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Zoran TomiC, doktor 3nanosti, svencilisni
profesor, pomoinik rektora ga odnose s
Javnostn Svenlilista n Mostarn. Voditelj
poslijediplomskog specijalistiikog studija
Odnosi s javnosén i prolelnik stndjja
novinarstva Filogofskog fakulteta Sveuilista
# Mostaru. Auntor je deset knjiga od kojib je
najpoznatija Odnosi s javnoséu - teorija i

praksa.
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Upravljanje osobnim
identitetom kao preduvijet
samopromocije

Zoran Tomié

Cuveni Marshall McLuhan veé je davno napisao
“medij je poruka”. Americki prakti¢ar i teoreticar
Roger Ailes napisao je 1988. knjigu Poruka to ste vi.
Prema njemu ¢ovjek je “poruka koja hoda”. I veliki je
Goethe govorio kako dovjek mora prije svega biti nesto,
kako bi bio u stanju nesto napraviti. Andy Green podsjeca
da najmocniji glas koji ima neka osoba, nitko drugi ne
moze cuti. On tvrdi: “To je glas oblikovanja vase
sudbine, sposobnosti da se nosite s trijumfom ili
katastrofom 1 kako se upustate u situaciju i inspirirate
druge. Taj glas kona¢no odreduje vas uspjeh kao
komunikatora i uspjeh vasih komunikacija. To je glas
u vasoj glavi”. A upravo u glavi pocinje svaka

pobjeda.

Dakle,  bilo  kakvo  upravljanje = osobnom
komunikacijom ili odnosima s javnoséu, a potom i
vlastitim  imidzom, zapocinje kod samodefiniranja
same osobe, odnosno odredenja vlastitog identiteta i
upravljanja njime.

Prvi ili jedan od prvih koraka koji osoba na putu
izgradnje osobnog imidza treba poduzeti je, dakle, da
razmisli o sebi samome. Pitanje pojma o sebi ili se/f
koncepta umnogome ¢e pomodi tjesavanju kasnijih
komunikacijskih rebusa. Dakle, nas se/ffkoncept u
velikoj mjeri moze utjecati na nas zivot. “On odreduje
koje ¢emo dogadaje u nasem zivotu smatrati vaznima,
§to ¢emo poduzimati, koje ¢emo ciljeve pokusati
dosti¢i, hocemo 1i biti zadovoljni onim $to smo
ucinili, koji ¢e dogadaji za nas biti stresni i kako ¢emo
reagirati na njih”, pisu D. Miljkovi¢ i M. Rijavec u
knjizi Razggovori sa grealom.

Razmisljajuéi o sebi, svaki covjek susrest ¢e se s tri
pojma: tko sam ja, olekivanje od sebe i vrednovanje sebe.
Gledajudi ove tri dimenzije pojma o sebi, one se mogu
povezati sa zivotom proizvoda ili korporacije. Zar
menadzeri 1 njihov organizacijski, korporativni sustav
ne postavljaju pitanje: $to je nas proizvodr Planiraju se
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ocekivanja od njega, a nakon $to je plasiran na
trziste, on se vrednuje. Proces je slican ili pak
isti.

Sest pitanja samoponzdanja:

1) Kako vi vidite sebe?

2) katko drugi vide vas?

3) Kako se usporedujete s onima koji su vam ravni?
4) Roji se vasi talenti isticu?

5) Sto vi moete ponuditi?

6) Koja je vasa wuloga ili bi mogla biti na (ciljnom)
trzistn?

No, vratimo se covjeku i njegovu pojmu o
sebi. Za pocetak savjetujemo da svaka osoba
(menadzer) prvo napise sve vrijednosti koje
joj padnu na pamet. Te vrijednosti pomodi ée
u odgovoru na pitanje &0 sam ja. Drugi je
korak da iz svih vrijednosti izdvojite deset, za
sebe, najvaznijih. Kada i to ucinite izdvojite
pet  vrijednosti. Sada  ostavite  Cetiri
vrijednosti. Skratite popis na tri. I jo$ jednu,
da biste dobili dvije vrijednosti. A sada ono
najteze. Prekrizite jednu od dvije. Koja vam
je vrijednost ostala kao najvaznija? Zelite sti¢i
tamo. U redu. Ne zaboravite da i put oko
svijeta zapodinje prvim korakom.
Pozabavimo se prije toga  pitanjem
samopostovanja.

P. Senge i dr. u knjizi ,Peta disciplina n praksi*
naveo _je oko 90 osobnib vrijednosts, koje inmamo na
raspolaganju: angagiranost, blagostanje, bliski odnosi,
brz Fivot, brg ritam rada, (istoda, demokracija,
djelotvornost,  domovina, — ulinkovitost,  ekoloska
osvijestenost, ekonomska sigurnost, emocija (fnbav i
brignost), financijska dobit, fizitki izazov, imati
obitel], integritet, inteleketualni status, istina, igagovni
problemi,  igvrsnost,  javna  slugha,  kreativnost,
kvaliteta onog u lemn sudjelnjen, kvalitetni odnosi,
miran Zivot, mol i autoritet, moralno djelovange,
mudrost,  nadgledanje  drugib,  napredak i
promaknuce, natjecanje, neovisnost, novac, odanost,
odgovornost i pougdanost, odlucnost, osobni razvoj,
otvorenost i iskrenost, postenje, pomaganje drustvu,
pomaganje drugima, postignuie, prijatelstvo, priroda,
privatnost,  prignanje,  profinjenost,  promjene i
raznovrsnost, pustolovina, rad pod pritiskom, rad s
drugima, rast, red (mir, stabilnost i tradicija), religija,
samopostovanje, samostalni rad, sigurnost, slava,
sloboda, smislen posao, smjestay, spokoy, sposobnost,

stabilnost, status, strucnost, suradnja, ¥isni pologaj, ngled,
umjetnost, unutarnji sklad, ntjecaj na druge, nzbudenge, vodstvo,
vremenska Sloboda, zadovoljstve, Zajednica, asiuga, dravie,
gnanye.

Samopostovanje

Za stizanje do postavljenog cilja, svaka bi osoba
trebala razmotriti svoje samopostovanje kao vrijednosnu
i emocionalnu komponentu pojma o sebi. Kada ljudi
odgovaraju na pitanje ko sam ja, istrazivanja su
pokazala da 40 do 70% odgovora ima pozitivnu ili
negativnu konotaciju. D. Miljkovi¢ 1 M. Rijavec pisu
da osoba ima visoko samopostovanje ako o sebi misli
i osjeca dobro, odnosno ima loSe, nisko
samopostovanje ako o sebi misli i osjeca lose. Neki
autori, poput W. Jamesa, razvili su formulu po kojoj
je samopostovanje jednako postignutom uspjehn un odnosu na
ocekivanja.

Niemaika premijerka Angela Merkel ne voli da je usporeduju s
bivsom britanskom premijerkom Margaret Thatcher. Kada ju je
casopis Stern’ opisao kao ‘novn Neggie’ ona je n intervjun
Berliner Zeitungn’ (2004.) kazala: Ne, strogo gledano ja
nemanm politicke uzore. Ldem svojim putem, ja sam ja.”.

Visoko samopostovanje vilo je vazan aspekt pojma o sebi
i o njemu u velikoj mjeri ovisi nase mentalno stanje.
Ljudi koji dobro funkcioniraju prihvacaju sebe sa
svim svojim dobrim i lo$im stranama (nitko nije
savrSen), ali oni opcenito misle dobro. Takve su
osobe otvorenije 1 spremne su se usavrSavati 1
mijenjati. One imaju osjecaj vlastite vrijednosti i
visoko  samopouzdanje. Osobe s izgradenim
samopouzdanjem uvjerene su kako su sposobne
razmiSljati, uciti, birati, donositi odluke, svladati
izazove 1 promjene. Ljudi s  visokim
samopostovanjem i osje¢ajem sigurnosti unutar samih
sebe dozivljavaju svijet kao mjesto koje im je potpuno
otvoreno 1 u stanju su odgovoriti na sve njegove
izazove. Samopostovanje nam daje mo¢, energiju i
motivaciju. Poti¢e nas na aktivnost, dopusta da
budemo ponosni na ono §to smo ucinili, da uzivamo
u uspjehu i budemo zadovoljni.

Za sve osobe koje imajn nisko samopostovanje dobro je da
procitaju knjign Colina Powella: Moje americko putovanje. U
knjizi de vidjeti da ni Powell nije n poletkn nalazio sebe,
mijenjao je fakultete, vrstn sporta i dr. Vjernjuci u sebe, ostvario
Je svgj “ameritki san”. Postao je nalelnik Glavnog stogera
americke vojske i ministar vanjskih poslova. Opisujuci svoj ivot
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objavio je 13 pravila Colina Powella: 1. Nije tako
lose kao Sto mislis. Uyntro ée biti bolje; 2. Naljuti se
zatim previaday bijes; 3. Ne dopusti svome egu da se
suvise pribligi tvom posin, kako ne bi propao Zajedno
s njiny; 4.°17 to moses; 5. Pazi sto biras. Mogida les to
i dobiti 6. Ne dopusti da 1 negativne (injenice
preprijece put prema dobroj odluci; 7. Ne moses
odluiivati umjesto dyngih. Ne dopusti drugima da
odiniuin umyesto tebe; 8. Obrati pogornost na detalje;
9. Podyeli zasluge s drugima: 10. Ostani priseban.
Budi ljubazan; 11. Treba imati vizijn. Treba tragiti
vise; 12. Ne slusaj savjete svog straba; 13. Stalni
optimizam udvostrucuje snagu.

Osobe s niskim samopostovanjers potpuna su
suprotnost osobama S visokim
samopostovanjem. One misle kako su
nesposobne, neinteligentne, nisu lijepe ni
privlacne, inferiorne su itd. Problemi koji se
javljaju kod osoba s takvim stavovima
sramezljivost su, pretjerana povucenost, strah
od kontakata s ljudima, povlacenje,
nesigurnost  itd.  Osobe s  niskim
samopostovanjem Cesto govore da su takvi i
ne mogu se mijenjati, tesko prihvacaju kritike
1 sugestije, nesigurne su i cesto se ispricavaju
¢ak 1 kada to nije potrebno, “samo da”
njthova je omiljena uzredica, “niSta nije
pravedno” itd, smatraju D. Miljkovi¢ 1 M.
Rijavec. Mnogi ljudi koji imaju nisko
samopostovanje pokusavaju ga potisnuti tako
§to ga negiraju i manipulativno kontroliraju.
Takve osobe mogu biti agresivne ili su
bolesno ambiciozne.

Znacenje visokog i niskog samopostovanja
za izgradnju osobnog imidza ili projiciranje
osobne slike vrlo je vazno. Tim vise jer se
samopostovanjem utjee na svakodnevnu
komunikaciju 1 zivot. Istrazivanja pokazuju
da su osobe s visokim samopostovanjem
otvorenije u komunikaciji s drugim ljudima,
one su iskrenije i postenije. Bez te tri kvalitete
nema osobnog uspjeha. S druge strane, osobe
s niskim samopostovanjem u komunikaciji
nisu otvorene 1 izravne. Nesigurne su u
svojilm  mislima 1 stavovima. Takva
komunikacija cesto izaziva negativan stav
recipijenta i stvara odredene sumove.

Mentalna mapa (karta)

Upijajuci informacije iz okoline koja nas okruzuje, nas
um stvara vlastitu mentalnu mapu onoga §$to mi
vidimo kao “realnost”. Ta je mentalna mapa kao
kazali$na pozornica. Ona nudi pregled kulisa, okvir
radnje i kontekst unutar kojeg mi igramo svoju ulogu
u svijetu. Nudi nam na$ scenatij za vodenje svoje
akcije i komunikacije.

Kako vidimo taj okvir radnje na pozornici, nasu
ulogu unutar njega i na$§ scenarij osobno je i
jedinstveno samo nama. To je razlog zasto i dva
istaknuta prakticara odnosa s javnoscu nisu ista.
Nasa mentalna mapa razlicita je od mentalne mape
bilo koje druge osobe s kojom pokusavamo
komunicirati. Nase su mape korisne, ali nisu nuzno
ispravne u njihovoj interpretaciji svijeta oko nas.
Temeljna pocetna tocka za stvaranje djelotvornog
komunikatora prepoznavanje je da sva komunikacija
na pojedinacnoj razini i u bilo kojoj kampanji odnosa
s javnoscu djeluje unutar vase jedinstvene mape. Kao
komunikator odnosa s javnoséu vasa komunikacija
mora biti usmjerena na minimiziranje moguceg
pogresnog tumacenja, a pojacavanje medusobnog
razumijevanja.

S tim u vezi, jedan vodedi britanskog strucnjaka za
komunikacije, koji se neuspjeh
razumijevanja mentalnih mapa drugih ljudi:

osvrnuo na

U mom  iskustvn  najiznenadujuci neuspjesi u  odnosima s
Javnostn potiecn iy neuspjeha da se prepozna da fe drugi fudi
neminovno vidjeti stvari razlicito od vas. V'elike kompanije koje
ne  uspijevaju  ragumjeti mentalitet  aktivista koji im  se
suprotstavljajn  radije idn za onim Sto njima odgovara. Ti
postupci potjecu od jednostranog mislenja i djelovanja unutar
samo jednoga gledista. To nije dobro.

Uvjerenja, vrijednosts, stavovi i emocije

Kako biste razvili komunikacijske vjestine trebate
razumjeti §to oblikuje vase pojedinacne mentalne
karte (mape). Mentalne mape koje stvaramo u nasim
mislima imaju svoj oblik i formu.

Uyjerenja

Prema Anicevu Recniku brvatskoga jezika uvjerenje je
misljenje koje se temelji na vjerovanju da je nesto
istinito. A. Green smatra da su uvjerenja opceniti
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zakljucci koje vi donosite o sebi, drugim
ljudima 1 svijetu oko wvas, mjerila o
znacenjima za vas. Uvjerenja odreduju kako
vi razmi§ljate 1 osjecate, Sto Cete uciniti ili
necete uciniti, kako vi osjecate bilo $to u
vasem zivotu.

Glavni oslonac i nadin na koji istaknuti
prakticari odnosa s javnoscu djeluju jesu
njihova glavna myjerenja. Uvjerenja kao sto su
postenje ili duhovno uvjerenje ¢ovijeka igraju
kljuénu ulogu u zZivotu pojedinca. Ta
uvjerenja upravljaju nac¢inom koji covjek bira
da zivi 1 djeluje. Tesko ih je promijeniti. Ona
mogu obuhvacati zivotne stavove kao “stvari
¢e se poboljsati/pogorsati”, stavove 0o
vieStinama ~ “ja  sam  sposoban/nisam
sposoban” do manje vaznih uvjerenja koja
prozimaju vas zivot.

Godine 1990. u Japann najbolje je prodavana majica
s natpisom  Mi  smo  najbolii’.  Iste  godine u
Sjedinjenim  Americkim  Drgavama  najbolje ~ je
prodavana  majica ona s natpisom “Ponosni na
vlastitu nesposobnost”.

Roden sam da uspijem, a ne da propadnem, prvi je
“zavjet uspjeha” prema knjizi Oga Mandina
Nayvedi trgovac na svijetn. U “prvom zavijetu” O.
Mandino sugerira da “ne postoji nista $to ne
mogu posti¢i ako pokusam” ili kako kaze
izreka: Bilo da vjerujes da nesto mozes ili ne
moze$ uciniti, ti si u pravu. Ti stavovi
pokazuju da  uvjerenja  djeluju  kao
samoispunjavajuéa prorocanstva. Coviekova
uvjerenja mogu djelovati poticajno u
ispunjavanju njegovih potencijala. Jednako
tako, negativna uvjerenja mogu djelovati kao
kocnice.

Tri su za komunikatore vazna i mocna
uvjerenja:

o Nema propusta, samo povratna informacia.
Ako ste suoceni s rezultatom ili
posljedicom  razlicitom od pocetne
namjere, mijenjanjem stava “propust” u
izraz “povratna informacija” savladat
Cete osjecaj negativnosti.

o Znalenje komunikacije odgovor je koji dobijete. Ukoliko
krivite primatelja za nedobivanje vase poruke, ili
pogresno tumacenje, razmotrite $to ste trebali
uciniti drugacije da vasu poruku razumije ciljana
javnost.

o Namjera ponasanja drugih ljudi je pozitivna. Svaka
akcija koju poduzmu najbolji je izbor koji im stoji
na raspolaganju u tom vremenu. Mozda ¢e biti
neshvatljivo za vas, ali je za njih stvarno.

Vrijednosti

U poznatom djelu Peta disciplina u praksi, Peter M.
Senge 1 dr. piSu kako su vrijednosti duboko
ukorijenjeni stavovi o onome §to drzimo valjanim.
Vrijednost je ono S§to vrijedi u materijalnom,
moralnom ili duhovnom smislu. Ona se moze
definirati kao nesto $to ¢emo raditi ¢ak i ako boli.
Vrijednosti su stvari koje su nam vazne u nasem
zivotu. Na isti nacin kao $to svatko ima pojedinacna
uvjerenja, svatko od nas ima razlicite vrijednosti. Kao
zreli komunikator mi mozemo smatrati visokom
vrijedno$¢u  povezivanje s ljudima, izgradnju
medusobnog razumijevanja, osiguranje dijaloga itd.
Prema misljenju strucnjaka glavne se vrijednosti
najvise prozimaju u onom §to radite i nude kljuc¢
razumijevanja zasto to radite. “Vase vrijednosti
filtriraju bilo koju informaciju koju prikupite. Ukoliko,
na primjer, vi ne vrednujete raznolikost, to ¢e utjecati
na vasa ponasanja: vi necete prikupljati informacije iz
razli¢itih izvora jer ¢e vase vrijednosti oblikovati va$
pogled na svijet i vi to vidite kao nevazno”.

Da bi se dobrovoljno i slobodno prignala i wvagila tnda
vrijednost, valja imati i vlastitu vrijednost — Schopenhaner.

Svaki covjek ima razlicite vrijednosti i stvara svoju
hijerarhiju vrijednosti. Prakti¢arima odnosa s javnoséu
vazno je provjeriti medusobnu povezivost vrijednosti
sadrzaja komunikacije s ocekivanim ili postojeéim
vrijednostima primatelja. Ako se sadrzaj ¢ini dobro
utemeljen, vrijedan veéini primatelija 1 ako ne
kompromitira njthove vrijednosti, primatelji ce
vjerojatnije usvojiti i zadrzati tu novu komunikaciju.
Stavovi

Stavovi su nacela kojih se netko drzi. Stavovi su,
dakle, izrazi nasih temeljnih vrijednosti i uvjerenja.
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Oni se odrazavaju na to kakvi su nasi osjecaji
za nesto, $to volimo ili $to ne volimo i nude
vodi¢ za izrazavanje naSeg ponasanja u
komunikaciji. Informacija sama ne mijenja
stavove. Stoga se smatra da je realnost i
nedostatak komunikacija odnosa s javnoséu u
tomu da se one fokusiraju na razinu
informacije. Kada god komunicirate, vasa
djelovanja 1 nacin primanja povratne
informacije bit ¢e oblikovani stanjem vaseg
stava. To trebaju shvatiti prakticari odnosa s
javnoscu.

Emocije
Da bi razvili interpersonalne vjestine
potrebne  za  uspjesnu  komunikaciju,

suvremeni komunikatori moraju upravljati
svojim emocijama, tj. svojim duSevnim
stanjem. R. Ailes smatra da su emocije
dvosjekli ma¢ komunikacije. Kada su
pozitivne i iskrene, ne postoji konstruktivnija
ni mocnija sila uvjeravanja. No, kada su
emocije negativne 1 neiskrene, to podize
(kineski) zid izmedu posiljatelja (osobe,
organizacije) 1 primatelja poruke (druge
osobe ili javnosti).

U TV-emisii ARD-a, 10. sijeinja 2005. godine
Angela Merkel, njemacka kancelarka, igjavila je
kako, naprimjer, brzo podize glas: Katkada moram
dati oduska svojoj Jutnji. V'ikange je moja slabost. To
Je jedini nacin da sprijecim Cir na Selucn’.

Pojedini struénjaci vjeruju da biste bili dobar
komunikator = morate unijeti  dovoljno
osobnosti 1 emocija u ono §to kazete i kako
to kazete. Komunicirali ili obracali se vi
jednoj osobi ili njih nekoliko tisu¢a, ne
mozete tek tako pretpostaviti da ¢e publiku
zanimati jedino one rijeci koje ste zapisali.
Kada bi tome bilo tako, mogli biste si
ustedjeti puno muke jer biste mogli ostati
kod kuce i poslati im svoj govor postom. A
oni bi ga mogli procitati u subotu, kada imaju
viSe vremena da ga pozorno procitaju.
Publiku ponajprije zanimate vi.

Mnogi ljudi gledaju na svijet emocionalno ili
racionalno. No, svijet nije tako crno-bijel.
Jednostavno postoje stvari srca i stvari uma.

Mozete govoriti o porezima i cestama — to su

stvari uma. One iziskuju intelektualnu
konceptualizaciju. No, pocnete li govoriti o
pobacajima, nestaloj djeci ili zdravstvu, to su pitanja
srca. Ona se ticu ljudi.

Kontrola okrugenja

Da bi suvremeni komunikator ili prakticar odnosa s
javnoscu bio uspjesan u svakodnevnoj meduljudskoj,
skupnoj ili masovnoj komunikaciji, on mora ovladati
svojim okruzjem, tj. treba ga kontrolirati. R. Ailes pod
kontrolom okrugja smatra “nadzor nad vremenom i
prostorom u kojemu djelujete”. Kad kontrolirate
okruzje, ne funkcionirate na tudem vremenu.

Upravljanje vremenom za mnoge nije pitanje izbora,
to je jednostavno nuznost. Znamo da je svakome na
raspolaganju 365 dana ili 12 mjeseci u godini,
odnosno 168 sati, 1.440 minuta, 86.400 sekundi u
tjednu. Dakle, potrebno je puno vjesStine i napora
kako bi svakodnevno wuspjeli demontirati nasu
“vremensku bombu”.

Dave Durand n knjizi Upravijanje vremenom za katolike
navodi deset najéesiih i najopasnijib  vremenskih bombi: 1.
Odgadange, 2. Presporo ili prebrzo odluiivanje, 3. Iskakanje i3
kolosjeka, 4. Rastezljivi poslovi, 5. Nepotrebni raggovori, 6.
Nedovrseni posiovi, 7. Stres, 8. Umor, 9. Reakcija umjesto
odgovora, 10. Los odabir vremena.

D. Durand navodi jos jednn bombn. To je ‘atomska bomba’ —
televizija. Durand sugerira da se rijesimo gledanja televizije jer je
televizija najvedi potrosal vremena. Na primyjer, dijete u Americi
provede 25 sati tiedno gledajudi feleviziju. Muskarci n prosjeken
Sledaju 28 sati tedno, a gene vise od 32 sata.

Pored velike vaznosti upravljanja svojim vremenom
dobri komunikatori trebaju kontrolirati prostor. Oni se
moraju znati ponasati u prostoru i moraju njime
ovladati.

No, ptije nego $to su komunikatori sposobni ovladati
prostorom 1 vremenom oni moraju ovladati sami
sobom. Bryan Tracy to naziva gakonom kontrole. Prema
Tracyju zakon kontrole glasi: Sa sobom ste zadovoljni
u onoj mjeri u kojoj osjeate da kontrolirate svoj
zivot, a nezadovoljni ste sobom u onom stupnju u
kojem osjecate da ste izgubili kontrolu ili da je
kontrolu nad vama i vasim zivotom preuzela neka
vanjska sila, covjek ili neka visa instanca. Taj zakon ili
nacelo psiholozi nazivaju “mjesto kontrole” (locus of
control).
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Uspjesni  komunikatori, takoder, misle i o
kontroli klime. R. Ailes o kontroli kilme pise:
“Dopustite mi da vam opiSem situaciju u
kojoj stariji menadzer lose kontrolira okruzje.
Zamislite da Sef ude u dvoranu za sastanke,
namrstena lica. Nazoc¢ni sjednu u stav mirno.
Sef, vidno uzrujan, sjedne i zastekée: ‘Dajte
mi izvjesce iz St. Louisa’. U dvorani se osjeca
napetost. Takvo je ponasanje ponekad
primjereno. No, kada bi on u$ao i druge
opustio s nekoliko lezernih komentara ili
pitanja, stvorio bi ugodniju klimu i ljudi bi
otvorenije reagirali”.

Kako vidimo sebe?

Izlazenje na kraj sa samim sobom je vtlo
teska zadada. Kao osoba mi smo vitlo
kompleksni i malo nas razumije sustinu.
Zasigurno, lako je analizirati naSe materijalne
komponente. Mi mozemo ocijeniti kako se
odijevamo, nase manire, nase izglede itd. Ali
analiza sustinskih  komponenti — nasi
potencijali, kapaciteti, nade, Zelje, i volja za
radom, i za uspjehom je bitno teze.

Kaze se da smo mi (ili ¢emo postati) ono §to
mislimo da jesmo. To kako vidimo sebe
moze postati samo-ispunjavaju¢i imidz onoga
kako bi drugi mogli vidjeti nas. Zamislite
kako bi izgledalo da budete bilo tko...bilo
§to, Sto zelite biti. Dvadeset godina u
buduénosti. Deset godina. Danas.

Kako mi vidimo sebe danas nije uklesano u
kamenu. Mozda mi nikada ustvari nismo
gledali na sebe prije, i ako jesmo, i, kakvog
se vidimo sada, moze se promijeniti. Mi
mozemo oblikovati javni imidZ koji moze, u
razvojnoj metamorfozi, postati stvaran.

Uszmimo vrijeme da vidimo sebe danas i zamislimo
sebe sutra. Pogledajte u svoja postignuéa. Usporedite
sebe sa drugima. Na ovaj nalin mogemo procijeniti
sebe u buducnosti ili promjene koje su potrebne da bi
se ispunile nase ambicije. Uzmimo olovkn i papir.
Nabrojimo nase prednosti i pozitivnosti. Budino
odincni. Na koje se prednosti moe racunati? Koje
negativnosts mogu biti promijenjene u prednost? Koje
negativnosti mogu biti neutralizirane? Koristinmo ga
kao umetak koji oxnacava gdje smo stali u Rnjizi.

Pravimo nadopune na njemun. Brisimo. Mijenjajmo ga. Budimo
objektivni kako razmatramo osnovne kvalitete naseg proizvoda
— nas, sebe.

Jedan od vaznijih c¢imbenika su 1 nase fizicke
sposobnosti 1 nasa fizicka ograni¢enja. Budimo
realisticni. Nas$a vizija, npr., i nase sluSanje; nasa
fizicka spretnost; nas odgovor na razna opterecenja,
tenzije, 1 pritiske, sve moze utjecati na uspjeh ili
neuspjeh.

Pored fizickih obiljezja slijede¢i vazan cimbenik za
nas je nase formalno obrazovanje. Nije nase
obrazovanje to koje ima veze, nego obrazovanje koje
nam daje ne samo znanje nego i obrazovanje koje
nam daje kvalifikacije.

Dalje ono $to u razmatranje treba uzeti jest razina
nase mentalne ili opée sposobnosti — nesto $to ili
moze ili ne moze biti pokazano nasim stupnjem
obrazovanja.  Drugim  rije¢ima, na§  stupanj
obrazovanja —prakti¢ni i teoretski dio - nuzno ne
odreduje koliko daleko mozemo i¢i u podrucju koje
smo izabrali. Ne postoji bolji primjer ovoga od
Thomas A. Edisona koji je sa vtlo malo formalnog
skolovanja i gluh na jedno uho, otisao suvise daleko u
svom odabranom podrucju, od kojeg svi mi imamo
velike koristi. Einstein je bio slab student, a isto tako i
Winston  Churchill. A Roy Kroc,
McDonaldsa, je prekinuo skolovanje u srednjoj skoli, 1
imao je 52 godine kada je zapoceo sa poznatim
lancem burgera. Dok mu je falilo njegovog formalnog
obrazovanja, iskustva 1 ambicije nije.

osnivac

Na$ talent i sposobnosti, ako razmisljamo o njima
nisu niSta vise nego posebno usmjereni oblici
mentalne energije koju smo upotrijebili da bi stekli
neobi¢nu vjestinu ili spretnost u jednom ili vise
podrucja da bi se bavili posebnim vrstama problema.
Mi ih mozemo koristiti na razli¢ite nacine. Dakle,
razmislimo o  wasim  posebnim  talentima i
sposobnostima. Tek kad smo definirali vlastiti
identitet, vlastite potencijale 1 mogucnosti mozemo
pristupiti upravljanju vlastitim imidzom...
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