Kar 85 odstotkov osebnega in poslovnega
uspeha v Zivljenju prinesejo komunikacijske
spretnosti, zato preberite nekaj nasvetov, kako
navezati stike z neznanimi ljudmi. Anja Zagar

nogokrat  obc¢uduje-
mo ljudi, za katere se
zdi, da znajo ze po na-

ravi brez tezav navezati stike z
neznanimi ljudmi. Na poslov-
nih srecanjih samozavestno
kramljajo in so popolnoma
sprosceni tudi na prijatelj-
skem druzenju. Nekateri se ob
tem sprasujejo, le kako jim to
uspeva, medtem ko so drugi
prepri¢ani, da jim je bila ta
lastnost polozena v zibelko. V
resnici je vse skupaj bolj pre-
prosto, kot se zdi. Razli¢nih
nacinov spoznavanja novih
ljudi se lahko nautimo, izbolj-
Samo ali zgolj izpopolnimo. V
raznih literaturah in na izo-
brazevanjih sli§imo, kaj mo-
ramo narediti, da spoznamo
nove ljudi, ne pa tudi kako.
Slednje boste spoznali v ¢lan-
ku, ki ga berete.

Za zacetek!

Dejstvo je, da uspesno na-
vezovanje stikov z neznanimi
ljudmi zahteva nekaj malega
poznavanja psihologije ¢lo-
veka. Poznamo tri kljuéne de-
javnike ¢lovekovega znacaja,
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ki se kazejo pri medsebojni
komunikaciji. Prvi je, da se ze-
limo med ljudmi ali ob sago-
vorniku poc¢utiti sprejete. Zeli-
mo si, da bi nas drugi cenili ter
opazili nase dosezke.

Nasvet: Bolj pomemben,
ko se bo ob vas pocutil vas so-
govornik, bolj pozitivno se bo
odzval na vas,

Drugi dejavnik je, da se
ljudem =zdijo pomembne
predvsem stvari, ki se doga-
jajo okoli njih. Pomembno je,
da vsebino pogovora vodite
na nacin, da se zanimate za
sogovornikov polozaj, njego-
Vo mnenje, njegova ¢ustva in
potrebe, navsezadnje boste
naredili vtis, ¢e ga boste pov-
prasali po njegovih prijateljih,
druzini ali hobijih. Pri tem ne
bodite preve¢ neposredni ali
vsiljivi, kajti vas novi sogovor-
nik lahko kaj hitro misli, da ga
zaslisujete,

Nasvet: Ob prvem sreca-
nju heznane osebe se namesto
na sebe raje osredotocite na
spoznavanje sogovornika. Kdo
Je, od kod prihaja, kako to, da
se je udelezil dogodka, s cim se

ukvarja ...

Zadnji, wetji dejavnik je,
da bo sogovornik pogosto
deloval zrcalno, Ce hoste k
neznancu pristopili s kom-
plimentom, ne bo povzro-
cilo pri njem zgolj to, da mu
boste vse¢, ampak bo iskal
priloznost, da vam kompli-
ment tudi vrne. Enako velja
za nasmeh, prijazen pozdrav,
zahvalo ...

Nasvet: Ko boste sprejeli
in ozavestili te ri dejavnike
clovekovega  znacaja, boste
spoznali, kako mocno lahko
pozitivno vplivate na druge
ljudi in brez tezav razvijete pri-
Jeten pogovor z neznancem.

Kako zaceti

pogovor

z neznancem?

Vedno imejte v mislih,
da je vsako srecanje z ljudmi,
ki so za vas $e neznanci, pri-
loZnost, da spoznate ¢love-
ka, ki bo morebiti postal vas
poslovni partner, investitor,
kupec, distributer. Zato se je
na omenjeno priloZznost po-
trebno dobro pripraviti. Po-
leg urejene zunanje podobe
s0 kljuénega pomena uvodni
stavki, ki morajo v $e nezna-
nem sogovorniku vzbuditi
zanimanje. Najbolj enostaven
in uéinkovit nacin za zacetek
pogovora z neznancem je, da

ga povpradate o situaciji, v ka-
teri sta. Postavite mu odprto
vprasanje na nacin: »Kako to,
da ste obiskali danasnjo kon-
ferenco? ali Kaksna se vam je
zdela danasnja prireditev?« Za
tem se seveda predstavite, kdo
ste in iz katerega podjetja (od
kod) prihajate. Pri uvodnem
stavku si zapomnite, da je
zelo pomembno tudi, kako in
s kak$nim tonom boste izrekli
uvodni stavek. Naj ta izraza
pozitivho naravnanost in za-
gretost za klepet.

Kako

se predstaviti?

Ko se predstavite neznan-
cu oziroma vaemu novenu
sogovorniku, se vedno pred-
stavite z imenom in priimkom
in ko vas sogovornik povprasa
po poklicu, nikar ne odgovori-
te samo npr. ekonomist, inZe-
nit, profesor. Bodite bolj odprti
in z navdudenjem spregovorite
0 svojein Zivljenjskem poklicu
in zakaj vam je vieC. Nikoli se
ne podcenjujte na nacin, da si
mislite: »Ah, saj jaz sem samo
usluzbenec.« Nawvizite nekaj
zanimivih  dejstev o svojem
poklicy, kar bo lahko povod za
nadaljevanje pogovora.

Uporabite katerega od
drobnih trikov, ki vam lahko
pomagajo zaceti pogovor z
neznancem:
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- Kompliment: ko k so-
govorniku pristopite s kom-
plimentom ali pa mu ga iz-
recete med pogovorom, je
izredno pomembno, da ga
izrecete pravilno. [zrekanje
komplimentov zna biti pred-
vsem v pogovoru med mo-
§kim in Zensko tudi narobe
razumljeno. Da se vam to ne
bi zgodilo, je pomembno, da
kompliment izrecete na na-
cin: »Gospa Sonja, vas govor
Je resnicno naredil vtis name
(pojasnite zakaj take mislite),
saj ste izpostavili ravno tista
podrocja, na katerih se bomo
morali tudi v nasem podjetju
okrepiti.«

- Ime sogovornika: naj-
bolj nerodna situacija, v kateri
ste se zagotovo tudi Ze sami
kdaj znasli, je, da pozabimo
ali preslisimo sogovornikovo
ime. Ce se vam (o zgodi, si 3e
pred zacetkom pogovora do-
volite ponowvno povpradati za
sogovornikovo ime. To lahko
storite s povsem preprosto
vijudno frazo: »Se opravicu-
Jjemn, ko ste se predstavili, sem
preslisal vase ime.« Za tem si
ime sogovornika morate za-
pomniti, lahko ga tudi naglas
ponovite. Njegovo ime nato
izgovorite med pogovorom,
¢e boste Zzeleli povedati kaj
zelo pomembnega, in seveda
ob pozdravu na koncu pogo-
vora: » Gospod Simon, zelo me
Je veselilo, da sva lahko pokle-
petala. Ob prvi priloznosti vas
z veseljem obiscem v vasem
podjetju. Lep dan vam Zelim.«

- Usluga: spodbudite so-
govornika (vaSega novega
znanca) k temu, da vam bo na-
redil t. i. drobno uslugo — ven-
dar tako, da tega ne bo storil
iz dolznosti. Npr. »Bi bili tako
dobri in mi poslali kontakt tega
dobavitelja, s katerim ste tudi
sami tako zadovoljni?« Na ta
nacin bo sogovornik do vas za-
cutil ve¢jo naklonjenost, saj ste
mu pokazali, da zaupate nje-
govemu priporocilu in njemu.

- Odprta vprasanja: zelo
pomembno je, da sogovor-
niku postavljate t. i. odprta
vprasanja, na katera vam ne
more odgovoriti samo z da ali
ne. Gre za vpradanja na nacin:
Kako ..., Zakaj ..., Na kaksen
nacin ..., Kako to, da ... Pri-
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mer: »Gospod Bostjan, povej-
te mi, kako ste se znasli v vasi
panogis

- Skupna toéka: s sogo-
vomikom skusajte skozi pogo-
vor najti skupno tocko. Ko jo
boste nasli, nikar ne vzkliknite:
»Jaz tudil Pocakajte, da se so-
govornik razgovori o njej (npr.
o svojem najljubsem hobiju),
nato z njim delite svojo zgod-
bo. Npr. »Potapljanje je res
izjemen uZitek, tudi sam se po-
tapljam vrsto let in najbolj sem
uZival v Egiptit« Na ta nacin
boste dosegli, da bo sogovor-
nik vzkliknil: »Kaj res? Tudi vi
se potapljate?« Morda vas celo
povabi na barko in skupno po-
tapljasko dogodivicino.

Cesa

ni priporoéljivo

poceti

- Sogovornika nikoli ne
prekinjajte in med pogovo-
rom se ¢im bolj drzite rdece
niti pogovora.

- Nikar ne uporabljajte
puhlic, ki sogovornika lahko
zmedejo pri pogovoru, npr.
»Ne razumite me napak, ven-
dar ..., Saj veste, kaj mislim ...,
Nocem biti preve¢ radoveden,
pa vendar ..., V resnici ..., Po
pravici povedano ...

- Nikar se z neznancem ne
zapletite v pogovor o politiki,
verski tematiki, obrekovanju
ali negativnih temah. Nihce
ne zeli imeti za sogovornika
nekoga, ki ima veliko pove-
dati o drugih in vsesplosnem
dogajanju, zelo malo pa zna
povedati o sebi, e manj pa ga
zanima, kdo ste vi.

- Nikoli ne kritizirajte
sebe, svojih sodelavcev, za-
poslenih ali konkurence! Ne
skuajte izstopati na racun
drugih, kajti to je kratkotrajna
»slavae, Ko kritizirate, drugim
sporocate, da se ne cenite, da
niste pretirano razumevajo-
¢i ali pa da vam primanjkuje
samozavestl. Zato Se enkrat:
tega nikar ne pocnite!

- Se neznanega sogovor-
nika nikoli ne vprasajte po
poklicu ali poslu na nadin:
»Kaj pa vi pocnete?« ali »Kaj
pa vi delate?« Konec koncev je
za vas bolj pomemben ¢lovek
kot oseba in ne njegova sluz-
ba. Bolj ustrezen nacin bi bil z

Prepoznajte

temperament osebe ;

uéinkovita. Zahteva namreé dobro poznavanje
prepoznavnih znakov posameznega tipa temperamenta

To je tehnika, ki je malo bolj zahtevna, vendar izredno f
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osebnosti. Poznamo $tiri osnovne tipe temperamentov
osebnosti, o katerih je v daljni, daljni zgodovini pisal Ze
griki filozof Hipokrat. Poglejmo na kratko, kako lahko
prepoznamo posamezni tip temperamenta v mnoZici

ljudi.

Flegmatika boste prepoznali po nevpadljivih oblaéilih,
ki so najpogosteje naravnih, umirjenih in zemeljskih
barv. Drzi se bolj zase (kje v kotu). Opazuje okolico in

se obi¢ajno naslanja na najblizjo steno, mizo ali stojalo.
Govori pocasi, z globokim in ti§jim tonom glasu. Njegove
kretnje so poéasne in nevsiljive.

Pri njih uporabite metode: usluga, njegovo ime,

skupna tocka.

Sangvinika boste prepoznali po vselej vpadljivih,
blescecih in Zivobarvnih oblaéilih. Je zelo rad v sredigtu
dogajanja, glasno govori in pri tem veliko maha z rokami.

Pri njih uporabite metode: kompliment, njegovo

ime, odprta vprasanja.

Kolerik je tip osebnosti, katerega obleka in obutev sta
v stilu mogo¢nega videza. Rad govori o svojih dosezkih,
pri pogovoru pa je dominanten, avtoritativen in

nepotrpezljiv.

Pri njih uporabite metode: kompliment, skapna
toéka, odprta vprasanja (o njegovih dosezkih!).

Melanholil je od vseh predhodno nastetih najbolj
stilsko urejen, uglajen in ima vzravnano pokonéno dr¥o.
Ocenjuje okolico s stali$¢a ustreznosti za intelektualni
pogovor. Je zelo razgledan, visoko izobrazen,
redkobeseden, natancen in analiti¢en pri pogovoru.

Pri njih uporabite metode: skupna toéka, odprta

vprasanja, usluga.

Omenjeni kratki opisi so vam lahko v pomo¢, ko boste v
prostoru opazovali neznance in izbirali osebo, h kateri
boste pristopili in jo ogovorili. Poznavanje osebnostnega
tipa temperamenta sogovornika vam bo namre¢ v pomo¢
pri izbiri ustrezne taktike za prvi pristop in navezovanje

stikov.

vpradanjem: »Kako pa vi pre-
Zivijate vedino svojega casa?«
Na ta nacin boste sogovorniku
dali vedeti, da ste uglajeni in
imate obcutek za so¢loveka.
Da komunikacija zajema
zgolj tehnike in nacine izra-
Zanje oziroma govorjenja, je
zmotno prepricanje. Komu-
nikacija je tudi poslusanje.
VaSega sogovornika morate
vedno tudi pozorno poslusati.
S tem mu izkaZete spostova-
nje in postanete odlic¢en sogo-
vornik, saj je videti, kot da ga

povsem razumete. V poslov-
nem svetu je najprej potrebno
»prodati sebex, Sele nato svo-
jo storitev, izdelek, zamisel,
idejo. To vam omogoca faza
poslusanja, saj je to edina pri-
loZnost, da vas vas sogovornik
vzljubi in vam za¢ne zaupati.
Ce boste uporabili le nekaj
nasvetov iz prebranega ¢élan-
ka, boste zagotovo blesteli na
prireditvah in poslovnih sre-
canjih, predvsem pa boste pri
spoznavanju novih ljudi neiz-
merno uzivali. m
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