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Vec¢ina ljudi u poslu ocCekuje da ih se drugi sami sete kada dode do
raspodele uspeha. Ocekuju da ¢e druga strana umeti sama da odredi koliko je bio
njhov doprinos uspehu, a potom i da ga adekvatno vrednuje i nagradi.
Nauceni su da ne pomisljaju kako nesto mogu sami da traze. Mnogi vredni ljudi
smatraju da je potrebno samo naporno raditi, a da ¢e ono $to vam pripada samo
do¢i. Ako su i vas tako naucili zapitajte se da li vam je to donelo dobro. Ako nije,
dobra vest je da postoje bolja reSenja od onih na koja ste nauceni.

U ovom seminaru ¢u podeliti sa vama znanja i iskustva koja su mi pomogla da
budem uspesan i zadovoljan nakon dostignutog uspeha. lako me tome nisu ucili u
porodici, Skoli, fakultetu, shvatio sam odavno da u odnosima razmene potrebno
biti aktivan i saradljiv prilikom kreiranja dogovora, ali takode nepopustljiv i istrajan
kada svoje interese treba zastititi. U tome su mi pomagala neka retka znanja i
vestine koje nisam pronalazio u knjigama niti sam ih slusao na seminarima, vec
sam ih prikupljao ponajvise kroz sopstvene pokusaje. Jedno od umecéa kom
dugujem mnogo toga u svom Zivotu je UMECE TRAZENJA.

U svojoj karijeri bio sam na odgovornim menadZerskim pozicijama sa kojih sam
morao da €esto traZzim od svojih nadredenih, dok sam istovremeno bio osoba od
znacaja za svoje podredene koji su sa druge strane traZili od mene. Na tom mestu
sam naucio da osmiSljavam strategije i taktike koje su mi donosile uspeh prilikom
traZenja i veci procenat pozitivnih odgovora na molbe i zahteve. U online seminaru
"Umece traZenja" pokazac¢u vam kako da ne dozvolite da vas u poslu zaobi¢u
zasluZene nagrade. Naucicu vas kako i kada da trazite ono $to vam pripada. Kako
se pripremiti za razgovor u kome nesto traZite? Sta raditi ukoliko vas druga strana
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odbije? Kako da vam ne bude neprijatno da trazite?
Na isti nacin, ukoliko ste na suprotnoj strani u tom odnosu, ako ste ona strana od
koje se trazi, umece traZzenja ¢e pomoci da vodite razgovor o trazenju na nacin da
ne uvredite i demotiviSete vredne pojedince i kako da se ne osecate loSe ukoliko
treba nekoga da odbijete.

U svemu tome materijalni dobici mogu biti vaZna ali ne i najvaZnija motivacija. Ne
mogu da vam garantujem da c¢ete svaki put kada trazite, €ak i sa doslednim
sprovodenjem ovih saveta, dobiti ono Sto Zelite. Ali vam mogu garantovati da cete
nastojanjem da bude uspostavljena postena i fer razmena uvek podizati svoje
samopouzdanje i samopostovanje.

Za mene ne postoje vrednije dve osobine neophodne za dostizanje uspeha u poslu
i Zivotu. Zarad tog bogatstva vredi da svoje vreme i paZnju usmerite u sticanje
umeca koje ¢u vam kroz seminar ponuditi.

| PITANJA O TRAZENJU

Pre nego $to vas upoznam sa pravilima trazenja odgovori¢u na nekoliko pitanja
koja mi €esto postavljaju polaznici mojih seminara, a moram priznati da sam o
mnogima i sam razmisljao. Neka od tih pitanja su deo predrasuda i zabluda sa
kojima nas Cesto vaspitavaju u porodicama, a neka su proizvod naseg prepustanja
i Zeljom da neko drugi brine o nama i nasim potrebama.

1.1. DA LI MORA DA SE TRAZI?

Cesto od svojih ucenika i polaznika dobijam pitanje ,Da li mora da se trazi?“ ,Zar
nije normalno da se dobije ono $to smo zasluzili i zaSto bismo morali da traZimo
ako se zna ko Sta treba da dobije.

Verujem da bi to bio savr3eni svet ili savrSena vaga koja bi mogla da izmeri sve
one nemerljive stvari koje ljudi kroz razmenu uzimaju ili daju. Kako izmeriti lojalnost,
postovanje, zahvalnost, uloZenu energiju? Koliko koSta ideja, domacinski odnos,
strepnja i briga za rezultate kompanije? Cesto i jedna i druga strana prima zdravo
za gotovo ono Sto dobija od suprotne. Svi u razmeni vrednuju vise ono 5to daju u
odnosu na ono $to primaju. Zato je teSko biti objektivan u pogledu ravnoteze u
razmeni.

Druga poteskoc¢a u odnosima razmene jeste da su interesi dve strane cCesto
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suprotstavljeni. U traZenju se nalazite u pregovaranju sa osobom koja dajuc¢i vama
sebi smanjuje profit. To je prva stvar koje treba da budete svesni. Postoje suprotni
interesi u pogledu deobe. Ostaje mu viSe ukoliko bude manje davao. Svako trazi
svoju granicu. Ponekad se ta granica prede, narusi se. Premalo daju a ocekuju
previSe. Imate moguénost da kod drugog traZite tu ravnotezu. Nije to samo kod
nas. Kapitalizam je slian i kod nas i u drugim zemljama. MoZda negde i drZzava
stvara uslove. U biznisu se stalno Stedi. Zelja da se $to vise uzme ili dobije za $to
manje uloZenih sredstava ponekad donese gubitke. Neko je zadovoljan sa manje
profita. Nekad u ljudima proradi pohlepa pa Zeli mnogo vise. Ako ne traZite i
oCekujete da ¢e druga strana to uvideti to moZe da bude nerealno. Nemoijte se
oslanjati na to. Nauceni su da vredno i dobro rade. Moramo da traZimo i da
razmisljamo unapred.

Ne mozZzemo ocekivati da druga strana cCita nasSe misli, nase Zelje, naSe potrebe i
ambicije... Oni koji ¢ute na neki nacin izrazavaju slaganje sa trenutnim okolnostima.
TraZzenje je na neki nacin i poziv na razgovor i drugaciji dogovor sa drugom
stranom. U tom razgovoru treba da imate Cinjenice i argumente na svojoj strani, a
ne samo emocije. Moramo da pomognemo tim poslodavcima, tako da mora da se
trazi.

Neke kompanije i poslodavci se trude da neophodne uslove za rad obezbede sami,
bez traZenja. Ipak, vecina se u davanju Stedi, ¢ekajuci da druga strana zatraZi i da
budu sigurni da je potreba druge strane dovoljno velika i bitna. Ukoliko ne traZzimo,
za neke je to signal da smo zadovoljni i da kriticna masa tolerancije nije jo$ uvek
narasla da bi se bilo Sta promenilo. Sve su to razlozi zbog kojih moZzemo i moramo
da traZimo, Cak i kada nam je nelagodno zbog toga. Klju¢no pitanje stoga nije da
li treba da se traZi, ve¢ KAKO i NA KOJI NACIN SE TRAZI, a da u tom procesu ne
narusimo odnos sa drugom stranom, ali ni sopstveno dostojanstvo i
samopouzdanje.

1.2. GDE SE UMECE TRAZENJA MOZE PRIMENITI U POSLU?

Mnoge danasdnje organizacije, kao i ljudi koji ih Cine, propustaju prilike da
komuniciraju, da se upoznaju, da se razmenjuju... Tehnologija ve¢ €ini mnogo da
se ljudi udaljavaju, fizicka distanca smanjuje moguénost da se upoznaju i da dele
zajednike vrednosti. Uz sve te izazove savremenog doba, ne koriste se prilike koje
su nam dostupne. Jedna od njih je traZenje. Mnogim Sefovima i rukovodiocima nije
prijatno kada im zaposleni nesto traZze. Veruju da je svako traZenje samo po sebi
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negativno sa osecanjem povredenosti, jer smatraju da su drugoj strani ve¢ dovoljno
dali. 1z tog razloga mnogi obeshrabruju bilo kakvo traZzenje time Sto ¢e grde svakog
koji neSto zatraZi ne Zeleéi ni da sasluSaju argumente i razloge druge strane. To
nije dobar pristup jer se na taj nacin suspenzuje komunikacija izmedu klju¢nih
partnera u svakom poslu. Ono $to mnogi misle da je atak na njihov autoritet u
stvari je prilika da ga jo$ viSe ucvrste. TraZenje je prilika da saznamo za Zelje,
potrebe i ambicije druge strane. Sta joj je u poslu vazno i §ta je motivie da pruZi
ekstra doprinos, a koji ¢e i njoj i sistemu biti od koristi. TraZenje je prilika da
utvrdimo pravila razmene na posten i obostrano prihvatljiv nacin. TraZenje je prilika
da razgovaramo i da upoznamo drugu stranu sa teSkocama sa kojima se
suoCavamo. TraZenje daje mogucnost i da onaj od koga traZzimo argumentovano
objasni zasto je zahtev nerealan, pod uslovom da je tako. TraZenje je prilika da se
upoznamo, prenesemo jedni drugima svoje Zelje, potrebe, snove bez nametanja
sopstvene volje i procena.

Nazalost, traZenje u danasnjem poslovnom svetu ¢eS¢e proizvodi konflikte. Tome
doprinose obe strane u razgovoru svojim pogreSnim uverenjima i predrasudama.
Umesto sukoba i konflikta, traZzenje bi moglo da proizvede mnogo dobrih stvari i
jedan od ciljeva kojima bih ovim seminarom voleo da doprinesem jeste da se
traZenje i razgovori na tu temu ne budu vise neprijatni i nabijeni negativhom
energijom koja Cini da se ucesnici razdvajaju, ve¢ da doprinesemo da ti razgovori
postanu sastavni deo posla i da partnere u poslu, zaposlene i rukovodioce, Sto vise
spajaju.

1.3. STA SE SVE MOZE TRAZITI?

Verujem da se svako od nas, sa manije ili vise uspeha, u traZenju oprobao. SuZivot
i stalna okruzenost drugim ljudima trazi od nas da u toj povezanosti i interakciji
ponekad nesto dajemo, a ponekad i nesto zatraZzimo od drugih ljudi. U tom procesu
traZzenju nekako nam lak3e pada da se obratimo sistemima ili njegovim
predstavnicima koji imaju utvrdena pravila raspodele odnosno davanja i kojih se
drze. Recimo, avio kompanije imaju pravilo da se karte naplacuju svima koji imaju
vise od dve godine. Kriterijum za traZenje i dobijanje besplatne karte je definisan i
svima jasan. Medutim, u nasem hijerarhijskom sistemu postoji veliki broj situacija
u kojima se odgovor na traZenje donosi na osnovu utiska, raspoloZenja, licne
procene, subjektivne odluke... U takvim traZenjima se veliki broj ljudi ne snalazi, ne
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znaju njihova pravila i skloni su da se osecaju povredeno ukoliko ne dobiju ono $to
su trazili. Narocito je teSko onima kojima se okolina tokom prvog perioda Zivota
trudila da udovoliji i ispuni sve Zelje i da ih zastiti. Takvima je narocito tesko da se
prilagode svetu odraslih gde su traZzenja, davanja, postavljanja granica i neprekidna
razmena nasa svakodnevna preokupacija.

U svetu odraslih narogito se traZi, odbija i dobija na radnim mestima. Cak se i sam
posao mora traziti, odnosno poslati molba za zaposlenje, a potom neka komisija
sastavljena od ljudi iz tog sistema procenjuje da li mi odgovaramo ili ne odgovaramo
njihovim kriterijumima. Cak i kada ga jednom pronadete, retkost je da cete se
zadrzati na istom poslu do kraja karijere. Velika je verovatnoca da cete tokom
Zivota umece trazenja primeniti i za traZzenje novog posla, ali i za napredovanja,
povisice, beneficije...

Osim velikih, krupnih traZenja, za kojim imamo potrebu s vremena na vreme, postoji
i veliki broj malih trazenja koji su deo nase svakodnevice. TraZzimo savete, misljenja,
podrsku, odobrenja, saglasnosti, pa i razumevanje se moZze traZiti i dobiti. Trazimo
i materijalne stvari. Nagrade, bonuse, povisice, bolje uslove za rad, sredstva za
rad, opremu, fond za edukaciju...

Sta je najlakse, a $ta najteze dobiti od Sefa ili poslodavca?

NajlakSe je dobiti savet, a najteZe novac. Ono §to ih ne koSta najlakSe daju. Sve
ono Sto izvlaCimo iz dZepa, obi¢no je to novac je najteZe. Savet i misljenje se
najlakSe dobija. Zato, kada Zelite da veZbate trazenje i potrebno vam je pocetno
samopouzdanje, preporucujem da zatraZite ono 5to je lako dobiti da biste se navikli
da trazite. Kada ljude pitate za neko misljenje najveci je odziv publike, ljudi hoce
da budu pametni i nekako ih time Sto ih pitate dajete do znacaja. Moji postovi koji
su imali najveci odaziv su bili kada sam ih neSto pitao. Ovo ¢e biti bitno kada
dodemo do veZbanja u traZenja. Probajte da trazite ono Sto ¢ete sigurno dobiti.
1.4. ZASTO LJUDI NE TRAZE?

Strah od odbijanja

Zasto odredeni procenat muskaraca ne prilazi devojci. Sami sebe ne Zelimo da
dovedemo u neprijatnu situaciju da sa nama neko ne Zeli da se razmenjuje. Mnogi
se usuduju da traZe samo kada su sigurni da ih suprotna strana nece odbiti.
Medutim, to je nerealno ocekivanje. | odbijanje je deo procesa traZzenja. Treba se
i na njega navic¢i. Najbolji primer je momak lJia Jiang koji je sebi zadao zadatak da
trenira i postane otporan na odbijanje. Prilazio je ljudima, uglavhom nepoznatim sa
suludim zahtevima, kao na primer da mu daju novac, sve u cilju da ga odbiju i nauci
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kako da se sa tim ose¢anjem nosi. Medutim, pored prihvatanja odbijanja shvatio je
da Cak i sa suludim zahtevima neki ljudi su mu rekli DA. Napisao je knjigu o tome.
Rejection proof. Poruka knjige je mnogo lakSe traZiti ukoliko nauc¢imo da prihvatimo
odbijanje. Kao i u koSarci, gde svaki se svaki Sut ne zavrSi pogotkom, tako i u
Zivotu na svako traZenje se ne dobija pozitivan odgovor.

Zato Sto se postavljaju u podredenu poziciju

Zavisni su od prihoda koje ostvaruju na jednom mestu. PlaSe se, opravdano, da su
u zavisnoj situaciji. Neko je mnogo mocniji od njih, nemaju snagu i plan B. Pitaju
se “Sta ako ga naljutim? Ako mi kaZe da idem?” Po sistemu bolje vrabac u ruci
oni Cute i niSta ne trazi.

Mnogi me pitaju da li ¢u uvek kada zatrazim dobiti ono 3to Zelim. Naravno da
pozivan uspeh nije uvek mogu¢. Ali, ono 5to je izvesnije jeste da ako ne budete
trazili umanjujete Sanse da dobijete. Kroz ovaj kurs ¢u pokusSati da vas ohrabrim i
pokaZzem vam strategije i nacine kako da traZite od autoriteta, a da time ne
ugrozite svoju poziciju u tom odnosu i ne izlaZete sebe riziku od odbacivanja.

Zato Sto im se javlja osecaj sramote

Koren mnogih nasih reakcija u odnosu na odredene situacije obi¢no se nalazi u
nasim osecanjima koja smo doziveli u naSem najranijem dobu ili od vrednosti i
principa na koje smo nauceni od strane nasih roditelja. Roditelji malu decu veoma
retko ohrabruju da traZze. Uglavnom ih uc€e da je traZiti neSto od drugih nepristojno
i sramotno. Neki, ¢ak, idu do te mere da svoju decu uce i da ljubazno odbju kada
im neko nesto ponudi. U Zelji da zastite decu u najranijem dobu nesvesno formiraju
vrednosti koje ostaju u njima i kada porastu, kada se nadu u nekom poslovnom
sistemu, zajedno sa drugim ljudima. Osecaj neprijatnosti prilikom trazenja, mnoge
je uskratio za zasluzene nagrade, jer su nauceni da od drugih ne traze, pa ¢ak i da
ne osecaju Zelju da bilo Sta na tom planu promene.

U narednom delu ¢u vas uputiti u najvaznija pravila kojima se treba rukovoditi
prilikom traZenja. Primeti¢ete da o nekim pravilima vodite racuna i primenjujete ih
mnogo ranije od samog Cina traZenja, neka neposredno pre, a neka, ¢ak, nakon
trazenja. To bi trebalo da vas uveri da je svako traZenje jedan proces sa mnogo
pojedinacnih i razliCitih faza. Preskakanjem ili zanemarivanjem neke od ovih faza
rizikujete da vase traZzenje ne donese ocCekivani rezultat.
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Il DEO PRAVILA | SAVETI ZA TRAZENJE

Ovo su pravila koja sam doSao sopstvenim iskustvom, nalazecéi se na odgovornim
mestima u hijerarhijskim sistemima. TraZio sam od onih iznad, odobravao onima
koji su bili ispod. U svim tim situacijama belezio sam pisana i nepisana pravila koja
su onima koji su ih primenjivali donosila uspeh. Ta zapaZanja sam sastavio u spisak
koji ¢u vam predstaviti sa Zeljom da ih se setite u situacijama trazenja na koja
budete nailazili. Radujem se moguénosti da c¢ete neke od saveta primeniti, a
dozvoljavam da ih ¢ak oplemenite svojim drugacijim pristupom u odnosu na one
koje ¢u vam predloZiti.

Svaka od ideja i saveta koje ¢u da objasnim i ukratko iznesem nudi mnostvo
mogucnosti da se o njima dalje promislja i da se produbljuju. Neka vam ideje i teme
o kojima ¢u pricati posluze pre svega kao osnova za dalje istrazivanje sebe, svojih
odnosa i granica koje ste formirali, a manje kao zbirka odgovora na sva moguca
pitanja i situacije na koja ¢e svako od vas nailaziti. To je zato Sto se odgovori na
sva pitanja o vaSim najvaznijim odnosima nalaze u vama samima. Misija koju sam
preuzeo je da vam te odgovore osvetlim i da se pobrinem da ih procitate. Svaki
viSi cilj zahteva¢e dodatni trud i posvecenost s vaSe strane, ali budite bez brige,
svaka ambicija priziva i odgovarajuc¢u pomo¢ i podrsku koja ce sti¢i onda kada to
bude bilo potrebno.

2.1. TraZenje zahteva pripremu

Kao 5to sam rekao traZenje je proces koji se sastoji od nekoliko faza. Jedna od
onih koja je najvaZnija i koja vremenski najduze traje je faza pripreme. U njoj
stvaramo ili pronalazimo elemente koji ¢e nam biti od najvece Kkoristi i
rasporedujemo ih po polju na nacin koji ¢e nam doneti strateSku prednost i
povecati Sanse za pozitivhim ishodom.

Jedna od najvecih zabluda u procesu traZenja je da je dovoljno hrabro istupiti,
glasno izgovoriti i jasno imenovati Sta je ono Sto traZzimo. Ponekad je to dovoljno,
ali za veliki broj ljudi nedostizno. Nedostatak samopouzdanja i svesti 0 sopstvenim
vrednostima, pracen podredenim poloZajem i prevelikoj zavisnos¢u od druge
strane, Cini da velika vecina ljudi mora da pravi postupne i postepene korake u
svojim aktivnostima traZenja.
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TraZenje je situacija u kojoj moZzemo mnogo toga da dobijemo, ali sa druge strane
postoji opasnost da moZzemo biti i povredeni, posebno oni koji negativan odgovor
na trazenje shvataju licno, koji ga shvataju kao sopstvenu neadekvatnost i
manjkavost. Ako negativan odgovor na traZzenja rusi vase tesko steceno
samopouzdanje, pored rada na sebi preporuc¢ujem da u proces trazenja udete
uz pripremu, da postupno osvajate potvrdne odgovore, krecuéi se od
jednostavnijih zadataka ka onima koji su sloZeni i traze od vas vecu pripremu
i uvezbanost.
TraZenje se ne odvija u trenucima kada ste pod pritiskom, kada ste ljuti, besni,
zanemareni, kada osecate nepravdu, kada ste ljuti, kada vam emocije kljucaju...
Mnogi na poslu, prepoznajuéi ovakva osecanja, misle da je to konacni znak da su
prikupili hrabrost koja im je mesecima ili godinama nedostajala i kre¢u u pohod
osvajanja onoga S$to smatraju da je njihovo, kao $to su nekada radili krstasi, koji su
imali uzvisen motiv i cilj, ali su istovremeno odabrali pogresan nacin da do tog cilja
dodu. Za trazenje nije potrebna hrabrost, ve¢ mudrost.
Zato, kad god osetite da u vama raste bes, agresija i osvetoljubivost i da sa tim
saveznicima pristupite procesu trazenja, predlazem vam da zastanete i dobro
procenite da li ste napravili pripremu i strategiju koja ¢e vas dovesti do uspeha i
ostvarenja cilja, a ne do provale gomile zadrzanih emocija koje ¢e pomoci da se
osec¢amo dobro u kratkom roku, ali ¢e istovremeno umanijiti Sanse da dobijemo ono
Sto smo Zeleli. Cilj igre trazenja nije da se ispustimo dugo nagomilavani bes i
osecanje nepravde, ve¢ da dobijemo ono do ¢ega nam je stalo, na nacin koji
nece porusiti mostove izmedu nas i okoline sa kojom treba saradivati i nakon
zavrSetka procesa traZenja.
Zbog toga proces pripreme treba da bude zaokruzen i sa imanjem jasnog cilja u
postupku traZzenja. Obzirom da se u svako traZenje investira poprilicna koli¢ina
vremena i energije, glavno pitanje je Sta Zelite da vam to ulaganje donese. U tom
odabiru ciljeva postoje izbori i odluke koje ne samo da onome ko traZzi ne donose
korist ve¢ umeju da nacine veliku Stetu. Zato proverite sa sobom kakve ciljeve
Zelite da dostignete, kako se ne bi dogodilo da uradite ono Sto se ne preporucuje
kao cilj:

- Ne jurite pravdu

- Cuvajte se da ne budete iskorig¢eni i zloupotrebljeni za tude ciljeve

- Gledajte da ono 5to Zelite bude vrednije od ulaganja koje ¢ete imati

- Izbegavajte nerealne ciljeve
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- Odbacite cilj koji vas previse trosi, a premalo motivise

Ne zaboravite da u proces traZenja unosite svoju reputaciju i kredibilitet. Cuvajte
se da ih ne ugrozite ili nedajboze potrosite kroz proces traZzenja. Nista nije vrednije
od naseg tesko stecenog ugleda, ne dajte da se o njega okoriste drugi ljudi tako
Sto ¢e do svojih interesa doci preko nas.

2.2. Smanijite zavisnost od ishoda

Velika prepreka u traZenju predstavlja velika zavisnost od ishoda, a takode i velika
zavisnost od strane koja zahtev za traZzenje treba da odobri. Nije lako traziti nesto
od nekoga od koga ste vec¢ prili€no zavisni i ko ne samo moZe da vas odbije za ono
Sto traZite ve¢ moZe da vam uskrati i ono postojece Sto vec¢ dobijate.

Strah od gubitka onog 5to se ve¢ dobija i velika zavisnost od toga su jedni od
glavnih uzroka zbog koga se ljudi ne usuduju da traze, ¢ak i kada im je to
prethodno obeéano i kada su ga zasluZili.

Suprotna strana opaZa zavisnost od jednog prihoda. Ako 100% prihoda dolazi sa
jednog mesta to je onda prilicna zavisnost. Velike kompanije na isti nacin imaju
svoje kupce i koje u svojim komercijalnim principima poslovanja konstatuju da 40%
kupovine od istog kupca predstavlja opasnost. Izgleda super da imamo velikog
kupca, ali preveliki ¢e traZiti bolje uslove, vise dodatnih komercijalnih olaksica. Cak
i ako jeste zavisni od jednog prihoda nemojte na sva zvona da Sirite.

Sta raditi u tom sluc¢aju? Smanjite zavisnost i pregovarajte tako da niste ta
podredena strana. Kako da odnos zavisnosti pretvorite u odnos razmene? To znaci
da ste ravnopravni u procesu razmene. U svakoj firmi vas poslodavac, Sef ili direktor
kupuje nesto.

Druga situacija u kojoj se povecava zavisnost od ishoda jeste kada se tokom
pronalazenja reSenja za nase potrebe fiksiramo za prvu ideju koja nam se pojavi, a
potom ispunjenje tih potreba vezujemo za samo jedan ishod. Znaci suZzavamo
mogucnosti i prilikom definisanja nasih Zelja i zahteva, a onda jo$ visSe suZzavamo
dolazak do tih Zelja biraju¢i samo jedan put ka njima. Takav stav poprilicno
Prihvatanje mogucénosti da i drugi najbolji ishod predstavlja uspeh je vazan u
procesu trazenja. Pristup traZenju koji isklju€uje prihvatanje bilo kog drugog ishoda
od onog koji smo zamislili, pa makar to drugo reSenje bilo i bolje po nas, je velika
prepreka za WIN-WIN zavrSetke. Usko gledanje i otpor za druga reSenja smanjuje
prostor i za zadovoljstvo dobijenim i zahvalnost drugoj strani.
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Neka od najneprijatnijih iskustava koja sam imao kao autoritet bila su od pojedinaca
koji bi dobili izuzetne nagrade od sistema, ali nisu umeli da pokaZu skoro nikakvu
zahvalnost i zadovoljstvo, jer su oCekivali neSto drugo. Prilikom traZenja treba teZiti
najboljim ishodima, ali isto tako treba biti otvoren i zahvalan svim dobrim ishodima,
onima koji nas priblizavaju nasoj najboljoj verziji, pa makar taj napredak bio samo
jedan milimetar.

I milimetar daje priliku da budemo zadovoljni i srecni.

2.3. Popis onoga sto imate

Sam ¢in traZzenja od drugoga mozZe da nam da pogresan utisak da smo nedovoljno
dobri ili neadekvatni. Trazenje, medutim, ne bi trebao da bude znak nase slabosti
ve¢ nase spremnosti na razmenu. Mozda nemamo ono $to trazimo od drugoga, ali
i mi moZemo u suprotnom smeru da ponudimo mnogo toga $to bi nekome moglo
da koristi. Zato uvek imajte spreman popis onoga 3to vi imate u ponudi. Tada
traZzenje ne izgleda tako zastrasujuce i tako oStecujuce po nas. U tom slucaju
traZenje postaje poziv na razmenu i kada proces dovedemo na tu ravan to znaci
da obe strane imaju podjednaku ili priblizno istu mo¢ i da su povezane razli€itim,
ali podjednako vaznim interesima.

Zato je jedan od klju¢nih tacaka preokreta gde se ljudi ohrabre da traZe upravo
shvatanje da u procesu traZenja mogu da postanu ravnopravna strana. Ne samo
ona koji traZi i koja zavisi od volje druge strane, vec i strana koja ima nesSto vazno
u ponudi Sto je drugoj strani neophodno i potrebno i bez ¢ega ne bi Zelela da
ostane u procesu razmene. Drugim re¢ima, nastojim da proces traZenja ocvrsnem
sa uoCavanjem i davanjem na znacaju onih osobina, karakteristika, talenata i
vestina koje posedujemo, a koja, zato Sto su nasa i zato $to smo navikli na njih,
skloni da potcenjujemo i da ih umanjujemo.

Jedan od razloga zbog cega ljudi ne traZze je Sto imaju utisak da nemaju Sta da
ponude. Vase vestine, znanja, kontakti su ponekad veoma vredne stvari koje mogu
da drugoj strani donesu. ViSe puta kada sam imao pregovore sa poslodavcima pitali
su me da li u svojoj mrezi kontakata imam nekog ko ¢e im biti koristan. Oni kroz
kupovinu ne dobijaju samo moj vremenski rad ve¢ dobijaju i moju mreZu ljudi, znanja
i iskustava. Zapisite sve te stvari. Ponekad ljudi misle da nemaju nista.

Zasto ih ne vidimo? Nama je normalno ono 5to vidimo. Ali ne zapitamo se koliko
ljudi ima isto ono $to mi imamo. Uvek postoji nesto 5to je nasa prednost, ono sto
kupuju ili cene. Jedna moja ucenica je imala problem da pronade svoj kvalitet.
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Smatrala je za sebe da nema niSta posebno. Znajuéi da je izuzetno odgovorna i
tacna prilikom dolaska na posao i da nikad nije zakasnila, pitao sam je koliko ljudi
u njenoj firmi poStuje na isti nac¢in radno vreme. Rekla mi je niko. Samo ona u
kolektivu od 50 ljudi. Kada imate osobinu ili kvalitet koji poslodavcu znaci, a koji je
redak, vase traZenje ima veci znacaj u odnosu na one koji takvu vrednost nemaju
ili su lako zamenljivi.

Kako da objektivno procenite sebe i svoje kvalitete? Jednostavno pitajte ljude
kojima ste okruZeni i koji vam Zele dobro. Sta je moja posebnost u odnosu na
druge ljude, Sta vidis kod mene sto ti je WOW i Sto je retko tj. dragoceno? Vazno
je da na onome Sto imate izgradite svoju poziciju za razmenu. Uvek ¢e biti neko
ko to Zeli da razmeni. Ako vidite da druga strana trazi nesto Sto vi nemate, nabavite
to. Ako vidite daje potreba posla jezik sa klijentima iz inostranstva i niko ne zna
jezik. Pa naucite ga vi! Ako nemate, naucite-steknite. U razmeni, ako nemate nesto
ovog trenutka ne znaci da to ne moZete da steknete. Tako da je poenta da iz
pozicije kada od nekoga ocekujete, kada molite da vam neSto da, postanete
ravnopravna strana. Da udete u proces razmene gde su obe strane jednako vazne.
Vazno je da uocite razliku izmedu procesa traZenja i procesa razmene. Kada se
samo trazi onda prvenstveno razmisljamo o sebi i sopstvenim potrebama i traZimo
osobu koja ima mo¢ da nam ih ispuni. Kod razmene dodajemo u taj proces i
procenu Sta bi toj osobi bilo neophodno u zamenu, zatim uoCavamo da li i Sta mi
od toga imamo. Ako imamo ponudimo razmenu.

Klju€ uspeha u procesu traZenja je njegovo preokretanje u proces razmene. Da bi
to uspeli moramo biti svesni svih svojih vrednosti i kvaliteta koji ¢u€e u nama i
¢ekaju da ih iskoristimo. Budite sigurni da smo svi podjednako bogati darovima.
Jedino je pitanje da li smo toga svesni ili smo sebe ipak ubedili da nemamo Sta da
ponudimo u razmenu. Napravite popis, pa da vidimo da li sam u pravu.

2.4. Obratiti se osobi sa ovlaséenjima

Kada nesto traZite, bitno je da procenite ko ima mo¢, ovlasc¢enja i volju da stvari
promeni na nacin koji bi vi Zeleli. Ako pogreSite sa procenom kome se obratiti, Cak
i najbolji predlog i ideja nece biti realizovani. To je kao kada biste Zeleli da dodete
na tacno odredeno mesto, a udete u pogreSan autobus. Zato obratite paznju ko
ima ovlas¢enja da odobri ono Sto traZite. Neki sistemi su kompleksni i sloZeni sa
isprepletanom odgovornos¢u i ovlaséenjima izmedu pojedinaca. Nije lako uociti
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dokle sezu pojedinacne odgovornosti, a neretko se i one Cas prebacuju, ¢as
preotimaju, sa jednog na drugi nivo.

Postoji i moguénost da va$ zahtev dode u ruke osobe sa ovlas¢enjima, ali ona ta
ovlaséenja ne Zeli ili ne sme da upotrebi strahuju¢i da bi to moglo da naudi
njegovom/njenom poloZaju. To je narocito karakteristicno za rukovodioce koji ne
Zele da bilo kakvim gestom i odlukom izazovu reakciju svojih pretpostavljenih, pa
se trude da neutraliSu bilo kakva talasanja, bezeci pani¢no od donoSenja bilo kakve
pa €ak i najmanje odluke. Ako vam zapadne takva vrsta rukovodioca onda cete
imati veCe Sanse ukoliko u proces odobravanja krenete sa viSeg nivoa, trazeci i
dobijajucéi garancije da ¢e vasem Sefu biti odobren zahtev ako ga bude poslao.

U toj proceni nije dovoljno da posmatrate samo formalni, ve¢ i neformalni uticaj.
U svakoj kompaniji postoje neformalni centri moci, odnosno osobe koje ne
zauzimaju vazne poloZaje, ali se i te kako pitaju i odlu€uju o bitnim stvarima.
Neformalna hijerarhija je jednako vazna, ako ne i vaznija od formalne hijerarhije.
Vesti u Citanju neformalnih odnosa, odnosno onog 5to je nevidljivo $to nigde ne
piSe, imaju veCe Sanse da njihova traZenja budu odobrena. Ako pogresno
procenimo kod koja osoba je klju¢na za odobrenje naseg trazenja, to je kao da
isplaniramo da putujemo u Minhen, a na stanici udemo u voz za Atinu. Sve ¢e nam
izgledati slicno, ali mesto na koje budemo stigli nec¢e biti ni nalik onm koje smo
Zeleli. Zato budete paZljivi i Citajte izmedu redova. Prevashodno postavite sebi
pitanje: koja osoba je klju¢na za odobrenje mog zahteva? Osoba koju odredite bi¢e
nadalje poseban predmet vasih interesovanja ali ne tako Sto ¢ete traziti nacine da
ga smek3ate i odobrovoljite, ve¢ tako Sto ¢ete pronaci potencijalne tacke razmene.
Moja preporuka je da u tom pogledu budete izuzetno kreativni u razmisljanju i
pronicljivi u posmatranju, jer ono ¢ega su ljudi Zeljni i za Sta su spremni da plate
neverovatne cene ne moZete videte i kupiti ni na jednoj pijaci. Osim na ovoj u kojoj
prodajemo i kupujemo svakog dana.

2.5. Po potrebi pronaéi osobe od uticaja na donosioca odluke.

Svaki Sef, direktor ili vlasnik kompanije ima jedan uzi ili Siri prsten ljudi kojima veruje
i u koje ima poverenje. Na taj nacin ljudi od uticaja na donosioce odluke postaju
skoro jednako vaZzni kao i donosioci, jer poseduju neformalnu mo¢ i mogu da svaku
odluku zaustave ili proteZiraju, zavisno od njihove procene. Ako je taj uticaj na
donosioca odluke veliki, onda vam ne¢e mnogo vredeti Sto imate podrsku i
razumevanje od strane osobe koja formalno odobrava vas zahtev. Skoro isto toliko
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je vazno, ako ne i vaznije, da imate podrsku od osobe/osoba od poverenja.

Vrlo Cesto osobe od poverenja se ne zadovoljavaju samo poverenjem i stru¢nim
uticajem u sistemu. Neretko u toj situaciji poZele da imaju mo¢. Na odredeni nacin
pokuSavaju da preotmu upravljacku ulogu od formalnog vode, ucenjujuéi ga sa
onim do Cega je formalnom autoritetu narocito stalo, a $to osoba od poverenja
poseduje. NajceSc¢e se ljubavne ili bracne uloge koriste za preotimanje autoriteta.
Vrlo ¢esto se moZe nai¢i na situaciji da je jedan supruznik formalni autoritet, sto
bi se reklo na papiru, dok je druga osoba, oli€ena u ulozi supruge, ljubavnika,
ljubavnice, donosi sve odluke i upravlja njegovim misljenjem.

Ako se nadete u takvoj situaciji moracete biti svesni realnosti i da svoje predloge
i odnose prilagodite tome. Osobama od uticaja na formalnog donosioca odluke je
posebno vazno da se njihov posredni uticaj primeti i da se za njega zna. Vrlo Cesto
su veoma zadovoljni ako se predlog odnosno trazenje dostavi prvo njima, kao jedan
mali, ali veoma vaZzan signal da smo svesni ko je vazan i bez Cije podrSke ono sto
traZimo nece biti odobreno.

Ponekad te stvari nisu najjasnije, odnosno moZe se dogoditi da su drugacije na
papiru u odnosu na ono S$to je u stvarnosti. Drugim re¢ima, moZda neko ima
formalna ovlas¢enja, ali je njegov uticaj u sistemu nedovoljan ili slab da bi se
promena realizovala. Ponekad su osobe od uticaja skrivene odnosno nemaju
formalni autoritet. Medutim, na razne nacine oni mogu uticati kao neformalni
autoriteti. Mozda nemaju funkciju na papiru ili u organizacionoj strukturi, ali oni
svoju mo¢ u sitemu crpe tako S$to na donosioca odluke uti€u specificnim i Cesto
nevidljivim vezama. Rodbinske, prijateljske ili interesne veze mogu imati mnogo
jaci uticaj na onoga ko donosi odluke nego 3to je snaga argumenata vaseg
predloga.

2.6. Pronaci interes osobe koja odlucuje

na osnovu kog je moguce sa prilicnom sigurnos$¢u racunati za pozitivan ishod, istina
je da najvedi broj odluka donose ljudi. Istina, oni se u svojim odlukama rukovode
internim kompanijskim pravilnicima, ali vrlo €esto imaju ovlas¢enja da donose
odluke u skladu sa svojim li¢nim utiscima, a ponekad i sa svojim interesima. Stoga,
ukoliko ono Sto vi Zelite na bilo koji nacin ne podrZava ili Cak ugroZava interese
osobe koja odluCuje vase trazenje ¢e imati male Sanse da bude prihvacéeno.

Na neki nacin traZenje je proces usaglasavanja interesa onoga ko traZi i onoga ko
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odobrava. lako vam se cCini da ste vi jedini koji dobijaju, da bi dobili ono Sto Zelite
potrebno je da zbog vaseg dobitka niko ne trpi li¢ni gubitak, joS su veée Sanse ako
na neki nacin i oni ostvaruju dobitak.

Primera radi, ako va$ pretpostavljeni ima bonus ukoliko raste prodaja vaSeg
odeljenja, onda ¢e svaki predlog koji doprinosi tom cilju i posledi¢no ispunjava
njegov interes biti podrZzan. Suprotno tome, ako su vasi ciljevi i predlozi u
suprotnosti od interesa pretpostavljenog, postoji moguc¢nost da onaj ko odlucuje
nece podrZavati ono 5to je vama vazno.

Zbog toga je vazno da se pre nego Sto formalno zatraZzite saznate sve o navikama
i interesima onog ko odlucuje o vasem zahtevu. Kada saznate koji su njegovi
poslovni interesi, sledi procenjivanje da li ono sto predlaZete te intrese podupire.
Svakako su vece Sanse da ono 5to traZite podupire umesto da ugroZava interese
osobe od koje zavisi odobrenje onoga 5to traZite.

Interesi ne moraju da budu samo novcani, podjednako su vazni i nematerijalni
interesi. Nekome ¢e biti vazno da nema konkurenciju oko sebe, nekome da ne
skre¢e paznju vlasnika, nekome da se ne izlaze riziku, nekome da ispunjava zadate
planove i nista vise od toga... Razli¢ita traZenja na razlicite nacCine uti¢u na licne
intrese i cilieve. To vam je kao jedrenje. TeSko moZete da plovite u Zeljenom
pravcu, ako vetar duva u suprotnom smeru od Zeljenog.

Pratite vetar i gledajte da se namestite tako da duva u vasa jedra.

2.7. Pozivanje na vrednosti kompanije

Svaka kompanija ima svoje vrednosti. To su razni principi i ponaSanja kojih se
kompanija pridrzava, ili barem ima nameru, i koji su usmerenje i zaposlenima Sta
jeste pozeljno u sistemu, a Sta nije. Nekome je vazno postovanje kupaca, nekome
iskrenost i otvorenost, tre¢ima zadovoljstvo zaposlenih, cetvrtima kvalitet
proizvoda, petima dizajn, Sestima zaStita manjina, sedmima postovanje Zivotne
sredine... Vrednosti su zato neka vrsta javno izgovorenih obec¢anja koja mi mogla,
ako bi ih kompanija krsila, da naruSe poverenje zaposlenih i celokupne zajednice u
nju.

Zbog toga pozivanje na vrednosti, u situaciji kada nesto traZite, moZe da bude
korisno, narocito ukoliko se uspostavi logi¢na veza izmedu onoga Sto traZite i
onoga 5to su vrednosti kompanije. Zato je vazno da proucite dobro javno dostupne
akte uoblicene u misijama, vizijama, strategijama, gde se vrednosti najceSce
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nalaze. Ukoliko postoji neSto Sto je veoma vazno za kompaniju, a vase traZenje
istovremeno tu vrednost podrZava, navesti je u zahtevu.

Vrednosti kompanije mogu da se pronadu i u rec¢ima Celnih ljudi izgovorenih u
intervjuima za medije. Primera radi, u intervjuu generalni direktor se pohvalio u
javnosti da firma sve viSe ulaZe u obrazovanje zaposlenih. Ukoliko vase traZzenje
ima veze za dodatnim obrazovanjem to bi trebalo da bude naznaceno u va$oj
pisanoj molbi, pa ¢ak moZete reci da ste bili podstaknuti i ohrabreni tim re¢ima
vaSeg direktora. Ukoliko bi vas kompanija odbila u vasoj Zelji da se dodatno
obrazujete, to bi impliciralo da Celni Covek kompanije ne govori istinu, a to bi bila
mnogo veca Steta od odobrenja jednog zahteva za obrazovanjem.

Proverite Sta ili koga vasa kompanija podrZzava, na kojim drustvenim temama je
angazovana, koje neprofitne organizacije potpomaZe, do ¢ega joj je stalo. Ako
uspete da povezete temu do koje je kompaniji jako stalo sa svojim predlogom i
traZenjem, povecavate Sanse da ono bude odobreno.

2.8. Spremnost na sopstveno ulaganje

Kada nesto traZite od kompanije ili poslodavca mnogo su vece Sanse da dobijete
ukoliko ste spremni da sufinansirate tu potrebu. Jer, kada uloZite svoja sredstva,
makar ona bila neznatna, ono 5to dobijete mnogo vise ¢e biti poStovano i
iskoris¢eno sa vase strane. Kada se nesto dobije dZabe, besplatno, fraj, gratis,
postoji Sansa da taj poklon prihvatite sa manjkom zahvalnosti, pa ¢ak i da ga ne
iskoristite u meri u kojoj bi da ste dali svoj novac. Statistika je po tom pitanju
neumoljiva. Daleko vedi odziv i zainteresovanost za ucenje pokazuju polaznici koju
su sami finansirali svoju edukaciju u odnosu na one kojima je kompanija pokrila
celokupne troskove.

Ponekad je izraZavanje spremnosti da i sami uloZite deo sredstava pokazatelj vase
velike motivacije pa zbog toga kompanije neretko odluc¢e da ipak finansiraju
celokupne troskove, ali ve¢ izrazavanjem spremnosti dajete utisak o postovanju
kompanije i onoga Sto traZite.

Zato, kada nesto traZite, pokusajte da odredite nov€ani iznos koiji bi i sami ponudili
sa svoje strane i bili zadovoljni sa takvom razmenom. Nece vaSe ulaganje da spasi
kompaniju, niti ¢e to biti znak

Ukoliko se budete odlucili da sa ovom preporukom obogatite vasu molbu, vodite
ratuna da ponuda ne zvuci ironi¢no, sarkasti¢no, uvredljivo ili nadmeno. Sa
ponudom da sufinansirate trazenje pokazujete koliko vam je stalo do odredenog
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resursa i vasu spremnost da ga Sto bolje iskoristite ukoliko vam bude bilo odobreno.
Istovremeno, 3aljete signal kompaniji da vam je vaZzan sopstveni rast razvoj i da ste
spremni da u tu svrhu uloZite svoja finansijska sredstva. Podatak na Sta je
zaposleni spreman da troSi novac mnogo govori o njegovoj ambiciji i potencijalu.
Neko platu troSi na uzitak i zadovoljstvo, neko na ulaganje u sopstveni razvoj.
Pogodite koga poslodavci vise cene i Cija trazenja imaju vecu Sansu da budu
odobrena.

2.9. Briga o interesu kompanije

Kompanije su sistemi koji, uglavnom, imaju cilj da maksimiziraju profit. Da bi to
uspeli potrebno je da imaju vece prihode u odnosu na tro3kove. Sto posledi¢no
znaci da svi zahtevi i molbe koji povec¢avaju troskove istovremeno smanjuju profit.
A to se kompanijama i onima koji ih vode ni najmanje ne dopada. Zato se trudite
da uvek brinete o troSkovima. Odnosite se domacinski prema resursima i kada ih
ima dovoljno, jer Cete time steci reputaciju nekoga ko nije sklon rasipanju, pa ¢e
tako i vasi buduci zahtevi i traZenja koji uzrokuju dodatne troskove biti ozbiljnije
razmatrani.

Briga o troskovima podrazumeva da se interesujete Sta koliko kosta, da trazite
racionalnija reSenja i da ih predloZite onima koji odlu¢uju. Budite u tim
predlozima umereni i oprezni, jer oni koji su iznad uvek imaju Siru sliku, pa neki
troSkovi koji na prvi pogled nisu logi¢ni dobijaju smisao kada se sagleda Sira slika.
Takode, okrenite perspektivu kada nesto traZite. Umesto da usmerite pric¢u koliko
¢e nesto da kosSta, radije prezentujte koliko ¢e doneti koristi. Predstavljajte
predloge kao investicije. To znaci da od kompanije ne trazite da potrosi, ve¢ da
uloZi u ono 5to predlaZete. Ulaganje treba da donese vece prihode i vi ¢ete im
pokazati na koji nacin kompanijato moZe da ostvari. Recimo da Zelite da naucite
strani jezik. Mnogo ¢e bolje proci zahtev/molba za finansiranjem kursa ukoliko je
taj jezik potreban kompaniji i ako ona posluje na trZistima koje govore taj jezik.
Ako Zelite da naucite turski jezik od koristi bi bilo ako bi uspeli da objasnite
kompaniji da ¢e sa vasim znanjem jezika imati ve¢u Sansu da plasira proizvode na
trziStu Turske, ili biste tamo mogli da pronadete pouzdanije i jeftinije dobavljace i
na taj nacin ustedite. U svakom slucaju razmisljate o interesu firme, a interes firme
je uvek veci profit. Samo treba jo$ da vasu molbu povezete sa Sansom kompanije
da ostvari dodatni profit.
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Zato, kada traZite izbegavajte obrazloZenja koja ¢e u srediStu imati vas$ interes. Za
onog ko ima ve¢u moc¢ i zbog €ega se u krajnjoj liniji njemu obracate sa trazenjem,
vise interesuje kako ¢e biti ispunjen njihov interes. U tom smislu, ako vasa molba
bude imala pisanu formu, izbegavajte koris¢enje zamenica JA, MOJ i MENI, a
koristite vise MI, VI, NAMA, VAMA, NASE, VASE... Primetno je da veoma mali broj
ljudi obrac¢a paZnju o ovoj sitnici kada predstavljaju sebe u konkursima za posao.
Veliki broj kandidata ume da opiSe kako ¢e njima samima biti bolje ako dobiju
posao. ,Rad u vaSoj kompaniji ¢e biti vazan korak u MOJOJ karijeri.“ ,Ukoliko me
primite ispuni¢u SVOJ cilj koji sam zacrtao“ ,Konkurisao sam jer mi je izuzetno
vazno da radim u dobro organizovanim sredinama*“

Kompanije a i ljude, ne interesuje mnogo zasto ¢e vama biti dobro ako saradujete
sa njima. Interesuje ih pre svega zasto ¢e njima biti dobro u tom odnosu. Oni koji
umeju da na taj nacin razmi$ljaju i da se tom uverenju prilagode, imaju veéu $ansu
da dobiju ono 5to Zele.

2.10. Spremnost da prvo date

Siguran sam da u svojoj okolini imate ljude koji vas se sete samo kada njima nesto
treba. Znate i koliko vas takva ponaSanja odbijaju. Sli¢no je i kod trazenja. Ljudi
nisu radi da izlaze u susret osobama koje prvo ili samo traZe. Da bi dobili ono sto
Zelite Sanse vam se povecavaju ukoliko ste prethodno vi dali, odnosno ako ste
drugu osobu zaduZili, te je pozitivan odgovor na vasu molbu neka vrsta vrac¢anja
duga. Zato je kljuéna odluka u procesu trazenja upravo ono 5to prethodi tom
trenutku. Vasa prethodna odluka da date ono Sto je drugoj strani vazno. Spektar
davanja je beskrajan. Mogu biti vezani za predmete, usluge, kontakte, informacije,
hobije, savete, vreme, €uvanje tajni, dobavljanje kvalitetne hrane, karte za bitne
dogadaje... U svemu tome, vazno je voditi raCuna da je ono Sto dajete/nudite
izuzetno vazno i vredno za drugu stranu, onu koja donosi vaZzne odluke za vas.
Zapamtite da umece davanja prethodi umecu trazenja, odnosno razmena bi trebalo
da zapocen mnogo ranije od trenutka kada vam je neSto potrebno. Razmena sa
autoritetima ne bi trebala da pocne kada vama nesto treba ve¢ kada ste vec
prethodno nesto dali i Zelite da vam se druga strana revansira.

Princip davanja i traZenja je slican Stednom ulogu. Da bi mogli da podignete svoju
ustedevinu i iskoristite je za neSto $to vam je vazno, morate da prethodno Stedite.
Ako ne ustedite, necete imati Sta da podignete. Zato je savet da u svakom sistemu
i svakom poslovnom odnosu razmisljate kako da uvecate konto na svojoj Banci
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usluga. UocCavajte Sta vi moZete da date sistemu ili osobama koje su u njemu, a da
vas to ne koSta mnogo tj. da to Sto dajete ima mnogo vece vrednost za onoga ko
to prima. Pronalazite takve stvari i nudite ih onima koji ¢e ih izuzetno ceniti. Mnogo
vise nego 5to je vas trosak da ih obezbedite.

Ponovo vidite da procesu traZzenja prethodi priprema i da u toj pripremi mnogo
radite i ulaZete svoje vreme i energiju. Odluka da zapocCnete davanje ne treba da
¢eka da osmislite potrebu i Zelju koju éete traZiti. Cim udete u sistem po¢nite da
dajete, nakupite Sto viSe razloga da vam sistem uzvrati istom merom. Kao sto za
pocCetak Stednje nije potrebno da znate za Sta ¢ete ukamaceni novac iskoristiti,
tako i vase davanje ne treba da ¢eka pojavljivanje motivacije za traZenje. Sto pre
poCnete da Stedite, tj. da dajete, to ¢e vam se viSe vratiti kada vama bude
potrebno.

2.11. Spremnost na svaki fidbek

Kadgod neSto zatrazimo od autoriteta ili kada ih zamolimo, postoji velika
verovatnoc¢a da ce sti¢i i odgovor. Naravno, nadamo se i Zelimo da odgovor na
naSe traZenje bude pozitivan. Vrlo Cesto, da bi uopSte neSto zatraZili, sebe
ohrabrujemo argumentima koji nam idu u prilog i dokazima da je ono $to traZzimo
u potpunosti zasluZeno i poSteno. Pozitivha oCekivanja i optimizam umeju da budu
dobar saveznik u procesu traZenja, ali, istovremeno moZe da bude jako bolno
ukoliko se dogadaji iz bilo kog razloga ne odvijaju na nacin koji smo planirali. Zato,
pre nego Sto zatraZite, proverite sa sobom da li ste spremni na svaki odgovor i
kako Cete se ponaSati sa svakim od njih.

Vecina misli da je spremna da Cuje svaku povratnu informaciju, ali ispostavi se da
su spremni samo za pozitivnu. Cim bi neko zaustio da kaZe nesto §to nije u skladu
sa misljenjem koje imamo o sebi, prostor za primanje takvih utisaka se brzo zatvara.
Velika vecina ljudi na poslu nije spremna na fidbek koji nije u skladu sa njihovim
Zeljama, nisu spremni za odbijanja, nisu spremni da se prilagode. Njihove molbe za
fidbek su u stvari molbe za pohvale. Ako izostanu ili ako ih nema, oni su nesigurni
i razoCarani.

Zato, ukoliko niste spremni da cujete svaki fidbek sa istim poStovanjem i
zahvalnos¢u, nevezano od toga da li je pozitivan ili negativan, onda ga nemoijte
traziti.

Isto tako, fidbek ne mozZete kontrolisati. On je u rukama druge osobe. Neka su
argumenti na vasoj strani, neka su rezultati koje ostvarujete za postovanje, neka
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ste odmereni u svojim zahtevima. Sve to ne moZe da bude garancija da ¢e ono sto
traZite biti prihvaceno. Prihvatite Cinjenicu da je mo¢ nad ishodom na drugoj strani
i poStujte tu Cinjenicu.

Fidbek zasluZuje poStovanje i zahvalnost uvek i u svakoj situaciji, nevezano da li
nam se dopao ili nije. Jer, na kraju krajeva, i pozitivan i negativan fidbek imaju za
cili da vam daju usmerenja. Pozitivan ishod vam kaze da nastavite sa istim
ponaSanjem. Negativan fidbek kaZe da treba da ih ispravite. | jedan i drugi govore
kako vaSe ponaSanje trenutno deluje na ljude.

Ako od drugih ljudi zatrazite fidbek nemojte se ljutiti ukoliko on nije u skladu sa
vasim ocekivanjima. Ne pokuSavajte da ga ispravljate verbalno istog trenutka kada
je izre€en. Jednostavno, on je proizvod utisaka koji je druga strana stekla o vama
u kracem ili duzem vremenskom periodu i on se ne menja time $to ga vi ne
prihvatate. Sta vise moZete ga samo jo$ vise pogor3ati neprihvatanjem da ga
primite. Umesto da se ljutite radije pokusajte da saznate na osnovu €ega je druga
strana dobila takav utisak o vama i da potom te stvari ispravite. Ako je druga
strana zakljucila da ste nezainteresovani za posao na osnovu toga Sto ste pet puta
u poslednjih sedam dana zakasnili na posao i on/ona je to primetio, ne vredi vam
uveravati ga verbalno da on to nije dobro shvatio i da vase kasnjenje nema veze
sa vaSom zainteresovanos$c¢u. Kada se protivite fidbeku, ljudi vam ga nece vise
iznositi i bicete uskraéeni za vazne utiske pretpostavljenih, Sto je neka vrsta vaseg
kompasa u sistemu. Radije budite otvoreni prema fidbeku, ne protivite se onome
Sto Cujete, vec poradite na otklanjanju uzroka koji su doveli do izre€enog utiska.

2.12. Zahvalnost za svaki ishod

Ne moZe se traziti, a da nemate zahvalnost za ono 5to ste prethodno dobili. Umecée
traZenja nije za one koji ni sa €im nisu zadovoljni i neprestano traze jos. Za
one koji odobravaju traZzenja veliku ulogu pri odobravanju trenutnih traZenja ima
ponasanje nakon 5to je prethodni put dobio. Kako se odnosio prema prethodnom
dobitku? Da li ga je primio s poStovanjem i zahvalnos¢u, svestan da je autoritet
mogao i drugacije da odludi, ili je neocekivan poklon primio uz prepotentnost, kao
nesto Sto se podrazumeva ili, jo$ gore, umanjujuci njegovu vrednost. Najveci broj
ljudi u danasnjem poslu prvenstveno obraca paznju na ono 5to nisu dobili. Lako im
ide od ruke da primete nedostatke svoje firme, svog Sefa, vlasnika... Isto tako ¢e
biti osetljivi na svaku njihovu sebi¢nost, dok sa druge strane ¢e veoma tesko
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primetiti njihovu dareZljivost. Ona se podrazumeva. Ako tako razmisljate moracu
da vas razoCaram. NiSta se ne podrazumeva. Narocito se ne podrazumeva da nam
se rastuce Zelje i zahtevi neizostavno ispunjavaju, a da za njih ne moramo ni da se
pomucimo niti da ih primetimo.

Sa svojim ucenicima, narocito onima koji su zaposleni u sistemima, ne propuStam
da uradim jednu jednostavnu vezbu. ZatraZim od njih da popiSu sve stvari na kojima
bi mogli da budu zahvalni svojim nadredenima. Vecina se nerado prihvati zadatka,
verujuci da sam loSe razumeo njihov problem, jer su mi lepo objasnili da je njihov
Sef jedan naopak covek koji nema ama bas nimalo ljudskosti u sebi, a joS manje da
bi mogli da mu budu zahvalni na bilo ¢emu. Kada ih uprkos njihovom otporu vratim
na razmisljanje, malo po malo pojave se neka sec¢anja koja u novim okolnostima
dobijaju drugaciju interpretaciju. Kada instrukcija da na situacije gledaju pozitivno
zameni na trenutak onu koja je uobic¢ajena, da se na sve gleda negativno, onda se
pojavljuju neki drugi odgovori i zaklju¢ci. Ponekad, ¢ak, ono $to smo definisali kao
situaciju u kojoj smo izgubili, po€injemo da uoCavamo Sta smo sve u tome dobili.
Ispostavi se kada tu veZbu radimo, da taj spisak dobitaka postane podugacak, sa
dvadesetak pa i tridesetak stavki. PokuSajte i vi da pronadete razloge da budete
zahvalni onome ko je vama vazan na poslu i ko na bilo koji nacin ima uticaj na vas
poloZaj i beneficije. Ako od te osobe nesto trazite i imate u planu da pregovarate
bez vise puta uradene vezbe nemojte se pojavljivati pred njim/njom. Jer, ako
nekoga s kim pregovarate vidite kao neprijatelja koji vam nesto otima to vam se
vidi u pogledu, garantujem vam. Ta energija koliko god mislite da se ne pokazuje
ona se oseca u vazduhu. Ako naviknete sebe da uocCavate dobre strane u drugoj
osobi i da na takvim stvarima budete zahvalni, Sanse da ta osoba ponovi ponasanje
koje prizeljkujete se uvecava. Pre nego Sto traZite pokazite na Cemu ste vec
zahvalni. Oni koji nista ne podrazumevaju i za sve $to dobiju umeju da se iskreno
obraduju i zahvale, uvek ¢e biti u prednosti nad onima koji to ne umeju. Deci ne
manjka samopouzdanja i slobode za trazenje. Odrasli bi od njih mogli da nauce
upornosti i istrajnosti. Ali, ono 5to deca zaboravljaju ¢esto da urade i tako proces
pretovre u radost obe strane, jeste da primete i zahvale se za ono §to imaju i 5to
su vec¢ dobili. Time Sto primecujete ono 5to ste prethodno dobili motiviSete drugu
stranu za davanje i ¢ak podiZete raspoloZenje da ga ponavlja. Iskoristite priliku kad
god nesto dobijete, narocito ako niste ocCekivali, da uputite zahvalnost. Oni koji
umeju da se zahvale imaju vece Sanse da im se izade u susret kada nesto traZe.
Zato, ne Skrtarite na zahvalnostima i pohvalama, makar to bile i sitnice. Zahvalnost
vas nista ne kosta, a mnogo vredi. Najvec¢a vrednost je u tome Sto svi ljudi vole da



KROJACEVA SKOLA

neko primeti dobro u njima. Kada primetite makar samo jedan razlog da nekoga
postujete i budete mu zahvalni, time pomazete da taj si¢usni kvalitet naraste,
da bude vidljiv i da izade na povrsSinu. Lako je pronaci razloge da nekoga ne
volimo i ne posStujemo. Pravo je umece uraditi suprotno i tako postavite
platformu za razmenu sa autoritetima koja najmanje kosta, a iz koje se najvise
dobija.

Il DEO SAVETI ZA TRAZENJE

Ako ste sve ovo §to sam vam prethodno ispri¢ao o traZzenju usvojili i konacno stekli
sliku o procesu traZzenja kao jednom ozbiljnom procesu koji ima svoje faze, ako ste
poslusali savete i predloge koje sam vam dao i na njima postavili svoju strategiju
za trazenje, u ovoj lekciji ¢u vam dati nekoliko saveta u procesu trazenja. Oni bi
trebali da proces traZenja omeks$aju i u€ine manje ugrozavaju¢im za onoga ko je
na drugoj strani, dok c¢e istovremeno doprineti i da sebe i svoje posStovanje
sacuvamo.

1. Diplomatski re¢nik

U svakom razgovoru, a narocito kada nesto traZite nije vazno sam Sta se kaze
vec i KAKO se kaze. Ukoliko nameravate da drugoj osobi ostavite utisak odmerene
osobe koja gaji poStovanje prema njoj, morate znati kako da upotrebiti reci i
reCenice koje nikada nece dovesti u pitanje taj utisak.

Nikada ne treba zaboraviti da cilj razgovora sa autoritetima nije da ih naucimo,
opametimo, iskritikujemo a ponajmanje naljutimo ili rasrdimo.

Vrlo Cesto se kod onoga ko trazi, prvo javlja Zelja da se isteruje pravda i da se
izgovore recCi koje ¢e drugoj osobi nametnuti osecaj krivice. Izgovaranje takvih reci
moZe biti apsolutno opravdano ponekad i razumljivo s ljudskog stanovista. Medutim
takav nastup rekto kad doprinosi dostizanju cilja.

Ukoliko naucite nekoliko pravila za razgovor imac¢ete moguénost da mnogo lakse
doSte do onoga 5to Zelite i da drugoj strani ne pruZite povod da vas odbije.
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- Pazljivo koristite relCi koje izuzetno pojacavaju emocije. RecCi kojima se
preuveliCava i preteruje su: UVEK, NIKAD SVI, NIKO, NIGDE, SVUDA.
Umesto toga moZete re¢i MNOGI, VECINA, NEKI, PONEKAD, NERETKO.

- Kada razgvorate sa autoritetima trudite se da izbegavate direktno
suprotstvaljanje. Prekidanje i burno reagovanje na izgovorene reci autoriteta
kao Sto su “Niste u pravu! Niste dobro razumeli!“ vode razgovor u smeru
poviSenih emocija i verbalnih napada. Takav razgovor autoritet vidi kao
agresiju na njega i osporavanje njegovog autoriteta, te dobija Zelju da se
brani. Buduéi da njegova pozicija ima ve¢u mo¢, on Kkoristi svoj polozaj da
podredenog disciplinuje, za poCetak uskracuju¢i mu resurse za rad, a medu
njima i poviSicu. Zato je mnogo korisnije da koristite reCenicen konstrukcije
kojima traZite pojasnjenje ,Ako sam vas dobro razumeo* ,Cini mi se da...”

,otiCem utisak da niste zadovoljni sa...“ ,Mozete |i mi rec¢i Sta tacno
podrazumevate kada kaZete...” Takvim reCenicama ne osporavate ono 5to
je receno, ali traZe¢i dodatno pojasnjenje navodite autoritet da bude
konkretan i da vam detaljnije pojasni svoje utiske. NajvaZznije je S5to
postavljanjem dodatnih pitanja autoritetu dajete utisak da postujete njegovo
misljenje i da ne reagujete li¢no.

- Ne reagovati licno. Da bi diplomatski razgovarali, treba uci u cipele
sagovornika, razumeti interes koji on zastupa, ne mrzeti ga zbog njegovih
reCi i stavova. MoZda biste i vi isto razmisljali i govorili da ste na njegovom
mestu.

- Navedite drugu stranu da sama dode do zakljucka koji vi Zelite. Autoriteti
ne vole kada im neko dokaze da nisu u pravu ili da imaju pogresan stav o
necemu. Ako ih zaposleni isprave i dokaZzu im da nisu u pravu, neki to shvate
kao svoju slabost i umeud abudu veoma neprijatni prema onome ko im je
ukazao na pogresno razmisljanje. Takav direktna pristup moZe Sefu dati
utisak da je zaposleni strucniji od njega, da mu moZe postati i konkurent i
meta na taj nacin.

Kao sto vidite razmisljanje i razgovor na diplomatski nacin zahteva prilican napor i
mnogo veZbe. Kad ga uveZbate steci ¢ete korisnu i retku vestinu. Narocito na ovim
prostorima gde se sagovornici prvo hvataju za guSu i psuju, pa tek onda
razgovaraju. Kakav je rezultat takvog pristupa mogli smo da vidimo kroz istoriju.
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MoZda je vreme da se pokusSa i na neki drugi nacin.
2. Odabir pravog trenutka

Uspeh u svemu se ne sastoji samo od uocavanja prilike i osmisljavanja ideje, vec i
od izbora pravog trenutka u kom c¢e se uoCena Sansa iskoristiti. MoZete sve
savr$eno uraditi na pripremi i realizaciji vaSe molbe, ali ukoliko odaberete pogresan
trenutak, sve dobro Sto ste prethodno ucinili pas¢e u vodu. Ponekad je bolje
sacekati nekoliko dana ili nekoliko nedelja i do¢i do onoga 5to vam je vazno, nego
poZuriti i rizikovati da budete odbijeni.

Kao i vecina ljudi i autoriteti imaju razliCite faze u raspolozenju. Faze u kojima su
bolje ili loSije rasoloZeni. Faze u kojima su zatvoreni i otvoreni za predloge. Vas
zadatak, izmedu ostalog, je i da pratite kretanje tog klatna kod donosioca odluke
i da uocCavate delove dana, nedelje, meseca i godine kada su vece Sanse da ¢e
vasa molba ili zahtev biti prihva¢ena. Uocavajte koje situacije u poslu podizu
raspolozenje, a koje mu smanjuju. Da li na neku od situacija imate uticaj? Ako
imate, korisno je da se dodatno potrudite da podstaknete razvoj dogadaja koji ¢e
podiéi raspoloZenje autoriteta Sto bi vama iSlo u korist.

U odabiru pravog trenutka je vazno da prethodno prikupite informacije i da probate
da odredite koji je najbolji trenutak. Veliki saveznik u takvoj situaciji je strpljenje.
Ako ga imate u ovim situacijama ¢e vam biti od koristi, jer cete moc¢i da saCekate
i odaberete trenutak u kojem su najvece Sanse za uspeh i da taj trenutak odlozite
ako procenite da su Sanse za uspeh male.

Do najveceg broja odbijenih molbi i zahteva ne dolazi zato $to one nisu bile realne,
ve¢ zato Sto nismo mogli ili nismo uspeli da satekamo trenutak u kom vlada
raspoloZenje za odobrenje kod donosioca odluke. RaspoloZenja kod ljudi se menjaju
ne samo tokom meseca ili nedelje, ve¢ i na nivou dana. UoCavajte trenutke kada
su vam najvece Sanse da dobijete ono sto Zelite i budite strpljivi dok ¢ekate da oni
naidu.

3. Upornost

Ako vam ono Sto traZite ne bude dodeljeno iz prve, to ne znaci da ne treba vise
nikad da pokusate. |z sopstvenog iskustva mogu da vam kaZem da sam za najveci
broj zahteva i molbi bivao prvi put od autoriteta odbijen. Ako vam je stvarno stalo
do onoga 5to trazZite necete se predate nakon prvog odbijanja. To znaju i autoriteti,
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pa zbog toga, na neki nacin Zele da testiraju snagu vaSe Zelje tako Sto ce je prvi
put odbiti. Jer, ako se pomirite sa ishodom koji nije pozitivan, onda taj zahtev nije
imao bogzna kakvu utemeljenost, ¢im ste se tako lako pomirili sa negativnim
odgovorom.

Kazu statistike iz prodaje da se najveci broj ponuda prihvata tek nakon sedmog
puta. Sa druge strane, najveci broj odustajanja od dogada se odmah nakon drugog
odbijanja. Drugim reCima, najveci broj prodavaca napusSta prodajni odnos u
trenutku kada su im Sanse za zakljuCenje posla u porastu! Na sliCan nacin i mi
Cesto odustajemo od traZenja odmah nakon prvog odbijanja, iako bi u narednim
pokusSajima imali vece Sanse za uspeh.

Isto tako kada neSto prelako dobijete postoji ve¢a verovatnoc¢a da to necete
previse ni ceniti. Odbijanje je dobar test da li vam je to Sto Zelite zaista vazno. Ako
jeste pojavice se upornost. Ako nije pojavic¢e se razocCarenje.

Ponekad je odbijanje rezultat pogre$nog tajminga. Cesto bih zahteve koji su bili
odbijeni posle nekog vremena samo ponovio i u nekim drugim okolnostima oni bi
bili bez problema prihvaceni. Zato je vaZzno da ne shvatate odbijanja previse licno,
a narocito ne kao nesto sto je konacno. Menjaju se ljudi, menjaju se ¢udi, menjaju
se njihova misljenja, stavovi i interesi. Vase je da pratite igru sa pazZnjom i
koncentracijom i kada dode red na vas, bacite pravu kartu. Onu koja je dobitna!

4. Ne pokazujte ocaj, ne koristite bes

Nikad, ali nikad, nikad, nikad nemojte sebe dovesti u situaciju da imate utisak da
vam od odgovora na zahtev tj. molbu zavisi karijera, zdravlje, ne daj boZe Zivot.
Jedan od najvecih problema kod traZenja vidim u Cinjenici da se €esto fiksiramo za
jedno reSenje i da ne vidimo, odnosno ne pristajemo na bilo koje drugo reSenje
osim onog koje smo zacrtali. U tim situacijama lako dolazi do situacije da smo u
velikom stresu ukoliko se stvari ne budu odvijale kako smo zamislili. Vrlo Cesto
predloZeno ili postignuto reSenje bude i bolje za nas, ali ga ne vidimo kao pobedu
ve€ poraz.

Jedna od tehnika sa kojima pomazem ljudima da razviju pregovaracke vestine je
proSirenje broja zadovoljavajucih ishoda u odredenoj situaciji. Naj¢esc¢e ljudi teze
jednom ishodu i za njega vezuju svu svoju energiju i o€ekivanje. Kada im zatrazim
da pronadu jo$S nekoliko reSenja koje ne moraju da budu idealna, ali svakako
dovoljno dobra, onda se smanjuje pritisak i tenzija usmerena ka samo jednog
ishodu, 5to mu na taj nacin daje prostora da se obistini. Zapamitite kada god
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teretom vasih ocCekivanja opteretite samo jedan ishod, pod tim teretom se i on
zablokira. U aktivnostima trazenja neke stvari moZzemo da kontrolisemo, ali je jos
veci broj Cinilaca izvan naSeg uticaja.

Kada postoji samo jedno reSenje koje vam odgovara, vrlo lako ¢e se osetiti oCaj
tokom traZenja. OcCaj da ¢emo izgubiti ono $to imamo ili da ne¢emo dobiti ono $to
Zelimo. Krutost u pogledu zacrtanih ishoda rada istovremeno nepristajanja na
kompromisna reSenja. Ona koja ¢e zadovoljiti obe strane. MoZda ono $to dobijete
nece biti idealno reSenje, ali ¢e biti pomak u odnosu na ono $to ste imali odnosno
na mesto na kom ste bili. Velika prepreka zahvalnosti i zadovoljstvu, pa i
narednom krugu trazenja, je kada o¢ekujete mnogo i ukoliko se ne radujete
kada dobijete makar za nijansu manje od onoga 5to ste vi zacrtali.

Pogresno je i kada se traZi previse i odmah. Kada se dugo ne usudujemo da nesto
trazimo, nakupi se bes koji mnogo toga sto bi Zeleli da trazimo. Samo se puni taj
kazan i u nekom trenutku i isporucite sve zahteve previSe i odmah. Hoc¢u sad i
ho¢u sve mozda dobro zvuci u pesmi “Partibrejkrsa” ali ukoliko Zelite da budete
uspesni u traZenju bolje je traziti po manje ali ¢eS¢e. Kao poskupljenje struje, ne
trazite veliko povecanje, samo za si¢usnih nekoliko posto. Ne traZite previse, ali
zato trazite CeSce, da ne bi saCekali da se nagomilaju razlozi. Kada se previse
nagomila dobi¢ete manje nego Sto zasluzujete jer veliki pomaci se teZze dobijaju.
Osim toga razumno i odmereno ponasanje prilikom traZenja je vazno i zbog
nastavka odnosa. Ako pristupite traZzenju neprimereno i neadekvatno, ne daj boZe
uz pretnje ili ucene, postoji velika moguénost da ¢ete takvim stavom dobiti ono
sto ste namerili, ali ste istovremeno stvorili neprijateljsku atmosferu koja nece
doneti dobrog nikome u tom procesu.

MozZete biti uporni i nepopustljivi tokom trazenja, ali morate drugoj strani
obezbediti razlog da se oseca dobro. Cak iako ste u poziciji autoriteta i drugoj
strani odbijete njegove zahteve, morate joj ostaviti barem nadu da ¢e pod
odredenim uslovima dobiti ono 5to je traZila. Razgovori o traZzenju moraju da se
zavrse sa WIN-WIN ishodom i sa osmehom na obe strane. Dok se to ne dostigne
process nije zavrsen.

ZAKLJUCAK

Umece traZenja je jedna vrsta igre. U toj igri postoje mnogi dobici i najcesée se
fokusiramo na one vidljive dobitke koji su obi¢no i razlog traZzenja. Imajte u vidu da
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je i sama igra dobitak. Svet i ova planeta je tako napravljena. Stalno smo u procesu
dobijanja i davanja. Odbijanjem da ucestvujete u takvoj razmeni odbijate da se
igrate. Nemojte sebe liSavati tog osecaja radosti dok se igrate jer nam je ta radost
i kao odraslim ljudima potrebna i neophodna. Posao jeste ozbiljna stvar, ali nije
preozbiljna. Nadite u njemu situacije u kojima ¢ete se jednostavno igrati. TraZzenje
bi mogla da da bude jedna od takvih igara koje ¢e vam donositi radost i
zadovoljstvo.

Kao i u svakoj igri trebalo bi da prihvatite raznovrsne ishode. Nekad c¢ete dobiti,
nekad c¢ete izgubiti. Ono Sto ne bi trebali nikad da prestanete, a to je da se igrate,
da pokusavate, da se radujete kad dobijete, da se ne ljutite kad izgubite...

Ima neke radosti u svom tom nadmetanju sa vidljivim ili nevidljivim protivnicima.
Nadmecemo se i pregovaramo ne samo sa drugim ljudima ve¢ i sopstvenom
stidljivoS¢u, nespretno$¢u, samopouzdanjem... Zbog toga ste pobedili ne kada
dobijete ono 5to Zelite, ve¢ samim pokusajem tj. samim traZenjem. Pobedili ste
sebe i svoja zacrtana ogranicenja. Ako ste u toj velicanstvenoj pobedi i dobili ono
Sto ste zatrazili, to je samo dodatni razlog za radost i ponos.

Kao i svaka vestina i ovom o kojoj sam vam pri¢ao nec¢ete moci da ovladate ¢im o
njoj saznate, ¢im naucite pravila... Uz znanje je potrebna i praksa. Bez nje nijedno
znanje, samo po sebi, nije dovoljno. A tako gde se pokuSava, prave se i greske.
Naravno. Skoro ceo ovaj kurs, pa i ostala znanja koja sa vama delim na Krojacevoj
platformi nastala su iz greSaka. Mnogo puta sam traZio na neadekvatan i pogresan
nacin, mnogih pokusaja me je sada sramota, priseéam se i mnogih blamova... Ali,
sve te greSke i zablude su mi pomogle da razumem i nau¢im gde su granice drugih
ljudi, gde su moje granice, 5ta je posteno, a Sta ne u poslu. Nemojte se plasiti
greSaka i nemojte u strahu od njih odustajati od prakse. 1z prakse ¢ete nauciti, ¢ak
i viSe nego u teoriji. Gledajte samo da greske ne budu skupe i neoprostive. Sa svim
drugima cete biti na dobitku.

4. ZADATAK: Primer i analiza jedne pisane molbe

Nadam se da ste razumeli savete i pravila o traZenju koja sam kroz kurs
sistematizovao. Ipak, najvise ¢ete nauciti o ovoj temi kroz praksu. Kroz pokuSaje
da sopstvenim traZzenjem dobijete ono Sto Zelite. U prakti€nom radu nemojte se
opterecivati ishodom, vazno je samo da pokuSate. Nakon svakog pokusaja
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napravite analizu Sta ste dobro uradili, a $ta je moglo da bude bolje.

U tome ¢e vam pomocdi primer jedne molbe koju sam napisao koriste¢i mnoga
pravila traZenja o kojima sam govorio. Neka vam taj primer bude koristan za analizu
i povezivanje sa teorijom. Savetujem vam ipak da se potrudite da vase molbe budu
napisane vasim reCima, da Sto viSe budu povezane sa vasim Zeljama, ciljevima,
ambicijama... Manje je vaZzno da li umete da odaberete retke i neobicne reci, a
mnogo vaznije da one dolaze iz vas i da su iskrene, da se moZete povezati sa
njima.

Kroz primer molbe pokusSajte da uocite Sto viSe teorijskih elemenata o kojima smo
pricali, a narocito analizirajte sledece:

1. Gde i na kojim mestima u molbi uo¢avate upotrebu
diplomatskog recnika?

2. Koja pravila trazenja i na kojim mestima ste ih
pronasli u molbi?

3. Kako i gde se molba i traZenje pretvaraju u predlog
za razmenu?

Zelim vam mnogo uspeha u svim vasim nastojanjima da dobijete ono $to Zelite.
Pozivam vas takode da ne odustajete od pokusaja, Cak i ako ne uspete iz prve da
sve primenite onako kako ste zamislili i kako sam savetovao. Svaka vestina se
usavrsava kroz pokuSaje i niko nije postao majstor nakon prvog pokusaja. lzgradnja
vestine traZi strpljenje i mnogo prakse. Primenjujte ono $to moZete i ovladavajte
novim pravilima i idejama postepeno i bez pritiska da to mora da bude savrSeno.
Ako i ne dobijete odmah, nemojte se previse uzbudivati. Majstorstvo u ovoj igri
ne dolazi kao posledica velikog procenta pogodaka ve¢ samo i iskljucivo kroz veliki
broj pokusaja.

Sre¢no vam bilo.



