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Mojoj zeni, ljubavi mog Zivota,
i jedinoj osobi koju nikad necu pobediti u raspravi.
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Uvod

UMETNOST RASPRAVE

Ne raspravljam se, samo objasnjavam zasto sam u pravu.

— Anonimus

spasavanje desetina hiljada Zivota?

Stara Gr¢ka je bila u jeku Peloponeskog rata 428.
godine pre nove ere. Gradovi-drzave Atina i Sparta su bile u
ogromnom sukobu i borbi za prevlast. Dok su te dve sile bile
usredsredene na svoj sukob, mali grad Mitilena, na gréckom
ostrvu Lezbos, uvideo je svoju priliku. Oligarsi na ¢elu grada
su zeleli da se oslobode atinske vlasti i preuzmu potpunu
kontrolu nad ostrvom. Podstaknuti svojim spartanskim sa-
veznicima, oligarsi su pokrenuli ono $to je postalo poznato
kao Mitilenska pobuna.

To je bila katastrofa za Mitilenjane. Atina nije bila toliko
ometena koliko su oligarsi oéekivali. Atinske snage su opkolile
Mitilenjane sa svih strana pre nego $to je grad bio spreman za
bitku i unistile su njihovu pobunu u nastajanju. Vode Mitilene
su bile prinudene da se predaju atinskom generalu Pahisu, ali

v
S ta biste uradili ako bi od vase pobede u debati zavisilo
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general nije preuzeo na sebe da odlu¢i kako da kazni pobu-
njenike. Na kraju krajeva, Atina je jo§ uvek bila demokratija.
Dozvolio je porazenom gradu da posalje delegaciju od hiljadu
ljudi u Atinu da mole za milost.

Kao $to stari greki istoricar Tukidid pripoveda u svojoj
Istoriji Peloponeskog rata, atinska skupstina se okupila da glasa
o tome koju akciju preduzeti protiv Mitilene. Nije im dugo tre-
balo da donesu odluku. Atinjani su bili besni zbog Mitilenske
pobune — a takode ih je uplasila. Sta ako bi i drugi gradovi u
njihovoj imperiji krenuli putem Mitilene i pobunili se protiv
Atine? To bi bio kraj atinske imperije.

Clanovi skupétine su brzo i jednoglasno glasali za drasti¢nu
kaznu - da se pogube svi muskarci u Mitileni, a da se Zene i
deca porobe. Odmah nakon glasanja, poslata je trijera, najbrzi
brod tog doba, na Lezbos sa naredbama za Pahisa: da zbrise
odraslu musku populaciju Mitilene.

Medutim, do sledeceg jutra, mnogi Atinjani su preispitivali
surovost koju su izglasali za ljude Mitilene. Hteli su da razmotre
blazu kaznu. Kako to obi¢no biva u Atini, izabrana su dva go-
vornika da raspravljaju o ovoj temi pred skupstinom.

Prvi je bio general Kleon, kojeg Tukidid opisuje kao ,,najna-
silnijeg coveka u Atini®, koji je Zeleo da ostane pri prvobitnoj
kazni: ubijanju i porobljavanju Mitilenjana. Nadugo i nasiroko
se obratio skup$tini i pozvao svoje sugradane da odole pozi-
vima na popustanje. Kleon je besneo da atinska demokratija
ne sme da se povuce pred zahtevima rata: ,Bio sam siguran i
ranije da demokratija nije sposobna za imperiju, a sad kad ste
promenili miljenje po pitanju Mitilene, u to verujem vise nego
ikad.“ I upozorio je svoje slusaoce da ne postanu ,,robovi uzitka
u usima, i vise nalik publici retori¢ara nego gradskog saveta®.

»Kaznite ih kako zasluzuju®, tvrdio je Kleon, ,,i naudite ostale
saveznike upecatljivim primerom da je kazna za pobunu smrt.“

Jadni Diodot. Voda umerenije atinske politicke struje je
imao zadatak da iznese argumente za milost, i morao je da
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govori odmah nakon Kleonove besne tirade. Hiljade zivota
visilo je o koncu - a vreme nije bilo na njegovoj strani. Trijera
je ve¢ bila na putu za Lezbos. Diodot je tada branio dusu atinske
demokratije, suocen s osvetoljubivim gnevom svojih protivni-
ka. Mozete li da zamislite pritisak koji je ose¢ao?

Uprkos tom pritisku, Diodot je poceo polako, njegov mir
bio je oétra suprotnost Kleonovom gnevu: ,,Ne krivim one koji
su ponovo otvorili pitanje Mitilenjana®, rekao je, ,,niti odobra-
vam proteste koje smo ¢uli protiv toga da se o vaznim pitanjima
Cesto raspravlja“ — uvreda za Kleonovu tiradu o spaljenoj ze-
mlji. Diodot je umesto toga gradio svoj argument na vaznosti
slobodne i otvorene debate, upozoravajuéi svoju publiku da su
»Zurba i strast“ dve najvece prepreke ,,dobrom savetu®.

Za Diodota, slucaj protiv masovne egzekucije nije se zasni-
vao na krivici ili nevinosti Mitilenjana. On je priznao da su se
zaista pobunili protiv Atine - ali je tvrdio da treba kazniti samo
oligarhijske vode pobune. Njegov argument je bio argument
potrebe, realne politike: ubijanje svih muskaraca iz Mitilene ne
bi bilo u ,interesima“ Atinjana. To bi bila ,,greska®, rekao je,
oduzeti pobunjenicima iz drugih pobunjenih gradova ,nadu
za pokajanjem i brzim pomirenjem sa sopstvenom greskom®.
Takode, dodao je, nije bilo nikakvih dokaza da bi masovna
egzekucija delovala kao preventiva protiv budu¢ih pobuna.

Hladnokrvni Diodot je znao svoju publiku - i $ta zeli da
¢uje. Takode je razumeo vaznost racionalnog argumenta, i
postavio je ton, elokventno odbijajuéi Kleonov poziv na osvetu.
»Dobar gradanin®, tvrdio je Diodot, ,,ne treba da pobedi zastra-
$ivanjem protivnika, ve¢ da ih pobedi posteno, argumentima.”

»1 pobedio je Kleona®, primecuje jedan pisac. Skupétina je
ponovo glasala — i ovaj put je tesno odlucila u korist Diodota.
Druga trijera sa novim naredbama tada je ,,u zZurbi poslata® na
Lezbos, pise Tukidid, a za veslace su obezbedili ,,vino i je¢mene
kolace® uz ,,velika obecanja ako stignu na vreme®. Na srecu,
njihova trijera je pristala u luku upravo u ¢asu kad je Pahis
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pokusavao da procita originalni dekret koji je doneo prvibrod.
Masakr je sprecen u poslednjem trenutku.

Spaseno je na hiljade neduznih zivota zahvaljujudi jednom
argumentu koji je iznesen u Atini. Argumentu kojim je Diodot
uspeo da pobedi jer je bio majstor u umetnosti debatovanja,
ubedivanja i javnog govora. Znao je kako da oblikuje uteme-
ljen argument i kako da se ponasa pod pritiskom. Znao je
kako da prodre do svoje publike, da je pogodi u srce, umiu
samu sustinu njenog identiteta. Znao je kako da izdrzi udarce
svog protivnika i pronade klju¢nu priliku da uzvrati. I kad je
to ucinio, Diodot je ta¢no znao kako da iskoristi Kleonove
slabosti u svoju korist. Znao je kako da ude kao autsajder i
izade kao pobednik.

Poenta ove knjige je da vam iznese sve alate i taktike koje
su koristili Diodot i svi najveci govornici sveta, da biste i vi
mogli da pobedite u svakoj raspravi. Cak i kad od toga ne zavise
hiljade zZivota.

S vaka osoba na planeti - svaki muskarac, zena i dete - bar je
jednom pokusala da pobedi u raspravi. Bilo u komentarima
na Fejsbuku, u mermernim hodnicima Kongresa, ili u toku
velere za Dan zahvalnosti. Bilo da su pobedili svog protivnika
ili oti8li kuci porazeni, svi su se verovatno kasnije setili onoga
$to su mogli i §to je trebalo da kazu. Svi smo mi prosli kroz to.
Ne mozemo pobe¢i od ljudske potrebe, zelje, i — da — Zudnje
zZa raspravom.

Medutim, sam ¢in rasprave ¢esto ima lo$u reputaciju. Krivi-
mo je za sve, od politicke polarizacije do bra¢nih problema. U
svom klasi¢cnom delu iz 1936. godine, Kako zadobiti prijatelje
i uticati na ljude, Dejl Karnegi je napisao: ,,Dosao sam do za-
klju¢ka da postoji samo jedan nacin, pod visokim nebom, da
se pobedi u raspravi — i to je da je izbegnete. Izbegavajte je kao
§to biste izbegavali zveéarke i zemljotrese®.
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Imam primedbu na Karnegijev zakljucak — da je jos§ uvek
ziv, mozda bismo mogli da vodimo raspravu o tome.

Ja nisam za izbegavanje rasprava. Naprotiv, trazim ih. Tr-
¢im ka njima. UZivam u njima i posveujem im se s paznjom.

Uostalom, celu svoju karijeru sam posvetio raspravama.
Poceo sam kao TV komentator i kolumnista u britanskim
novinama, zatim sam intervjuisao politicare za Al DZaziru, a
sad radim kao novinar na kablovskoj televiziji MSNBC u Sje-
dinjenim Americkim Drzavama. Raspravljao sam se sa pred-
sednicima, premijerima i $efovima obavestajnih sluzbi Sirom
sveta. Raspravljao sam se u Beloj ku¢i, u Dauning stritu broj
10, pa ¢ak i u... saudijskoj ambasadi!

S filozofske tacke gledista, smatram da su rasprava i debata
krvotok demokratije, kao i jedini siguran nacin da se dode do
istine. Rasprave nam mogu pomo¢i da resimo probleme, ot-
krijemo ideje do kojih nikad ne bismo doéli, i ubrzamo da nase
nesuglasice dodu do (mozda i nesvesno) razumevanja. Takode,
ima i prakticne koristi od toga da znate kako da se raspravljate i
govorite u javnosti. To su neophodne ,,meke® vestine koje vam
omogucavaju da napredujete u karijeri i poboljsate Zivot. Vrlo
je malo stvari koje ne mozete da postignete ako imate vestinu
i sposobnost da promenite misljenje drugih. Ili, po re¢ima
Vinstona Cer¢ila: ,Od svih talenata koji su darovani ljudima,
nijedan nije tako dragocen kao dar govornistva. Onaj koji ga
ima, nosi mo¢ trajniju od moci velikog kralja.“

Ali kad dode do toga, dobra rasprava, vodena iz dobrih name-
ra moze biti i zabavna. Zapravo, uZivam u neslaganju s drugima,
pronalazenju rupa u njihovim tvrdnjama, otkrivanju mana u
njihovoj logici. Mozda me to ¢ini izuzetkom, ali smatram da
neslaganje ima unutrasnju vrednost. U istom sam taboru kao i
francuski esejista iz devetnaestog veka Zozef Zuber, koji je na-
vodno izjavio: ,,Bolje je raspravljati o nekom pitanju bez resenja
nego re$avati neko pitanje bez rasprave.”
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Tu lekciju sam naucio jo$ od malih nogu. Odgajan sam,
moglo bi se reéi, u raspravljackom domacinstvu. Da budem
iskren: mi Hasani volimo da se raspravljamo!

Moj otac bi izazivao i provocirao moju sestru i mene za sto-
lom, na dugim putovanjima, na odmorima van zemlje. Nikad
nije bezao od rasprave o dobrim i lo§im stranama odredenih
pitanja. On me je naucio da sve preispitujem, da budem rado-
znao i skeptican, da nista ne prihvatam slepo, i da uzivam u
svakom izazovu i prigovoru.

Krajem 1980-ih, kad su britanski muslimani osudivali Sal-
mana Ruzdija zbog njegove poznate islamofobicne knjige Sa-
tanski stihovi, i kad su neki od njih ¢ak spaljivali primerke na
ulicama severnoengleskih gradova, moj otac je kupio primerak,
procitao ga od korice do korice i drzao ga na istaknutom mestu
na svojoj polici. Njegovi muslimanski prijatelji bi dolazili u nas
dom, videli knjigu i iskola¢ili o¢i. ,,Zasto... zasto... si kupio tu
knjigu?“, upitali bi ga. ,Zato §to ne mozete da sudite o ne¢emu
§to niste procitali“, odgovarao bi moj otac mirno.

Moglo bi se reci da je moj otac Ziva personifikacija nadela
koje je izneo Dzon Stjuart Mil u svom klasi¢cnom filozofskom
delu O slobodi:

Onaj ko poznaje samo svoju stranu slucaja, malo zna o
njemu. Njegovi argumenti su mozda dobri, i mozda niko
ne ume da ih opovrgne. Ali ako on isto tako nije u stanju
da opovrgne argumente suprotne strane; ako ne zna ni
koji su, nema osnova da zagovara bilo koje misljenje.

QOdrastao sam u uverenju da treba da cenim vrednost spo-
sobnosti da ,opovrgnes argumente suprotne strane” i tako sam
naucio da se upoznam sa obe strane svakog argumenta. To je
vestina koju sam poneo prvo na univerzitet, gde sam debato-
vao u Oksfordskoj uniji sa velikim i uglednim predstavnicima
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britanskog establi$menta, a zatim i u karijeri u britanskim i
ameri¢kim medijima, gde sam poslednjih godinama stekao
reputaciju jednog od najostrijih novinara na televiziji.

ilioni ljudi S§irom Amerike i sveta Zele da nauce kako

da pobede u raspravi, Zele da poboljsaju svoje tehnike
debatovanja, i da uopste ovladaju vedtinom javnog govora - ali
im je potrebna motivacija.

Mozda ste jedan od njih. Ali zasto da proditate bas ovu
knjigu da biste dobili taj podsticaj? Priznajem da ve¢ postoji
mnogo knjiga koje se bave temama kako da se upustite u ar-
gumentovane rasprave, debatujete ili drzite govore, koje su
napisali akademici, pisci i mentori za debate. Stavise, primeti-
cete da citiram mnoge od njih u poglavljima i stranicama koje
slede. Medutim, ova knjiga se temelji na mom jedinstvenom
iskustvu: od studentskih dana kad sam debatovao sa buduc¢im
britanskim premijerom Borisom DZonsonom i bivéom paki-
stanskom premijerkom Benazir Buto, do vrhunaca karijere u
kojoj sam intervjuisao neka od najveéih imena iz sveta politike,
finansija i, da, Holivuda.

Dakle, to je prvi razlog: morao sam da nau¢im svaku tehni-
ku debatovanja u ovoj knjizi kako bih mogao da stanem ispred
kamere i izazovem lidere iz celog sveta.

Ali postoji jo$ jedan, jos veci razlog: dok, priznajem, postoji
mnogo knjiga koje se uglavnom fokusiraju na umetnost ube-
divanja, pregovaranja ili kompromisa, ova knjiga nije jedna
od njih. Jednostavno rec¢eno, ova knjiga je potpuno posveéena
ucenju kako da pobedite.

Ova knjiga je, dakle, prakti¢ni vodi¢ — za advokate koji zele
pobedu na sudu; za korporativne izvrine direktore koji zele da
dominiraju u sali za sastanke; za politicke kandidate koji zele
da pobede u TV debatama; za uéitelje i predavace koji zele
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da uspe$no prenesu svoje misljenje; za studente koji zele da
briljiraju na debatnim turnirima; za bracne partnere koji...
pa, znate i sami.

Moj cilj je da vas, ¢itaoce, bez obzira na vase poreklo ili spo-
sobnosti, pretvorim u $ampione svih debata, majstore retorike,
pobednike u vestini argumentovane rasprave.

U prvom delu knjige, koji se bavi osnovama, nauci¢u vas da
zadrzite paznju publike, razlikujete patos od logosa, i postanete
bolji slusalac, kao i bolji govornik. Objasni¢u zasto je humor
Cesto kljuc za pobedu u debati, i takode ¢u braniti mnogo kri-
tikovani ad hominem argument.

Drugi deo ¢e vas upoznati s isprobanim trikovima i tehnika-
ma - od ,,Pravila trojke preko ,,Umetnosti opaske® do tehnike
po imenu ,,Gi$ galop - i pokazac¢u vam kako da ih koristite i
pretvorite u oruzje u stvarnom svetu. Naucicete da prepoznate
vrednost trijade, kao i mo¢ priznavanja delimic¢ne ta¢nosti
argumenata, i takode ¢ime to Rambo moze da doprinese svetu
rasprava i debata.

Tredi deo Ce se fokusirati na rad koji treba da obavite iza kulisa
da biste bili spremni za pravi trenutak. Nauci¢u vas kako da izgra-
dite ssmopouzdanje, vezbate nastup i istrazujete svoje argumente.
Za mene, ni$ta — nista! — nije vaznije od vezbe i pripreme.

Na kraju, tu je zakljucak, ili ,,Veliko finale“. Kako da poen-
tirate? Kako da ostavite publiku u Zelji da ¢uje jos? Pokazac¢u
vam razli¢ite nacine kako da zavrsite govor na vrhuncu - i da
slusaoci budu na vasoj strani.

Ova knjiga obiluje anegdotama i primerima mojih debata
— koje su se kretale od Oksfordske unije u Engleskoj do Kijeva
u Ukrajini. Podeli¢u s vama tajne s mojih televizijskih okrsaja
sa imenima kao §to su Erik Prins, DZon Bolton, Majkl! Flin, Da-
glas Mari, Slavoj Zizek, Stiven Pinker, Vitalij Kli¢ko, i mnogim
drugim. Takode ¢u objasniti lekcije o umetnosti retorike koje
sam naucio od li¢nosti kao §to su stari greki filozof Aristotel,
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britanski komicar Dzon Kliz, i pop zvezda sa Barbadosa po
imenu Rijana.

Ljudi me Cesto pitaju: ,Moze li se ono $to vi radite zaista
nauciti?®

Kratak odgovor je: da.

Duzi odgovor je: da, ako imate pravog ucitelja i spremni ste
da slusate, ucite i ulozite vreme.

Svako moze da pobedi u raspravi.

Dozvolite mi da vas nauc¢im.



POBEDI
U
SVAKOJ RASPRAVI



Prvi deo

OSNOVE



OSVAJANJE PUBLIKE

Dizajniranje prezentacije bez razmisljanja o publici je kao
da pisete ljubavno pismo i adresirate ga sa ,,Po$tovani®.

— Ken Hamer, stru¢njak za dizajn

padnoj Engleskoj, u februaru 2012. godine. Bio sam po-
zvan da ucestvujem u politickom panelu u najpoznatijoj
emisiji na BBC Radiju 4, pod imenom Ima li pitanja? Emisija
se snima pred publikom koja ima priliku da postavlja pitanja
panelistima, koji su obi¢no mesavina politi¢ara i komentatora.

Te veceri smo bili u malom mestu, Krukern - sa popula-
cijom od sedam hiljada ljudi - i dok sam izlazio na pozornicu
u javnoj skoli Vadam, okrenuo sam se da pogledam publiku
u sali. Sala je bila puna, ali su bile dovoljne samo tri re¢i da
opisem celu tu gomilu: stariji, belci, konzervativni.

Sagnuo sam se ka kolegi panelisti, Dejvidu Lamiju, afro-
ameri¢kom poslaniku laburisti, i sapnuo: ,Izgleda da smo
jedini ljudi tamnije boje koze, i jedini mladi od cetrdeset, u
celoj ovoj sali.”

B ilo je to jedne hladne, zimske veceri u ruralnoj jugoza-
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Kad je emisija pocela, poceli su i politicki konflikti. Jed-
na od glavnih tema tog dana bila je sudbina ekstremisti¢kog
propovednika Abu Katade, jordanskog trazioca azila, koji je
bio nazvan ,,duhovnim ambasadorom Osame bin Ladena za
Evropu® i kojeg su drzali u Velikoj Britaniji deset godina bez
sudenja. Vlada koalicije pod vodstvom konzervativne stranke
zelela je da Abu Katadu deportuje u Jordan — uprkos oprav-
danom strahu da ¢e ga vlasti u Amanu muditi. [, na drugo
pitanje te veceri, jedan ¢ovek iz publike je ustao i postavio
direktno pitanje: ,,Da li bi britanska vlada trebalo da ignorise
nalog Evropskog suda za ljudska prava i samo deportuje Abu
Katadu u Jordan?“

Mozak mi je radio punom parom. Bio sam u centru paznje,
na vrucoj stolici. Znao sam da milioni ljudi slusaju na radiju,
mnogi od njih bi se slozili sa mojim liberalnim stavom: Abu
Katadi treba se sudi u Velikoj Britaniji, a ne da bude mucen
u Jordanu. Ali kako da ubedim publiku koja ¢ita Dejli mejl,
konzervativnu publiku koja me strelja pogledom u Krukernu?
Kako da ih pridobijem da se sloze s mojim argumentom?

Kad je osoba postavila pitanje, publika je burno aplaudirala.
Izgledalo je kao da Zele da Abu Katada bude deportovan! Znao
sam da ¢u izgubiti publiku ako jednostavno citiram izvestaje
Amnesti internesenala ili ¢lanke iz Evropske konvencije o ljud-
skim pravima. Umesto toga, morao sam da prilagodim svoje
uobicajene liberalne argumente i apelujem na ono $to sam znao
da ta specifi¢na publika vrednuje i pos$tuje — naime, britansku
tradiciju, britansku istoriju.

Kad mi se voditelj DZonatan Dimblbi obratio da odgovorim
na to provokativno pitanje iz publike, ovo je bio moj odgovor:
Rekao sam da je ,apsurdno® tvrditi da Abu Katadi ne moze da
se sudi u Velikoj Britaniji. Zasto?

Sira slika za mene jeste princip. Kad sam bio u $koli — mi
smo sada u $koli — uc¢io sam o Magna karti; u¢io sam o
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sudenju pred porotom; ucio sam o habeas corpusu; ucio
sam o slobodi govora. O ,,;slavnoj istoriji slobode™ u ovoj
zemlji. I ¢ini mi se neverovatno da, dvadeset godina
kasnije, ,,Rat protiv terora“ ima toliko poguban uticaj,
da moram da se vratim u program poput ovog, moram
da idem u TV studije i da debatujem sa odredenim no-
vinarima, i kazem: ,,Cekajte malo, $ta se desilo sa tim
slobodama? Zasto smo odjednom odbacili te slobode
koje su ucinile ovu zemlju velikom?“

Erupcija aplauza u publici. Povezujuéi sve ovo sa Magna
kartom, prvim engleskim zakonom o pravima, povezao sam
se sa njima. Tad sam zadobio njihovu potpunu paznju i glasnu
podrsku, pa sam nastavio.

Bez obzira na to koliko je Abu Katada odvratan i zao,
sustinska poenta ljudskih prava je da bas tim odvratnim i
zlim ljudima najvi$e trebaju ljudska prava, i najvise treba
zastita zakona, jer ako im to ne pruzimo, nema smisla
[da ih imamo].

Eto kako se gradi argument za raspravu pred skepticima.
Morate da se prilagodite, morate da budete agilni, a da biste to
postigli, morate da poznajete svoju publiku i da joj se prilagodite.

Uspeo sam da pridobijem vecinu te publike u Krukernu,
¢ini se protiv svih $ansi, ne zato §to su me ti ljudi voleli ili zato
$to su se slagali sa mojom politikom, ve¢ zato $to sam razumeo
ko su, odakle dolaze, i $ta Zele, $ta im je potrebno da ¢uju da
bi promenili misljenje.

Nije uvek lako to posti¢i - ali nije ni nuklearna fizika.

l l ovom poglavlju, izloZi¢u tri glavna na¢ina za osvajanje
publike uzivo - bilo da se radi o vasoj porodici u dnevnoj
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sobi, ili grupi od vise stotina ljudi u fakultetskoj sali, ili ¢ak
milionima ljudi koji vas gledaju kod kuce na televiziji.

Zapamtite: svaki put kad je publika prisutna, ne mozete, ne
smete, da je ignorisete ili uzimate zdravo za gotovo. Publika je
klju¢na. Cak i ako ste u debati jedan na jedan, publika su ljudi
koji su opisani kao ,sudija i porota®“. Oni su ti koje pokusavate
da ubedite, uverite i pridobijete da se sloze s vama.

Kako to posti¢i? Kako da ih osvojite?

UPOZNAJTE PUBLIKU

Pre svega, morate da pokusate da razumete ko vam je publika.
Na primer, ako ste u takmicarskoj debati, treba da se stavite u
poziciju sudije ili ¢lanova publike ¢ije glasove trazite. To znadi:
da biste uspeli da ,,upoznate publiku®, morate da uradite do-
madi zadatak pre nego $to uopste udete u prostoriju, pre nego
$to pocnete da govorite pred njima.

Prvo, saznajte ko ¢e biti u publici. Ovo su pitanja koja oba-
vezno postavljam organizatorima svakog dogadaja na koji sam
pozvan da govorim:

e Koliko ljudi ¢e biti u publici?

e Koji tip ljudi ¢ini publiku?

¢ Koja je okvirna demografska slika? Da li su mladi ili
stari? Studenti ili profesionalci? Politicki aktivni ili apo-
liticni? Muskarci ili Zene? Beli, crni, ili smedi?

Sve ovo je vazno, jer kad dobijete detaljan pregled ¢lanova
svoje buduce publike, mozete da usmerite nacin izrazavanja i
prilagodite svoje argumente njima.

Na primer, ako govorim pred grupom srednjoskolaca ili
studenata, verovatno ne bi trebalo da povla¢im reference na
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dogadaje iz svog detinjstva koji su se desili pre nego $to se ve-
¢ina njih rodila. Takode, definitivno bi trebalo da izbegavam
patronizovanje ili obraéanje s visine. S druge strane, ako go-
vorim pred grupom odraslih ljudi ili starijih osoba o ozbiljnoj
temi, trebalo bi da izbegavam reference na filmove ili mimove
koji im mozda nece biti jasni.

Klju¢na prednost poznavanja svoje publike je ta $§to vam
omogucava da modifikujete jezik koji koristite kako biste izneli
svoje argumente. Bilo da pokusavate da prodate neki argument,
ili, uostalom, da prodate neki proizvod, treba da menjate nacin
na koji prezentujete svoj govor, u zavisnosti od toga ko sedi
pred vama. Ne mozete, kako pise biznis govornik [jan Altman,
da se vodite pristupom po principu ,,univerzalne veli¢ine“. Mo-
rate da budete agilni i sposobni da targetirate razli¢ite publike
razli¢itim argumentima.

Sve je vazno, od varijacija u tonu i ja¢ine glasa, do variranja
sadrzaja i naglaavanja. Mislite o tome ovako: ne biste se sa svo-
jim idejama obratili svom partneru na isti na¢in kao §to biste to
ucinili korporativnom izvrénom direktoru. Prilagodili biste fon
—ja¢i ili tisi, ozbiljan ili razgovorni, strastven ili manje strastven.
Isto tako je vazno i to koliko glasno govorite, u zavisnosti od
toga da li je pred vama pet osoba u maloj konferencijskoj sali,
petsto ljudi u univerzitetskom amfiteatru, ili pet miliona ljudi
koji vas gledaju kod kuce na televiziji.

Takva prilagodavanja su neophodna, ¢ak i kad pokusavate
da izloZite isti argument pred razli¢itim publikama. A ove stra-
tegije se odnose na najtezi deo javnog nastupa: prilagodavanje.
Kad god stanete pred reflektore — metafori¢ki ili bukvalno —
morate da budete fleksibilni. Budite spremni da prilagodite
svoju prezentaciju — ¢ak i oblik svojih argumenata — onima
koje zelite da pridobijete.

Verovatno znate kako da ubedite svoju decu ili partnera da
urade nesto, zar ne? To je zato $to te ljude poznajete bolje nego
bilo koga drugog. Ako naucite najvise §to mozete o ¢lanovima
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publike kojima pokusavate da se obratite, ubedite ih i pridobi-
jete, shvaticete da je mnogo lakse ostvariti napredak.

Zelim da pojasnim: Ne Zelim da menjate ceo svoj argument,
niti da samo kazete ljudima ono §to Zele da ¢uju. Ono §to Zelim
da kazem jeste da treba da predstavite svoj argument na na¢in da
se ljudi ose¢aju ugodno kad ga prihvate, zato $to ste ga specifi¢-
no prilagodili njihovim interesovanjima ili identitetima. Bila bi
ogromna greska, kao $to Ijan Altman napominje, da drzite isti
govor razli¢itim tipovima ljudi u razli¢itim vrstama prostora.

Uzmite za primer pitanje imigracije. Ne sugeriSem da treba
da budete za imigraciju pred liberalnom publikom, a protiv
imigracije pred konzervativnom. Kazem da, ako se obracate
desnicarskoj ili konzervativnoj publici o imigraciji, ako poku-
$avate da izlozite argumente u korist imigracije, mozda nece
imati smisla da citirate, na primer, Baraka Obamu ili Alek-
sandriju Okasio-Kortes. Umesto toga, pokusajte da citirate
istaknutog konzervativca, poput Ronalda Regana, i njegov
¢uveni govor o imigraciji u Liberti stejt parku u Nju Dzerziju
1980. godine.

Mozete da kazete: ,,Ne morate da verujete meni: Setite se
da je Ronald Regan, pred Kipom slobode, hvalio imigrante jer
su sa sobom doneli ‘hrabrost, ambiciju i vrednosti porodice,
komsiluka, rada, mira i slobode’ i pomogli da ‘Amerika ponovo
postane velika’l“

Promenom svog pristupa i pronalazenjem zajednickog je-
zika, odmah ¢inite temu mnogo prijatnijom.

Zapamtite: citirajte ¢injenice, brojke i citate koji ne samo
da podrzavaju va$ argument, ve¢ su prijem¢ivi za specificnu
publiku pred vama. Ovo funkcioni$e i van politike — i $ire od
republikanaca i demokrata, ili torijevaca i laburista. Ako se
bavite pitanjem vere ili religije sa Jevrejinom, hris¢aninom ili
muslimanom, mozda biste pozeleli da citirate Bibliju ili Kuran.
Medutim, ako diskutujete sa ateistom, stvarno nema smisla da
citirate neku svetu knjigu, zar ne?
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U leto 2014. godine, bio sam pozvan da odrzim govor pred
Svetskim savetom za pitanja u Hjustonu, u Teksasu, na temu
integracije muslimana u Evropi i Sjedinjenim Americkim Dr-
zavama. Uradio sam domaci zadatak pre dogadaja i saznao
da ¢u se obracati publici koju ne ¢ine samo liberali, ve¢ i kon-
zervativci: ljudi koji su skepti¢ni prema mojim stavovima.
Zato sam se pobrinuo da svoj govor zacinim referencama na
desnicarske novinare i izvore — kako bih ojacao svoj stav da je
mit da muslimani ne mogu da se integrisu u Zapad.

»-Nemojte verovati meni®, rekao sam (uvek korisna fraza
pred skepti¢nom publikom). ,,Pre samo dva meseca, u novi-
nama Dejli telegraf, vodeci desnicarski, konzervativni britanski
novinar i kolumnista Frejzer Nelson, urednik desnicarskog
magazina Spektejtor, objavio je tekst pod naslovom ‘Britanski
musliman je zaista jedan od nas - i ponosan na to.” Nelson je
napisao, citiram: ‘Integracija muslimana sada se moze smatrati
jednom od velikih uspe$nih pri¢a moderne Britanije.”

Usi su im se naculjile kad su ¢uli re¢ konzervativni i refe-
rence na publikacije kao §to su Telegraf i Spektejtor. Nisu to
ocekivali, i zatim sam imao njihovu potpunu paznju.

Takode su mi unapred rekli da ¢e u publici na dogadaju biti
i prili¢an broj Jevreja, pa sam odlucio da ispricam ovu (istinitu)
pricu iz UK.

Pogledajte $ta se desilo prosle godine kad je mala jevrej-
ska zajednica u gradu Bredfordu na severu bila suoc¢ena
sa zatvaranjem istorijske sinagoge, koja je prvobitno
izgradena 1880. godine. Krov je prokisnjavao, a neko-
liko preostalih redovnih posetilaca vernika nije moglo
da priusti popravke. Predsednik sinagoge Rudi Levor
doneo je odluku da proda zgradu; bila je na ivici da bude
kupljena i pretvorena u blok luksuznih stanova, kad je
iznenada, zahvaljujudi kampanji prikupljanja sredstava
koju je predvodila lokalna dzamija, sinagoga spasena.
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Zulfi Karim, sekretar Saveta dzamija u Bredfordu, koji
je stajao iza kampanje, naziva svojim ,novootkrivenim
bratom® Levora, koji je izbegao u Veliku Britaniju tokom
nacisticke okupacije Evrope u Drugom svetskom ratu.

Sa bine sam video kako im se o¢i Sire i kako se neocekivani
osmesi pojavljuju na licima. Gurkali su se i klimali glavama
u odobrenju.

Poznavanje publike je apsolutno klju¢no, ali to je samo prvi
korak. To je ono §to morate da uradite pre nego §to uopste
izadete na pozornicu, pred kameru, ili pred govornicu. Sledeéi
korak je ono §to radite kad ste ve¢ tamo.

PRIVUCITE IM PAZNJU

Imam lo$e vesti za vas. Mozda ste ¢uli onu sveopste poznatu
statistiku da zlatna ribica ima raspon paznje od samo devet
sekundi. Medutim, prema istrazivanju koje su sproveli istrazi-
vaciiz Majkrosofta, prosecan covek ,,gubi koncentraciju nakon
osam sekundi®. Imate veoma, veoma malo vremena da zadrzite
paznju publike pre nego $to vas iskljuce i po¢nu da razmisljaju
o tome §ta Ce jesti za veCeru ili, verovatnije, da po¢nu da skro-
luju na Instagramu.

Zivimo u onlajn eri, gde su svi, svuda, skoro uvek na svojim
pametnim telefonima. Govori¢ete mozda dvadeset, trideset,
Cetrdeset minuta, da, ali ako ljudi kojima se obracate budu
ometeni ili — jo$ gore — ako im je dosadno veé na samom pocet-
ku, ostatak vase prezentacije bi¢e ogromna izgubljena prilika.
Zavas i za njih.

Bilo da drzite prezentaciju u sali za sastanke ili se upustate u
konstruktivnu raspravu sa prijateljima, trebalo bi da po¢nete na
vrlo jasan, direktan i jedinstven naéin. Kao $to grupa stru¢njaka
za komunikacije istiCe, treba da izbegavate rutinske recenice,
prazne fraze i izlizane klisee.



