izazvati drugi ljudi.

Kako se u susretu s okolinom
ne biste osjecali bespomocno, do-
bro je znati kako upravljati emoci-
jama koje izazivaju prezentacije.

Temeljne emoacije koje se
javljaju tijekom prezentacije,
a koje onda utjecu na vecinu
drugih emocija, su:

- osjecaj da vas drugi ne ci-
jene i da vam umanjuju vaz-
nost, te vas pokusavaju po-
niziti kako bi naglasili svoju
superiornost

- dojam da ih ne zanima
vase misljenje o problemu i
da vase vjestine nisu dovolj-
no koristene

- osjecaj da drugi ne cijene
trud koji ste ulozili niti rezultat
posla koji ste obavili, te

- briga da ¢e komunikaci-
ja zapoceta prezentacijom za-
vrsiti lose.

Kaze se da je 10% nasih emo-
cija dogadaj, a 90% kako reagira-
mo na njega. Emocije mogu biti
negativne, pa nas mogu omesti
u komunikaciji,a mogu bitii pozi-
tivne, panam mogu pomoci u po-
stizanju zeljenih rezultata.

Negativne emocije mogu
skrenuti paznju s temeljnih pro-
blema, nanijeti Stetu vaznim od-
nosima, umanjiti $anse za praved-
nu pogodbu i pomoci drugima da
vas iskoristavaju. No emocije ta-
koder mogu donijeti i pozitivu i
ispuniti odredene potrebe.

Prva potreba, koju ispunjava-
te uspjesnom prezentacijom, je
priznanje. Prepoznavanje nasih
vrijednosti u reakcijama sugovor-
nika, u onome $to misle, osjecaju
i rade, dok pokazuju uvazavanje
prema vama. Priznanje okoline
snazno utjece na nase osjeca-
je, djelovanje i nacin razmislja-
nja. Kad nas cijene, postajemo
spremniji na suradnju i otvoreniji
prema idejama i misljenju drugih.
Kad nas ne cijene, ,zatvaramo” se
u sebe i manje smo spremni sura-
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divati.VaZno je znati da prihvaca-
nje nije isto $to i popustanje. Kako
izraziti priznanje sugovornikovog
stajaliSta bez nuznog slaganja s
njime? Jeste li ¢uli za termin kul-
tura dijaloga? Njime objasnjava-
mo komunikaciju izmedu (najma-
nje) dvije strane, kada se razlikuju
u misljenjima i informacijama, ali
uvazavaju i slusaju argumente su-
govornika, a da nisu suglasni s nji-
ma. Naime, vecina ljudi slusa da bi
odgovorili. TraZze povoda za svo-
je recenice i argumente. Tek ma-
nji dio ljudi slusa da bi razumjeli.
Tada je lakse dobiti priznanje su-
govornika, buduci da ste vi po-
nudili svoje priznanje njihovom
misljenju. Tada kultura dijaloga
dovodi do ispunjenja druge po-
trebe - povezivanja, odnosno pre-
tvaranja protivnika u suradnike.
Ljudi ¢esto komuniciraju gle-
dajuci druge kao suparnike, koji
¢e im uzeti sve vrijednosti koje
imaju — status u drustvu, osobnu
vaznost, novac ... Pretpostavka, da
je priroda komunikacije suparnic-
ka, zato jer uvijek postoji mogu¢-
nost suprotnih misljenja, stvara
neprijateljsku atmosferu, pa je
vjerojatnost da dode do nespora-
zuma povecana, a vjerojatnost za
postizanje sporazuma umanjena.
Cak i pri negativnoj pretpo-
stavci komunikacije (kada drastic-
no drukcije razmisljate ili vjerujete
od sugovornika), uspjesna pre-
zentacija nudi mogucénost stva-
ranja osjecaja suradnje. Nakon
$to su prepoznati elementi i de-
talji koji vas udaljuju od sugovor-
nika, trazi se nacin kojim se, pre-
zentacijom misli i odnosa, nalaze
poveznice s drugom stranom te
tako osigurati uspjesno okonca-
nje komunikacije. Tada se rjeSava
osnovno pitanje kako protivnika
pretvoriti u suradnika. Treca po-
treba je status, priznavanje vaz-
nosti svima koji ga zasluzuju. Tko
bolje izgleda i privlaci vise pozor-
nosti? Ciji su auto ili kuca ili jah-
ta privukli vie pozornosti? Tko je
ostavio dojam veceg i opasnijeg
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frajera? Ljudi se ¢esto medusob-
no natjecu za visi status, kao da
on ima samo jednu stranu - kao
da status moZe postojati bez odo-
bravanja druge strane. Ustvari, do
odredenog statusa se moze dodi
jedino ako vasa prezentacija tog
statusa ostvari ocekivanu reakci-
ju ljudi oko vas. Na pustom oto-
ku, gdje ste sami i komunicirati
samo sa sobom, vas status ne mo-
Zete usporediti s onim ljudi oko
vas - jer ih nema. Ljudi kojima je
potreba za prezentiranjem sta-
tusa stalna potreba Cesto previ-

daju vaznost prihvacanja potrebe
za postovanjem koju osjeca svaka
osoba. Takvi ljudi ¢esto umanju-
ju vaznost drugih kako bi dokaza-
li vlastitu superiornost stalnim na-
stojanjem da se uvijek primijeti da
su drukdiji. Posebnost mozete pre-
zentirati na brojne nacine - turira-
njem automobila na raskrs¢u (dok
Cekate da se upali zeleno svjetlo),
odijevanjem u neuobicajene kom-
binacije, piercingom i tetovazama a
sve samo zato da biste privukli po-
zornost drugih, da vam ne propad-
ne brizno pripremljena prezentaci-
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