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Uvod u seriju

Ovo je prva u seriji knjiga napisanih s ciliem upoznavanja Citatelja s
ufenjima Dalea Carnegieja (1888. — 1955)). Te knjige nastale su nakon
njegove smrti, a temelje se na njegovim zapisima te na sadrZaju ra-

- zli¢itih teCajeva u organizaciji tvrtke Dale Carnegie & As_sociateé, Inc*
(dodatak A2). Kako bi nacela koja se u njima iznose bila vrjednija i
primjenjivija za Citatelje dvadeseti prvog stol;eca, sadrza] je dopunjen
suvremenim primjerima i ilustracijama.

Osim ove, napisane su i sljedece knjige u istoj seriji:
— Dale Carnegie’s Voice for Success — How to Think, Act and
Speak for Success
— The Dale Carnegie’s Guide to Living an Enriched Life
- The Dale Carnegie’s Guide to Overcoming Worry and Stress
— The Dale Carnegie’s Guide to Becoming an Effective Leader
and Decision Maker
' Dr. Arthur R. Pell, urednik



Predgovor

Neki su ljudi toliko magneti¢ni, vedri, veseli, radosni i privlacni,

" da se nikada nikamo ne moraju silom gurati niti traZiti dozvolu za
ulaz. Vrata im se Sirom otvaraju, a oni su pozvani uéi. Veé¢je i njihova
prisutnost umirujuca i ugodna. Oni znaju uvjeriti gotovo bez fjedne
rijedi. Popularni su u svome drustvu i zajednici, 2 na radnome mjestﬁ
iu karijeri brzo napreduju.

Ljubazna osobnost posjeduje Sarm ko;emu je teSko umaknuti. Takvu
osobu nije lako omalovaZiti. Ona u sebi ima nesto $to vas privladi i,
koliko god bili pretrpani poslom ili zabrinuti, ili koliko god ne volite
da vas prekidaju, ipak iz odredenog razloga Zelite ostvariti interakciju
s toliko magneti¢nom osobom. ’

Vode poput Johna F. Kennedyja ili Ronalda Reagana posjeduju,
u velikoj injeri, te neopisive osobine. Ne biste li i vi Zeljeli biti jedna -
od tih osoba? Da, vi to mozete biti. Osobni magnetizam nije nuzno
priroden; onaj tko isﬁnski Feli razviti strdaénu, otvorenu, privlacnu
osobnost, moZe to uciniti — ako ovlada tehnikama koje pridonose
tom imidZzu. » .

Neki su ljudi prirodno magneti¢ni, ali ako analizirate njihov
karakter, uvidate da posjeduju osobine kojima se svi instinktivno

- divimo, osobine koje privlade svako ljudsko bice, kao $to su pleme-
nitost, velikodusnost, srdaénbst, naklonjenost drugima, Sirina uma,
susretljivost, optimizam. .

Ne, ne morate se roditi s osobinama koje vas ¢ine takvom osobom.
Te je osobine lako steci ako uloZite vrijeme i trud u njihovo razvija-
nje. Dale Carnegie i njegovi nasljednici u tvrtki Dale Carnegie &
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Associates, Inc. imaju vise od devedeset godina iskustva u pomaganju
. muskarcima i Zenama svih dobi, nacionalnosti i obrazovnog statusa -
u stjecanju navedenih osobina te im pomaZu da uspostave i zadr¥e
prijateljstva, napreduju u karijeri te oplemené vlastiti Zivot. Ova se
knjiga temelji na njihovim ucenjima.
Medu vjestinama koje ¢ete usvojiti u ovoj knjizi jesu:
— kako postati karizmatitna osoba |
— kako uspostaviti nova prijateljstva i zadrZati stare prijatelje
- kako utjecati naljude putem uspostavljanja ozraqa udruzivanja,
suradnje i kolegijalnosti-
— kako graditi povjerenje
- kako procjenjivati i razumijevati osobnosti drugih ljudis aljem
uspjesnijeg odnosa s njima
- kako uvjeriti druge u svoje ideje, shvacanja i pn]edloge na
radnome mjestu, u odnosima s obitelji i prijateljima, te zapravo
sa svima s kojima dolazite u dodir.
- kako postupati i reagirati u odnosu s teSkim ljudima
- kako bez neugodnosti izraziti neslaganje
— kako razumjeti vlastite emocije i vladati njima te razumjeti

emocije drugih ljudi.

Nasa osobnost prelazi granice na3ega tijela. Ne ovisi o tome jesmo li
neugledni ili nao¢iti, obrazovani ili neobrazovani. Pomo¢u ove knjige
naucit cete usavrsiti prirodenu sposobnost razvijanja suptilnog, tajan-
stvenog ozradja osobnosti koje privlaci ljude te prevladati sklonosti
koje ih vjerojatno odbijaju. -

Emerson kaZe: »Ono $to vi jeste govori toliko glasno da ne cu)em Sto
vi govorite«. Ne moZemo sakriti §to jesmo i kako se osje¢amo jer sami
isijavamo svoje ozraCje, svoju osobnost; a ona je hladnaili topla, privlatna
ili odbojna te je u skladu s na$im dominantnim osobinama. Privlaéne su
osobine vezane uz otvoreno davanje i vedrinu; odbojne osobine vezane
suuz usredotodenost na sebe. Drugim rijefima, magnetizam ne posjeduju
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ljudi koji su samoZivi, koji previse misle na sebe, koji ne daju dovoljno,
koji uvijek nesto Zele, uzimaju, traZe korist u onome $to rade ili u svemu
nastoje ste¢i prednost u odnosu na ostale. Nedostaje im suosjecanja,
srda¢nosti i druZeljubivosti; takvi ljudi »nisu za drustvo«.

Muskarci i Zene su ljudski magneti. Kao $to ée &eli¢ni magnet
provuden kroz gomilu smeéa privudi samo ono $to posjeduje afinitet
prema njemu, tako i mi neprestano privlacimo stvari i jude koji odgo-
varaju na nase misli i ideale te ulazimo u odnose s njima.

Nase okruzje, nas krug suradnika i nase opée stanje posljedicé su
nase mentalne privlacnosti. Sve nam je to na fizickoj razini stiglo jer
smo se usredotodili na to; jer smo bili u mentalnom odnosu s time;
to su naSe sklonosti i ostat ¢e s nama dokle god u nasem umu postoji
sklonost prema njima.

Neovisno o tome kojim se poslom bavite, va$ uglediva$ usp]eh u
velikoj ¢e mjeri ovisiti o kvaliteti dojma koji ostavljate na druge. Stoga
je presudno vaZno razviti privlaénu, utjecajnu osobnost.

To nije osobito teSko. Svatko moze razviti sposobnost ljubaznosti i
snagu karaktera zbog koje ¢e se osjecati kao istinska sila u svijetu. Kad
upoznamo osobine koje razlikuju privliacnost od neprivlacnosti, lak3e
je razvijati jedne te ukloniti druge. MoZete razvijati mentalne osobine
plemenitosti, velikodusnosti, vedrine i susretljivosti te rasprsiti njihove
suprotnosti. Razmjerno uspjehu u tom procesu, ustanovit cete da vas
drugi sve viSe zanimaju, a i oni ¢e osjecati sve vece zanimanje za vas.
Bit ¢ete bolje primljeni gdje god se pojavite, i trazeniji. Drugim rije¢ima,
razvijanjem osobina kojima se toliko divite na drugima, postat cete pri-
viaéni drugima. Kad vas te osobine potpuno proZmu, postat ¢e odrednice
vaSega karaktera pa Cete ste¢i magneti¢nu, privlaénu osobnost.

Da biste bili privla¢ni, morate se na ispravan nacin suo€iti sa
zivotom. Pesimizam, sebi¢nost, mrzovoljnost, nedostatak suos]eca-
nja i entuzijazma — sve to uniStava osobni magnetizam. Osoba koja
je puna nade, optimisti¢na, vedra, razborita i Sirokogrudna, zraci
osobnim magnetizmom kojemu se svi divimo, koji neodoljivo priviaci
pozornost, koji privlaci i zadrZava svakojake jude. -
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U svakom slucaju, ako Zelite magnétif:’m, privla&’:r‘m osobnost, razvi-
jajte naviku srdacnosti, docekivanja judi srda¢nim i iskrenim stavom te
otvorenim srcem; to ée udiniti uda. Uvidjet éete da & nestati ukogenost,
nepovijerljivost i ravnodusnost, hladan nedostatak zanimanja za druge,
koji vas sada toliko mudi. Ljudi ¢e vidjeti da se doista zanimate za njih,
da ih doista Zelite upoznati, ugoditi im i pobuditi njihovo zanimanje.
Praksa srda¢nosti iz korijena ¢e izmijeniti vasu drutvenu moé. Razvit
cete privlatne osobine o kakvima niste ni sanjali.

" Ako Zelite biti omiljeni, morate razvijati srda¢nost. Morate Sirom
otvoriti vrata svojeg srca, a ne ih ostaviti tek malo odskrinutima, $to
mnogi &ine, kao da ljudima koje susrecu govore: »MoZete malo zaviriti,
ali ne smijete uci dok ne ustanovim hocete li biti pozel]an znanac.«

Ne plasite se otvoriti srce; Sirom otvorite njegova vrata. Odbacite
svaku suzdrzanost; ne prilazite drugom ¢ovjeku kao da se plasite da
Cete pogrijesiti. Pridite mu s uvjerenjem da mu mozete i Zelite biti
~ prijatelj te da Zelite s njim uspostaviti ugodan i vrijedan odnos.

Citajuéi ovu knjigu nainili ste prvi korak u postizanju magne-
_ tizma. Da biste pomo¢u ove knjige ostvarili §to veéu korist, najprije
je protitajte do kraja kako biste stekli-opéi uvid u proces postajanja
magnetiénom osobom. Potom ponovno protitajte svako poglavlje
i pocnite primjenjivati smjernice za ostvarivanje uspjeha na svim
opisanim podrucjima. Tako ¢ete krenuti putem koji je uspjeh, sreéu
i bogatstvo donio milijunima mu3karaca i Zena koji su usvojili i pr1-
mijenili ucen]a Dalea Carnegieja.
Dr. Arthur R. Pell, urednik

Upamtite da sreca ne ovisi o tome tko ste ili $to imate, nego iskljucivo
0 onome $to mislite. Sioga svaki dan pocnite misleci o svemu na éemu
morate biti zahvalni. Vasa ée buduénost uvelike ovisiti o mislima koje
danas mislite. Stoga mislite misli samopouzdanja, ljubavi i uspjeha.

Dale Carnegie
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°-:Da, vi ponedujete
karizmu

Kad je Robert upoznao Lisu, svoju novu $eficu, bio je zadivljen njezinom -
ugodnom »osobnoséu«. Neste u njezinu drzanju budilo je u Robertu
povijerenje u nju, divio joj se i uz nju se osjecao ugodno. Pomislio je:
»Ova Zena ima karizmu. Volio bih biti poput nje.«

MozZzda mislimo da se ljudi poput Lise radaju takvi. Neki vidovi
naSe osobnosti su prirodeni - izgled, osnovna inteligencija i neke
darovitosti — ali svatko od nas ima sposobnost maksimalno iskoristiti
prirodene osobine i razviti ih kako bi nam dale »0sobnost« kojoj ¢e
se drugi diviti. 4 "

Nije lako razviti se u karizmatiénu osobu, ali taj put zapoc‘:'inje
snaznom Zeljom i posveéenoséu razvijanju prirodenih osobina.

Znacajke osobnosti moguce je steéi
(vlovjékova osobnost posjeduje nesto Sto izmice fotografu, 5to slikar ne
moze docarati, Sto kipar ne moZe isklesati. To neSto suptilno sto svatko
osjeca ali nitko ne mozZe opisati, $to jo§ nijedan biograf nije zapisao u
knjigu, snazno utjeCe na ovjekov Zivotni uspjeh.

Odredene su osobnosti dojmljivije od puke fizicke ljepote i moénije od
znanja. Karizma, onaj osobiti Sarm kojim neki ljudi zrace, mofe osvojiti
i najévrice karaktere te katkad &ak odrediti sudbinu naroda.

Ljudi koji posjeduju tu magneti¢nu mod, nesvjesno utjeCu na nas.
Cim se nademo u njihovoj blizini, osje¢amo se kao da rastemo. U nama
otkrivaju mogucnosti kojih do tada nismo bili svjesni. NaSe se obzorje
$iri; osje¢amo kako nova moé budi cijelo nase bice; osje¢amo olak3anje,
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kao da smo se oslobodili velikog tereta koji nas je dugo pritiskao. Ne
bi i bilo divno kad bi ljudi tako reagirali na vas?

Velik dio Sarma magneticne osobnosti proizlazi iz ugladenog, pro-
finjenog ponasanja. Takti¢nost je takoder vrlo vaZan element. Covjek '
mora to¢no znati $to mu je Ciniti te biti sposoban postupiti ispravno u
pravom trenutku. Razboritost i zdrav razum neizostavne su osobine
za one koji nastoje steéi tu ¢arobnu moé. Dobar ukus takoder je jedan
od elemenata karizme.

Crte osobnosti je moguce steéi. Ljudi nisu stvoreni jednaki. Moramo
imati na umu da ne posjedujemo jednaku inteligenciju, tjelesnu snagu -
ilirazinu energije, ali uz trud mozemo postati karizmati¢ni. Vi moZete
izabrati i razvijati osobine koje Zelite ste¢i. Kljuc je primjena.

Christopher L. bio je bistar, posvecen postu i marljiv, ali stid}jiv.
Kad ga je promaknude zaobislo, plaho se obratio voditelju kadrovskog
odjelai upitao za razlog. Voditelj mu je rekao: »Chrise, dobar si radnik,
ali nema$ osobine koje su presudno vaZne da bi uspio kao nadzornik.
Ako Zelis napredovati u karijeri, nije dovoljno da vladas svojim poslom,
nego moras biti i sposoban lako se baviti podredenima, kolegama i
Sefovima. Ako odludis, mozZes steéi te osobine.« Chris se na r}jegov
‘prijedlog upisao na te¢aj Dalea Carnegieja te primijenio naudena
nadela. Prevladaoje stidljivost i poceo iznositi prijedloge, govoriti na
sastancima i uspostavljati prijateljske odnose sa suradnicima na koje
do tada nije obracao pozornost. Kad se pojavila sljedéca prilika, Chris
je bio prvi izabrani kandidat. '

Budite veseli i optimistiCni ,
Karizmati¢ni ljudi su vedri i veseli ljudi puni nade, koji u Zivotu traze
ono dobro i lijepo umjesto ruznoga, plemenito umjesto neasnoga,
vedro i veselo umjesto mra¢noga i sumornoga, nadu umjesto ocaja —
nastoje vidjeti vedriju, a ne mra¢niju stranu. Jednako je lako uvijek se
okretati prema suntevoj svjetlosti kao i uvijek gledati sjene; u vaSem
karakteru to ¢ini svu razliku izmedu zadovoljstva i nezadovoljstva,
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izmedu srece i jada, a u vaSem Zzivotu razliku izmedu blagostanja i
bijede, izmedu uspjeha i neuspjeha.

Helen Keller, slijepa i gluha Zena koja je 1tekako imala razloga
oplakivati svoju sudbinu i biti pesimisti¢na, rekla je: »Optimizam je
vjera koja vodi postignuc¢u; bez nade nista nije moguce postici.«

~ Muskarci i Zene koji su postigli najvéée zivotne uspjehe, uvijek
su bili veseli i puni nade, svoje su poslove obavljali s osmijehom na
licu te prihvadali promjene i prilike ovoga smrtnog Zivota, jednako
se suocavajudi s teSkim i lakim pitanjima. ’

Ako ste uvijek veseli i vedri, Cesto si moZete olakSati 51tuac1]u
dogovoriti ve¢u placu, zasluZiti promaknucde, ostvarivati bolju prodaju,
biti uspjeSniji menadZer ili strucnjak te pritom uZivati i biti sretni.

9000000000000 00000000000000000000000000000000000000II0EO000E0CRGOERRIORIRIOIIGSES

Je i vam draZe druZiti se s ljudima koji su mrzovoljni, potisteni i
nezadovoljni-ili se radije druZite s ljudima koji su sretni i veseli?
Njihovi su osjecaji i stavovi zarazni poput ospica. Stoga bzste trebali
zraciti onime $to zelzte od drugih ljudi.

Dale Carnegie
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Osmijeh

Osmijeh je znak dobronamjernosti. Posrijedi je judska inacica pseceg
mahanja repom. Dakako, ne moZete se neprestano smijesiti. Osmijeh
nije nesto 3to ¢ete mehanitki navudi kao $to stavljate SeSir na glavu.
Istinski osmijeh je samo vanjski izraz unutarnjeg stanja. Posve je
mogude ponasati se ljubazno i biti Sarmantan i bez osmjehivanja. U
nekim je situacijama osmijeh potpuno neprimjeren i nedvojbeno je

da nitko, osim mozda pacijenata u ustanovama za mentalno zdravlje,

nije neprestano nasmijeSen.

Osmijeh mora izvirati iz srca. Probija se prema van i oc1tu]e seu
vaSim o¢ima, glasu i postupcima. PonaSajte se veselo i osjecat ete se
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veselo. Osmijeh ne mozZete glumiti. Usiljeni osmijeh izgleda upravo
tako — usiljeno.

Elaine B, administrativna pomocmca u gradskoj vijecniciu predgradu
Philadelphije, opisala je kako je to funkcioniralo u njezinu slucaju:

»Jednoga sam jutra krenula na posao, odlu¢na u namjeri da
iskusam mo¢ veselog razmisljanja. Bila sam od onih ¢udljivih
ljudi koji se malokad smijege. Procitala sam da veselost moZe
poboljati moj Zivot. Stoga sam se smije$ila hodaju¢i ulicom i
iznenadila se ustanovivsi da sam se razvedrila. Uspravila sam
se, korak mi je postao laksi i imala sam osje¢aj da hodam po
zraku. Gledala sam lica Zena pokraj kojih sam prolazila i na
njima opaZala toliko nevolja i tjeskobe, nezadovoljstva, ak i -
zlovolje, da sam suosjecala s njima i poZeljela sam da im mogu
dati barem malo vedrine koja me ispunjavala.

Stigavi u ured pozdravila sam tajnicu i uzgred joj dobacila
nesto $to u drugadijim okolnostima nipoto ne bih mogla u¢initi
jer nisam prirodno duhovita; to je odmah bilo ugodan temelj za
cijeli dan. Predsjednik vijec¢a bio je vrlo zaposlen ¢ovjek, veoma
zabrinut zbog svojih poslova. PriSao mi je namr3ten i iznio pri-
mjedbu na moj rad. Inace bi me to prili¢no povrijedilo (jer sam
po prirodi preosjetljiva), ali sam odlucila da nista ne¢e pomutiti
vedrinu toga dana pa sam mu odgovorila veselo. Namr3tenost
je nestala s njegova lica, uspostavljen je jo$ jedan dobar temelj
i tako cijeloga dana nisam dopustala da jjedan oblak pokvari
njegovu ljepotu za druge ili za mene. )

Nakon posla otiSla sam na sastanak u svojoj crkvite nastavﬂa
naisti na¢in. Nikada nisam bila omiljena medu ¢lanovima svoje
Zupe i osjecala sam otudenost te nedostatak suosjec'éryja, ali tada
sam dozivjela srdatnost i topao, prijateljski odnos. Ljudi ée vas
docekati na pola puta ako se vi potrudite otidi toliko daleko.
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Odlu¢ila sam od tada nadalje razvedravati put svima koje
sretnem. Opazit ¢ete da sreca nice posvuda oko vas poput cvijeca
i nikada vam nece nedostajati prijatelja ili drustva.«

Osmijeh moze pon:ioéi osvojiti buntovnika. Sharon M,, tinejdZerica
koja volonterski radi u sanatoriju u Connecticutu, pripovijeda o
starijoj pacijentici koja je sestrama znatno oteZavala posao. Odbijala
je terapiju, a osoblje ju je moglo obuzdati samo pomagalima za spu-
tavanje (kojima su nerado pribjegavali). Dok bi sjedila u invalidskim
kolicima uz koja je bio pri¢vriéen posluZavnik, pacijentica bi lupala
po njemu i pokuSavala se izvuéi. No zapela bi u kolicima i pocela
vikati na sestre. ) :

Tada je Sharon uzela stvar u svoje ruke. Znala je da pacijentica voli
da je voze hodnikom pa joj je prisla gledajudi je ravno u.odi i uputila
joj Sirok osmijeh. Pacijentica je bila zapanjena tom naglom promjenom
~ ozraCjaiz sukobau prijateljski pristup pomoc¢nice. Smirila se, a Sharon
joj je tiho pricala vozedi je uokolo. Nakon toga je dopustila da je Sharon
hrani i bavi se njezinim drugim potrebama.

Dale Carnegie nudi nekoliko.savjeta o umije¢u smijeSenja! »Ponajprije
morate imati odgovaraju¢i mentalni stav prema svijetu i njegovim

stanovnicima. Dok ga ne razvijete, va$ uspjeh nece biti potpun. Ali, -

Cak ¢e i povrSan osmijeh pomodi jer Ce stvoriti radost u‘drugima, to
¢ena vas djelovati kao bumerang. Budedi ugodné osjecaje u drugima,
ivi Cete se osjééati sve ugodnije i uskoro ¢e taj osmijeh biti iskren.

" Osmijehom dete ugusiti i svaki neugodan ili neprirodan osjeéaj u
sebi. Kad se nekome nasmijesite, na suptilan mu nacin govorite da
vam se svida, barem donekle. Ta ¢e osoba primiti poruku i vise éete
joj se svidati. Isku3ajte naviku smijeSenja. Nemate $to izgubiti.«

@
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Dyjela govore viSe nego rijeci, a osmz]eh govori: »Svidas mi se. Cini¥
me sretnim. Drago mi je Sto te vidim.«
Neiskren osmijeh? Ne. To nikoga ne zavara. Znamo da je isprazan’
i ne svida nam se. Govorim o istinskom osmijehu, o osmijehu koji
budi milinu u srcu, osmijehu koji potjece iznutra, osmijehu koji e .
omoguciti postizanje dobre “cijene na trZistu’.
Dale Carnegie
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Karizmaticni ljudi puni su entuzijazma

Karizmatitni ljudi s entuzijazmom pristupéju vlastitom Zivotu, raduy,

odnosima i ciljevima. Entuzijazam proizlazi iz njihove dubine. Rije¢

~ »entuzijazam« potjece od dviju grckih rijeci sa znacenjem »unutarnji
bog«. Entuzijazam nije mogucde glumiti. Lako je prozreti glumljeni
entuzijazam izvjestacenih gesti, laZnih osmjeha i pretjeranih komen-
tara. Ako vjerujete da je ono $to radite vrijedno, smisleno, uzbudljivo
i ostvarivo, to ée se vidjeti u vaSem drZanju iu vaSim postupcima.

Ljudi koji s entuzijazmom razmisljaju o sebi i svojim postupcima,

svoj posao obavljaju uvjereni u uspjeh. Zaposlenici koji svojim zada-

" cima pristupaju energitno, odlucno i s ushi¢enjem, u poslodavcu
bude uvjerenost da posao nece biti samo obavljeﬁ, nego da ce biti i
dobro obavljen. ,

Koliko god vlak bip &vrsto i savreno konstruiran i koliko god
parna lokomotiva bila mo¢na, neée se pomaknuti ni milimetra ako
voda nije zagrijana na 100 stupnjeva. Topla voda, ¢ak i voda na samo
jedfiom stupnju ispod vrelista, ne djeluje. Koliko god razvijen mozak
ili dobru izobrazbu posjedovali, bez »pare entuzijazmas koja pokrede
ludski stroj, na$ ¢e Zivot biti neuspjesan.

Dale Carnegie pripovijeda sliede¢u pric¢u-o udinku entuzqazma
na proda]u
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»Jedne ljetne veceri promatrao sam prodajnu sposobnost dvojice
prodavaca »pogledana zvijezdeé_, koji su imali teleskope postav-
liene u 42. ulici, nasuprot Javnoj knjiznici u New Yorku. Jedan
je naplaéivao deset centi za gledanje Mjeseca. Drugi, vlasnik
nesto veceg teleskopa, naplacivao je dvadeset i pet centi.

Onaj koji je napladivao dvadeset i pet centi za jedno gledanje,
imao je Cetiri puta viSe klijenata nego onaj koji je napla¢ivao samo
deset centi. Dakako, teleskop vlasnika koji je naplacivao dvadeset
ipet centi nudio je malo bolji pogled, ali je glavni razlog njegova
uspjelia bila osobnost trgovca koji je bio zaduZen za njega. Ta
je osoba zradila entuzijazmom te o gledanju Mjeseca govorila
s toliko oduSevljenja da bi covjek cak propustio veceru, ako bi
to bilo potrebno, kako bi ga vidio. Vlasnik teleskopa za deset
centi nije govorid nista, nego je samo primao narudZzbe.« '

Svijet je oduvijek spremno prihvacao entuzijazam. Entuzijazam pojatava
naSu mo¢ te svaku nasu sposobriost uzdiZe do njezina vrhunca.

Entuzijazam je sjajan za unaprjedenje posla. Toliko je zarazan da
nismo ni svjesni kad nas.osvoji, ¢ak i ako mu se pokuSamo oduprijeti.
Ako ste srcem posveceni poslu, mnogi ¢e klijenti zbog vaseg entuzi-
jazma zaboraviti da im pokuSavate nesto prodati.

Ima nedto u prihvadanju uloge koju Zelimo ostvariti i njezina
ostvarivanja s entuzijazmom. Ako ste ambiciozni i teZite visokim
ciljevima, morate s entuzijazmom razmisljati o sebi te prihvatiti ulogu
koju to zahtijeva od vas. ‘ |

Va$ posao mozda &esto nece biti uzbudljiv ili &ak zanimljiv. Mogao
bi biti nezanimljiv, dosadan i zamoran. PotraZite ne$to u njemu 3to
moZe pobuditi entuzijazam. Pronadite nacin da ga obavite bolje ili
brZe. Postavite kvantitativne ili kvalitativne ciljeve u &je ostvarenje
morate uloZiti nesto viSe truda. Ako to rie moZete pronaéi u svom
poslu, pronadite drugu aktivnost u svojoj zajednici, obitelji; crkvi,
politickoj ili drustvenoj skupini, i posvetite se tome.
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Je i vam %ivot dosadan? Tada se posvetite kakvom poslu u koji vje-
rujete svim srcem, Zivite za njega, »umrite« za njega i postici Cete

_ srecu kakvu nikada niste smatrali dostiznom.
Dale Carnegie

900000 er0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Ima nesto u ozracju entuzijasticnih ljudi koji vjeruju da ¢e pobije-
diti, nesto u njihovoj pojavnosti Sto osigurava »pola pobjede« i prije
»p'rvdg udarca«. Entuzijazam proZima to ozracje i drugima govori da
moZemo udiniti ono $to nastojimo udiniti. S vremenom nam snagu ne
daje samo mo¢ naSeg entuzijazma, nego i entuzijazma svih koji nas
poznaju. Nasi prijatelji i znanci potvrduju i utvrduju nasu sposobnost
da uspijemo te olakSavaju postizanje svakog sljedeéeg uspjeha. Nasa
smirenost, samopouzdanje i sposobnost pojacavaju se razmjerno
broju naSih postignu¢a. Sama snaga naseg entuzijazma u obavljanju.
onoga sto nastojimo obaviti nedvojbeno je povezana sa stupn]em
naSega postignuda..

Entuzijazam je dinamika nase osobnosti. Bez nje su nase sposobnosti
latentne i moZemo redi da svi posjedujemo vise latentne modi nego $to
¢emo je ikada naucditi koristiti. MozZemo posjedovati znanje, razboritost,
razvijenu sposobnost rasudivanja, ali nitko nece znati za to - &ak ni mi
sami — sve dok ne otkrijemo kako razmisljati i djelovati srcem.

Dok osjecamo entuzijazam prema necemu to radimo, uzbudenje,
radost i unutarnji osjecaj zadovoljstva proZimaju cijelu aktivnost. Nije
uvijek lako osjecati uzbudenje zbog mnogih stvari koje svakodnevno
moramo ¢initi, ali je moguce ako se potrudimo.

Ne samo §to moramo s entuzijazmom pristupati svojim sposob-
nostima i sebi, nego je potrebno i da osjetamo entuzijazam prema

-onome $to radimo — prema proizvodu koji izradujemo’ili prodajemo,
prema glazbi koju skladamo ili sviramo, prema radu koji piSemo.
Entuzijazam je tajni sastojak uspjeha vecine uspjesnih ljudi te izvor '
srece u Zivotima onih koji ga posjeduju.
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Entuzijazam zapravo ne moZete glumiti. Istinski entuzijazam
moguc¢ je ako ga ucinite sastavnim dijelom svojeg Zivota. Pronadite
neSto prema demu moZete osjecati entuzijazam. Nemojte pogresno
poistovijetiti entuzijazam s bukom, glasno¢om, vikanjem ili urlanjem.
Dale Carnegie definira entuzijazam kao gorljivu duhovnu znacajku
duboko u nama, kao potisnuto uzbudenje. Njegovim rijeCima: »Ako
vase srce gori od Zelje da pomogne drugima, bit cete uzbudeni. Vase
¢e uzbudenje isijavati iz vasih o¢iju, lica, duse i cijele vaSe osobnosti. -
Bit ¢ete nadahnuti i vaSe ¢e nadahnuée nadahnjivati druge.«

Da biste bili istinski uzbudeni zbog necega, tu strast merate osje-
¢ati duboko u sebi. Medutim, od nas se festo ofekuje da ¢inimo ono
demu nismo dubokd posveceni. Jedan od natina koji pomaze razviti
entuzijazam, jest nalaZenje nedega $to vas moze uzbuditi. Ako se usre-
dotocite na to, u vama Ce se roditi istinski entuzijazam. Zaokupite se
aktivno3¢u kojom se bavite. Naucite Sto viSe moZete o toj temi. Ucenje
vodi k znanju, a znanje esto rada uzbudenje zbog naucenoga.

Kad ovladate ne¢im, to podsvjesno esto budi entuzijazam prema
tome. Zaposlivéi se u tvrtki ABC Electronics George se nadao da ¢e'ga
rasporediti u odjel prodaje, ali ga je tvrtka smjestila u odjel nabave, u
kojemu je knjizio narudZbe, isporuke i ratune. Nakon nekoliko mjeseci
bio je toliko nezadovoljan da je pozelio dati otkaz i potraZiti drugi posao.
Kad je o svojim osje¢ajima porazgovarao sa svojim ocem, ovaj mu je
savjetovao da pruZi tom poslu postenu priliku prije nego $to odustane.
Otacmu je rekao: »George, jesi li dao sve od sebe kako bi naucio vise o
nabavi, o tome kako se tvoj posao uklapa u ¢jelokupnu sliku i kako na
tom postu mo¥e$ iskoristiti svoju kreativnu inteligenciju? Prije nego §to
odustanes, potrudi se nauditi o tom poslu koliko god moZe.«

George je sljede¢ih nekoliko tjedana o pojedinostima svojeg posla
razgovarao sa svima s kojima je radio. Proudavao je literaturu o pro-
izvodima koje je obradivao i o tome kako se funkcija nabave uklapa
u sveukupno djelovanje tvrtke. Njegov se stav potpuno promijenio.
Sada svakodnevno s radoscu odlazi na posao. Njegov je nadredeni
primijetio njégov entuzijazam, pa ga danas smatraju zaposlenikom
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. s visokim potencijalom. I, 5to je joS vaZnije, njegov je Zivot postao
uzbudlpv1]1 i donosi mu viSe zadovoljstva jer George d01sta uzivau
svojem poslu.

. Sviuspjesni ludi s entuzijazmom pristupaju svome poshu. Proucavanje
zivota slavnih muskaraca i Zena iz politike, poduzetni$tva, znanosti ili
umjetnosti, otkriva da je entuzijazam prema vlastitom poslu i Zivotu
zajednicka osobina koju svi posjeduju. Entuzijazam je Beethovenu
omogucio skladati njegove najslavnije simfonije unato¢ gluhodi.
Entuzijazam je Kolumbu omogudéio nagovoeriti kraljicu Izabelu na
financiranje njegova istraZivackog putovanja i na ustrajanje ¢ak i kad
se uspjeh doimao nemoguéim. Dr. Salk nije Zelio odustati od potrage
za lijekom protiv djedje paralize jer je s entuzijazmom pristupao svojim
izgledima. Entuzijazam je tajni sastojak karizme. Presudno je vazna

-sastavnica uspjeha te izvor srece u Zivotima onih koji ga posjeduju.

- Norman Vincent Peale to je saZeo sljedeéim rije¢ima: »Ono $to se
dogada u umu, odreduje ishod. Kad osoba doista osjeti entuzijazam,
to se vidi u sjaju njezinih 0&ju, u pozornosti i Zivahnosti. To je otito
u Zaru cijeloga bi¢a. Entuzijazam &ni razliku u vaSem stavu prema
ljudima i u stavu drugih ljudi prema vama... Cini veliku razliku
izmedu prosjetnog ¢ovjeka i karizmaticne osobe.«

oo.oo.o...o..oloo...o.o-o..o..-0-00..0.-.00..00..0.‘00.00.00..........-.-.

. Entuzijazam nije tek vanjski izraz. Taj stav djeluje iznutra. Entuzijazam
T se rada iz iskrene sklonosti odredenom segmentu onoga sto radite.

Dale Carnegie
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Karizmati€ni ljudi su uocljivi

Kad je Josh C. doznao da ga ¢ak nisu ni uzeli u obzir za promaknude
na mjesto voditelja odjela, bio je shrvan. Njegov neposredni nadredeni
proteklih pet godina, Todd Perkins, uvjeravao ga ]e da ¢e ga, kad pode
u mirovinu, predloZiti za taj poloza]
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Todd je, nazalost, preminuo to¢no dvije godine prije svog planira-
nog odlaska u mirovinu, a tvrtka je zaposlila novog menadZera koji
do tada nije bio njezin zaposlenik.

Zasto nisu Josha uzeli u obzir? Nitko osim Todda nije znao za Joshovu
sposobnost. Stovise, nitko od visih menadZera nije ga ni poznavao.
Bio je nevidljiv. Da je razvio karizmati¢nu osobnost poznavali bi ga
svi, a ne samo njegov Sef.

U vedini organizacija postoji mnogo vrlo sposobnih ljudi koji, poput
Josha, nikada nece znatno napredovati jer nitko ne zna tko su. Da bi’
napredovao u karijeri, Eoﬁek mora biti uodljiv i drugim menadZerima,

' a ne samo svom neposrednom Sefu. Karizmati¢ni Jjudi su uodljivi.

Kako postati uodljiv? Prvi uvjet je sposobnost. Ako ste néspo-
sobni i uocljivi, to vam odmaze. Josh je bio sposoban, ali sposobnost
sama po sebi nije dovoljna. Kad je Josh sa svojim Sefom prisustvovao
sastancima, nikada nije iznosio svoje ideje. Ako je imao $to redi,
napisao bi to i pruZio papiri¢ svom Sefu, koji bi to izrekao. Kad su ga
upitali zadto nije iznosio svoje ideje, priznao je da se plasi govoriti
pred drugim ljudima. ‘

Progovorlte

Jedan od najdjelotvornijih nacina da postanete poznati rukovodi-
teljima u svojoj organizaciji, aktivno je sudjelovanje na sastancima .
kojima prisustvujete. Ve¢ina ljudi koji imaju veliko iskustvo na svojim
podrudjima, ima mnogo toga za ponuditi. Strah od javnih nastupa
identificiran je kaojedan od najuéeSfalijih strahova. Paipak, taj je strah
moguce prevladati ucen)em i praksom.

Teéajevi govornitva u ponudi su vecine e koledZa, a posebni pro-
grami kao Sto su »Dale Carnegie Course® — UspjeSno govornistvo i
meduljudski odnosi«, nebrojenim su ljudima pomogli prevladati taj
strah.
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Pokazite zanimanje za ciljeve drugih ljudi
Karizmati¢ni ljudi nisu sebi¢ni. Njihovi ih kolege zanimaju i stalo
im je do njih.

Kad su Valerie P. upitali ¢emu zahvaljuje relativno brz uspon svoje
tvrtke, odgovorila je: »Svojim velikim uSima.« A tada je pojasnila:
»Doista sluSam druge ljude — ne samo dok se obra¢aju meni, nego i
dok se obraéaju ljudima oko mene. Na pocetku svoje karijere, dok sam
Cekala da sastanak po¢ne, ¢ula sam kako ¢ovjek pokraj mene s drugim
5ovjekom razgovara o statistickoj kontroli kvalitete. Nekoliko tjedana
poslije ¢lanak o toj temi opazila sam u jednoj trgovackoj publikaciji.
Sjetivsi se rasprave, izrezala sam taj clanak i poslala ga ¢ovjeku koji
se zanimao za tu temu. On mi je zahvalio i drugom menadZeru rekao
koliko sam bila paZljiva. Budu¢i da mu je taj mali ¢in znadio toliko
mnogo, odludila sam uspostaviti praksu slanja clanaka razli¢itim
ljudima u tvrtki. Uskoro sam dosla na glas kao paZljiva osoba koja
uvijek traZi informacije koje bi drugima mogle biti korisne. To je
dovelo do poziva menadZera da prijedem u njihove odjele, a svako
takvo prelaZenje bilo je korak naprijed u mojoj karijeri.

Volontirajte

Karizmaticni ljudl voljni su prihvatiti posebne zadatke.

Kad je Bill diplomirao, zaposlio se u odjelu ljudskih resursa tvrtke
Fortune 500. Nije mu trebalo mnogo vremena da uvidi kako je ondje

_jo3 najmanje dvadesetero pametnih, mladih ljudi s kojima ¢e se nad-
" metati za promaknuce. Da bi nadmasio konkurenciju, morao je u¢initi

jo$ nesto osim sjajnog obavljanja vlastitog posla.

Nekoliko mjeseci poslije dobrovoljno je predvodio godisnju kam—
panju prikupljanja sredstava za dobrotvornu organizaciju United
Way. U sklopu tog zadatka posjetio je svaki odjel u sjedistu tvrtke te
upoznao veéinu direktora i sluZbenika tvrtke. Bill je sljedece tri go-
dine predvodio tu kampanju. ' '
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Jedan od potpredsjednika tvrtke bio je zadivljen Billovom preda-
no3¢u tom zadatku i profesionalno$éu kojom ga je obavljao. Opisao
je radno mjesto koje je Zelio otvoriti u svojem odjelu i rekao da bi Bill
mogao biti prava osoba za to. Bill je prihvatio njegovu ponudu.

Umijesto da u odjelu ljudskih resursa bude jedan od mnogih kan-
didata za napredovanje, postao je sticenikom viSeg rukovoditelja pa
je pred njim bila karijera bez prepreka. '

Postanite aktivni u profesionalnim
udruzenjima
Karizmati¢ni ljudi traZe nacine da se istaknu.

Darlene A. bila je spremna napustiti posao u marketinSkom odjelu
jednog od najuglednijih americkih proizvodaca robe Siroke potrosnje.
Jednostavno nije vjerovala da bi mogla napredovati uz toliko mnogo
dobrih }judi koji su se nadmetali s njom. Umjesto da odustane, zakljucila
je da je najvazniji ljudi njezina odjela moraju uoditi kako bi uvidjeli
njezin potencijal. '

Darlene je bila ¢lanica lokalne podruznice Americke udruge mar-
ketingkih struénjaka. Kako bi ostvarila svoj plan, pristala je raditi u.
programskom povjerenstvu. Njezin prvi zadatak bio je pronalazenje
govornika za sastanak u travnju. Izabrala je potpredsjednika marketinga
svoje tvrtke. Iako nikada do tada nije razgovarala s tim rukovoditeljem i
bila je uvjerena daje on éak ine poznaje, Darlene ga je pozvala da odrzi
govor. On nije samo pristao, negojojje rekaoikako je pocaScen pozivom.

Prije sastanka je dva puta nazvao Darlene kako bi s njom razgovarao
o govoru. Ona je na sastanku sjedila na podiju, pokraj govornika, i
predstavila ga okupljenima. Darlene je od tada postala vidljiva tom
potpredsjedniku i pocela je sjajno napredovati u svom odjelu.

Sposobnost i profesionalizam osnove su uspjeha, ali koliko god
ste uspjesni, ako glavni ljudi u va$oj organizaciji ne znaju tko ste,
mogli bi vas previdjeti. VaSe mogucnosti za razvoj karijere trebale bi
se osjetno povecati uslijed razvoja karizmati¢ne osobnosti.





