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O knjigi PRVI VTIS so povedali:

»Duhovita knjiga, zaradi katere za¢nemo razmisljati,
kako nas vidijo drugi.«

- Booklist

»Knjiga, ki na bralcem pomaga narediti kar najboljsi prvi vtis.«
- Orlando Sentinel

»Dragoceni nasveti ... Osupljive in krasne informacije
o rokovanju, hvaljenju in laskanju ... Dovolj stvari za vsakega,
ki ne zeli biti ve¢ sramezljiv.«
- Cleveland Plain Dealer

»Napisano na sprosc¢en nacin.
Izjemno prakti¢na in koristna knjiga.«

- Publishers Weekly

»Prepricljivo branje, ki vpliva na ¢loveka.«
- Chicago Tribune

»Avtorici domiselno analizirata komunikacijo med ljudmi
in nam pokazeta, kako narediti kar najboljsi prvi vtis.«

- American Way

»Knjiga je obvezno branje za vsakogar,
ki bi rad pridobil prijatelje in vplival na ljudi.
Ce bi obstajala pred desetimi leti,
bi imela moja knjiga drugacen naslov.«

- Toby Young, avtor knjige
Kako izgubiti prijatelje in se odtujiti ljudem

»Povratne informacije z enega ‘zmenka’ v podjetju First Impressions,
Inc., so spremenile moje zivljenje. Ta knjiga vam bo pomagala
poiskati nove prijatelje, napredovati v sluzbi in se izogniti komaj
opaznim majhnim katastrofam, zaradi katerih ne moremo dati vsega
od sebe. Obvezno branje za tiste, ki bi radi dobro shajali z ljudmi.«

- Ted Rall, risar stripov, avtor knjige Mascevanje Latchkeeyevih otrok
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»Odli¢ne odnose - v sluzbi ali drugje - ustvarimo, ¢e naredimo
odli¢en prvi vtis. Ta knjiga vam ponuja nasvete, kako obvladati to
klju¢no spretnost in uspeti pri tem prvem, klju¢nem srecanju,
ki si ga bodo vasi sogovorniki za vselej zapomnili.«

- Zenia Mucha, nekdanja voditeljica oddelka za odnose z javnostmi
in svetovalka newyorskega guvernerja Georgea Patakija

»Ste se Ze kdaj pocutili osamljene v prostoru, polnem neznancev,
ki so o¢itno poznali vse razen vas? Ta knjiga je polna primerov
iz resni¢nega zivljenja, ki so jih doslej poznali le tisti sre¢nezi,

ki sta jih dami poucevali na svojih seminarjih ...
Knjiga bolj kot o prvih govori o trajnih vtisih.«
- Sam Kim, vodja projektov oddelka za raziskave in razvoj,
podjetje Hewlett-Packard

»Ta vodnik bo nedvomno izboljsal zivljenja ljudi, ki v svojih stikih
iS¢ejo pristnost ... Ponuja prakti¢no, navdihujoco in iskreno pomoc.«
- Peter Urey, vodja trzenja, podjetje Hewlett-Packard

»Knjige Prvi vtis ne boste mogli odloziti iz rok ... Oc¢arljiva in zabavna
knjiga, ki ponuja temeljna nacela, s katerimi lahko vsakdo ustvari
Zmagoviti prvi vtis.«

- Matthew Jones, namestnik predsednika,
oddelek za razvoj vodenja in upravljanja, podjetje Marsh, Inc.

»Pruvi vtis je name naredil trajen vtis! Knjiga odli¢no pojasni,
kako in zakaj se ljudje na doloc¢eno vedenje v zacetnih stikih
odzovemo tako kot se ...

Komaj ¢akam, da bodo to knjigo prebrali tudi ljudje,
ki jih vodim in sem jim mentorica. Knjiga je obvezno branje
za vsakogar, ki bi rad izvedel ve¢ o zmenkih,
vodenju pogovorov in prodaji.«

- Karen Steinberg, voditeljica informacijskega oddelka,
podjetje Aon Risk Services
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TRETJE POGLAVJE

Stiri univerzalne
druzabne vesc¢ine

0

Zdaj veste, kako pomembno se je osredotociti na obcutke
drugih. Morda pa ne veste natanc¢no, kako ustreci ljudem. Kaj
natancno hocejo?

Vsak clovek Zeli in potrebuje razlicne stvari, vendar pa obstaja
nekaj univerzalnih druzabnih spretnosti. To so: sprejemanije,
vzpostavitev pristnega stika, sposobnost, da ljudi razvedrimo in
podajanje novih informacij. Ce veste, katere spretnosti imate
razvite in katere ne, lahko veste tudi to, kako dober vtis znate
narediti.

SPREJEMANJE

Vsak si zeli, da bi ga drugi sprejemali. Sprejemanje izkazemo,
ko damo cloveku vedeti, da ga razumemo in spoStujemo zaradi
njegovih dobrih lastnosti. Ce na primer nekomu posredno ali kar
naravnost povemo, da je nadarjen, zabaven, pameten ali privlacen,
bo na to lastnost ponosen in tudi na sploSno se bo zaradi tega
dobro pocutil.

Najina stranka Nancy, pomocnica v pravni pisarni, stara nekaj
cez 30 let, nama je opisala prijetno srecanje s pribliZzno enako
starim arhitektom Deanom, ki ga je spoznala na zabavi njunega
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Stiri univerzalne druzabne vesc¢ine 33

skupnega prijatelja. Med pogovorom je imela Nancy dovolj srece,
dajije Dean lahko pokazal, da obvlada vec¢ino od omenjenih stirih
druzabnih spretnosti.

Tako ji je dal vedeti, da jo sprejema:

NANCY: »Vcasih sploh nisem telovadila, lani pa sem kar tako, da
sem nekaj pocela, zacela obiskovati ure karateja. Zdaj ga
obozujem in pravkar sem prejela zeleni pas.«

DEAN: »Cudovit dosezek! Poznam veliko ljudi, ki odlasajo s stvarmi,
ki bi jih radi poizkusili, ti pa si videti odlo¢no in Se zeleni pas si
dobila - s teboj se ne kaze salitil«

VZPOSTAVITEV PRISTNEGA STIKA

Ko vzpostavljamo stik, skusamo ugotoviti, katere skupne tocke
imava s sogovornikom. To so lahko skupni prijatelj, prostocasne
aktivnosti ali podobne izkusnje. Lahko gre za silno preproste reci
- recimo: imamo isto staliS¢e do necesa kot sogovornik, kar
izrazimo s stavkoma, kot sta: »Tudi jaz tako mislim,« ali pa: »Ja,
tisti film je bil tudi meni v§e¢.« Sogovorniku na ta nacin v bistvu
sporocamo: »Iaksen sem kot ti.« Ljudem je to vsec, ker se pocutijo
razumljene in ker to v njih vzbudi obc¢utek pripadnosti.

Tako je Dean vzpostavil pristni stik z Nancy:

NANCY: »Resni¢no imam rada detektivske zgodbe in knjige o
resnic¢nih zlocinih, srhljivke in podobno.«

DEAN: »Jaz tudi! Obozujem Johna Grishama, Jamesa Pattersona
in Sue Grafton. Si ze prebrala kaksno njihovo knjigo? Imam
nekaj prijateljev, s katerimi si te knjige izmenjujemo. Ce zelis,
lahko kaksno posljem tudi tebi.«

SPOSOBNOST, DA LJUDI RAZVEDRIMO

Ljudje smo radi dobre volje, se smejemo in se pocutimo polni
energije - in privlacijo nas ljudje, ob katerih se tako pocutimo. Ni
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34 Prvi vtis

treba, da bi bili komiki. Ljudi lahko razvedrimo na vec¢ nacinov: s

smehljanjem, pozornostjo, igrivostjo ali tako, da jih zabavamo ter

usmerimo svojo pozornost v pozitivne in smesne vidike situacije.
Tako je Dean Nancy spravil v dobro voljo:

NANCY: »Joj, kako je mrzlo zunaj. TakSno vreme prav sovrazim,
saj se mi zdi, da se nikoli ne ogrejem.«

DEAN: »Te povsem razumem. Kot, da smo na severnem tecaju!
Ampak clovek preprosto mora vzljubiti sneg, ki je tako cist in
osvezujoc¢. V mestu je tako spokojno in tiho, kadar snezi. Mar
sinoci, ko je snezilo, ni bilo prav ¢arobno?«

PODAJANJE NOVIH INFORMACIJ

Vsi smo radovedni. Radi izvemo nekaj novega - zanimiva dej-
stva, zamisli in poglede, radi smo obvesceni o trenutnem dogajanju,
celo o ‘trac¢ih’ smo radi na tekocem. Ce ljudje od vas izvedo kaj
novega, bodo radi v vasi druzbi. Saj ni treba, da jih utrujate z
mednarodno politiko ali kaksno zahtevno knjigo, ki ste jo prebrali
- lahko jim poveste kaj o zanimivi stvari, ki ste jo opazili na poti v
sluzbo, filmu, ki ste si ga pred kratkim ogledali ali pa ¢lanku, ki
ste ga prebrali v reviji.

Tako je Dean ‘poucil’ Nancy:

NANCY: »Kaj si pocel danes?«

DEAN: »Nic¢ posebnega, le po hisi sem postopal. Ampak pazi tole:
na televiziji sem gledal oddajo o drugi svetovni vojni. Si vedela,
da so Japonci ¢ez Tihi ocean poslali celo mnozico balonov na
vroci zrak, da bi bombardirali Ameriko? Vecina je pristala v
gorah ..«

NANCY: »Baloni na vroci zrak? Vau, ne, tega pa nisem vedela.«

Dean je Nancy povedal nekaj zanimivosti tistega dne, obenem
pa je Nancy od njega izvedela Se nekaj novega.

In to je vse. Drugi se bodo po pogovoru z vami dobro pocutili,
ce jih boste sprejeli taksne, kot so, z njimi vzpostavili pristni stik,
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Stiri univerzalne druzabne ves$cine 35

jih razvedrili in jim nekaj novega povedali. In te druzabne veScine
presegajo situacije. Drzi, da v doloCenih situacijah lahko pri-
cakujemo drugacne koristi. Kar je primerno na prvem zmenku,
ni primerno na prvem poslovnem srecanju. Ko sta fant in dekle
na zmenku, si zelita predvsem obcutkov sprejetosti in pristne
povezanosti. Na poslovnem sestanku pa so pomembnejSe infor-
macije, ceprav so pomembne tudi druge koristi. Stranka, ki vas
sprejema taksne, kakrsni ste in vas spravlja v smeh, je zagotovo
privliacna.

POMEN RAVNOVESJA

Da bi ustvarili zdravo ravnovesje med stirimi druzabnimi
spretnostmi, moramo biti za to malce nadarjeni. Ce ravnovesija
ni, lahko ljudi odvrnemo od sebe. Na primer: David, newyorski
borzni analitik, opisan v prejSnjem poglavju, je sogovornici Susan
povedal marsikaj novega. Na prvem zmenku z njo ji je povedal,
kaj se je naucil na tec¢aju o zgodovini New Yorka, ki ga je obiskoval.
Ni pa pokazal, da Susan sprejema, prav tako se ni potrudil za
pristni stik in tudi zabaval je ni. David se je osredotocil le na eno
spretnost - podajanje novih informacij - Susan pa se je osredo-
tocila na vse tiste stvari, za katere se ji je zdelo, da jih od Davida
ne prejema. To neravnovesije jo je krepko zbodlo, zaradi ¢cesar se ji
je David zdel bistveno manj privlacen kot bi se ji, ¢e bi imel te
druzabne spretnosti bolj uravnovesene.

Vsak clovek ima svoje zelje, kaj zeli vodnosu z drugimi. Primer:
nekateri si zelijo, da bi jih sogovornik zabaval, zato iS¢ejo ljudi, ki
bi jih spravili v smeh, obcutek pristne povezanosti pa jim ni toliko
pomemben. Drugim je najpomembnejsi obcutek, da jih sogovornik
razume, zato se radi pogovarjajo z ljudmi, ki jim ta obcutek
vzbudijo, manj pa jim je pomembno, koliko novih stvari izvedo od
njih. Seveda pa obicajno ob prvem srecanju s ¢clovekom teh stvari
ne vemo. Zato je ravnovesje stirih druzabnih vesc¢in kar pravsnja
strategija.
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36 Prvi vtis

KAJ DAJETE?

Katere druzabne spretnosti torej imate? To je v bistvu kljucno
vprasanje te knjige. Morda Se nikoli niste pomislili, kaj pri prvih
stikih sogovornikom dajete oziroma cesa ne. Vendar to drzi. Ali
zadovoljite zelje drugih po stvareh, ki jih - tako kot vi - pricakujejo
v druzabnih stikih? Ali drugim ne omogocite, da uresnicijo svoje
zelje? So stiri druzabne vescine pri vas v ravnovesju?

Vsakdo ima tako imenovanega ‘asa v rokavu’. Morda ste
izjemno pametni, duhoviti ali pa znate ljudi zelo dobro zabavati.
Ali pa ste na tekocem z informacijami in drugim radi poveste, kaj
se dogaja in razkrijete tudi svoje mnenje. Morda pa imate v rokavu
tudi kaksno ‘slabo karto’. Morda se ne zavedate obcutkov in
druzabnih spretnosti, ki jih drugi v komunikaciji z vami pogresajo.
Morda se ne zavedate custvenih ‘stroskov’, ki jih povzrocate
drugim. Bi radi, da ima sogovornik o vas Se kaksne druge koristi,
ne le, da obcuduje vasega ‘asa iz rokava’'? Ce veste, kaj hocete
dajati, lahko enostavneje odkrijete vrzeli med tem, kako se vidite
sami in kako vas vidijo drugi. Seveda se lahko odlocite, da pri
komunikaciji ne boste uporabili vseh druzabnih spretnosti - morda
to nivas slog. Vendar pa je dobro, Ce se zavedate, kaj drugi od vas
dobijo in ¢esa ne. Ce veste, kako se drugi pocutijo v komunikaciji z
vami, lazje ugotovite, kako vas zaznavajo.

0));

Razmislite o sebi:

Kaksne koristi imajo drugi od mene? Imam ‘asa v rokavu’?
Pri kateri izmed stirih druzabnih vesc¢in - sprejemaniju,
vzpostavitvi pristnega stika, sposobnosti, da ljudi razvedrim
in podajanju novih informacij - najbolj blestim? Kako bi
drugi opisali svoje pocutje po pogovoru z menoj? Imam
kaksne spretnosti, ki jih drugim ne razkrivam?

)
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POVZETEK

Ljudje si prvi vtis o nas ustvarijo hitro in podzavestno na podlagi
prvih stvari, ki jih reCemo in naredimo, potem pa nas gledajo skozi
filter teh zacetnih predpostavk. Menijo, da se tako, kot smo se vedli
ob prvem srecanju, vedemo vecino casa tudi takrat, ko temu ni
tako. Na osnovi prvih stvari, ki jih storimo, nam lahko pripisejo se
vrsto ostalih pozitivnih ali negativnih lastnosti, tudi tistih, ki jih
prinas sploh niso opazili.

Kako ustvariti dober prvi vtis? Enostavno. Osredotociti se
moramo na to, kako se drugi pocutijo v nasi druzbi in Se posebej,
kako se pocutijo glede sebe, ko so z nami. Ce se osredotoéimo na
sogovornika, lahko bolj zadovoljimo njegove potrebe. Ne pozabite:
stiki so povezani z vzajemnim zadovoljevanjem potreb, prvi vtisi
pa z zadovoljevanjem potreb drugih. Potrebe sogovornika
zadovoljite, ko ga sprejemate, z njim vzpostavite pristni stik, ga
razvedrite in mu kaj novega poveste. Tako je verjetneje, da se bo
tudi sogovornik do vas vedel enako in zadovoljil vase potrebe.

V drugem delu boste izvedeli, kaj ta psiholoska nacela pomenijo
v resni¢nem svetu, obenem pa boste spoznali sedem temeljnih
dejavnikov, ki vplivajo na prve vtise in dolo¢ene oblike vedenja, ki
so znacilni za te dejavnike.

37 $ 27.8.09, 14:56



