedok obreo na sudu, odvjetnik ga je zapitao:

Psihologija uspjeha
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»Gospodine Cobb, vas drze jednim od najslavnijih pisaca Amerike. Mislite li da t®to
»Zacijelo zato Sto irnam viSe $eenego pameti«, odgovorio je Cobb.

PokusSajmo biti skromni, jer — ruku na srce — ni vi ni ja ne moZzemo se pohvaliti velikom
pameu. Do sto godina lezgemo zaboravljeni od svijeta, a zivot je suviSe kratak da bismo
drugima dodijavali ptiama o naSim sitnim uspjesima. Radije potaknimo ljude da n&ajypo
sebi. Razmislimo li trezvenije, uvidjéémo da se nemanéme hvalisati. Ako je netko bistriji

od drugih ljudi, to je u prvom redu zbog toga Sto se rodio s neznatbonwdozom joda u
stitnjaci. Razlog, priznatete, koji ne moze biti dovoljan za zlobno uzivanje u »gluposti« drugih.
Sesto pravilo za priklanjanje sugovornika nadetimeamisljenja glasi:

Glavnu rije& nastojte prepustiti sugovorniku.
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7. Kako potaknuti ljude na suradnju

Prirodno je da su svakotovjeku vlastite zamisli milije od onih §to mu ih serviraju drugi, pa
makar i na srebrnom pladnju. Stoga grijeSe ljudi koji po svaku cijenu zele okolini inatajé
miSljenje. Mnogo je bolje dati nekoliko sugestija te dopustéieku da razmisli o njima i die

do vlastitih zakljgaka.

Primjer: A. Seltz, Sef prodajne sluzbe jedne filadel-fijske tvornice automobjétio je da su
sluzbenici u njegovom odjelu izgubili volju za rad, da su postali ma-lodusni i neorganizirani.
Shvatio je da ih treba ohrabiriti i dati im novog poticaja za rad, pa ih je pozvao na sastanak i
zamolio da mu otvoreno kazu Sto od njega kao od $efeuqu. Sve Zelje i prijedloge Seltz je



zapisao na pka, a zatim im rekao: »Nadam sedamcti udovoljiti vasim Zeljama i opravdati
vasa @ekivanja. A sada mi, molim vas, recite Sto ja od vas maégliati.« Odgovori su bili

brojni: vjernost, postenje, radnu inicijativu, optimizam, drugarstvo, osam sati uzornog rada.
Jedan mu jeéak rekao da je spreman radiéitrnaest sati dnevno. Sastanak se pokazao vrlo
korisnim: potaknuo je ljude na razmisljanje i ulio im novo oduSevljenje za rad. Prodaja je uskor
porasla iznad &kivanja.

»Bilo je to kao da su moji suradnici sklopili sa mnom neku vrstu moralnog pakta«, pripovijedao
je ka-
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snije Seltz. gvrsto su se pridrzavali datih of#mnja. Shvatio sam da im nije trebalo nidta drugo
nego malo razumijevanja i poticaja za zajéHairjeSavanje problema.«

Nitko ne voli savjete i natkenja. Mnogo nam je milije znati da radimo po vlastitoj pameti i
osjeati da se naSe odluke poStuju i cijene. Drago nam je kad nas nasi suradnici pitagi za nas
Zelje, zamisli i teznje, te kad poStuju nas rad.

Uzmimo, na primjer, skaj Eugenea Wessona, prodéaaekstilnih uzoraka. Wesson je
godinama uzalud nudio uzorke svoje tvornice jednom odd&ioagujor-Skin modnih kreatora.
Odgovor je svaki put bio: »Hvala, za sada nas to ne zanima.«

Nakon stotinjak neuspjelih pokuSaja, Wesson je shvatio da s njegosimomarada nesto nije u
redu. Zato je odkio upisati téaj o pravilnom ophdenju s ljudima, ne bi li dobio nove ideje i
stekao viSe volje za rad. Uskoro je promijenio taktiku: pokupio je iz tvornice pola tuceta
nedovrSenih crteZza za uzorke i odnio ih tvrdoglavom modnom kreatoru. »DoSao sam vas zamaliti
da mi &inite malu uslugu«, rekao mu je. »Donio sam vam nekoliko nedovrSenih crteza, pa vas
molim da ih pogledate i kazete mi Sto bi joS trebalo dodati kako bi uzorci odgovarali vasim
zeljama.«

Kreator je pogledao crteze i zamolio Wessona da mu ih ostageigonjih nakon nekoliko

dana. Tri dana kasnije kreator je Wessonu dao detaljne upute za razradu crtezakiTortatii
dovrsili su ih u skladu s kreatorovim Zeljama. Tako je napokon cijela zbirka uzoraka bila
otkupljena.

Wesson je u godinu dana modnofgkprodao na stotine uzoraka, pridrzaviéjse, dakakq,
kreatorovih zelja. To mu je donijelo ti@wi pol dolara provizije i
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beskrajno mnogo radnog odusevljenja. »Sada mi je jasno zasto mi posao godinama aje iSa
ruke«, kaze Wesson. »Htio sam prodavati ono Sto sediméni zgodnim, ne obazidi se na

Zelje kupaca. Otkako sutajem s njima, ja gotovo viSe i ne prodajem robu. RBuda je kreiraju
prema svojim potrebama, oni je sada sami kupuju.«

U doba kada je Theodore Roosevelt bio guverner drzave New York, uspostavio je posve
neuobtajeni oblik suradnje s polidkim vodama koji se nisu slagali s nekim njegovim

radikalnim stavovima. Evo Sto o tome santari

»Uvijek kad bih se naSao pred problemom postavljanja ndeggka na neki odgovorni polozaj

u drzavnoj sluzbi, pozvao bih k sebi pdlke vaie dacujem njihove prijedloge. Prvi prijediog
obi¢no je bivao u korist nekog istroSenog, starog pelii,covjeka kojega treba 'zbrinuti'. Ja bih
im tada napomenuo da bi bilo pogresno imenovati takvgeka, jer javnost njime e biti
zadovoljna. Iddi prijedlog bio je obtno slican prvome: opet nekakav propali pa@lr, lovac na
polozaje covjek bez izrazito mnogo dobrih ili loSih strana. Ponovno sam odgovarao da takav
¢ovjek ne bi mogao zadovoljiticekivanja javnosti i zamolio ih da pokuSaju préina

primjerenijeg kandidata. Prilikom e konzultacije izbor bi pao na kandidata koji je po mom



misljenju dolazio u obzir, premda ne bez zamjerki. Zahvalivsi im na trudu, zamolio bikigyel

da poku$aju jo$ jednorfietvrti bi me prijedlog u pravilu uspio zadovoljiti, to jest & je to

bio ¢ovjek kojega sam imao na umu. Tada bih imenovao predloZenog kandidatéi, imzgde

mudre savjetnike i njihov razuman izbor. Rekao bih im da pristajem
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njima za ljubav, te da zauzvratekujem suradnju Suradnju sam zaista uvijek i dobivao: imao
sam gotovo uvijek njihovu jednoglasnu podrsku pri usvajanju mojih radikalnih reformi.«
Jednom rij&ju, Roosevelt nije Zalio truda da se posavjetuje s ljudima i da im pokaze kako cijeni
njihovo misljenje. Stavljajéi im u usta vlastite Zelje, stvarao je u njima éajala su do vaznih
odluka dosli posve sami.

Slicnom tehnikom posluzio se P., njujorski trgovac automobilima jednom kad je imao posla s
osobito izbirljivim Skotom. Premda mu je trgovac pokazao velik izbor starih erblj

automobila, Skot ni séim nije bio zadovoljan: kod jednoga ga je smetalo ovo, kod drugoga ono,
acinilo se da mu je zapravo teSko odrijeSiti kesu. Trgovac se stoga obratio mojim giotazza
savjet. Nagovorili smo ga da prestane igrati trgovca i poku$a stvoriti kod Skataj ofsjékupuje

ono Sto se njemu sia, zato Sto to sam zeli.

Dogodilo se da je tri dana kasnije né&vjek kupio od istog trgovca novi auto i zamolio ga da

mu proda staA Pretpostavljgjuda bi Skotu takav auto mogao biti po volji, trgovac ga je nazvao

i zamolio da svrati u trgovinu. »Vidim da se razumijete u automobile, pa vas molim eagteg|
ovaj auto, da ga isprobate i da mi savjetujete prodajnu cijenu«, rekao mu je.

Polaskan takvom molbom, Skot se zadovoljno nasmijesio. Najzad netko traZi njegovo misljenje!
Eto napokon priznanja njegovom dobrom poznavanju automobila! Spremno je sjeo u auto i
vozio se nekoliko sati. Kad se vratio, rekao je trgovcu: »Po mom misljenju auto viigdtitie
dolara. Ako ga mozete dobiti za te novce, napksatd dobar posao.«
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»A hodete |i ga vi kupiti za tristo dolara?« upitao ie trgovac Skota. Ovaj je pristasto? Pa
naravno! Ta to je bila njegova procjena; nitko mu nista nije nametnuo. Posao je sklopdjen ist
¢asa.

Istom metodom posluzio se bruklinski trgovac ren-tgenskim aparatima u dobavargairi

glavne bruk-linsSke bolnice. Bududa je sagrden novi bolnéki odjel koji je trebao biti

opremljen najsuvremenijim rent-genskim aparatima, Sef rentgenskog odjela, doktagdo se

pred problemom izbora opreme. Zasut ponudama trgovaca, nije mogai &djubi tip

opreme bio najprikladniji za novi boltki odjel. Upiten u tajne ljudske psihologije, spretni
bruklinSki trgovac napisao mu je ovo pismo:

»Nasa tvornica nedavno jed®ba izrafivati novu vrstu rentgenskih aparata. Prva je serifa ve
dovrSena, ali smo svjestinjenice da aparati joS nisu savrSeni icdano ih morati dotjerivati.

Stoga bismo vam bili vrlo zahvalni kad biste naSli vremena da ih pogledate i sagjetujesto

bi joS trebalo tiniti kako bi aparati posve zadovoljili potrebe vaSe struke. Znamo da ste veoma
zaposleni pge nam biti drago da vantimimo uslugu, to jest da poSaljemo auto po vas kad god
vam to bude zgodno.«

»Pismo me je iznenadilo, ali sam se u istom trenutku osjetio polaskanitiaq jerikasnije

doktor L. mojim polaznicima. »Nikada mi se joS nijedan proia¢aentgenske opreme nije

obratio s molbom za savjet. Premda sam u to doba zaista imao mnogo posla, naSao sam vremena
da se odazovem ljubaznom pozivu. Reajwi aparate, doSao sam do zakka da su izvrsni i
dace potpuno odgovarati naSim potrebama. Nitko me nije silio da ih kupim. Naprotiv, imao sam
osjetaj da ih kupujem zato Sto sam to ja i) dakako u ime
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bolnice. Uvjerio sam se u njihove odlike i doskora kupio nekoliko komada.«

Jos jedan primjer iz politike: pukovnik Edward House bio je dugo godina glavni savjetnik
amertkog predsjednika Woodrowa Wilsona, premda nijedam Wil-sonove vlade. Séajno
znamo kako mu je to polazilo za rukom, jer je ostaonganclanak iz njujorSkog »Saturday
Evening Posta« u kojemu je Houseov prijatelj D. Smith citirao neke Houseove izjave:

»Kad sam pobliZze upoznao predsjednika Wilsona, shvatio sam da se ne opire prijateljskom
savjetu, te da na njega nije teSko utjecati ukoliko to radimo oprezno i nenametljivo. Trejgalo ga
samo zainteresirati za odenu zamisao i pustiti ga da o njoj u miru razmisli. Prvi moj pokusaj u
tom smislu sasvim je stajno urodio plodom. Prilikom jedne posjete Bijelogksavjetovao

sam predsjedniku odteni politicki potez koji njemugini se, nije bio po volji. Nismo o tome

viSe razgovarali, pa sam seadio kad je Wilson nakon tri dana za vrijeme jedne sluzbene
vecere p@&eo govoriti 0 mom prijed-k)gu kao da je njegov vlastiti.«

Mislite li da je House Wilsonu zbog toga prigovorio? Da mu je predbacio ste s&fiti

perjem? Ne, nije. Bio je suviSe pametan da bi se borio za osobno priznanje. Houseu j@bilo stal
do provaienja politike u djelo, pa je ostavio Wilsona u uvjerenju da je zamisao u cjelini njegova.
StoviSe, odao mu je javno priznanje za tako mudar gkiliotez.

Imajte na umu da su ljudi s kojima svakodnevno dolazite u dodir isto toliko ljudi koliko je bio
predsjednik Wilson, te da je stoga mudro pridrZzavati se Houseove taktike.

Moram priznati da sam i sam bio svjedokom njezine uspjesSnosti jednom kad sam trazio
najprikladniji kamp u predjelu New Brunswicka gdje sam kanio ljetovati. Obraticseaza

poma turistickom uredu, molé& ih da mi posalju prospekte s popisom kampova i privatnih
iznajmljivaca soba. Doskora sam bio zasut svom silom ponuda, prospekataa, \malnikako
nisam mogao odltiiti Sto da izaberem. Séem, pomogao mi je mudri vlasnik jednog kampa:
poslao mi je adrese i telefonske brojeve nekoliko Nigoa koji su prethodnih godina bili

njegovi gosti i savjetovao mi da ih pitam za iskustuadnim sl¢ajem, dogodilo se da je jedan

od ljudi na popisu bio moj stari znanac, pa sam ga nazvao, saznao od njega sve $to me zanimalo i
brzojavio vlasniku datum dolaska.

Dok su se drugi trudili da mi prodaju svoje usluge, mudri ugostitelj pustio me je da laeaiin i
sam kupim. Uspio je.

Sedmo pravilo za priklan janje ljudi svomesma misljenja glasi:

Pobudite wovjeku osjéaj da je ideja njegova.
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8. Carobna formula

Znamo da nije uvijek mudro napasti sugovornikadgtioga uvjeravati kako nema pravo. Mnogo
je vaznije pokusati ga razumjeti i daii razloge njegovih ponekad tvrdokornih stavova.

Moram priznati da je za to potrebno mnogo Sirine i trpeljivosti. Otkrijete li jedsiamaene
razlogecovjekova misljenja i ponaSanja, pruzé vam se mogunost da utjéete na njegove
postupke, p&ak mozda i da ovladate cjelokupnom njegovamdgu.

Umjesto da ga napadate, pokuSajte se uzivjeti u njegov polozaj. Upitajte sansiksatiebi

meni bilo da sam u njegovoj kozi?« Budete li tako postupali, pri-Stestetsebi brojna
razaiaranja, a ujednéete pro-niknu% u mnoge tajne ljudske prirode.

»Zastanite na trenutak,« kaze Kenneth Goode u svojoj knjizi Kako ljude pretvoriieke,an
»zastanite i usporedite vlastite interese s interesima drugih ljudi. &tetatda smo svi isti.

Uvidjet ¢ete da... se uspjeh u ogdemju s ljudima temelji na spremnosti za razumijevanje



njihovih misljenja.«

Ve¢ godinama provodim slobodno vrijeme u Setnji i jahanju parkom pokéa kkojoj

stanujem. Veliki sam ljubitelj prirode, pa mi je teSko kad vidim kako ljudi neodgovorno
uniStavaju drvée i nasade. Osobito me zabrinjavaju Sumski pozari do kojih u mome parku
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cesto dolazi zbog d§aka koji se ondje igraju Indijanaca i pale vatru na kojoj kuhaju kobasice i
jaja. Pozari ponekad uzmu toliko maha da u pomoraju dolaziti vatrogasci. Premda u parku
postoji natpis s upozorenjem da je zabranjeno paliti vatru, njega gotovo nitko n&pjemje
Jednom sam doSao u priliku da — iako bez ovlastenja — preuzmem ulogu policajca. Tek posto
sam @inio ono Sto sam smatrao svojom @gaskom duznds$l, shvatio sam da sam pogrijesSio.
Ugledavsi vatru, priSao sam dgeima i strogo im rekao dau ih prijaviti policiji ako je smjesta

ne ugase. Dj@ci su me poslu-Sali, premda nerado | sa@g@m neprijateljstva. Siguran sam da
su je ponovo upaliéim sam im okrenuo t&. Zasto sam pogrijeSio? Zato Sto nisam ni pokusao
shvatiti dj&ake i njihovu potrebu za igrama u prirodi. Malo-pomalo uvidio sam da je mnogo
bolje prici im i reci neSto otprilike ovako:

»Kako se zabavljate, dd? Kakav to objed pripremate? Kad sam bio u vasSim godinama
oboZavao sam paliti vatru. To me joS i danas veseli. Ipak, vatra u parku moZze biti vrla opasna
Znam da nemate loSe namjere, ali drugédge nisu pazljivi kao vi. Déu u park, zapale vatru, a
kad zavrSe s igrom, zaborave je ugasiti. Uskoro bukne poZzar i unistediNe budemo li pazili,
parkée domalo ostati bez zelenila. Zato je kaznjivo paliti vatru u parku. Da vas vidi policajac
mogao bi vas prijaviti. No ja vam ne Zelim kvariti veselje. Znam koliko uzZivate u igviapa
samo molim da odmah uklonite suh@é&®ko ognja i da zaspete vatru zemljom prije nego sto
padete kigi. A kad drugi put opet poZelite paliti vatru, budite ljubazngdifs onu stranu
brezuljka gdje je jama s pijeskom ... Tamo vam se ni-
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Sta ne moze dogoditi. Daienja, déki. Lijepo se zabavljajte.«

Takvim i slicnim rije¢ima postigao sam viSe nego tiama prijetnji. Pobudio sam u dpgcima

Zelju za suradnjom, a pristupajum kao razumnim i sebi ravnim dma potakao njihov ponos.
Na kraju smo i ja i oni imali os§@j da smo &inili dobro dje'lo.

Sjetite se ove zgode sutradan kadiets na tvrdoglava sugovornika. Zastanite na trenutak,
zatvorite @i i zapitajte se: »Kakoéu ga najlakSe navesti daéini bas ono Sto ja Zelim? | zasto on
misli basS tako kako misli?« Priznajem @avam za takav postupak trebati vremena i strpljenja,
no uspjeh, vjerujte, ite izostati. Posti ¢ete ono Sto Zelite na prijateljski, ljudskicirg bez

uvreda i nerviranja.

»Prije nego Sto odem na razgovor s nekom vaznom osobom,« rekao je Dean Donham; predava
na Visoj trgovékoj Skoli u Harvardu, »radijéu provesti dva sata Setéjylo¢nikom pred
njegovim uredom, nego da mudem pred 6i ne znajdi Sto da kazem i 5to bi mi on —

gledaji problem sa stoga stajaliSta mogao odgovoriti.«

¢o vascitanje ove knjige potakne, samo na jedno, to jest na Zelju da s viSe spremnosti pokuSate
promatrati problemedma drugih ljudi, drzim da ste postigli zeljeni cil;.

Osmo pravilo stoga glasi:

Nastojte promatrati stvaricana drugih ljudi.
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9. Rijedi za kojima svi zudimo

Bilo bi divno kad bi postojala rifekojom bismo — ka@arobnim Stagiem iz bajke — mogli
sprijetiti prepirku, izgladiti nesporazum i odagnati neprijateljske @ggmeiu ljudima.



Nesto sléno ipak postoji, a to je razumijevanje.daica kao na primjer: »Ne zamjeram vam Sto
tako mislite, jer bih na vaSem mjestu zacijelo posve ist@dasje pomai ¢e vam da smirite |
najlju¢eg neprijatelja. Sto se pakdiiskrenosti takve tenice, istina je da biste na mjestu
drugogcovjeka osjéali na sltan ili ¢ak isti n&in. NasSa narav, temperament timareagiranja
posljedica su mnogitinilaca: genetskog nasfia, odgoja i okoline u kojoj smo odrasli. Da ste,
recimo, zivjeli u sknim uvjetima kao Al Capone, vjerojatno biste bili postali kriminalac. Da ste
se rodili u hinduskoj obitelji na obalama Brahmaputre ¢daiste Stovali krave i zmije.

Pokusate li razmisljati na takavdma, shvatit¢ete da je vas osobni udio u oblikovanju vasih
mana i vrlina zapravo vrlo malen. Isto vazi i za druge ljude. Stedmti dobro da to imate na
umu iduei put kad se sufite s naoko nerazumnim, tvrdoglavim postupcima druge osobe.
Umijesto da je odmah oStro osudite, bdgebiti da se nad njom sazalite i da je pokuSate
razumjeti.
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Vecina ljudi s kojima se svakodnevno &eno zudi za razumijevanjem i sudagajem. Uspijete

li zadovoljiti tu sitnu ljudsku potrebu, biete nagrdeni zahvalno&u i naklonogu bliznjih.

Sjetam se jedne svoje radio-emisije 0 poznatoj atkeyispisateljici Louisi Alcott, autorici
popularnog romana Male Zene. Dok sam govorio sluSateljima o Zivotu spisateljizet ovae
potkrala naoko nevazna greska: rekao sam da je spisateljica zivjela uradikrtkom

mjestancu Concord, drzava New Hampshire, umjesto — dakako — Concorde, drzava
Massachusetts. Da mi se greSka samo jednom omakla, slusatelji bi elozaiGipprostili, no

dva puta —ini se da je bilo previSe. Uskoro su me zasuli pismima i telegramima, vajada
negodovanje zbog tako grube pogreske. OStrinom i indignacijom osobito se isticadapisen
stare dame iz Filadelfije, koja je i sama bila podrijetlom iz Concordea ui ditessachusetts.
Zamjerila mi je s toliko gaine kao da sam u najmanju ruku tvrdio da je spisateljica pripadnica
ljudozderskog plemena iz Nove Gvineje. &t@vsi pismo, pomislio sam: >">va geesSto nisam
ozenjen takvom azdajom!« Gotovo sam doSao u napast da joj odgovorim kako je, dodusSe, istina
da sam napravio zemljopisnu gresku, ali se ona svojim bezobraznim pismom agigél
pravila lijepog ponasanja. ¥eam bio zasukao rukave i dohvatio pero, kad sam se u Zadnji
svladao. Shvatio sam da bi svaka budala bila u stanju napisati uvredljiv odgovor, a ja niposto
nisam htio ispasti budalom. Zelio sam se uzdignuti iznad trémogeosjéaja bijesa, a mrznju
zamijeniti razumijevanjem. Shvatio sam to pismo kao izazov vlastitoj prirbDdi.sam na

njenom mjestu, zacijelo bih jednako postupio«, pomislio sam,drgdeala je shvatim. Kad sam
se idu¢i put zatekao
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u Filadelfiji, telefonirao sam joj u Zelji da izgladim nesporazum. Razgovokj® tetprilike

ovako:

Ja: Zelio bih vam zahvaliti na pismu $to ste mi ga nedavno poslali.

Ona: S kime imandast razgovarati?

Ja: Ne poznajete me osobno. Ime mi je Dale Carnegie. Prije nekoliko tjedaatiesstusoju
emisiju o Louisi Alcott u kojoj mi se potkrala neoprostiva greSka u vezi s mjesteatedpiina
rodenja. Zelio bih vam se isgti zbog tako glupe omaske i zahvaliti vam to ste me na nju
pismeno upozorili.

Ona: Molim vas nemoijte se isgaivati. Ja bih se, dagg@ morala vama ispfati zbog tona onog
pisma. Oprostite, molim vas, nisam se mogla svladati.

Ja: Nikako! Svjestan sam svoje greSke. Svaki Skolarac zna da je Louise Ateot 1o
Massachu-settsu. ProSle sam se nedjelje javn@aspradio--sluSateljima, a vas sada osobno



molim za oproste-nje.

Ona: Mozdaete me shvatiti kad vam kazem da sam cijelo djetinjstvo prozivjela u Concordeu.
Moja porodica je podtrijetlom iz toga kraja, pa je prirodno da se ponosim stariajeavi
Zasmetalo me kad satnla da ste nas lijepi Concorde smijestili u New Hampshire. Sada me je
medutim stid zbog onog pisma.

Ja: Potpuno vas razumijem. Vjerujte mi da me je greSka nemalo pogodila, jemaiSiemadio

drzavi Massachusetts, nego samom sebi. Ljudi vaSe naobrazbe rijetko adeemaena za
pismeno komentiranje radio-emisija. Nadam séata me upozoriti ako mi se ubu@upotkrade
slicna greska.
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Ona: Drago mi je da se niste uvrijedili i da ste tako prijateljski primiliunkoitiku. Zaista ste
simpattancovjek. Zao mi je $to vas osobno ne poznajem.

Isprikom i nastojanjem da shvatim uvdgnu slu-Sateljicu, postigao sam istu reakciju s njene
strane. Bilo mi je drago Sto sam se uspio svladati, te na uvredu odgovoriti ljuhazvige mi

je zadovoljstva ptinjala spoznaja da sam pridobio njenu naklonost, nego uzitak Sto bih ga bio
dozivio da sam joj kojim sldjem pokusao odvratiti istom mjerom.

Ljudi koji se bave politikom znaju Sto ztisvakodnevno spoticanje o trnovite probleme
meduljudskih odnosa. Ameiki predsjednik Taft nije u tome bio iznimka. Iskustvo ga je¢iiau

da cijeni golemu kemijsku vrijednost suasgiaja kao neutralizatora kiseline neprijateljskih
osjeanja. U svojoj knjizi Etika na djelu Taft pripovijeda kako je jednom uspio stiSati bijes neke
razaiarane, ambiciozne majke:

»Zena jednog utjecajnog amikog politicara mjesecima mi je dodijavala molbama da joj
namije-jtim sina. Radilo se o visokom poloZaju u drzavnoj sluzbi. U tome je uspjela dobiti
podrsku brojnih senatoraianova Kongresa, te dolazila s njima k meni da vidi kako se
zauzimaju za njenu molbu. Kako .je za spomenuto mjesto bilo potrebnéktelananje kojega
njezin sin nije imao, imenovao sam na taj polozaj drugmeka, po savjetu @alnika doténog
odjela. Razgarana majka napisala mi je pismo u kojemu me je okrivila za nezahvalnost i
nerazumijevanje. Mogao sam je napraviti najsretnijom zenom na svijetu, darmarhtsa

pisala je. To joj je valjda hvala za sav trud $to ga je za mene uloZila u izbornoj kampaniji.
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Dogodi li vam se da primite takvo pismo, &b ¢ete reagirati jos oStrijim odgovorom.

Medutim, ako ste mudri pismo tete odmah poslati, nego ga zak$ti u ladicu i ostaviti da se
'kiseli' dan, dva. Nakon toga — jer oStrim odgovorima na oStra pisma treba otprilikerdva da
cekanja — otkljgat ¢ete ladicu, préitati Sto ste napisali i shvatiti da nema smisla dolijevati ulje
na vatru. Upravo sam tako i ja postupioc&@o sam nekoliko dana, a zatim sjeo i ugdgjeoj

majci napisao najuljudniji moguodgovor, uvjeravajéi je da shvéam njeno razéaranje,

premda zaista nisam imao izbora. Béidia je za spomenuto mjesto bilo potrebno te&kmi

znanje, morao sam popustiti zeljam&eiaika odjela i imenovatiovjeka s odgovarafim
kvalifikacijama. I1zrazio sam nadu da njezin sin zadovoljiti &kivanja na polozaju Sto ga
trenut&no zauzima, te tako ispuniti sve njezine ¢imgke zelje. To ju je smek-Salo, pa mi je
odgovorila pisamcem u kojemu se iggia za svoju nepromisljenost.

To, meiutim, nije kraj prée. Kako rjeSenje o namjeStenju novoizabranog sluzbenika nije odmah
bilo izdano, sldaj se otegao. Uskoro sam dobio jos jedno pismo, koje je toboZe pisao muz,
premda je rukopisdto bio njen. Iz njega sam saznao da je Zena uslijed sildangwapetosti i
velikog raz@aranja teSko oboljela, te da vjerojatno ima rak na Zelucu. Jedino Sto bi je moglo
obradovati i poméi joj da Sto prije ozdravi bilo bi da na joS nepopunjeno mjesto ipak pokusani



postaviti njenog sina. Nije mi preostalo niSta drugo nego da napiSem novo pismo, naslovljuju
ga ovaj put na muza. Izrazio sam mdwgwbog zenine bolesti i nadu u pogresnost dijagnoze. Na
kraju sam dodao da odista ne mogu po-
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nistiti ve¢ gotovo rjeSenje za radno mjesto. Na koncertu Sto je dva dana kasnije odrzan u Bijeloj
kuci u ¢ast novoimenovanog vladinog sluzbenikagmprvima su me pozdravili upravo taj
politicar i njegova Zena, dotada — na samrtnoj postelji.«

Vodeti amertki muzicki menedzer Sol Hurok imao je u svojoj dugogodisnjoj karijeri posla s
najvetim umjetnicima na svijetu: s Isadorom Duncan, Pavlovom, Chaplinom i si. »Jegimi na
da opstanete s tako temperamentnimdstima jest da pokaZete razumijevanje i suasje za

sve njihove musice«, rekao je Hurok. Hurok je tri godine bio impresario glasovitadg-juaora
Saljapina. RazmaZeni velikan ponasao se hiro-vitije od najrazmazenijeg djstetiurokovim
rije¢ima bio »u svakom pogledu gori od vraga.

Saljapin bi, na primjer, oko podneva nazvao Huro-ka i potuZio mu se: »Sol, straSnéamosje
Uzasno me boli grlo. \eras nikako n& mati pjevati.« Hurok mu, dakako, ne bi protiwie,
jer je dobro znao kako treba postupati sa zvijezdamaa®bi u Salja-||inov hotel i zasuo ga
izrazima suosj@nja. »Steta«, rekao bi tuzno. »Zao mi je $to se tako loZmtesjdasno je da
veceras ne mozZete nastupiti. Otkazatpredstavu. Tde vas, doduSe, koStati nekoliko tiau
dolara, no Sto to ziaza tako slavnéovjeka?«

Na to bi Saljapin uzdahnuo i rekao: »Ne bi bilo loSe da navratite oko pet po podne.ddaida
do tada bolje osfati.«

Hurok bi oko pet sati ponovo dojurio u hotel, pun razumijevanja za bolesnika. Ponoviéebi da
otkazati predstavu, a Saljapin bi se smilovao i rekao: »NemojtiiteDako sedam, mozda se
nesto promijeni.«
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Pola sata prije zakazane predstave Saljapin bi pristao da pjeva uz uvjet da Herok izi
pozornicu i obavijesti publiku kako veliki umjetnik zbog tekivane prehlade e biti u formi.
Hurok bi, dakako, pristao, premda je znao da laZe i da o@rzati obé&anje. Bio je to jedini

n&tin da slavnoga basa izt na pozornicu.

U svojoj knjizi Psihologija obrazovanja dr Arthur Gates kaze: »Ljudska vrsta Zudi za
suosjéanjem. Dijete na sav glas jadikuje zbog najolpe ogrebotine, a katkadadak spremno
samo sebe povrijediti kako bi izmamiloésitii paznju okoline. 1z istog razloga odrasli vole
pokazivati vlastite povrede, pdti o nezgodama, bolestima i pojedinostima prozivljenih
kirurSkih operacija. Samosazaljenje nad stvarnim ili umisljenim d¢aeda je tako r& sveogga
pojava.«

Zato deveto pravilo za priklanjanje ljudi svomeina miSljenja glasi:

Suosjéajte sa zeljama i misljenjima drugih.

I
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10. Imajte povjerenja u ljude

U Missouri ju, domovini legendarnog amidg odmetnika Jamesa Jessea, ljudi joS i danas
pri¢aju kako je Jesse novac dobiven ftgnjem vliakova i banaka dijelio siromasnim misurskim
seljacima, znajti dace im i te kako dobro do za otplatu imovine pod hipotekom. Nasilnik u
ofima zakona, Jesse je sebe zacijelo smatrao velikim dloliedjem, kao Sto su to dvije
generacije kasnij&inili Dutch Schultz, revolveras Crow-ley i Al Capor&njenica je da svaki



covjek — ukljudujuci i onoga Sto ga svakodnevno promatrate u zrcalu — ima visoko misljenje o
sebi, da voli vjerovati u vlastito postenje, dobrotu i neseist.

U jednoj od svojih analitkih studija J. Pierpont Morgan je primijetio davjeka na akciju

poticu obicno dva motiva: stvarni i prividni. Stvarni motiv je ono Sto doista Zelighioiti, a

prividni ruho u koje ga zao-dijevamo. Sv&kiviek misli prvenstveno na svoje stvarne motive,

pa njih ne treba posebno isticati. Bolje se pozvati na plemenite ciljeve, na ruho u kegersu st
motivi zaodjeveni. Zelite li izmijenittovjeka, prondite u njemu ono 3to je dobro, potaknite ga

na ostvarivanje plemenitih ciljeva.

Ukoliko mislite da je ovakav pristup suviSe idealiati, pokuSatu vam primjerom dokazati
suprotno. H. Farell, koji se bavio iznajmljivanjem stanova, imao
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je jednom neprilika s nekim nezadovoljnim stanarom, premda se uselio u stan obavezavsi se da
¢e u njemu ostati godinu dana s najamninom od 55 dolaradngesstanar je nakon nepunih

deset mjeseci odjednom obavijestidé&uasnika d&e se odseliti prije roka, bez obzira na
potpisani ugovor.

»Stanar je s porodicom u stanu proveo cijelu zimu, to jest najskuplji dio godineq jriFar-

rell polaznicima téaja. »Bio sam svjestan da pred jesen teSko éianovog stanara, te de

stan zbog toga nekoliko mjeseci vjerojaton ostati prazan. Bio sam bijesan, j@mnsstio datu
izgubiti najmanje dvjesto dolara. Kao stanodavac imao sam pravo upozoriti stanarasenpotpi
ugovor i zahtijevati od njega da plati stanarinu za cijelu godinu, kako se bio obavezao, bez obzira
hoce li ostati u stanu ili ne. Ipak, u tom samcslu odI&io poci drugim putem.

Kloneti se scena i neugodnih okrSaja, mirno sam mu rekao: '‘Gospodine Doe, pazljivo sam vas
sasluSao, ali jos uvijek ne vjerujem da Zelite iseliti iz stana. Dugogodikngve u

iznajmljivanju nadilo me ponesto o ljudskoj prirodi, a morantirda ste mi se od getkacinili
pouzdanim gasnim¢ovjekom koji znade drzati zadanu tjjeJ to joS uvijek vjerujem, pa sam
spreman preuzeti stanoviti rizik. Predlazem vam da do kraja mjeseca dobislitansvojoj

odluci. Ako mi prvoga u mjesecu — to jest na dan kada se ubire stanarindete dkaZete da
ostajete pri svom naumu, dajem vaasnu rij&€ dacu pristati na raskid ugovora bez ikakve
odStete. U tom sliaju morattu sam sebi priznati da sam pogrijeSio ocjerjuyas kaotovjeka.

Za sada ipak jos vjerujem da stevjek od
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rijeci i dacete se pridrzavati ugovora. Jer, na kraju krajeva, odlukacgmio se ponaSati kao

ljudi ili kao neljudi ovisi samo o nama.'

Pacetkom idiéeg mjeseca stanar mi je osobno donio stanarinu. Rekao je da je nakon razgovora
sa zenom odHio ostati u stanu, jer bi bilo nepoSteno prekrSiti ugovor.«

Slicnom taktikom posluzili su se John Rockefeller i jedan poznati engleskiapkid su u
novinama naisli na fotografije sebe i svojih obitelji koje im se riisule zgodnim. Rockefeller

se obratio uredniku s molbom da prestane objavljivatnslfotografije, jer one Stete ugledu
njegovih sinova, dok se poliir pozvao na majku i ranjivost ndajskih osjéaja.

Kada je Cyrus Curtis, bogati vlasnik véeg ameiikog tjednika »The Saturday Evening Post« i
revije »Ladies Home Journal« bio natptku karijere, nije imao novaca za ¢aaje visokih

honorara vrsnim piscima i novinarima. Kako ih je ipak htio piikkusebi,cesto je apelirao na
njihovu plemenitost i dobrotu. Takr> je za suradnicu pridobio glasovitu spisateljicalLour

Alcott, i to u doba kad je ona bila na vrhuncu slave. Postigao je to n&itadagoj je poslao

¢ek od sto dolara s molbom da ga uputi dobrotvornoj ustanovi koja joj je osobito prirasla srcu.



Skepttni bi citatelj na sve ovo mogaodie »To mozda pali kod tipova kao Sto su Rockefeller,
engleski polittar i neka sentimentalna spisateljica. Ali pokusSaj ti, dragomoj, na taj nén
obrlatiti okorjele duznike s kakvima ja imam posla i natjerati ih da &igpleratune!«

Slazem se da nijedna taktika ne moze biti jednako primjenjiva i jednako uspjeSna u svim
sluicajevima i
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kod razlgitih vrsta ljudi. Ukoliko ste zadovoljni dosadasnjim rezultatima, iongke se
pridrzavati viastitih pravila. Ako pak niste, zasto ne biste pokusali nesto

novo?

Mozdace vam se svidjeti ova istinita pica Sto moze posluziti dokazom da je pozivanje na
ljudsku plemenitost primjenjivo i u stajevima utjerivanja dugova. Ispatcu vam je rij€ima
mog bivSeg polaznika Jamesa Thomasa:

»Automobilska firma u kojoj radim imala je jednom neprilika sa Sest musSterganksil htjele
platiti racune za popravak automobila. Nijedandu@jima nije se zalio na cjelokupni iznos, ali
je svaki tvrdio da je jedna od stavki gwau nepoSteno zamanata. Budti da je prilikom
preuzimanja popravljenog automobila svaki pojedini od Sestoro spomenutih vlasnika potpisom
potvrdio popravak kvara, uprava firme smatrala je da ima potpuno pravo traziti od musterija
cjelokupni troSak popravka, pa im je to jasno i rekla. PogrijeSila je, dakl@avp@etku.«

Kako bi utjerao neplene r&une, Sef raunovodstva poduzeo je slijete

1. Pozvao je sve duznike i zatrazio od njih da smjesta isplate dug.

2. Jasno im je dao do znanja da firma ima apsolutno i nedvojbeno pra¢® r&iada je stranka
apsolutno i nedvojbeno pogrijesila.

3. Naglasio je da se firma razumije u automobile bolje od ma kojeg vlasnika, te alaiktdyi
pregovori ne dolaze u obzir.

" Takav postupak izazvao je, dakako, beskangrepucavanje bez ikakvih stvarnih rezultata.
Sef r&uno-
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vodstva bio je vespreman da preda shj sudu, kad se, na gte umijeSao generalni direktor.
Pregledavsi raspolozive podatke o Sestorici »nesolidnih« musterijetodije ustanovio da su
oni dotada uredno piali sve r&une za popravak automobila, pa je zalfjuda je posrijedi ipak
greska firme. Stoga je pozvao Tho-masa i zamolio ga da na l§gppakuSa utjerati
»neutjerljive dugove«.

PosluSajte kako je Thomas postupio:

»1. Posjetio sam svih Sest vlasnika automobila. Namjera mi je bila da ih privoliataajel
zastarjelih dugova koji su — kao Sto smo ¢ursovodstvu utvrdili — bili posve pravilno
zaraunati. O tome im, mautim, nisam rekao ni rif@, nego sam im rastuni@ da sam ih dosao
posijetiti ne bih li otkrio koji popravci nisu bili zadovoljavéaju

2. Svakom pojedinom vlasniku dao sam do znanja da ne zelim donositi nikakvekeagiljje
nego Staiujem njegove prituzbe. Napomenuo sam da firma nije nepogreSiva i da on kao
musterija ima pravo biti nezadovoljan.

3."Rekao sam mu da on kao vlasnik poznaje svoj automobil bolje od bilo koga.

4. Pustio sam ga da govori i strpljivo saslu&itevu pripovijest. Slozio sam se sa svim
primjedbama i pokazao mnogo razumijevanja za paigije stranku.

5. Osjetivsi da sam stekao povjerenje vliasnika, pokusao sam apelirati na njegajvfagie
playa'. 'Zelim naglasiti da firma u vaSemdéslju nije pravilno postupila’, rekao sam. 'Vi ste se
osjetali oste&enim, a rdunovodstvo vas je gnjavilo utjerivanjentu@a. To se nije smjelo



dogoditi. Zao mi je zbog
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tako neljubazna postupka, pa vam se kao predstavnik firme Zeligaisdtiok sam sjedio i

sluSao vasu pfu, uvjerio sam se da ste poStewjek, osoba s nealno mnogo strpljenja. Zato
vas molim da mi &inite malu uslugu. To je nesto Stete vi m@i napraviti bolje od ikoga
drugoga, jer najbolje poznajete vlastiti auto. Dajem vamrramolim vas da ga pazljivo
pogledate, te unesete u njega sve eventualne ispravke, kao da ste generalni dinektSr fir
povjerenjentu prihvatiti sve vase primjedbe.’ Takvim tijga postigao sam da su vlasnici
automobila priznali rune i platili ih — svi osim jednoga koji nam nije htio dati ni pare. Najvise
mi je zadovoljstva ipak donijekinjenica da je tijekom naredne dvije godine svih Sest vlasnika
kupilo od firme nove automobile.«

»Iskustvo me naiilo«, rekao je na kraju Thomas, »da ljudima treba pristupiti s povjerenjem.
Ukoliko o kupcu ili musteriji ne znate mnogo, jedini pametatimda ga zadrzite bite da mu
pokazete kako ga sma-tra’e iskrensasnim, korektnin€ovjekom koji je spreman preuzeti
obveze pléanja i srdivanja ra&una. Drugim rijg¢ima: ljudi su poSteni i spremni na izvrSavanje
svojih duznosti. Iznimke su razmjerno rijetke, a uvjeren sadedanaj koji bi htio izbjéi

placanju ra&una bolje .reagirati ako mu pristupimo s povjerenjem: kao poStenom i odgovornom
covjeku.«

Zelite li prikloniti ljude svome n&nu misljenja, dobrde biti da se pridrzavate desetog pravila
koje glasi:

Pozivajte se na postenje i plemenitost ljudi.

185

11. Prihvatite metode masovnih medija — dramatizirajte

Prije nekoliko godina pielo se govorkati da su fi-ladelfijske dexnje novine »Philadelphia
Evening Bulletin« izgubile na kvaliteti, jer objavljuju viSe reklama nego dnevnih ript@sta

Su zbog toga postane nezanimljiveiiatelje. Glavnhom uredniku bilo je jasno da hitho mora
nesto diniti kako bi vodéem filadel-fiiskom dnevniku vratio poljuljani ugled.

Evo Sto je dinio: sve dnevne novostilanke objavljene u jednom jedinom broju »Bulletina
dao je tiskati u obliku knjizice. Knjiga pod naslovom Jedan dan imala je 307 strana, t@jest ist
koliko i bilo koja druga knjiga za dva dolara. Ova sedutien, prodavala po cijeni »Bulletina,

to jest za cigla dva centa.

OBfavljivanjem spomenute knjizice urednik »Bulletina« dokazao je da list dnevno donaai dois
mnogo zanimljivog teksta. Tako opipljivim dokazom postigao je viSe nego 5to bi mu ikada bilo
mogute brojkama, govorima i papirnatim uvjeravanjem.

Nase vrijeme je vrijeme »dramatiziranjéirjenica.Cini se da viSe nije dovoljno konstatirati

golu istinu, nego je treba prikazati zordak dramatino. Treba je zaniti nekakvom
»predstavome, sinoj onima na koje smo navikli u kinu, na radiju i televiziji.

Aranzeri izloga dobro znaju kakva je tmedramatizacije«. Jedna tvornica kemijskih proizvoda
istodob-
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no sa svojim novim otrovom za Stakore poslala je vlasnicima prodavaonica po dva Ziva Stakora
savjetujiéi *m da ih upotrijebe za »ukras« reklami u izlogu. Za tjedan dana, koliko su se u
izlozima Sepirili Zivi Stakori, trgovine su prodale pet puta viSe miSomaga abtno.

Zornost ima vazno mjesto u danasnjem svijetu masovnih medija. Na njoj se temelji uspjeh
suvremenog trgovanja. Ritate li knjigu K. Goodea i Z. Kaufma-na Showmanship in Business,
shvatit¢ete kolika je mé dovitljivo »dramatizirane« reklame. Saziate za trgovca koji je s



pomaiu dramaitne scene boksa izihe dva glasovita svjetska prvaka prikazao prednost svojih
proizvoda pred proizvodima drugih tvornica. Vid¢ete kako se jedna tvornica igeka spasila

od sté&aja na taj néin da je na sve svoje idilee dala nalijepiti lik Mickey Mousea. Kako se
reflektorima obasjani bonbo-ni u rotirgjm koSaricama prodaju za 80% bolje nego isti bonboni
u obicnom izlogu. Kako Crysler na svoje automobile postavlja slonove, ne bi H dokazao njihovu
izdrzljivost.

Dva profesora njujorskog svéliSta anketirali su nedavno 15.000 trgovaca, a zatim objavili
knjigu u kojoj su izloZili »Sest ri@la prodaje«. Doskora je na temelju knjige napravljen film koji
je prikazan tistlama ametikih trgovaca. U filmu nisu samo tudena naela prodaje nego su i
zorno prikazana, to jest pokazan je »pravilan« i »nepravilatin paslovanja.

Nacelo zornosti prepoijivo je i u poslovnim pregovorima. James B.garkako je njegova

firma jednom izradila iscrpnu analizu o prodaji raznih krema za lice. Rezuitdize bili su im
potrebni da bi ih mogli preddi reklamnoj agenciji koja je, pod izgovorom da se kreme slabo
prodaju, htjela obustaviti re-
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klamiranje. Stoga je James B. poSao direktoru reklamne agencije, te ttiu nadsigokionarcao

0 ohrabrujiim rezultatima analize.

»Razgovor se razvukao i razvodnio«gprdames B. »Direktor agencije nije se mogao sloziti s
metodom analize, pa smo se p&kgi. Premda smo na kraju uspjeli izgladiti nesporazum, otiSao
sam od njega a da ga nisam uvjerio u potrebu daljnjeg reklamiranja naSih proizvoda. Kgad sam
iduci put posjetio, postupio sam na posve dijikacin. USavsi u sobu, otvorio sam torbu i
izvadio iz nje trideset teglica ragiih krema. Na svakoj je bio nalijepljen koméaghiapira s
detaljnim podacima dobivenim istrazivanjem trziSta. Svaka tegli¢alprje svoju ptiu —

jaslno, kratko, dramatno. Direktor se zainteresirao. Nije mi viSe spominjao metodu analize, jer
su podaci na teglicama govorili jasnije od bilo kakve reklame. Razgovor je protekao u ugodnom,
prijateljskom raspolozenju, a ja sam na kraju postigao Zeljeni cilj. Bio sampeapen ¢inkom
zorne, 'dramatne’ metode.«

Jedanaesto pravilo za priklanjanje ljudi svom&mamisljenja glasi:

IzraZavajte misli zorno i dramatio.
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12. Ako nista drugo ne pomaze...

»Kralj ¢elika« Charles Schwab imao je problema s niskom proizvodnjom u jednoj od svojih
¢elicana. Stoga je otiSao direktotelicane i upitao ga: »Kako to davjek vaSih sposobnosti ne
moze potaknuti ljude na ¥e proizvodnju i bolje rezultate?«

»Ne znam, tuzno je odgovorio direkt@licane. »Sve sam ¥g@okusao: molio sam ih,

preklinjao, tjerao ih i prijetio im otkazom, a ipak niSta nije pomoglo. Proizvodnja se nije
poveala. «

Spomenuti razgovor vodio se ngee, u vrijeme kada je popodnevna smjena napustala posao.
»Dajte mi komadi krede«, rekao je Schwab, a zatim najbliZeg radnika upitao kolikaie pe
¢elika izbacila njegova smjena.

»Sest«, glasio je odgovor.

Ne rekavsi ni rij€i, Schwab je na pod napisao veliku brojku 6 i otiSao.

Kad su welicanu p@eli pristizati radnici néne smjene, radoznalo su pogledavali veliku Sesticu
na podu i pitali Sto to zia »Malo prije nas je posjetio generalni direktor«, odgovorili su radnici
popodnevne smjene, »i pitao nas koliko sm@ f@acili. Rekli smo mu Sest, a on je na pod
napisao ovu brojku.«



ldu¢eg jutra Schwab se proSetao pogonom i opazio da je Sestica na podu ustupila magto vel
brojci sedam.
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Ugledavsi sedmicu, radnici dnevne smjene postali su ljubomorni. Ta nisu oni nesposobniji od
no¢ne smjene! Mogu oni i bolje, samo kad se potrude. Prije nego Sto su napustili pogon, nacrtali
su na podu golemu brojku deset. Nek' se zna!

Proizvodnja je uskoro Zivnula. Dotada najneproduk-tivnija Schvvabelitsana nadmasila je

sve ostale. Postala je uzor i pogave kompanije. &emu je bila tajna? PosluSajte Sto o tome
kaZe Schwab: »Zelite li potaknuti ljude na rad, nastojte probuditi u njima Zelju z& ¢zkem.

Ne mislim na okrutno, bezobzirno nadmetanje, negtompekovu Zelju za isticanjem.« Zelja da
se istaknemo, da se omjerimo s drugima i da ih nadmasimo z&j@gmisvim ljudima snazna
duha. Izazov j€esto najbolji poticaj.

Golemu mé izazova dobro je poznavao Al Smith. Kao guverner drzave New York, Smith se
svakodnevno sukobljavao s najréiijim teSkocama. Jedna od njih bila je kada je poznata
kaznionica Sing Sing ostala bez upravitelja. U kaznionici gelp&aputati o svakojakim
skandalima. Smith je znao da mor&inmvjeka kouce zavesti red u Sing Singu €evjeka
Zeljezne ruke. plajzad je izabrao L. E. Lawesa, vjéiuga je on prava osoba.

»Sto biste rekli kad bih vas imenovao upraviteliem Sing Singa?« upitao ga je gotdivo u 3a
»Treba nantovjek s iskustvom.«

Lawes se namrstio. Znao je da takvo mjesto moze biti nezahvalno i podlozno spletkama
politicara i politikanata. Upravitelji su sesto smjenjivali, a zadnji je izdrzao jedva tri tjedna.
Morao je odlditi isplati li mu se riskirati.

Vidjevsi da Lawes oklijeva, Smith se nasmijeSio i rekao: »Mladie zamjeram vam Sto se
plaSite. Grub
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ie to posao. U njemu moZe opstati safogjek osobitih kvaliteta.«

Lawes je Smithove rijg shvatio kao izazov. Svidjela mu se pomisa@delae moéi okusati na
poloZaju koji zahtijev&ovjeka osobitih kvaliteta. OtiSao je i ostao. Proslavio se kao
najpopularniji upravitelj Sing Singa. Njegova knjiga Dvadesetéigiodina u Sing Singu
dozivjela je golem uspjeh. Po njoj je snimljeno nekoliko desetaka filmova, a Smithova borba za
humaniji odnos prema zatvorenicima bila je pokieta mnogih, dotad nesienih reformi.

Osniva akcionarskog drustva Firestone jednom je rekao: »JoS nikada nisam dozivio da bi pravi
¢ovjek bio spreman raditi samo i jedino za novac. Ono Sto ljudéepodi djelovanje i zajedtki

rad upravo je Zelja za isticanjem. U zdravom nadmetanju ima mnogo elerd@rjakove

potrebe za igrom i Zelje da iz njedei kao pobjednik.«

Igra je prilika da se iskazemo, da potvrdimo vlastitu vrijednost, da hadmaSimo druge¢ogaog
su ljudi i izmislili smijeSna natjecanja kao 5to su hodanje na rukataajdrs pal&inkom u tavi i
sli¢no.

Ako Zelite potaknuti ljude na akciju — dakako, ljude od duha i karaktera — dvanaesto pravilo
glasi:

Pobudite u njima Zelju za .tak&enjem.
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SAZETAK
Dvanaest savjeta kojintete



prikloniti ljude svome n&nu

miSljenja

Zelite li iz prepirke izii pobjednikom, na-stojte je izhje

PosStujte misljenje drugih. Nikad ne recitjeku da nema pravo.

Ako nemate pravo, priznajte to glasno i bez oklijevanja.

Pristupajte€ovjeku kao prijatel;.

Nastojte u p&etku razgovora dobiti Sto viSe potvrdnih odgovora.

Glavnu rij€ nastojte prepustiti sugovorni-A*.

Pobudite @ovjeku osjéaj da je ideja njegova.

Nastojte promatrati stvartiona drugih ljudi.

Suosjéajte sa Zeljama i misljenjima drugih.

10 Pozivajte se na postenje i plemenitost ljudi.

11. lIzraZavajte misli zorno i dram&t.

12. Pobudite u ljudima zelju za taki@njem.
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Cetvrti dio

DEVET SAVJETA KAKO PRIGOVORITI BEZ

VRIJEPANJA | IZAZIVANJA MRZNJE

1. Ako bas morate prigovarati, postupite ovako

Jedan moj prijatelj bio je nekom prilikom pozvan u Bijelékk tadaSnjem predsjedniku
Calvinu Coo-lidgeu. Dok je ulazio u predsjednikov kabitet ga je kako kaze sekretarici:
»Danas imate lijepu haljinu. Izvrsno vam pristaje.«

Bio je to zacijelo najrj&tiji kompliment Sto ga je ing Sutljivi Coolidge ikada izrekao jednoj
sekretarici. Toliko neoban i negekivan da se djevojka do usiju zacrvenjela. Coolidge je zatim
dodao: »Ne dajte se smesti. Rekao sam vam to da vas udobrovoljim. Htio bih vas zamoliti da od
danas malo viSe pazite na pravopis.«

Coolidgeova opomena bila je mozda suvi&ieapali s psiholo3kog stajalidta izvrsiizovjek

lakSe proguta gorku pilulu ako prije nje dobije kondagi¥era.

Brija¢ prije brijanja nasapuna musteriju, a to je upravo napravio McKinley kad se 1896. godine
kandidirao za predsjednika. Dogodilo se da je jedan uvazeni republikanac, spremainadzaagit
McKinleyja, napisao govor koji je po njegovu sudu & bolji od Ci-ceronovih govora.

Dosavsi k McKinleyju, ponosno mu je gitao svoje remek-djelo. Govor je nedvojbeno imao
dobrih strana, ali je u cjelini bio suviSe oStar. McKinley je znao da bi mogao izhavati

kritike,
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a ipak nije htio povrijediti ponos svoga republikanskog pristaSe. Morao je na ljubazan i
diplomatski nain odbiti napisani govor. Evo kako je postupio:

»Dragi prijatelju, napisali ste sjajan, savrSen govor«, rekao je. »Sunaiajdto itko mogao

bolje napraviti. Argumenti su vam jasni i neoborivi. Pitam se samo nije li u ovom trenutku
preuranjeno ulaziti u tako otvorenu bitku? Moramo ipak postivati program stranke. Zato vas
molim da pokuSate joS jednom i na-piSete novi govor po uputanta $&m ih dati, te da mi
zatim poSaljete prijepis.«

To je bilo sve Sto je McKinley rekao svome republikanskom pristasi. Nakon toga pomogao mu je
napisati novi govor. Republikanac je kasnije postao jedan od najboljih govornika izborne
kampanije.

Spomenimo ovdje i slavno Lincolnovo pismo generalu Hookeru. (Zanimljivo je podsjetiti se da
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je bas to pismo — Sto ga je Lincoln zacijelo napisao za nepunih pet minuta — prodano na drazbi
1926. godine za svotu od dvanaestdsdolara, to jest viSe nego Sto je Lincoln uspio ustedjeti
tijekom ¢itavih pedeset godina na-pornes rada.)

Pismo je napisano 26. travnja 1863. godine, u n&mijna trenucima ametkog gratanskog

rata. Punih osamnaest mjeseci Lincolnovi generali vodili su saveznu vojsku ia pqraraz.

Krv je tekla potocima, a sve se svodilo na glupi, jalovi, bratotiilat. Na tisde vojnika

bjezalo je iz vojske, narod je negodovao, pdadui republikanci u Senatu pali zahtijevati
Lincolnovu ostavku. »Nalazimo se na rubu propasti«, rekao je Lincoln tih daimase da je

sve protiv nas, da nam nije preostao nidkanade.« U tim mga@im trenucima pometnje i

o¢ajanja nastalo je spomenuto Lincolnovo pismo.
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Citiram ga ovdje u cjelini, jer se iz njega jasno vidi kako je Lincoln pokuSao utjecat
razmetljivog i svojeglavog generala Hooker&jjon je akcijama u tom trenutku ovisila sudbina
amertke nacije. To je ujedno vjerojatno najostrije pismo Sto ga je Lincoln napisao kao
predsjednik Sjedinjenih Drzava. Postupio je, ipak, diplomatski: prvo je pohvalio Hookerove
vrline, a zatim mu spigtnuo nedostatke. Valja éeda su Hooke-rovi nedostaci bili brojni i
ozbiljni. Lincoln ih ipak nije nazvao pravim imenom. Suzdrzanim, &akti, gotovo

prijateljskim tonom rekao mu je da se s nekim njegovim postupcima »ne moze u lgelint.s

No — prosudite sami:

»lmenovao sam vas vojskai@m oruzanih snaga na rijeci Potomacirib sam to jer sam imao
dovoljno razloga da vjerujem u vaSe sposobnosti, ali vam u ovom trenutku ipak mérdmge

s nekim vaSim postupcima ne mogu u cjelini sloziti.

Cijenim vas kao hrabra i vjeSta vojnika, te vjerujem da vam nije stalo do mijeSanjaasajwutr
politiku, Sto ne bi ni dolikovalo vaSem pravom pozivu. Znam da imate povjerenja u sebe, Sto je
dragocjen ako ne i prijeko potreban uvjet za uspjeh.

Ambiciozni ste, a to je osobina koja — u razumnim granicama — moze biti viSe korisna nego
Stetna. Istini za volju, ipak moramérela u doba kada je general Burnsides bio glavni
zapovjednik niste znali dovoljno obuzdati vlastite ambicije, te da ste mu se supjalidtaliko

god ste mogli¢ime ste naskodili ne samo svojoj domovini nego i hadasve zasluznom i
plemenitom drugu.

|z pouzdanih izvorguo sam da ste rekli kako je i vojsci i vladi ove zemlje potreban diktator.
Mo-

197

ram priznati da vam vrhovno zapovjedniStvo nisam povjerio zbog takve izjave, negd njoato
Generali postaju diktatorima samo na temelju poZnjetih uspjeha. Stoga od vas u ovom trenutku
moram zahtijevati uspjehe na bojnom polju, Zrteugiktator-stvo.

Vladace vas podrzavati koliko god bude mogla, to jest ni manje ni visSe nego Sto je dosada
podrzavala vaSe prethodnike. 8gim, bojim se d&e duh Sto ste ga unijeli i vojnike — to

jest kritiziranje rukovodstva i sumnja u njegove sposobnosti — gadama na ustrb. &init ¢u

sve Sto bude u mojoj mibda to sprij&im.

Cini mi se da ni Napoleon, kad bi kojitmdom uskrsnuo od mrtvih, ne bi mogao pridobiti za
sebe vojsku kojom je ovladalo takvo raspolozenje. Zato vas molim da se ne prenagljujete. Ne
trcite pred rudo, nego enetgio i budno kroite naprijed i podarite nam pobjedu.«

Gornjim primjerima pokazao sam kako su postupali mudri drzavnici Coolidge, McKinley i
Lincoln. Vas, médutim, zanima da li takav dan diplomatskog pristupa ljudima vrijedi u



svakodnevnom i poslovnom Zivotu. Poslusajte stoga zgodu $to ju je mojim polaznicima
ispripovjedio W. P. Gaw, sluzbenik filadelfijske kompanije »Wark«:

»Moje poduzée bilo se ugovorom obavezalo édo odrédenog datuma izgraditi u

Philadelphiji velik poslovni toranj. Sve je iSlo kako treba do onog trenutka kada je supotpisnik
ugovora koji je trebao izraditi vanjske ukrase u bronzi izjavio de n&zi ispuniti obaveze u
predvidenom roku. Bili smo &ajni, jer je to zné&lo placanje visokih penala, velik néani

gubitak, a sve zbog jedn@égvjeka.«

198

Uslijedili su dugi telefonski razgovori, véa prepirke i pregovori. Najposlije je podieeposlalo
Gawa u New York da osobno pokuSa izazvati baoog »lava« na megdan.

»Znate li da ste vi jedirdovjek u New Yorku s takvim prezimenom?« upitao je Gaw vlasnika
ljevaonice¢im je stupio u njegovu radnu sobu. »Nisam znao«, odgovorio je auajerzo.

»Bez Sale«, nastavio je Gaw. »Jutros kad sam siSao s vlaka, potrazio samessu adr
telefonskom imeniku i saznao da u cijelom New Yorku postoji samo jedna osoba s vasSim
prezimenom.«

»Zanimljivo«, rekao je vlasnik listajuimenik. »Prezime je doista izuzetno rijetko«, nastavio je
ponosno. »Moiji su preci podrijetlom iz Nizozemske. Doselili su se u New York prijstdvje
godina.« Zatim se raspdao o obiteljskoj povijesti, a kada je zavrSio, Gaw je pohvalio rad
lievaonice i nazvao je ‘'jednom od najbolje opremljenih i najurednijih ljevaonica Stokdwje i
vidio'.

»UloZio sam gotovo cio Zivot u izgradnju ovih postrojenja«, rekao je vlasnik, »i moranari
da se ponosim njima. Da li biste mozda zeljeli pogledati i ostale pogone?«

Dok ga je vodio kroz pogone, vlasnik je Gawu pokazivaodigzlstrojeve, a m# njima i neke
Sto ih je sam izumio. Pokazao mu je kako rade i Sto mogu proizvesti. Gaw je s neskrivenim
oduSevljenjem sluSao vlasnikovederi razgledao proizvode. Najzad je vlasnik pozvao Gawa na
objed. Vjerojatno ste zapazili da Gaw do toga trenutka nijednom nije spomenuo pravi uzrok
svoje posjete ljevaonici.

Za objedom vlasnik je rekao: »Pdjmo sada na posao. Premda znam zasSto ste dosli, moram
priznati da
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se nisam nadao ovako ugodnom razgovoru. MoZete se mirne duSe vratiti u Philadelphiju s
porukom datemo brokane ukrase za vaSe podéeézraditi i poslati u preddenom roku,

makar zbog toga morali zanemariti druge narudzbe.«

W. P. Gaw je postigao Sto je Zelio, a da nijednom nije spomenua:ebage dosSao. Ljevaonica
je na vrijeme isportila ukrase, pa je poslovni toranj bio dovrSen u ugovorenom roku. Da je Gaw
poSao obrnutim putem, to jest da je &fvao vlasniku neposlov-nost i neozbiljnost, teSko da bi
iSta bio postigao.

Prvo pravilo dakle glasi:

Zapa:nite razgovor pohvalom i priznavanjem sugo-vornikovih vrlina.
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2. Kako prigovoriti ljudima a da im se ne zamjerite

Prolazéi jednog dana pogonimglicane, Charles Schwab naiSao je na nekoliko radnika s
cigaretom u ustima. MozZda u tome ne bi bilo nitdno, da im iznad glave nije visio natpis s
opomenom »Pusenje zabranjeno!«. NajlakSe je bilo pokazati im natpis i zapi@znaju li

Citati. Schwab je mdutim bio suviSe mudar da postupi tako netaidi PriSao je radnicima,
ponudio svakome po jednu cigaru i rekao: »Momci¢®imi drago da ovo popusSite na



dvoristu.« Radnici su dobro znali da su pogrijesili, ali su bili zahvalni Schwabu Ste ih nij
ukorio, nego im naprotiv priSao s razumijevanjem i obdario ih skupim cigarama, Sto im e dapa
podiglo ugled u &ma drugih radnika. Zaista simp&dn, ljubazan nan kritike.

Istom se metodom sluzio i John Wanamaker, vlasnik jedne velike filadelfijske robmdrkao

je obkaj da svakodnevno ate sve odjele kie i promatra prodava na poslu. Jednog dana
zapazio je musteriju koja je strpljivekala pred praznom tezgom, nadage dace je netko
posluziti. Prodavé su bili u drugom uglu, brbljali i smijali se. Ne rekavsi ni ¢ij@NVanamaker

je stao iza tezge, posluzio musteriju, a zatim priSao skupini brbljavih pi@azamolio ih da
zamotaju robu.
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Kada je 1887. godine pastor Lyman Abbott preuzimao Zupu svoga pokojnog kolege Beechera —
inate sjajnog govornika — htio je ¥g@rvom nedjeljnom propovijedi dokazati da kao govornik
nimalo ne zaostaje za Beecherom. Degwe od sebe napisao je govor, pa ga onda jos dugo
dotjerivao, ispravljao i prepisivao. Najzad ga jedman svojoj zeni. Govor je, kao uostalom svi
napisani govori, bio pritino slab. Zena je to odmah shvatila, no razborita kakva je bila, nije mu
htjela rei: »Slu3aj, propovijed je dozlaboga dosadna. Ljigdzaspati slusagute. Cinit ¢e se

kao dasitas telefonski imenikCudi me $to je tako, jer ti barem ima$ dugogodidnje iskustvo u
govorancijama. Zasto ne bi mogao govoriti poputoibi ljudi, jednostavno i prirodno? Ovim

¢eS se samo osramotiti.«

Postupila je drugsaje, takticnije. Rekla mu je da bi govor bio sjajan prilog nekoj ariei

vjerskoj reviji. Drugim rij&ima, pohvalila je muzevljev trud, premda mu je na obazréinndala

do znanja da bi kao govor mogao dozivjeti neuspjeh. Abbott je to shvatio, rasparao s mukom
napisanu propovijed i naredne nedjelje odrZzao spontan, Zivi govor, bez ijedne jedine biljeSke.
Zelite li lijepim nasinom promijeniti ponaanije bliznjih, drugo pravilo glasi:

Nastojte uputiti prigovor zaobilaznim putem.

202

3. Ne ustrdavajte se govoriti o vlastitim greSkama

Prije nekoliko godina moja dekinja Josephine napustila je dom u Kansas Cityju, da bi dosla u
New York i postala mi tajnicom. Tada joj je bilo devetnaest godina. Za sobom gedmaBenu
srednju Skolu i ama bas nikakva iskustva u t&m poslovima. Josephine je danas jedna od
najsposobnijih tajnica u Americi, premda wptku nije bila bas sjajna. Jednog dana kad sam
vet bio otvorio usta da upozorim Jose-phinu na neke greske, zastao sam i rekao, sam sebi:
»Cekajcasak, Dale. Dvaput si stariji od Josephine, a ima$ desé fistia vise iskustva u
poslovnom zivotu. Kako onda mozes od te mlade djevajkkiwati da misli kao i ti, da bude
jednako vjesSta i poduzetna? Moras priznati da ni sam nisi bas savrSen. | joS neStwkajav

si ti bio kao devetnaestogodisnjak. Sjeti se svih greSaka, svih gafova Sto@nib!go

Nakon nekoliko minuta poStena i nepristrana razmisljanja, doSao sam d@kaklgusu

dostigniéa devetnaestogodisnje Josephine u prosjeku mnogo bolja od mojih u istim godinama,
Sto na Zalost nije bio nikakav kompliment jadnoj Josephini.

Od toga dana imao sam viSe razumijevanja za neiskusnu djevojku. Kad sam je htiatkritizi
rekao bih joj: »PogrijeSila si, premda — ruku na srce — ni manje ni viSe nego Stosajimu t
godinama i sam

203

grijesio.Covjek se ne rda pametan, nego to postaje iskustvom. Ti si, $tovise, mnogo bolja nego
Sto sam ja bio u tvojim godinama.dwo sam toliko gluposti u Zivotu, da mi nije do kritiziranja
bilo koga, a najmanje tebe. Nimi li ti se ipak da je bilo pametnije postupiti tako i tako?«



Svakoce ljudsko bte spremnije prihvatiti kritiku viastitih greSaka, ukoliko onaj koji kritizira

pocne prvo govoriti o stinim greSkama Sto ih je samdumio. Ako, dakle, prizna da ni sam nije
savrsen.

Ugladeni njemagki knez von Biilov umalo se 1909. godine ogrijeSio o spomenuto pravilo. To jest
ogrijeSio se, ali je greSku brze-bolje ispravio. Von Biilov je bio nigtnkancelar za vladavine
posljednjeg njem&og cara, oholog i drskog Wilhelma 1l koji se volio hvastati svojonémom
vojskom i mornaricom.

Wilhelm je 1909. godine posjetio Englesku, te prilikom posjeta dao nekoliko neodgovornih i
nediplomat-skih izjava $to su kao bomba odjeknule svijetom. Da stvar bude gora, car je dopustio
da njegove izjave budu objavljene u londonskom »Daily Telegraphud.iMm rekao je da je

on jedini Nijemac koji gaji prijateljske osjaje prema Engleskoj; da je sagradiocmo

mornaricu kao obranu od neprijateljskog Japana; da Engleska mora biti zahvalngesiinm i

njemu Sto nije pokleknula u prah pred Rusijom i Francuskom; da je on svojim strateSkim planom
omoguio engleskom lordu Robertsu pobjedu nad Burima u Juznoj Africi i tako dalje.

Bilo je to kao da je dirnuo u osinjak. Nijedan drzavnik dotada nije se usudiotake

uvredljive rijeci. Engleska je bila razjarena. Njeskadiplomati jedva su mogli do k sebi od
zaprepastenja. Vidjevsi Sto jéinio, car je izgubio glavu i zatrazio od kancelara von
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Biilova da svu krivnju preuzme na svojaé#e Drugim rij&ima, zahtijevao je od njega da javno
kaze kako je on savjetovao caru da dade sve one nedopustive izjave. »Ali ia@$estual]«

usprotivio se von Biilov, &ini mi se nemogéim dace itko u Njemakoj ili u Engleskoj

povjerovati da sam vam ja bio sposoban savjetovati tako nesto!«

U trenutku kad je izrekao ove riie von Biilov je shvatio koliko je pogrijeSio. Car se razbjesnio i
viknuo: »Drzite me, dakle, idiotom koji moZmiti greSke Sto vama nikada ne bi pale na

pamet!«

Von Biilov je znao da je od getka krenuo krivim putem. Morao je prvo pohvaliti cara, a zatim
mu prigovoriti. Buddi da je vé bilo prekasno, pokusao je barem ispraviti greSkdeBge

hvaliti cara nakon Sto mu je pokazao da se ne slaze s njiiimakije bio

cudesan.

»Nije mi bilo na kraj pameti da vas vid@m«, rekao je s poStovanjem. »Divim se sposobnostima
vaSeg velianstva i znam da me u mnogemu nadmasujete. Ne mislim samo na vaSe

poznavanje vojske i mornarice, nego prije svega na vasSe golemo znanje iz prirodnih naoka. Ces
sam s divljenjem sluSao kad je vaSedaeistvo tuméilo natela rada radio-telegrafskih naprava i
rentgentskog aparata. Moram priznati da se stidim vlastitog nepoznavanja primadka, da

nemam pojma o fizici i kemiji, te da nisam u stanju rastitma@ najobicniju prirodnu pojavu.

Mozda ipak, znadem neSto o povijesti,« dodao je von Biilov, »a posjedujem i neke odlike Sto se
dadu iskoristiti u politici, osobito u

diplomaciji.«

Carevo lice zasjalo je od zadovoljstva. Von Biilov ga je pohvalio! Priznao je sve njegaee dob
strane, a sebe potisnuo u pozadinu! Nakon toga, nije mu bilo
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teSko praviti se velikodusnim i oprostiti kancelaru neposlusnost. »Zar vam nisam gpvorio
kliknuo je razdragano »da se nas dvoijica sjajno nadopunjujemo? Moramo biti sloZni, a éo bogm
i ho¢emol«

. Zatim mu je prijateljski stisnuo ruku, i to ne jednom, nego nekoliko puta.

Ako je nekoliko reéenica samokritike nakon koje je uslijedila pohvala moglo preobratiti oholog



cara u vjernog prijatelja, zamislite kolike vam samokritika i pohvala vrijediti u svakodnevnom
zivotu! Uspije li vam sjediniti te dvije osobine, p@sitetecuda u ophdenju s ljudima.

Trece pravilo stoga glasi:

Prije nego Sto pimete kritizirati, pozovite se na vlastite greske.
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4. Prijateljski prijedlog vrijedi vise od natenja

Nedavno sam imao veliktast da objedujem s poznatom arélesim autoricom biografija, Idom
Tarbell. Kad sam joj rekao da piSem ovu knjigu, upustili smo se u razgovor o nadasve teSkom
problemu ophdenja s ljudima. Ida Tarbell mi je tom prilikom rekla da upravo piSe biografiju
Owena D. Younga, te da je nedavno razgovaratwgkom koji je godinama sjedio s Owenom
u istoj radnoj sobi. Po riggma togacovjeka, Owen nikome nikada nije izravno naveo.

Umjesto naréenja, on je svoj im suradnicima davao prijedloge. Nikada, na primjer, ne bi rekao:
»Ucinite to i tol«, ili »Nemojte to raditil« Owen je svoje »direktive« iacu obliku savjeta. Na
primjer: »MoZda biste mogli pokusati ovako!«, »Sto mislite 0 ovakvom rjeSenjNZda bi

vam ovo moglo pomo?« Kad bi prditao pismo koje mu se ne &nilo posve

zadovoljavajdim, upitao bi autora: »Né&ini li vam se da bi to moZda bilo bolje izraziti ovim
rijecima?« Ukratko, takvim je ggom u njima izgrdivao samokrii¢nost ne dirajéi u njihov
ponos, nego, naprotiv, hralkrén — poticao je u njima volju za suradnjom.

Zelite |li promijeniti ponaanje ljudi, a da im se pritom ne zamjeférto pravilo glasi:

Klonite se izravnih nadenja. Radije se sluzite savjetima.
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5. Ne igrajte se s ljudskim ponosom

Kompanija General Electric bila je prije mnogo godinatena sa Skakljivim zadatkom: trebalo
je maknuti Charlesa Steinmetza s mjesta Sefa ekonomsko--planskog odjalacgi¢e bio
izvrstan strdnjak na podrgju elektrike, ali se u ekonomiji pokazao nesposobnim. Rukovodstvo
se nije usdivalo povrijediti Steinmetza, jer su svi znali da je kawjek vrlo osjetljiv, a za
kompaniju gotovo nezamjenijiv. Problem su rijesSili na t&maa su mu dali naziv glavnog
savjetnika kompanije, to jest novu titulu za posao Sto gatjebavljao, a ha njegovo mjesto
postavili drugogiovjeka. Tako je ostao vuk sit a koza cijela: Steinmetz je bio presretan Sto je
dobio mjesto koje mu je bolje odgovaralo, a da pritom nitko nije dirnuo u njegov ponos.
Kako je vazno znati savati ponosiovjeka! A kako je malo ljudi koji uaje razmisljaju aasti i
ponosu bliznjih! Koliko puta olako prelazimo preko ésja drugih u bezobzirnoj zelji za
istjerivanjem pravde. Koliko puta kritiziramo, korimo, prijetimo i ponizavamo djecu i tejras
ne pomisljajéi na povrede Sto ih na taj ¢ia nanosimo njihovom ponosu. Kad bismo umjesto
toga samo na trenutak razmislili, potrazili pravudrij@okazali zrnce razumijevanja, mogli
bismo posve bezbolno rijesiti mnoge ljudske probleme.
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Citirat ¢u vam pismo sluzbenika jednog podéa&to se bavi pretezno sezonskim radovima.
Vidjet ¢ete da postoje dvije posve r&#e mogutnosti u otpustanju ljudi s posla.

»Nije lako otpustati ljude, a joS je teze osjetiti se otpuStenim. Moje se pedesto srée

upravo s takvim problemima. Bavimo se sezonskim poslovima, pa velikuuvwadnika

moramo otpustati u proge. Kako su to oldho vrlo neugodne situacije, udoéase u nas
obi¢aj da ih rjeSavamo 'po kratkom postupku’. Pozovemo na préoygeka i kazemo mu:
'Sjednite, gospodine Smith. Kao Sto vidite, sezona je zavrSena, pa zé&eras N&e imati



posla. | sami znate da smo vas bili uzeli u sluzbu natedeevrijeme ...'

Takve rijei uvijek porazno djeluju na ljude: tjeraju ih da se éaje raz@&aranim, bude u njima
osjetaj da smo ih ostavili na cjedilu. A Sto je najgore, nedpati njima Zelju za daljnjom
suradnjom s poduzem Sto ih tako okrutno ostavlja na

cesti.

Zbog toga sam odéio da sposobnije radnike frmem otpustati na obzirniji &an. Pateo sam ih
pozivati k sebi tek nakon Sto bih dobro razmislio o trudu $to su ga uloZili u svoj posao. Rekao bih
covjeku nesto otprilike ovako: '‘Gospodine Smith, pokazali ste se vrsnim radnikom (dakako,
ukoliko je to bilo t&no). Nije vam bilo lako raditi na poslu Sto smo vam ga dali, ali ste vi sve
hrabro izdrzali. Zelio bih vam éeda se poduze ponosi vasim radom. Kao majstor svoje
struke, vi néete imati problema na poslu, pa ma gdje uldachudete radili.

14 Psihologija uspjeha
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Jos bih jednom htio naglasiti da vas ovo podazgjeni kao strénjaka i kaocovjeka, te dg&emo
racunati na vasu suradnju ukoliko nam se u ldndsti za to ukaze prilika.«

Ucinak? Ljudi napuste poduge s mnogo manje géine zbog otpustanja. Ne o&@gu se

poniZenim nego, dapa, polaskanim, A kad ponovodlok nama, pristupaju ham s mnogo vise
povjerenja i spremnosti za suradnju.«

Pokojni pravnik i diplomat Dwight Morrow bio je ne@hio vjeSt u mirenju i najljéih

protivnika. Kako mu je to polazilo za rukom? Potanko bi razmotrio gdje je koji od dvojice
zar&enih u pravu, pa bi zatim pohvalio ispravnost njihovih argumenata, vjeSto zaébilaze
sporne toke. Bez obzira na ishod prepirke, Morrow je nastojao da nikada ne dira u ponos jednog
ili drugog covjeka, da ih nikada ne ponizuje jednog pred drugim. U tome je upravatamije
svakog pravog posrednika: dopustiti ljudima déusaju vlastiti ponos. Istinski veliki ljudi

nikada ne: vole uZivati u porazu protivnika. Oni su za takve gluparije suviSe Siroki. Evo vam
prnnjera iz povijesti:

Turci su 1922. godine bili oddili zauvijek protjerati Grke s maloazijskog tla. Iz krvavog rata Sto
je uslijedio nakon te odluke, a u kojemu su se Turci borili s Kemalom Ataturk@eiwar urci

su izaSli kao pobjednici. Kada su dvélgr generala na kraju bitke krenula u turski vrhovni Stab
da izvrSe predaju vojske, turski su ih vojnici putom do Staba obasipali najgorim pogrdama.
Kemal Ataturk pakazao se, thegim, drugdijim od svojih sunarodnjaka. Nije likovao nad
potwenim gekim generalima, nego iih je prijateljski do-
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¢ekao, pozvao ih da sjednu, te pora/govorio s njima ccaattutrenucima krvave bitke, ne bi li

na neki nain ublazio njihovo razéaranje zbog poraza. »Rat«, rekao je 6aji im se kao

vojnik vojnicima, »je igra u kojojesto gube bolji.«

Ataturk, dakle, ni u pobjed&ikom veselju nije smetnuo s uma jedno od najvaznijih pravila u
ophaienju s ljudima. Pravila koje glasi:

Dopustitecovjeku da séuva vlastiti ponos.
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6. Kako ucovjeku probuditi Zelju za uspjehom

Kao dje&ak poznavao sam Petea Barlowa, poznatog dresera konja i pasa, koji je cijeli zivot
proveo u putujéim cirkusima i na pozornicama varijetea. Osobito sam rado promatrao Petea
prilikom dresiranja pasa. Zamijetio sam da on u trenutku kad pas napravi neki izuzetno dobar
pokret pomiluje Zivotinju po @ma, pohvali je i dade joj komadmesa. Jednom rijgu, daje joj

do znanja kako je zadovoljan njenim uspjehom. To, dakako, nije niSta novo. Krotitelji zivotinja



vec se stoljéima sluze stinim metodama.

Zanimljivo je ipak upitati se zaSto ne bismo s ljudima mogli postupati na &stithZasto se
umjesto bta ne bismo sluzili mesom? Ili — prevedeno na jezik ljudi *— zasto prijekor ne bismo
zamijenili hvalom? Vrijedno je pohvaliti svaki pa i najmanji napredak, jer pohvala uvijelepot
Zelju za novim uspjesima.

Jedan od upravitelja kaznionice Sing Sing tvrdio je da se pohvala i za najmanju sitnicdagpla
medu najokorjelijim zla&incima. »DoSao sam do zakika da pravilnom pohvalom mozemo
postii mnogo bolju suradnju i V& mogunost za konénu rehabilitaciju kaz-njenika nego
oStrom kritikom i osudom njihovih zlodjela«, rekao je upravitelj Lawes.

Premda nikada nisam bio z&m u Sing Singu — barem ne dosada — iz iskustva znadem da
nekoliko lijepih rijei hvale mogu iz korijena promijenitovje-

212

ka, pacak utjecati na cijeli njegov Zivot. Povijest vrvi uvjerljivim primjerim&arobnoj mdai
pohvale i ohra-brenja. .

Caruso je kao desetogodisnji & radio u jednoj napuljskoj tvornici. Sanjao je o tome da
postane pjevgem, ali njegov prvi titelj nije pokazao nimalo razumijevanja zaddjkove zelje.
»Ne moZzes ti pjevati«, rekao mu je. »Glas ti je nalik na klopotanje prozorskih kapak#una vje
No djetakova majka, siromasna se-ljakinja, stala je sina, pa ga je tjeSila tjma da mu je

glas ugodan i da svakog dana postaje sve ljepSi. Hodala.je bosa, samo da bi namaké novac z
novog Witelja. Zahvaljujéi majcinim pohvalama i hrabrenju djek se kasnije razvio u jednog
od najboljih tenora svijeta.

Prije viSe od sto godina u Londonu je Ziviodjk koji je Zelio postati romanopiscem. Zivot,
medutim, nije bio nimalo naklonjen djakovim Zeljama: Skolu je morao napustitéveakon
prvacetiri razreda; otac mu je zbog dugova proveo nekoliko godina u zatvoru, pa je glad bila
svakodnevni pratilac siromaSne londonske obitelji. Najzad mu se¢posta dobije posao u
nekom bijednom skladiStu punom Stakora, gdje je lijepio naljepnice na staklenkbmlasati
cipele. Kriomice je p&eo pisati, a kako nije imao povjerenja u svoje sposobnosti, prve je
rukopise slao urednicima iskra-déjse na@u iz bijednog potkrovlja u kojemu je spavao s joS
dva londonska dj@mka. Nakon mnogo neuspjelih pokusaja, najzad je ipak doSao veliki dan za
djecaka: prihvéen mu je prvi rukopis. Za nj, istina, nije dobio ni prebite pare, ali mu je urednik
napisao nekoliko ohrabrujin rijeci pohvale koje su toliko obrado-vale dgka da je satima

lutao londonskim ulicama obuzet dotad nepoznatodosre
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Da nije bilo tih nekoliko ohrabruiiih rijeci, dje¢ak bi zacijelo svoj vijek bio proveo u bijednom
skladiStu punom Stakora. Ovako, Zivot mu je krenuo posve drugim putésu @opisati s joS
viSe oduSevljenja i Zara, te uskoro postao slavan. Zacijetalstea tog mladia: ime mu je bilo
Charles Dickens.

Sli¢na je zivotna ptia velikog engleskog romanopisca H. G. Wellsa. Zbog teskih obiteljskih
prilika Wells je od najranije mladosti morao raditi ggtrnaest sati na dan kao prodava

trgovini tekstilnom robom. Jednog je dana u napadu malodusnosti napisao &ygivko

pismo svom staromg¢itelju. Sazalivsi se nad inteligentnim mléeim, &itelj mu je odgovorio
ohrabruj¢im rije¢ima i ponudio mu mjestocitelja u svojoj skoli. Tih nekoliko lijepih rij&
utjecalo je na povijest engleske knjizevnosti: Wells je napisao sedamdesetksgida i postao
jednim od najStovanijih ljudi svoga vremena.

Mo¢ pohvalecesto je tolika da njome mozemo mijenjati ljude; Svi mi nosimo u sebi skrivene
sposobnosti Sto okno ostaju zapretane ukoliko nam nasi roditelji, prijatelji i bliznji ne dopuste



da iz razvijemo. Ako mislite da pretjerujem, pon@ovam citirati rij&i amertkog filozofa
Williama Jamesa:

»Velika je razlika izméu onoga Sto jesmo i Sto bismo mogli biti. Koristimo samo mali dio nasih
tjelesnih i umnih zaliha. U@eno govoréi, ljudsko bte zivi ispod prosjeka svojih sposobnosti.
Obdareno je svakojakim sposobnostima od kojih se mnogima nikada ne sluzi.«

Na kraju ovog poglavlja shvatiete vaznost Sestog pravila koje glasi:

Hvalite i najmanja, dostigréa drugih. Pohvala je vrednija od prijekora.
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7. Kako pohvalom pobuditi samopouzdanje

Zena mog prijatelja Ernesta Genta trebala je pomkwdi, pa je nasla djevojku o kojoj je
saznala da je poStena i pouzdana, premd&rmrilneuredna. Primajudjevojku u kéu, Gentova
joj je rekla: »Nelly,cula sam sve najbolje o vama: da ste dobra kuharica i da imate smisla za
djecu.Cudi me $to kazu da ste neuredni. Ja to naprosto ne mogu vjerovati. Gledsju
zakljutujem bas suprotno: uredno ste odjeveni, a téizteaznate odrzavati red u duKladila

bih se da imam pravo i d@mo se nas dvije lijepo slagati.«

Tako je i bilo. U Zelji da opravda povjerenje, Nelly se iz petnih zila trudila da bude jas bolj
nego Sto se od nj&ekivalo. Kuta Gentovih sijala je od red&istoce.

»S ljudima je lako suravati«, rekao je Samuel Va-uclain, direktor tvornice lokomotiva,
»Steknemo li njihovo poStovanje i pokazemo im da ih i mi poStujemo, pa makar i zbog najmanje
sposobnosti Sto je posjeduju.«

Drugim rijecima, Zelite licovjeka &initi boljim bilo u kojem pogledu, postupajte s njime tako
kao da Zeljenu odliku ¥eodavno posjeduje. »Gradite se vrli ako niste«, rekao je Shakespeare.
Uvjeriti ¢ovjeka da ** ga krasi vrlina 5to je u njemu tek Zelimo razviti, najbolji je put za
razvijanje zeljene vrline. Potrudite li se da
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proSirite dobar glas &ovjeku zbog odréene njegove sposobnosti ili vrline — pa bila ona i
prikrivena — posti ¢ete dace se on truditi iz petnih Zila kako bi opravda®kivanje okoline.
Ucinit ¢e sve Sto je u njegovoj rbicda vas ne razara.

U svojoj knjizi Sje&anja na Zivot s Maeterlinckom Georgette Leblanc opisugesnu

preobrazbu jedne siromasne belgijske djevojke:

»Hranu mi je u sobu donosila djevojka iz kuhinje obliZnjeg hotela. Zvali su je 'Marija skdope
jer je u hotelu olgino prala sde. Bila je prava grdoba: Skiljava, krivonoga, suhonjava icoiali
glupa.

Jednog dana kad mi je doSla u sobu éias@jur s makaronima, rekla sam joj gotovo i ne
razmiSljajei: 'Marija, ti ne zna$ kakvo se blago u tebi skriva.’

Nawena da prikriva osf@je, Marija je na trenutak stala kao ukopana, kao da se bojédai da
najmaniji pokret prouzrokovati neko strasno zlo. Zatn je odloZzila tanjur, uzdahnula i rekla:
'Vjerujte mi, gospdo, da na to nikad nisam pomisljala.’ Nije posumnjala u mojé,riyge me
upitala Sto sam njima htjeladgieUzela ih je zdravo za gotovo. Zatim se vratila u kuhinju i svima
ispricala Sto sam joj rekla. dihila je to s toliko iskrene vjere u moje jeda joj se nitko nije
usudio protusloviti, a kamoli se podsmjehnuti. Od toga dana svi su se premaejoppnasati

s viSe postovanja. No nage¢udo dogodilo se u samoj Mariji. Vjerujuda se u njoj skriva
neotkriveno blago, pgela se dotjerivati s toliko paznje da je njena dotad neugledna pojava
uskoro poprimila dopadljiv izgled.
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Kad sam dva mjeseca kasnije odlazila iz tog mjesta, Marija me doSla ptizlweku da se



uskoro udaje za aka glavnog kuhara. 'Odséd i ja biti gospda’, rekla mi je zahvaln@€udno
kako je jedna jedina &enica iz korijena promijenila Marijin Zivot.«

Cudno? Da, Leblancova je u djevojci probudila sa-mopuzdanje, afifeognj da vjeruje u
IzmiSljenu sliku o sebi, a Marija se svim silama trudila da bude dostojna toga ideala

Istom metodom posluzio se Henry Risner, zapovjednik &kwagipuka u Francuskoj za vrijeme

| svjetskog rata. Prije nego Sto je stupio na duznost zapovjednika, Risneru je jedan omiljeni
amertki general prtao kako misli da ametke vojne jedinice u Francuskoj spadajudmne

najbolje i najvjernije vojnike Sto ih je Amerika ikad imala.

Navedena tvrdnja bila je mozda ponesto pretjerana, ali ju je Risner znao mudraitisKors

Sto je o tome napisao:

»Nijednom nisam propustio priliku da podsjetim vojnike na generalou. t§gednog trenutka
nisam se upitao da li je generalovo misljenje pravilno ili ne. Znao s&m @&vo misljenje —

¢ak ako i ne odgovara istini — potaknuti vojnike da opravdaju njegova visekavanja.«

Gotovo svakiovjek, bio on bogat, siromaSatastan ili néastan, ima potrebu da zivi u skladu s
misljenjem Sto su ga drugi stvorili o njemu.

Zelite li utjecati na ponaSanje bliznjih, a da im se time ne zamjerite, sedwilo piasi:

Pokazite ljudima da vjerujete u njihove sposobnosti.d@@mokusati opravdati vaSe povjerenje.
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8. TeSke zadatke nastojte prikazati lakim

Nedavno se jedan moj stari prijatelj, deaokorjeli nezenja, zatio djevojkom ml@om od sebe.
Kako nije znao plesati, odlio se pokoriti Zeljama svoje zamice i pohdati plesne t&jeve.
»Poduka iz plesanja bila mi je i te kako potrebna«, povjerio mi se kasnije, »jersam bi
nepokretan kao panj. Prvéiteljica kojoj sam poSao vjerojatno je imala pravo kad mi je rekla da
nemam mnogo smisla za plesanje. No te stiijeile u meni volju da nastavim, pa sam ubrzo
potraZio drugu d&iteljicu.

Druga je bila suSta suprotnost prvoj. Rekla mi je da sam mozda malo nespretan, ali u osnovi
dobar plesg taida s plesom & imati nikakvih poteSkéa. MoZda nije govorila istinu, no ja

sam joj — od silne Zelje da nam plesati — ipak povjerovao. Dok me prva obeshrabrila
gurajiei mi pod nos nespretnost, druga mi je davala podstreka na‘iajdta je isticala moje
dobre strane a prelazila preko loSih. 'Vi imate prirodnidagjea ritam’, hrabrila me. 'Zaista ste
rodeni plesa.' Premda mi zdrav razum kaze da sam bio i éstétecerazredni plesa u dubini

srca i dan-danas volim vjerovati da je govorila istinu. U svakogagluznam da sam postigao
viSe nego Sto bih bio mogao bez njenih ohrabrenja. Ona su mi davala vjeru i nadu i budila u meni
Zelju da dadem sve od sebe.«
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Kazete li djetetu, muzu, prijatelju ili suradniku da za neke stvari nije sposobanpjila za
naprosto nema dara i da uvijek grijesi, budite sigurriiede unistiti u njima svaku volju za
napretkom. Posluzite li se obrnutom taktikom, to jest ohrabrite li ih, potaknete njihovu vjeru u
sebe, kaZete li im da posjeduju skriveni dar za te stvari, pokuSate li im ih prikazath nim
teSkima, pobudiéete u njima volju za samousavrSavanjem.

Nedavno sam proveo vikend s mojim dobrim prijateljem Lowellom Thomasom i njegovom
zenom. U subotu naver sakupilo se kod Thomasovih drustvo na partiju bridza. Molili su me |
zaklinjali da im se pridruzim, ali sam ja tvrdoglavo odbijao. »Nemam ja petheda«, branio
sam se. »Pa tebi to barentaditi teSko«, rekao mi je Lowell. »Za bridz je potrebno samo malo
memorije i zdravog razuma. Tebi koji si jednom napidanak o razvijanju memorij&ii ¢e to

kao od Sale. Bridz je kao stvoren za tebe, Dale.«



Gotovo prije nego sam shvatio Sto radim, sjedio sam za stolom s ostalima i igra®&bedamo
zato Sto me je Lowell uspio uvjeriti da imam skrivenog dara za igru i Sto mpjikgzao kao
nesto najlakSe na

svijetu.

Govorei o bridzu sjetio sam se Elyja Culbertsona, jednog od najpoznatijinghka na tom
podrwju. Culbertsonovi prirtinici o bridZzu prevedeni su na brojne svjetske jezike i prodani u
milijunskim nakladama. Culbertson mi je, doéim, pricao kako nikad ne bi bio postao vrsnim
poznavaocem bridZza da ga u mladosti jedna djevojka nije uvjerila kako posjeduje skriveni dar za
kartanje.

1912. godine kada je doSao u Ameriku, Culbertson je pokusao dobiti posao kao profesor
filozofije i sociologije. Nije mu uspjelo. Bavio s drugim poslovima, dok
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se jednog dana nije zaljubio u lijeptiteljicu bridza Josephinu Dillon. Josephini je poSlo za
rukom da pobudi u Culbertsonu zanimanje za bridZ. Dotada slab, tvrdoglav i prgav kartas,
Culbertson je uz Josephininu poérsioskora postao vrsnim igi@m bridza. Ona ga je uvjerila da
posjeduje skriveni dar za kartaske igre. »Jedino tome poticaju imam zalweafitossam kasnije
postigao kao profesionalac«, priznao je Culbertson.

Zelite li utjecati na ljude a da im se ne zamijerite i ne pobudite u njima otpor, osvilo glasi:
Hrabrite ljude. Uvjerite ih dde bez mnogo truda moispraviti svoje greSke. Pokazite im da ono
Sto od njih trazite nije tesko koliko gi.
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9. Kako komplimentom pobuditi odusevljenje za rad

Istinita zgoda Stéu vam je ispiati dogodila se u vrijeme | svjetskog rata, to jest 1915. godine,
kada je Amerika s uzasom promatrala rat Sto je divljao u Evropi. Zar se mir nikaglaragti u
Evropu, pitali su se mnogi, ne zn&jodgovora. Ametiki predsjednik Wilson odkio je u to

doba napraviti prvi korak prema uspostavljanju mira. Naumio je u Evropu poslati zastupnika koji
bi s vatama zaréenih drzava pregovarao o miru.

Tu bi zadéu od sveg srca rado bio izvrSio drzavni sekretar William Bryargeitastoki
zagovornik mira. Bila bi mu to sjajna prilika da zaduzi svijet i mozda ovjekowiastito ime.
Wilson je m@utim za mirovnog poslanika izabrao drugmyjeka, svog bliskog prijatelja
pukovnika Housea. Upravo je Houseu pala u zadatak neugodna duznost da obavijesti Bryana o
predsjednikovoj odluci. Bio je na sto muka kako dadioiua da ne uvi jedi drzavnog sekretara.
Evo Sto je 0 tom zapisao u svom dnevniku:

»Bryan je bio silno raz@ran kad j&uo dacu ja

paéi u Evropu kao mirovni poslanik. Rekao mi je kako

se nadao dée njega zapasti tssna duznost... Odgo-

~* yorio sam mu da je predsjednik odilo poslati mene,

jer drzi da je bolje da taj zadatak obavi neka nesluzbe-

221

na osoba. Bryanov bi odlazak privukao suviSe paznje i potakao najijaziiagatanja ...«

Drugim rije¢ima, pukovnik House je Bryanu rekao nesto otprilike ovako: »Vi ste suviSe vazna
osoba da biste u ovom trenutku moglépa pregovore u Evropu.« Bryan je takvim
obrazlozenjem bio zadovoljan, pa se lakSe pomirio s predsjednikovom odlukom.

Spretni i iskusni pukovnik House upotrijebio je ovdje jedno od vaznih pravila wiepjos
ljudima, pravilo koje glasi: potaknite ljude da sa zadovoljstvom obavljaju dobivene zadatke.



Toga naputka drzao se predsjednik Woodrow Witsni onda kad je u svoju vladu primao
Williama Mc-Adooa, imenujéi ga ministrom financija. Premda je to najagpaast Sto ju je
ikome mogao iskazati, Wilson je taj odgovorni poloZaj ponudio McAdoou tako da se ovaj morao
osjetiti dvostruko péagenim. Evo Sto ptia McAdoo: »Wilson mi je rekao da upravo sastavlja
vladu, te da bi bio sretan kad bih prihvatio mjesto ministra financija. Imao je digemn na
izrazavanja: tako spretno semom molbom pobudio je u meni aggdacu mu Arihvaanjem

te casne ponudediniti veliku uslugu. «

Wilson na zalost nije uvijek bio tako takdin s ljudima. Da je bio malo &ediplomata, povijest

bi zacijelo bila krenula drugim tokom. Tako na primjer nije uspio uvjeriti Senat i repubkka
stranu u vaznost pristupanja Amerike Ligi naroda. Kao demokrat, Wilson je neprestamo vodi
tihi rat s republikancima, zapostavljao ih i ignorirao kad god je mogao. Tako krigoao
politika odrazila se na povijest Sjedinjenih Drzava kao i ha Wilsonovu osobnu karijerukamer
nije pristupila Ligi naroda, a Wilson se, satrven porazom, razbolio i doskora umro.
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Potaknuti ljlude da sa zadovoljstvom obavljaju zadatke koje smo im dali, jedno je od najvaznijih
pravila ophdenja. Poznata ameéka izdavéka kuwta Do-ubleday Page dosljedno se pridrzava
toga pravila. Dogodi li se da moraju odbiti kakav rukopis, urednici spomenute ¢kdauze
znaju to napraviti s toliko takta da se autor rukopisa gotovo nikad ne osjeti pewiie

Stovise, popularni pisac O. Henry rekao je da se bolj¢a&gd mu Doubleday Page uz
ljubazno obrazlozenje odbije novelu, nego kad mu je neka drugasSkitke primi!

Poznajem novinara koji uporno odbija pozive prijatelja, znanaca i raznih druStava déar pri
Svojim putovanjima po svijetu. On to radi tako spretno da se odbijena strana nikad ne osjeti
povrijedenom. Kako mu to uspijeva? Tako da nikad ne odbije poziv s kratkom i suhoparnom
izlikom da nema vremena, da je suviSe zaposletnaliNe, on se prvo uljudno zahvali na
pozivu, izrazi Zaljenje $to mu se ne mozZe odazvati, pa odmah nakon toga predlozi nekog drugog
govornika. Drugim rijéima, ne ostavlja zainteresiranoj strani vremena da se osjetaranom
zbog odbijena poziva, ¢ge odmah navodi na razmisljanje o drugom rjeSenju. »Zasto ne
pozovete mog prijatelja N. N.-a, urednika bruklinskih dnevnih novina?<eskabrzo. »Jeste li
pomisljali na P. P.-a? On je petnaest godina bio dopisnik u Parize,yaan znati ptiati
zanimljivih stvari. Mozda biste se mogli obratiti i R. R.-u koji ima sjajnimdVa iz Indije?«

J. A. Want, direktor jedne od najik njujorskih tiskara imao je jednom neprilika s majstorom
za odrzavanje tiskarskih strojevzovjek se zalio da ne moze j? sve poslove u tiskari obavljati
sam, te trazio pondenika.
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Direktor tiskare nije udovoljio njegovoj Zelji niti mu skratio radno vrijeme, alialogojke ipak
prestale. Kako? Dodijelio mu je posebnu sobu, a na vrata dao objeSitugmatpisom: »Sef
servisne sluzbe«.

Carobna rijé »$ef« pobudila je u mlagl osj&aj da nije vise olain majstor, da mu vide ne
moze bilo tko nardivati. Uz novu titulu osjéao se vaznijim i zadovoljnijim. Spremno i bez
prituzbi obavljao je sve svoje dotadasnje poslove.

Djetinjstvo? MoZzda. Ipak, takvom logikom posluzio se Napoleon kad je svojim vojnicima
podijelio 1500 odlikovanja, osnovao Legijasti, osamnaestorici generala podijelio naziv
»marSala Francuske«, a svoju vojsku krstiomum nazivom »Grande Armee«. Kad su mu
prigovorili da je okorjelim veteranima podijelio »igke«, Napoleon im je odgovorio: »Igie
vladaju ljudima.«

Htjeli mi to ili ne, ljudi vole zvdne naslove i osf@j da nesto zri@. Jedna moja prijateljica je



dugo vremena muku niila s dj&acima koji su .joj &ali po travnjaku pred kiom i uniStavali
travu. Sto sve nije poloi3ala! Prijetila im i vikala na njih, ali je sve bilo uzaludadae
dosjetila, te je najokorjelijeg neva-ljalca duedjetacima nazvala »detektivom« kog cuvati
travnjak od ostalih djgka. Bio je to pun pogodak. [3gk je spremno prihvatio svoj novi
zadatak i budno pazio da nijedna vlat trave ulbadhe bude pogazena!

Takva je ljudska priroda. Zelite li utjecati na pona3anje drugih, a da ih ne uejjéeveto
pravilo glasi:

Potaknite ljude da sa zadovoljstvom obavljaju dobivene zadatke.
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SAZETAK

Devet savjeta kako prigovoriti bez vidj@nja i izazivanja mrznje

Zap@nite razgovor pohvalom i priznavanjem sugovornikovih vrlina.

Neslaganje nastojte izraziti zaobilaznim putem.

Prije nego Sto @oete prigovarati, pozovite se na vlastite greske.

Klonite se izravnih nadenja. Radije se sluzite savjetima.

Dopustitetovjeku da sé&uva vlastiti ponos.

Hvalite i najmanja dostigida drugih. Pohvala je vrednija od prijekora.

Pokazite ljudima da vjerujete u njihove sposobnostic®piokusati opravdati vase
povijerenje.

8. Hrabrite ljude. Uvjerite ih dée bez mnogo truda mioispraviti svoje greSke. Pokazite im da
ono Sto od njih trazite nije teSko koliko &ai.

9. Potaknite ljude da sa zadovoljstvom obavljaju dobivene zadatke.

15 Psihologija uspjeha
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NoakwNE

Peti dio

CUDESAN UCINAK DOBRO SRA'ENOG POSLOVNOG PISMA

Kladim se da ste pégavsi ovaj naslov prezrivo odmahnuli glavom, odbaéugwaku pomisao
na nekakvo posebno umigepisanja poslovnih pisama. »Poslovna pisma su poslovna pisma,«
vjerojatno ste pomislili, »sva pomalo jednaka, dosadna i suhoparna.« Moram odnaavam
ne zamjeram Sto tako mislite, premepokusSati dokazati kako poslovno pismo moze biti
napisano druggdje nego Sto to obbno mislimo:

Moj bivsi ienik Ken Dyke, nekada Sef odjela za razvoj prodaje u pédultshns-Manville, a
sada direktor propagandnog odjela u kompaniji Colgate-Palmolit@opmi je kako je pametno
sratenim poslovnim pismima uspio dobiti odgovore na 50% poslanih pisama, Sto j&pdavo
usporedbi s nekadasnjim postotkom od jedva 10%.

Kako? Na taj nén Sto se stranci uvijek ohtao s poStovanjem, buglel njoj osj€aj osobne
vaznosti. Uostalom, citirafu vam Dykeovo pismo trgo¢kom predstavniku njegove firme u
Arizoni:

Dragi gospodine Blank,

Vjerujem dacete biti ljubazni i pomé& mi malom, ali dragocjenom uslugom.

(PokusSajte zamisliti trgovca u Arizoni kojemu se jedan od Sefova&mesitice obrada s molbom
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za malu ali dragocjenu uslugu! Prvo Sto je pomislio zacijelo je bilo: »Muday MNujoréanin.
Obratio se, bogme, na pravu adresu. Svatko zna da sam ja usluzan trgovac i da uvijgk nastoj
pomgi ljudima u nevolji. Da vidimo Sto bih za njega mog&miti. «)



ProSle godine uspio sam uvjeriti upravu kompanijéatao naSim predstavnicima najbolje
pomcii na taj ngin ako organiziramo snaznu propagandu, to jest ako izradimo propagandni
materijal Sto bi bio izravno ugivan potencijalnim kupcima Sirom zemlje. Sve troSkove
propagande snosila bi, dakako, kompanija.

(Na ovaj dio pisma predstavnik u Arizoni zacijelo kaze: »Jasno da kompanija mota snosi
troskove propagande. Ona ionako dobiva najviSe koristi od prodajeiufarailijune, dok meni
jedva dostaje novaca za porez ... Da vidimo Sto zapraie4jo

Nedavno sam poslao upitnik na adrese 1600 predstavnika kompanije koji su bienikljunas
plan. Moram réi da sam viSe nego zadovoljan broj-odgovorima koji svjed&e o korisnosti i
uspjesSnosti nase akcije.

Ponukani takvim rezultatima, pred nekoliko dana 2eppemo s novom akcijom slanja
propagandnog materijala. Siguran san¢el@am se ona jos viSe svidjeti.

Jutros sam, nikitim, razgovarao s direktorom kompanije. Trazio je da mu podnesem izvjeStaj o
rezultatima prosSlogodiSnje akcije i — direktor kao direktor! — pitao me koliko od ukupnog
prometa mogu pripisati bas toj akciji. Bez vaSe pérjsomu, naravno, ne mogu odgovoriti na to
pitanje.
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(Izvrsno sréeno! »Bez vaSe pomipja mu, naravno, ne mogu odgovoriti na to pitanje.« Velika
zvjerka iz New Yorka moli za ponéanalog predstavnika kompanije u Arizoni! Bez ustezanja
mu pokazuje koliko je o njemu ovisabak priznaje da bez njegove poéhaese biti u stanju
podnijeti direktoru novi izvjestaj, Bududa jecovjek od krvi i mesa, predstavnik u Arizoni
osje&a se silno polaskanim!)

Stoga vas lijepo molim da: 1. Na priloZzenoj dopisnici navedete koliko je po vaSem misljenju
proslogodiSnjom akcijom prodano grade za popravak i izradu krovista u vasoj podruznici. 2. Da
mi date Sto téniji iznos (izraZzen u dolarima i centima) vrijednosti prodane robe u usporedbi sa
sveukupnim prosSlogodisSnjim prometom.

Vjerujte da¢u vam biti iskreno zahvalan na prijateljskoj pamiocsuradnji.

(Pogledajte kako mu lijepo unaprijed zahvaljuje. Kako njegovu poramiva »prijateljskom«.)
Jednostavno pismo, zar ne? Ipak, Dyke je njime postigadex, samo zato Sto je — mdéle
posrednika u Arizoni za uslugu — pobudio vi njemu égj@sobne vaznosti!

Istom taktikom uspio je Benjamin Franklin ljutog neprijatelja preobratiti u odang@Eiglja.

Mladi Franklin bio je u to vrijeme vlasnik male tiskare u Philadel-phiji, ali je ujeddmma

¢asnoj duznosti tajnika fi-ladelfijske Gradske skupstine. Ggisti, taj mu je poloZaj donosio i
korist, jer je sve vazne skupstinske materijale mogao tiskati u svojoj tiskaje B) unosan
posao, pa se Franklin svim silama trudio da ga zadrzi. Dogodilo datimeda je jedan od
najutje-
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cajnijih ¢clanova Gradske skupstine bio ljubomoran na Frankliestio ga napadao u javnim
govorima.

Osjetajuci opasnost, mladi Franklin peo je razmiSljati kako da pridobije naklonost svog
utjecajnog protivnika. Da mwini nekakvu uslugu? To bi u nniku izazvalo sumnju, mozda

¢ak i prezir. Zato je mudri Franklin poSao upravo obrnutim putem: zamolio je protivnika da on
njemu wini uslugu! Dakako, nije ga molio za pozajmicu od deset dolara nego za uslugu koja je
godila protivnikovoj tastini i pobudila u-njemu o&p¢ da se Franklin iskreno divi njegovom
znanju i ngitanosti. Evo Sto je Franklin o tome zapisao:



»Cuo sam da moj protivnik u svojoj biblioteci ima jednu veoma rijetku i zanimljivu knjigu, pa
sam mu napisao pismo, mélga da mi je pozajmi na nekoliko dana. On je to doistania, a

ja sam mu knjigu nakon tjedan dana vratio, te mu u priloZenom pismu iskreno zahvalio na
ljubaznosti.

Kad smo se idti put sreli u Skupstini priSao je da me pozdravi (Sto prije nikadémje). Bio je

¢ vrlo uljudan. Nakon toga dana uvijek mi je rado davao podrsku, pa smo uskoro postali dobri
prijatelji. NaSe prijateljstvo trajalo je sve do dana njegove smrti.«

Premda je Benjamin Franklin ¥@davno mrtav, psihologija kojom se sluzio ostala je
uporabljiva do dana danasnjega. PosluSajte kako ju je vjeSto primijenio moj bivsi poldzerik Al
Amsel, prodavalimarskih potrepstina i materijala za zavarivanje. Kao trgkmautnik, Amsel

je mjesecima pokuSavao zainteresirati nekog bruklinskog vodoinstalaterazageosvoje
tvornice. Uzalud! Vodoinstalater je spadaodmene
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grube i neotesane primjerke ljudske vrste koji nabusiktgpdkuSavaju pokazati drugima koliko
su vazni. Svaki put kad bi se Amsel pojavio u vodoinstalaterovoj prodavaonici, ovaj bi ga otjerao
rijecima: »Odlazite! Ne gubite vrijeme sa mnom. NiSta mi ne treba.«

Jednog dana Amsel je promijenio taktiku. Kako je tvornica za koju je radio namjeravalais
podruznicu u mjestancu Queens Village, to jest u kraju dobro poznatom vodoinstalateru, Amsel
ga je ponovno posjetio i rekao mu: »Danas nisam doSao k vama s namjerom da prodajem. DoSao
sam da vas zamolim za malu uslugu. Imate li trenutak vremena?«

»Hm«, promrljao je neusluzni vodoinstalater, vaznasisiacigaru. »Sto vam treba? Budite
kratki.«

»Tvornica u kojoj radim namjerava otvoriti podruznicu u Quenns Villageu. Vi taj kraj iena
bolje od vlastitog dZzepa, pa sam vas doSao pitati Sto mislite o toj zamislieBakw Sto
isplatilo?«

Bilo je to posve negekivano pitanje za vodoinstalatera. Godinama je svoju vaznost gradio na
bahatom ophdenju prema proda¥ana i strankama. Sada ga je pak netko doSao upitati za
misSljenje! Trgovaki putnik jedne velike tvornice moli ga za savjet!

»Sjednite«, rekao je mekSim glasom i ponudio Am-selu stolac. Zatim mu je ppnicaa o
trziSnim mogénostima Queens Villagea. Ne samo da se slozio sa zamisli tvornice, nego je
Amselu dao nekoliko korisnih savjeta u vezi sa zemljiStem za gradnju prodavaonamsi3tski
Godilo mu je Sto svojim znanjem i iskustvom moze biti od pérvrnici. Razgovor je na kraju
poprimio posve prijateljski prizvuk.

»Na rastanku sam potpisao pozamasnu narudzbu vodoinstalaterskih potrepstina. Bio je to
pocetakévrstog poslovnog prijateljstva. Danas s tiavjekom
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igram golf! Cudesnu promjenu u njegovom ponasanju pripisujem séamenici da sam ga
zamolio za uslugu i pobudio u njemu dsjeosobne vaznosti.«

Pogledajmo jos jedno pismo Kena Dykea — lijep primjer psihologije »molim emsteumi
uslugu«.

Dyke je prije nekoliko godina muku rtio s investitorima, izvdacima i arhitektima s kojima je
njegovo poduzee surdivalo. Nevolja je bila u tome Sto mu oni nikad nisu odgovarali na
poslovna pisma. Primjenom metodemite mi uslugu«, Dyke je geo dobivati odgovore na
50% pisama, Sto je bilo gotovo ravéedu.

Zamijetit ¢ete da dolje citirano Dykeovo pismo uvelike nalikuje pismucapam trgovcu iz



Arizone. Poslusajte:

Dragi gospodine Doe,

Obratam vam se u nadi dete biti ljubazni i diniti mi malu uslugu. Gemu je rij&? Pred

godinu dana uspio sam uvijeriti upravu kompanije u po-trefai tiskanja kataloga u kojemu bi bio
prikazan na$ cjelokupni proizvodni program s iscrpnim opisom primjendexdrematerijala u
gradevinarstvu. Na takvu zamisao ponukalo me je uvjerenje da bi opisani katalog bio osobito
koristan arhitektima. Tako je nastao prilozeni katalog — prvi te vrste.@ddwsmo u
meduvremenu potroSili gotovo cijelu nakladu kataloga, predlozio sam generalnom direktoru
tiskanje druge naklade. Premda se ¢ehaslaze s mojim prijedlogom, rekao mi je (direktori kao
direktori!) da née imati niSta protiv drugog izdanja kataloga ukoliko mu prethodno doku-
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mentirano dokazem da je katalog pridonio boljoj prodaji robe.

Za to mi je, naravno, potrebna vaSa ponflobodan sam zamoliti vas da zajedno s ostalih 49
arhitekata Sirom zemlje postanétanom strénog zirija.

U Zelji da vam olakSam posao napisao sam nekoliko pitanja u vezi s katalogomdira potey
pisma. Winit ¢ete mi veliku uslugu ako odgovorite na pitanja i dodate svoj komentar, naravno,
ukoliko to Zelite. Ujedno prilazem frankiranu omotnicu t molim vas da u nju uloZite svoj
odgovor.

Suvisno bi bilo napominjati da vas ovim pismom niposto ne Zelim obavezivati. Prepustam vam
da kazete da U bi po vasem misljenju trebalo obustaviti izdavanje kataloga ili matdpifori
drugom izdanju, preudenom na temelju vaSih dragocjenih savjeta i iskustava.

Unaprijed zahvaljujem na poréd suradnji.

Odani vam

Ken R. Dyke, Sef reklamnog odjela

Ovdje je ipak potrebno malo upozorenje. 1z iskustva znate deeki ljudi, pr@itavsi ovo pismo,
pokusati mehaxiki primijeniti psihologiju molbe za pondau obliku komplimenta. Takvima
odmah moram @ da nee uspjeti. Isprazno i neiskreno laskanje nije isto Sto i iskreno priznanje.
Svakicovjek zudi za poStovanjem i priznanjem vlastite vrijednosti, ali nikome nije stalo do
neiskrenosti. Néela ove knjige pokazde se korisnim jedino onda ako ih budete primjenjivali iz
srca. Zapamtite da ne zagovaram diradst, nego novi ri#n ophaienja s ljudima.
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Sesti dio

PET SAVJETA ZA

SRETNIJI OBITELJSKI

ZIVOT

1. Najsigurniji ng&in za uniStenje brae srede

Da vam pokazem kako o prigovaranje i kritiziranje brmog druga moZze ugasiti i najzes
ljubav, uzettu nekoliko primjera iz povijesti, to jest primjer Napoleona lll, Lava Tolstoja i
Abrahama Lincolna.

Napoleon Ill oZzenio se iz ljubavi lijepom i mladom Spanjolskom plemkinjom Eugeniba\l.jje

u paietku evala, pa s&nilo da niSta née maii pomutiti bra&nu sreéu zaljubljenih supruznika.
Eugenie je imala sve Sto zena moze pozeljeti: ljepotu, ljubav, bogatstvo i slavdaRugmcar
oboZavao, ona je ipak patila od pogubne mane: bila je srebpubomorna. Vjéito ga je

uhodila, sumnjiila i mwila ljubomorom.Cesto je upadala u njegovu radnu sobu, prekidala
vazne drzavne sjednice, sve u Zelji da ga ponizi i osramétmaalrugih. Kako je takvim
ponasanjem upropastila jednom veliku ljubav pripovijeda E. A. Rhemhardt u svojoj knijizi



Napoleon i Eugenie: Tragikomedija jednog carstva. »Napoleonu na kraju rugtgboenista
drugo«, préa Rheinhardt, »nego da secn@aine iskra-dati iz patge. S pustenim SeSirom
nabijenim duboko n&elo, u pratnji jednog od svojih vjernih pratilaca, odlazio je da doista
potrazi utjehu u natiju kakve ljepotice ili u dokonim Setnjama ulicama uspavanog grada ...«
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Od mnogobrojnih n&@na za uniStavanje ljubavi ng: povjerenje i prigovaranje zacijelo su
najpogubniji. Wi-"nak im je uvijek smrtonosan, jer djeluju kao ugriz kobre.

To je na kraju zZivota shvatila zena Lava Tolstoja. Na zalost, bilatjesw@se kasno. Pred smrt,
priznala je svojini kerima: »Ja sam jedini krivac za preranu smrt vaSeg oca.« Upla&amaik
Sutjele, shvéajuwéi da govori istinu. Znale su da ga je neprestanim prigovaranjem, Kritiziranjem
prituzbama doista otjerala u smrt.

Pa ipak, u prvim godinama braka Tolstoj i njegova zena bili su &rmbkretni. Okruzeni slavom

i bogatstvom, uZivali su u ljubavi i djeci. Ponekad in¢alecinilo da je sréa kojom su okruzeni
suviSe snazna da bi mogla potrajati.

| doista! Tolstoj se u pedesetoj godini naglgéip mijenjati. Odrte se grofovskog naslova i
svih svojih " romana, te @gmje Zivjeti zivotom isposnika, propovijedadjyednakost i bratstvo
medu ljudima. Na svom "imanju u Jasnoj Poljani aluj@ zemlju i izr@uje naj-os™ovnije
predmete za zivot, vjerujuda su bogatstvo i privatno vlasnistvo grijeh.

Od toga trenutka @inju bratne nevolje Tolstoje-vih. Navikla na sjaj, raskos i slavu, Tolstojeva
zena Sofija ne moze se pomiriti s novinginam zivota. Svakodnevno mu pritge scene,

prijeti samoubojstvom, n#iga prigovorima. Nizu se duge godine &itag pakla, tek ponekad
prekidane patetnim sjeganjima na nestalu sre.

Najzad, u osamdeset drugoj godini Zivota, izeruzeninim vjéitim prigovaranjem, Tolstoj

bjezi od ki¢e. Trazi spas u snjeznoj listopadsko§int®10. godine, ne znajuzapravo kamo bi
krenuo.
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Jedanaest dana kasnije umire od upalégpha nekoj Zeljezikoj stanici. M&u posljednjim
rijecima Sto ih je izrekao bile su i ove: »Ne dovodite mi zenu péed o

Bila je to straSna kazna za njezino dugogodiSnje prigovaranjgnjeui histeriju. Istina, treba i
nju shvatiti, samo — Sto je postigla takvim ponasSanjem? Je li pomogla sebi i svomei paiu i
upropastila brak? »Mislim da doista nisam znala Sto radim, priznala je pyeivkia. Tada je,
dakako, bilo vé suvisSe kasno.

Nesretan bréni Zivot bio je tragedija Lincolnova Zivota. Ne atentat, nego upravo nesretam bra
zivot. Jer, u trenutku kada ga je pogodilo smrtonosno tane, Lincoln viSe nije bio svjestan
dogataja oko sebe, dok je punih dvadeset godina strpljivo podnosio muke Sto mu ih je
zajedljivim prigovaranjem zadavala zena Mary. Sto mu sve nijétapala! Vj&ito ga je
optuzivala da se drzi pogrbljeno, da nespretno hoda, da previsoko diZe stopala, da ima prevelike
usi, prevelike ruke i stopala, premalu glavu i nepravilan nos.

Lincoln i njegova Zena u svemu su bili gotovo su-Sta suprotnost: razlikovali su se po odgoju,
temperamentu, ukusu i pogledu na svijet. Zato se nikadennu nisu mogli sloziti.

»Visoki, kreStavi glas gosge Lincolncesto se raz-lijegao ulicom,« zapisao je jedan Lincomov
suvremenik, »a njeni neprestani izljevi gnjeva postali sucagmom pojavom za cijelo
susjedstvoCesto se nije zadovoljavala samo vikom, nego je pribjegavala i druginima
izrazavanja srdzbe.«

Prvo vrijeme nakon vjefanja, Lincolnovi su Zivjeli u iznajmljenoj sobi i zajedno s drugim
stanarima hranili su se u maloj blagovaonici stanodavke, despo



16 Psihologija uspjeha
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Early. Jednom se za d@kom Lincolnova Zena toliko razljutila zbog neke gluposti, da je bacila
muzu Salicu kave u lice. | to pred svim ostalim stanarima! Lincoln je ostad bezlrijeti.

Kava mu je kapala niz kosu, lice i odijelo, dok najzad nijedatiérgospda Early i obrisala ga.
Osim toga, Mary Lincoln bila je uzasno ljubomorna, pa je muzu pred drugsta prirgivala
nevjerojatne scene. Jeditione bismo donekle mogli opravdati takvo njeno ponaSanje je
¢injenica da mozda nikad nije bila posve zdrava, jer je u starosti ha zalost poludjela.

A zar su vjeiti prigovori, vika i izljevi gnjeva izmijenili Lincolna? U jednu ruku i jesu.
Promijenili su njegove osaje prema zeni i natjerali ga da je izbjegava. U Springfieldu gdje je
tada radio kao odvjetnik bilo je joS jedanaest odvjetnika. Kako u tako malom mjestu nije bilo
dovoljno posla za sve, Lincoln i njegovi drug@esto su jasti odlazili u susjedna mjesta i
okruge kojima je bila potrebna odvjetka poma@. Dok su se ostali subotom uvijek vadi kuci,
Lincoln bi¢esto izbivao i po nekoliko mjeseci. Milije mu je bilo éiwati pi1 bijednim, prljavim
svratiStima nego u vlastitom domu, gdje swekali Zenino vjéito prigovaranije i divlji izljevi
bijesa.

Bessie Hamburger, koja ima dugogodiSnje iskustvo kao odvjetnik na njujorSkom sudu za
brakorazvodne parnice kaze da su zajedljivost i prigovaranje jedanceXitajazloga rastave
braka.

Zelite li s&uvati branu sréu, prvo pravilo glasi:

Nemoijte prigovarati.
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2. O ljubavi i toleranciji

»U zivotucu painiti mnoge gluposti, ali se nikad éeozeniti iz ljubavi«, rekao je engleski
drzavnik Disraelli.

| doista: Disraelli je do trideset pete godine zivio kao nezenja, a zatim @sEapogatu

udovicu, petnaest godina stariju od sebe. Dakako, nije po srijedi bila ljubav. Udovica je dobro
znala da je Disraelli zeli uzeti za Zzenu jedino zbog novca. Zato ga je lead#ojoj dade godinu
dana vremena, kako bi mogla pédusve njegove dobre i loSe strane. Nakon godinu dana —
pristala je na udaju.

Premda ova istinita pia zvLEi priliéno prozaéno, brak Disraellija i Marie Anne bio je nesho
sretan. Marie Anne nije viSe bila ni mlada ni lijepa, a teSko bismo mégtiaese isticala

dobrim ukusom i solidnim obrazovanjem. Dé&paodijevala se gotovo bizarno, a u drustvu je
pravila takve gresSke koje su sugovorndesto tjerale na grohotan smijeh. Nikada na primjer nije
znala »tko je u povijesti bio prije: Grei ili Rimljani«. Pa ipak, Marie Anne fa pravi genije u
pitanjima braka: znala je kako treba postupati s muskarcima.

Znala je da je njenom muzZu nakon naporna dana provedenog u razgovorima i radu s umnom
gospodom potreban ospg toplog ognjiSta i njeznog prijateljstva.
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Trudila se da mu bude drugaricom, savjetnicom i najblizom prijateljicom. Domistgare
stvorila zr&io je toplinom i tihim oboZavanjem. Stoga su sati provedeni uz Marie Anne za
Disraellija bili najsretniji trenuci u ZivotuCesto je nestrpljivo hitao Kiida joj ispria dogdaje

iz Parlamenta. Znao je da — ma Stinio — niSta née mai pokolebati njenu vjeru u njegove
drzavnitke sposobnosti.

Marie Anne je trideset godina Zivjela samo za Disraellija, te sve svgadigo troSila da mu
Zivot W&ini udobnijim. On ju je zauzvrat obozavao. Nikada joj nijecgjawao gresSke i neznanje



zbog koji su joj se drugf podsmjehivali. D&pakad bi je netko izvrgao ruglu, on je oghio usta

jao u njenu obranu.

»Zahvaljujii njemu, moj se Zivot pretvorio u trajnu sliku neparuoe srée«, znala je govoriti
svojini prijateljicama, a Disraelli je jednom izjavio: »Zivjeli smo u brakmip trideset godina, a

da mi nijednog trenutka nije bilo dosadno u njenom drustvu.«

Disraelli je svojoj Zzenéesto znao @: »Pa ti znas da sam te ozenio jedino zbog novca.« Ona mu
je na to sdl smijeSkom odgovarala: ¥fo. No kad bi to morao jo$ jednoniiniti, sigurna sam

da bi me uzeo iz ljubavi.«

Istina, Marie Anne nije bila savrSena. No Disraelli je bio édwedar da bi je pokuSavao
promijeniti. Dopustio joj je da ostane onakvom kakva je doista bila i — nije pogrijeSio.

Tesko je, gotovo nemoge, mijenjati odrasl@ovjeka. PokuSaji da totinimo uroditée uvijek i

samo — prepirkom. Stoga je bolje pustiti ga da zivi onako kako to njega najviSe veseli. Dakako,
ukoliko takvim ponaSanjem ne pinja zlo okolini.
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Henry James je rekao: »Prva i najvaznija stvar Sto je moranéttinaaphaienju s drugima je
nemijeSa-nje u osobitosti njihovih sitnih radosti, pod uvjetom da takve radosti ne Stéte drug
ljudima.«

A Foster Wood je u svojoj studiji o obiteljskom zivotu zapisao: »Uspjeh u braku ne ovisi samo o
tome da li ste naSli pravog partnera, nego uglavnom o tome da li ste sami pravigartne

Drugo pravilo za sretniji beani zivot glasi:

Ne pokuSavajte mijenjati b¥aog druga.
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3. Sitnice koje mnogo zta

Cvijec¢e je odvajkada bilo simbol ljubavi. Kitica cuj@ ne stoji mnogo, osobito ne u sezoni, a
prodav&a cvijeta ima na svakom wihom uglu. Ipak, sudepo westalosti kojom prosg@i muz
donese zeni stak ljubicica, mogli bismo zakljtiti da su one skupe poput orhideja, ili pak

rijetke poput runolista do kojega se treba pentrati po strmim alpskim liticama.

Zasto biste moraliekati da vam Zena ode u bolnicu kako biste joj odnijeli kiticu éxjeZar je

vec sutra ne biste mogli iznenaditi takvom malom paznjom?

Ima ljudi koji svojim zenama i majkama telefoniraju s »osla i dvaput dnevno, ne ztzodétdoy

im ispricali neke vazne novosti, nego jednostavno zato da im ukazu sitnu, ali potrebnu paznju.
Zene mnogo drze do datuma kao $to su godisnjica braka ili pakdan. Bolje vam je stoga
zaboraviti i na vazne drzavne datume i praznike, nego se ne sjetiti tih naoko nevaznih dana toliko
priraslih zenskom srcu.

Jedartikaski sudac, stiinjak za pitanja rastave braka, tvrdi da su »sitnicéeSsg povod

mnogim br&nim razmiricama. Mnogi su brakovi mogli ostati sretnim«, kaze on, »da su zene i
muZevi htjeli jedni drugima udovoljavati u nevaznim sitnicama od kojih se sastoji Zivot.«
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Engleski pjesnik Robert Browning i njegova Zena Elisabeth bili su pravi priajesenih

bratnih drugova. Browning nikad nije Stedio truda ni vremena za iskazivanje sitnih paznji svojoj
Zeni. Kad je oboljela i leZzala prikovana za krevet, Browning ju je njegovao s tolikfepga

ljubavi da je Elisabeth svojim sestrama jednom napisala: »Na kraj&isgepo pitati nisam li ja
doista neka vrsta zivog dela.«

SuviSe je mnogo musSkaraca koji potcjenjuju vaznost tih sitnih, svakodnevnih paznji. SuviSe ih je
mnogo koji née shvatiti da se Zivot na kraju krajeva sastoji od sitnica. Zivjeti s ljudima bilo bi
sigurno mnogo ugodnije kad bismo imali na umu da zivimo samo jedanput i da je stoga mnogo



bolje nastojati svaki trenutakiniti radosnim, umjesto da ga zagamo sebi i drugima. Morali
bismo biti svjesni da jednom propustenu priliku nikad vigenm® mai nadoknaditi.
Muskarci¢esto zaboravljaju koliko paznje Zene pridaju vlastitoj vanjstini. MuSkarac se icae sje
Sto je juer imao na sebi, a Zeka na drugima zapaziti i najmanju sitnicu. Ponekad je zapravo
smijeSno kak@e se Zena i nakon mnogih godina sjetiti 6€jsto ju je nekom prilikom nosila.
Moja je baka, na primjer, dozivjela duboku starost od devedeset osam godina. Nedugo grije neg
Sto je umrla, cijela se porodica okupila oko njene postelje. Kad smo joj pokazali jednu
fotografiju iz mladosti — snimljenu pred gotovo pola sttdje— upitala nas je: »Kakvu sam to
haljinu imala na sebi?« Zamislite! Starica koja nije prepoznavala nitulagticu, najednom se
Zivo zainteresirala za odje Sto ju je nosila prije pola stotja!

Zbog svega vazno je zapamtiti @asvakoj Zeni goditi musk&evo priznanje na tain odjee |
vanjstine.
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Isto vrijedi i za kuhanje. Nema zene kég@odbaciti pohvalu zbog ukusno pripremljenog jela.
Ispricat ¢u vam smijeSnu pticu koja je zacijelo izmiSljena, ali zato vrlo gma:

Na kraju napornog dana jedna je seljanka postavila pred muza i sinove hrpu sijena.eKad su |
muskarci zaprepaSteno pogledali miskda je Senula panda, seljanka im je odgovorila:

»Mislila sam da né&ste ni primijetiti Sto sam vam ponudila zagsu. Kuham za vas ve

dvadeset godina, a da mi nijednom niste dali do znanja da je ono §to vam spremam blesem mal
ukusnije od sijena.«

Nekadasnji ruski plendi imali su bolje manire od mnogih suvremenih muzeva. Nakon ukusna
obroka obtavali su pozvati kuhara da mu zahvale na trugkstitaju na uspjehu!

Zasto bismo mi danas morali biti manje obzirni prema vlastitoj Zeni? ZaStome pahvalili

njezin trud i &inili je sretnom? Zasto joj ne bismo dali do znanja da nije pred nas postavila hrpu
sijena?

Trece pravilo za sretniji bkai zivot glasi: Iskazujte sitne paznje. Ne Stedite hvale za naoko
nevazne sitnice.

4. O uljudnosti u braku

Kad su je upitali kako je tijekom dugih godina uspjekusati svoj neokiino skladan brak,
supruga Waltera Damroscha, anikog dirigenta njemeog podrijetla rekla je:

»Drugo po redu vaznosti, nakon pravilnog izborabog druga, po mome misljenju je Zeaje

$to ga pridajemo uljudnim odnosima doesupruznicima. Zene bi prema muzevima trebale
pokazivati isto toliko uljudnosti i poStovanja koliko i prema gostima. Nema muskarazekoji
dugo podnositi jeZavu Zzenu.«

Grubost i bezobzirnost pravi su otrov za brak. Premda svi to dobro znamo, nevjerojatno je kako
smo gotovo uvijek uljudniji prema strancima nego prema svojim najblizima.

Nikada nam ne pada na pamet da prekinemo gosta i kazemo mu:¢efreonaljda opet slusati

tu prastaru ptiu!« | ne pomisljamo na to da otvaramo pisma namijenjena 2:nancima i
prijateljima ili da zabadamo nos u njihove male tajne.du@mo se vrijéati jedino svoje, to

jest bas one koji su nam najblizi i najmiliji. Praste, pogrdne i uvredljive rij@ izgovaramo
uglavnom je:dino pred ukanima.

»Uljudnost«, k;aze Henry Risner, »je osobina duSe koja znade previdjjeti polomljeau vr
ogradu i upraviti pogled na ruze; Sto cvjetaju onkraj puta,«
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Uljudnost je za brak isto Sto i ulje za motor.



Americki lije¢nik i pisac Oliver Wendell Holmes, autor humogist knjige Autokrat za
dorutkom, u vlastitom domu nije bio nikakav autokrat. Bio je zapravo toliko obazriv prema
ukuéanima da je skrivao od njih svoja najsitnija neraspolozenja. Kad je bio potiStetipedal
SVoju sobu, jer je smatrao da ak@ wam trpi — ne mora svojim brigama optavati druge.

Sto metutim u takvim trenucima radi ofan smrtnik? Dogodi li se da zakasni na posao, da
pobjesni zbog Sefova prijekora, da zakasni na posljedn;ji jutarnji autobus —¢gdvda dée

ku¢i, kako bi sav svoj bijes mogao iskaliti na denima!l

Holandani imaju lijep stari oldiaj: prije nego Stodu u kwtu, ostave cipele pred vratima. Zasto
se, sto mu gromova, ne bismo mogli ugledati na Rialaa? Prije nego 5to prekoénao kuéni

prag, ostavimo pred pred vratima sve svoje poslovne probleme i budimo uljudni prema
ukucanima. Oni narn ionako nisu krivi za nesporazume na poslu!

li svom eseju O stanovitom sljepilu ljudskit@iWilliam James piSe: »Sljepilo o kojem

govoriti je bolest od koje svi patimo kad su posrijedi égjedrugih ljudi.«

Cini se ipak da smo osobito skloni takvoj vrsti sljepila kad j& Gji@asim najblizima. Gotovo da
nemacovjeka koji ne bi bio uljudani prema drugovima na poslu, a koji se nimalo n€agtna
iskaliti svoj bijes na vlastitoj zeni. No, upitate li ga, prizéatvam da mnogo viSe drzi do &eeu
braku nego do zadovoljstva na poslu!

Sretno ozenjenovjek sretniji je; od bilo kakva genijaji zivot protjece u sama.
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Ipak, kakvi su izgledi za sretan brak? Po misljenju Dorothy Dix, viSe od polovicejskibpl
brakova zavrSava neuspjehom. Dr Paul Popenoe, direktor Instituta za obiteljske odnose u Los
Angelesu, gleda na to malo drége: »Muskarac ima viSe izgleda da uspije u braku nego u
drugim stvarima kojima se odiuposvetiti. Od sveukupnog broja muSkaraca koji danomice
otvaraju trgovine sitnom robom, uspije oko trideset posto. Od sveukupnog broja sklopljenih
brakova, sedamdeset posto biva sretnim.«

Ne bi bilo na odmet zavrSiti ovo poglavlje pronicljivim zapazanjima iskusne Dorothy Di
»Nijedna Zena ne moZe shvatiti zaSto muskarac ne ulaze isto onoliko Zarafivanjea

vlastitog doma koliko ulaze u izgti@anje svog poziva i uspjeha na poslu. Predgelgam svaki
muz re&i da mu je vaznije imati zadovoljnu Zenu i sretan dom negoli zaraditutdolara
mjes&no, maloce se koji doista potruditi da ispuni uvjete za sretan obiteljski zivot. Brak — to
jest najvazniju stvar svoga Zivota — prepu&itsitaju, te izéi iz njega porazenim ili
pobjednikom, vé prema tome kako mu sudbina dosudi. 2ene nikaéka stevatiti zasto se
muzevi ne odnose prema njima barem malo dakje, kad znaju da bi im barSunska rukavica
mogla pruziti neusporedivo viSe éeenegodvrsta ruka'.

Svaki muSkarac zna d& bez mnogo osobita truda dobiti od svoje Zene sve Sto mu se prohtije.
Zna dace je ma@i udobrovoljiti i obradovati s nekoliko lijepih rige za koje nije potrebno mnogo
— osim da ih se sjeti izée Svaki muskarac zna da je dovoljn@irmj kako je zgodna u
proSlogodisnjoj haljini, p&e i najnoviji modni krikovi izgubiti u
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njenim a@ima svako zn&nje. | na kraju, svaki muskarac zna¢dgednim jedinim poljupcem u
pravo vrijeme pobuditi u njoj plimu ljubavi i njeznosti.

A svaka Zena zna da je to posve jasno njenom muzu, jer mé jiswel puta u zivotu rekla

kako je moze &initi sretnom. Upravo zbog toga, ona nikad ne zna da li da ga mrzi ili prezire
zbog upornog nepostivanja onoga Sto nju veseli, zbog skupih darova kojima se katkada pokuSava
iskupiti, umjesto da se potrudi da lijepom &jjei njeznogu dobije od nje ono Sto mu ona nudi.«
Cetvrto pravilo za sretniji obiteljski zivot glasi: Budite uljudni premasham drugu.



5. Nageg&i uzroci bra&nih nesuglasica

Brojna istrazivanja o uzrocima neuspjehachm zivota pokazuju da je spolna neprilégoost
jedan od naje&ih povoda rastave braka u Sjedinjenim Artiern DrZzavama.

Doktor Paul Popenoe, direktor Instituta za obiteljske odnose u Los Angelesu, dugi je n& godi
prowavao probleme biaog Zivota u Americi. PraiivSi »povijest bolesti« tista i tisita
uniStenih brakova, dr Popenoe izradio je ovakvu »rang listu€nikeobranih nesuglasica:

1. spolna neprilagtenost

2. neslaganje u pogledu pralemja slobodnog vremena

3. novane poteSkie

4. duSevne i tjelesne anomalije.

Tesko bi bilo previdjetéinjenicu da u Popenoevom popisu spolna neprdagost dolazi na
prvo mjesto, dok, primjerice, ndane poteSkee zauzimaju tek tée mjesto!

Da je tome tako, potduju nam brojni drugi stiénjaci. Jedan ugledni ameki odvjetnik, covjek
koji je cuo ispovijesti tisda branih drugova, nedavno je izjavio da »devet od deset razvedenih
brakova propada upravo zbog problema spolne prirode«.
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»Nema sumnje da spolnost igra najvazniju ulogu u zivoWeka«, rekao je poznati psiholog
John Watson. »Ona je nedvojbeno icedji povod brojnim br&nim brodolomima.«

Slicne sam izjavéuo iz usta mnogih polaznika mojicegeva. SluSajti ih, pitao sam se nije li
Zalosno da u 20. stofje, kad pred sobom imamo more sekso-loskih knjiga i gmika, brakovi
propadaju samo zbog toga Sto dopuStamo sebi apsolutno neznanje o temeljnom prirodnom
nagonul!

Evo Sto o tome kaze dr Oliver Butterfield, rukovodilac njujorSkog:Bog savjetovalista:

»Nije mi dugo trebalo da spoznam kako — utatmnanténim sanjama i dobrim namjerama —
mnogi mladi ljudi ulaze u brak kao potpuni &maanalfabeti. Sjetimo li se da tako osjetljivu i
trnovitu vezu kao Sto je brak posve prepustameegly vidjetcemo da je pravéudo Sto rastave
braka ne prelaze brojku od 16%. Ktnogo jechia drugova koji zive zajedno, premda su
zapravo postali pravi stranci jedno drugome. Njihov je Zivot pakao.«

»Sretni brakovi«, nastavlja dr Butterfield, »rijetko su kada plotbgi jer je brak ustanova koju
— kao i arhitektonsko ostvarenje — treba graditi inteligentno i planskénBraréa ne ovisi
samo o spolnim odnosima, ali ako oni nisu zadovoljavagwece ostalo u braku krenuti krivim
putem. Spolnu stidljivost moramo zamijeniti sposolénada iskreno i otvoreno razgovaramo s
bracnim drugom o problemima koji nas &1 U tomete nam, dakako, najviSe potaobro
napisana knjiga o ljudskoj spolnosti.

Peto pravilo za sretniji béai zivot, dakle, glasi: Pkitajte dobru knjigu o spolnosti u braku.
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SAZETAK

Pet savjeta za sretniji obiteljski Zivot

1. Nemojte prigovarati.

2. Ne pokuSavajte mijenjati @@og druga.

3. Iskazujte sitne paznje.

4. Budite uljudni prema b&aom drugu.

5. Praitajte dobru knjigu o spolnosti u braku.
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Za muZeve

1. Obrdujete li ponekad zenu kiticom cvije, cestitkom za rdendan i godiSnjicu braka?
Iskazuje-jete li joj sitne, néekivane njeznosti i paznje?

2. Nastojite li je ne kritizirati pred drugima?

3. Dajete li joj novaca i izvan knog budZeta? PokuSavate li shvatiti promjenljivost Zenske
prirode? Pomazete li joj u trenucima umora Kaive razdrazljivosti?

Posvéujete li joj barem polovicu svog slobodnog

4.

5.

vremena i

6. Jeste li dovoljno pazljivi da ne uspdugete njene donéanske i kuharske sposobnosti s
onima vase majket prijateljeve zene, osim ukoliko usporedbe ne idu njoj u prilog?

7. Zanimate li se za njene probleme na poslu, za knjige &itailza njene prijatelje i za njene
poglede na javni i obiteljski zivot?

8. Mozete li bez ljubomornih opaski podnijeti da pleSe s drugim muskarcima i da prima od njih
sitne paznje?

9. IskoriStavate li bas svaku priliku da joj kaZete kako je zgodna i koliko je volite?

10. Kazete li joj »hvala« za sitne usluge Sto vam ih svakodr#m¥oZa sasSiveno dugme,
zakrpanwarapu i¢istu kosulju?
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Za Zene

1. MijeSate li se u muzevijev posao? Nastojite li ne kritizirati njegove skeadne prigovarati
mu zbog ponekog zakasnjenja s posla?

3. Sastavljate li jelovnik na taj &ia da vas muz nikad ne zna kakvo ga izenge @ekuje za
idu¢im obrokom?

4. Razumijete li se u njegovu struku toliko da moZete s njime razgovarati o problemima na
poslu i biti mu savjetnikom?

5. Znate li hrabro podnositi néane neprilike, ne sgdavajwi muzu nesposobnost i ne
usporgujuci ga s drugima?

6. Trudite li se da budete ljubazni s njegovom majkom i rodbinom?

7. Dali u vlastitom odijevanju barem donekle poStujete muzevi jev ukus?

8. Jeste li dovoljno popustljivi u sitnicama 5to prijete naruSavanjeindyasklada?

9. PokuSavate li ndii igre u kojima vas muz uziva u slobodno vrijeme?

10. Zanimate li se za polike dogdaje, knjige i kulturne novosti o kojima biste s njime mogli
razgovarati?

17 Psihologija uspjeha
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Dnevnik... biljeske,

Dnevnik... biljeSke,

Dnevnik... biljeske...
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3. Budete li znali primijeniti ovu pouku — cijede svijet biti vas, ako ne — osiate sami
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