tu traZiti potvrdu svoga misljenja,
sve dobre stvari ¢e gurnuti u pod-
svijest i prijeci ¢e preko njih, dok
e sve negativne odmah uoditi i
duboko unutra reci pobjednicku
re€enicu: Znao/la sam!

Nevjerojatna je Cinjenica kako
ljudi ovo uopce ne mogu niti ra-
cionalno objasniti, ve¢ jednostav-
no tvrde kako im je netko na prvu
nesimpatican i kako se to u dalj-
njoj komunikaciji uvijek pokaze
to¢nim. Imajuéi ovo na umu, mo-
ramo razumjeti kako su prvih 15
sekundi presudni i moramo ih
iskoristiti na najbolji moguci na-
¢in. Kako? Ovo nije nuklearna fi-
zika, no postoji nekoliko pravila
koja ¢e nam otvoriti vrata pozi-
tivne, daljnje komunikacije. Na-
ravno, na prvom mjestu je poja-
va koja je izmakla s nasih ulica,
utekla iz nasih trgovina i nestala
s nasih politickih skupova. To je
svakako osmijeh. Iskreni, ne na-
mjesteni, onaj koji donosi vedri-
nu u tminu stresnog poslovnog
dana. To je onaj osmijeh koji ¢e
ostati u pamcenju poslovnog par-
tnera cak i nekoliko dana kasnije.
Tesko ga je imati danas kada nas
sa svih strana gledaju smrknuta
lica ucitelja, televizijskih vodite-
lja i zacementirana lica politica-
ra za koje je osmjeh nesto potpu-
no strano, nesto kiselo i sporedno,
nesto $to ce narusiti njihovu oz-
biljnost i kredibilitet.

Osmijeh: lijek za sve!
Nevjerojatno je kako smo iz-
gnali osmijeh iz nasih privatnih i
poslovnih Zivota, inzistirajuci na
ozbiljnosti i profesionalnosti u
kojoj nema mjesta gresci. A cak
i kada grijesimo, $to je normal-
no i ljudski, osmijeh je taj koji ¢e
tu gresku umanjiti i u vecini slu-
Cajeva i potpuno izbrisati. On je
presudan kod prvog kontakta i
prva obveza poslovnog bonto-
na. Druga, vrlo vazna stvar pri pr-
vom kontaktu je izostanak dugo-
trajnog monologa s nase strane
u kojem partneru brzim rije¢ima
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Zelimo iznijeti sve prednosti koje
¢e imati ako se odlu¢i na poslov-
nu suradnju s nama. Nakon pet
minuta predstave, izgubit ¢emo
gledatelja i dobiti neizbrisivi Zig
dosadnjakovi¢a kojemu ce vrata
uvijek ostati zatvorena. Prva rece-
nica nikada ne smije biti duza od
deset rijeci kojima uvijek moramo
izraziti zahvalnost osobi koja nas
je primila na sastanak. Hvala Vam
Sto ste odvajili vrileme za mene g.

Simicu! Zadovoljstvo je upoznati

vas gospodo Mati¢! Mala napome-
na u cijeloj prici je kako u novom
bontonu vise nema gospodica,
pa necete pogrijesiti cak niti kada
mladoj, zenskoj osobi date ovaj
pridjev. Naravno, uz osmijeh i ove
rijeci, mora i¢i ugodno oblacenje
i pristojan izgled, ne naglase-
no oblacenje i isticanje poznatih
marki koje moze biti kontrapro-
duktivno i naravno, gledanje u
oci. Ne fiksiranje kao da cete na-
praviti dvije rupe u oc¢ima sugo-
vornika i slomiti ga ¢vrstinom
svog neprikosnovenog karakte-
ra, vec iskreni, prijazni pogled koji
e reci: u mene mozes imati povje-
renja. Jer koja je osnovna zadaca
lijepog ponasanja, pogotovo kod
prvog, presudnog susreta? To je
upravo izgradnja povjerenja koje
je udanasnjim vremenima ozbil;-
no naruseno, a o ¢emu ¢emo go-
voriti u drugom dijelu teksta.

Svi prvi kontakt shvacaju ola-
ko, iako se svi jako dobro sjecamo
prvog razreda srednje $kole u ko-

jem smo duboko unutra osjecali
onu neugodnu nelagodu koja do-
lazi od podsvjesne misli: joj ovdje
nikoga ne poznam, kakav ¢u osta-
viti dojam, hocu li ispasti pametan
ili glup? Ista stvar ponavlja se i na
konferencijama, predavanjima,
koktelima i $to je najvaznije, po-
slovnim sastancima. | dan danas,
u nama cuci dijete koje je svje-
sno od kolike je vaznosti uspje-
$an, prvi kontakt! Sto je s prvim
kontaktom u virtualnom svijetu,
kako tamo njime otvoriti zatvo-
rena vata? Pisali mi mail, poruku
na drustvenoj mrezi ili poruku na
chatu, pravilo je uvijek isto. KISS!
Keep it short and simple!

Ako partneru napisete dramu
u tri ¢ina u prvom kontaktu, nika-
da vam se viSe nece javiti, dok ce
vas u najboljem slucaju, dobro-
namjeran poslovnjak obavijesti-
ti kako vas mail zbog duljine nije
niti pogledao, te ¢e vas uputiti da
budete kradi. Gramaticka tocnost
jeistoStoilijepoizgovorenarijec,
pogotovo danas, gdje 90% prvog
susreta ostvarujemo poslovnom
korespondencijom. Kratko iznijeti
svoje pozdrave, uvijek prva rece-
nica mora izrazavati zahvalnost, a
onda ukratko i ideje za organiza-
ciju poslovnog sastanka ili nekog
drugog kontakta. Kratko i jasno!

Poslovna kultura
Nevjerojatna je Cinjenica na

koliko poslovne nekulture naila-

zimo danas u poslovnim odnosi-
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ma na nasem malom trzistu koje
je nedovoljno za bilo kakav ozbilj-
niji iskorak. Zamislite tek kako nas
percipiraju na stranim trzistima.
Sto je osnova poslovne kulture?
Ona jedna recenica koja i danas
vrijedi na londonskoj burzi koju
je utemeljila kraljica Elizabeta I.
samo dvije godine prije seljacke
bune na nasim prostorima, dav-
ne 1571. Mojarije¢ je moja obve-
za! Upravo je ovo temeljizgradnje
povjerenja. Na ovim prostorima,
kao da se natje¢emo $to brze pre-
krsiti poslovno obecanje, izbjeci
ve¢ dogovoreni posao, otkaza-
ti zakazani sastanak, ne nazvati
iako smo to obecali ili nikada ne
odgovoriti na mail koji smo primi-
li. 1zgovor je uvijek isti: bilo je jako
puno posla! No, zaboravljamo ¢i-
njenicu kako je izgradnja povje-
renja upravo prvi i jedini posao
koji trebamo uciniti. Kako se po-
vjerenje, bas kao i prijateljstvo,
grade dugo i mukotrpno i kako
ih i najmanja greska u ponasanju
moze nepovratno narusiti! Drza-
nje dane rijeci osnovno je pravi-
lo poslovnog bontona, jednako
kao i to¢nost, ugodna komunika-
cijaibrzo odgovaranje na bilo koji
oblik poruke, bio on verbalni, pi-
smeni ili virtualni. To¢nost govori
puno o nasoj osobnoj organizira-
nosti i poStovanju koje iskazuje-
mo prema vremenu poslovnog
partnera koje je odvojio za nas.
Prema vremenu svakog ¢ovjeka,
¢ak i onog ¢iji nam poslovni kon-
takt ne treba. Puno je pristojnije
odmah na pocetku reci ne, nego
zavladiti osobu konstantnim obe-
¢anjima o kontaktu i eventulanoj
suradnji. Poslovna kultura rak je
rana nasih poslovnih sustava i
ako ju nismo u stanju primijeni-
ti na nasim prostorima, zamisli-
te kako ¢emo to uciniti na trzisti-
ma dugih tradicija na koja se tako
Zeljno zelimo probiti.

Bez ova dva navedena postu-
lata lijepog ponasanja, nas ¢e put
do uspjesnosti biti gorak i trnovit.
Moramo se mijenjati! m
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