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PROLOG

Vsi so vedeli, da se je s Felixom Sigalo nadvse lahko pogovar-
jati. In z njim so se vsi radi pogovarjali, ker so pri njem vedno
imeli obcutek, da so pametnejsi, duhovitejsi in zanimivejsi,
kot so morda mislili. Tudi ¢e z njim niste imeli nicesar skupne-
ga! - kar je bilo dokaj neobicajno, saj se je pogovor neizbezno
zasukal k skupnim mnenjem ali dozivetjem ali prijateljem —,
ste imeli obcutek, da vas slisi. Imeli ste obcutek nekaksne po-
vezanosti z njim.

Prav zato so se zanj zaceli zanimati znanstveniki.

Felix je Ze dve desetletji delal pri FBI, kjer se je zaposlil
po dokoncanem Studiju in kratki vojaski sluzbi. Prvih ne-
kaj let je deloval kot operativec na terenu. V tistem obdobju
so njegovi nadrejeni opazili njegovo lahkotnost pri odnosih
z drugimi ljudmi. Kmalu je veckrat napredoval in nazadnje
pristal na polozaju viSjega podrocnega administratorja z na-
logo vsestranskega pogajalca. Bil je sposoben dobiti izjavo od
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10 PROLOG

zadrzanega ocividca, prepricati ubeznika, da se je predal, ali
potolaZiti uzalosc¢eno druZino. Nekoc je moza, ki se je zabari-
kadiral v sobo s Sestimi kobrami, devetnajstimi klopotacami
in legvanom, pregovoril, da je priSel ven, ne da bi se upiral,
in potem navedel sostorilce v druscini, ki je tihotapila Zivali.
»Kljucno je bilo, da sem ga pripravil do pogleda z zornega
kota kace,« mi je povedal. »Malo je bil cuden, ampak Zivali je
imel resnicno rad.«

V FBI imajo enoto za krizno pogajanje v primerih reSevanja
zajetih talcev. Ce je bila situacija posebej zapletena, so angazi-
rali nekoga taksnega, kot je Felix.

Ce so mlajsi operativci Felixa vprasali za nasvet, jim je rad
podal ve¢ naukov: Nikoli se ne pretvarjaj, da si kaj drugega
kot policist. Nikoli ne manipuliraj ali grozi. Veliko sprasuj, ko
pa se kdo prepusti ¢ustvom, se skupaj z njim joci ali se smej
ali se pritozuj ali proslavljaj. A niti njegovi kolegi niso jasno
razumeli, zakaj je tako dober pri svojem delu.

Ko je torej leta 2014 ministrstvo za obrambo skupini psiho-
logov, sociologov in drugih strokovnjakov narocila, naj razisce
nove metode usposabljanja vojaskih castnikov v ves¢inah pre-
pricevanja in pogajanja - kar v bistvu pomeni urjenje posamez-
nikov za boljSe sporazumevanje z drugimi -, so znanstveniki
prisli do Felixa. Ko so razlicne castnike sprasevali, kdo je po
njihovem mnenju najboljsi pogajalec, so jim spet in spet omen-
jali prav njega.

Mnogi izmed znanstvenikov so pricakovali, da bo Felix vi-
sok in postaven, s prijaznim pogledom in mehkim baritonom.
Moz, ki je priSel na pogovor, pa je bil videti kot ocetovska figu-
ra srednjih let, imel je brke, bil je malce debelusen, nekoliko je
nosljal. Nikakor ni bil videti ni¢ posebnega.
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Felix mi je povedal, da mu je eden od znanstvenikov potem,
ko so se predstavili in izmenjali nekaj vljudnostnih fraz, pojas-
nil naravo projekta in mu nato zastavil nadvse splosno vprasa-
nje: »Nam lahko poveste, kako gledate na sporazumevanje?«

»Najbolje, da vam kar pokaZem,« je odvrnil Felix. »Povejte
mi nekaj, ¢esar se najraje spominjate.«

Znanstvenik, s katerim je govoril, se je prej predstavil kot
vodja velikega laboratorija. Vodil je vec¢ deset raziskovalcev,
proracun laboratorija je zna$al ve¢ milijonov dolarjev. Ni bil
videti kot ¢lovek, ki bi se sredi dneva predajal spominom.

»Verjetno bi rekel, da je to poroka moje hcere,« je dejal po
kratkem razmisleku. »Celotna druzina se je zbrala, moja mati
je umrla le nekaj mesecev pred tem.«

Felix mu je postavil Se nekaj nadaljnjih vprasanj ter tu in
tam omenil kakSen svoj spomin. »Moja sestra se je porocila
leta 2010,« je dejal. »Zdaj je ni ve¢, umrla je za rakom. Bilo je
zelo hudo, ampak tistega dne je bila prelepa. Taksno jo sku-
Sam ohraniti v spominu.«

Tako se je nadaljevalo naslednjih petinstirideset minut. Felix
je spraseval znanstvenike in vcasih povedal kaj o sebi. Ko je
kdo povedal kaj osebnega, je pristavil kaj iz svojega zivljenja.
Eden od znanstvenikov je omenil teZave z najstniSko hcerjo,
Felix se je odzval z omembo tete, s katero se kar ne more ra-
zumeti, ce se Se tako trudi. Ko ga je drugi raziskovalec vprasal
0 njegovem otrostvuy, je povedal, da je bil kot otrok srameZljiv
in zadrzan, pristavil pa je, da je bil njegov oce trgovec (dedek
pa pretkan slepar). S posnemanjem se je scasoma naucil, kako
vzpostaviti zvezo z drugimi ljudmi.

Ko se je sestanek zZe blizal predvidenemu koncu, se je ogla-
sila profesorica psihologije. »Tole je bilo sicer zelo prijetno,«
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je dejala, »vendar zdaj ni¢ bolje ne razumemo, kaj pocnete.
Zakaj vas je po vaSem mnenju priporocilo toliko ljudi, s kate-
rimi smo govorili?«

»To je logi¢no vprasanje,« je odvrnil Felix. »Preden pa odgo-
vorim, bi vas rad nekaj vprasal. Omenili ste, da ste samohra-
nilka, in si predstavljam, da ni lahko hkrati vzgajati otroka in
opravljati zahtevnega poklica. Mogoce se vam bo zdelo ¢udno,
ampak me zanima, kaj bi svetovali nekomu, ki se locuje?«

Psihologinja je nekaj trenutkov molcala. »No, prav, pa dajmo
tako,« je rekla. »Imam veliko nasvetov. Ko sem se locila —«

Felix jo je prijazno prekinil.

»V resnici ne potrebujem odgovora,« je dejal. »Rad pa bi ne-
kaj izpostavil. V prostoru, v katerem je polno vasih poklicnih
kolegov, ste po manj kot uri pogovora pripravljeni izpovedati
podrobnosti enega najbolj osebnih trenutkov svojega Zzivlje-
nja.« Pojasnil je, da se verjetno pocuti sprosceno zaradi oko-
lja, ki so ga skupaj ustvarili, ko je pozorno poslusal, postavljal
vprasanja, ki so letela na obcutljive dele njihovih zivljenj, in ko
so vsi o sebi razkrili pomembne podrobnosti. Znanstvenike
je spodbujal, da so pojasnili svoj pogled na svet, potem pa je
jasno pokazal, da je slisal, kar so povedali. Kadar koli je kdo
povedal kaj custvenega — ceprav se morda v tistem trenutku
ni zavedal, da je to ¢ustveno stanje vidno -, se je odzval z iz-
raZzanjem lastnih custev. Pojasnil je, da se je zaradi vseh teh
njihovih odlocitev vzpostavilo vzdusje zaupanja.

»Gre za dolocene vescine,« jim je povedal. »V tem ni nice-
sar skrivnostnega.« Povedano drugace - vsakdo lahko postane
superkomunikator.
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Koga bi poklicali na slab dan? Recimo v primeru, da bi vam
v sluzbi spodletel posel ali bi se sprli z zakoncem ali bi imeli
sploh vsega dovolj ... S kom bi se Zeleli pogovarjati? Verjetno
poznate koga, ob komer bi se pocutili bolje, nekoga, ki bi vam
pomagal premleti tezko vpraSanje ali bi z njim lahko podelili
trenutek srcéne bolecine ali velike radosti.

Zdaj pa se vprasajte: Je ta oseba najduhovitejsa, kar jih po-
znate? (Verjetno ni, a Ce ste pozorni, opazite, da se smeji vec
od vecine.) Je najzanimivejsa ali najpametnejsa, kar jih pozna-
te? (Bolj je verjetno, da se nadejate, da se boste po pogovoru
z njo vi pocutili pametnejSe, tudi ¢e ne rece nicesar izrazito
modrega.) Je najbolj zabavna oseba ali najzaupnejsi prijatelj?
Zna podati najboljse nasvete? (Najverjetneje ne, ne in ne, a ko
odlozite telefon, se boste pocutili mirnejSe in bolj osredotoce-
ne, imeli boste obcutek, da ste blize pravilni odlocitvi.)

Kaj torej pocno ti ljudje, da se pocutimo tako dobro?

V tej knjigi skusamo odgovoriti na to vprasanje. V zadnjih
dveh desetletjih so se pojavile raziskave, ki osvetljujejo, zakaj
nekateri nasi pogovori potekajo tako dobro, drugi pa tako slabo.
Ta spoznanja nam lahko pomagajo bolje poslusati in bolj zani-
mivo govoriti. Cloveski moZgani so se razvili tako, da hlepijo po
povezanosti: Ko se z nekom »ujamemos, se nam zenice pogosto
zacnejo usklajeno Siriti v tandemu, sréni utrip se ujema, delimo
si custva in zacnemo v mislih dopolnjevati stavke drug druge-
ga. To je znano kot sinhronizacija mozganskih valov, obcutek pa
je naravnost ¢udovit. Vcasih niti ne vemo, zakaj se to zgodi, le
srecni smo, da je pogovor tako dobro potekal. Kdaj drugic pa ne
pride do nikakrsne povezave, ce si Se tako prizadevamo.

Mnoge med nami pogovori kdaj begajo, celo plasijo. »Naj-
vedja teZzava s sporazumevanjem,« pravi dramatik George
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Bernard Shaw, »je iluzija, da smo se dejansko sporazumeli.«?
Znanstveniki pa so zdaj razvozlali Stevilne skrivnosti, ki bot-
rujejo uspeSnemu sporazumevanju. Spoznali so, da osebo
bolje sliSimo, ¢e nismo pozorni le na njen glas, temvec tudi na
telo. Ugotovili so, da je od same vsebine vprasanja vcéasih po-
membneje, kako vprasamo. Videti je, da je bolje, ¢e priznavamo
druzbene razlike, kakor ce se pretvarjamo, da jih ni. Na vsak
pogovor vplivajo ¢ustva, tudi ce je tema Se tako razumska. Ko
se spustimo v dialog, pomaga, ¢e o diskusiji razmisljamo kot o
pogajanju, pri cemer je nagrada spoznanje, kaj si vsakdo Zeli.

Predvsem pa je najpomembnejsi cilj vsakega pogovora vzpo-
stavljanje zveze.

Ta knjiga se je porodila delno iz mojih tezav pri sporazumeva-
nju. Pred nekaj leti so me prosili, da pomagam voditi razmero-
ma zapleten projekt. Nikoli prej nisem cesa vodil, medtem ko
sem delal Ze za mnoge Sefe. Poleg tega imam ugledno poslov-
no diplomo s Harvarda, kot novinarju pa mi je sporazumeva-
nje ena od klju¢nih osnov poklica. Predvideval sem, da bi torej
moralo iti kot po maslu.

Nikakor ni Slo. Ni mi bilo tezko pripraviti razporedov in po-
skrbeti za ustrezno logistiko. Spet in spet pa sem imel tezave
pri vzpostavljanju povezav. Nekega dne mi je sodelavec rekel,
da ima obcutek, da se ne zmenim za njegove predloge in da
ne upostevam njegovega prispevka. »To me bega in me zelo
moti,« je dejal.

Rekel sem mu, da sem ga sli3al, in zacel podajati predloge re-
Sitev. Morda bi kar on vodil sestanke? Ali pa bi lahko pripravili
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formalni organizacijski diagram, na katerem bi za vsakogar
navedli dolznosti? Lahko pa bi tudi -

»Ne poslusate me,« me je prekinil. »Ne potrebujemo jasnej-
sih vlog. Manjka pa nam ve¢ spostovanja drug drugega.« Zelel
se je pogovarjati o odnosih med ljudmi, mene pa so zanimali
le prakticni ukrepi. Rekel mi je, da potrebuje empatijo, jaz pa
sem mu podajal resitve, namesto da bi ga poslusal.

Odkrito povedano se mi je podobna dinamika vcasih odvija-
la tudi doma. Ko smo $li na pocitnice, sem se zapicil v kaj, kar
me je motilo — v hotelu na primer nismo dobili sobe, ki nam je
bila zagotovljena, ali pa je na letalu potnik pred menoj naslon
sedeza nagnil dale¢ nazaj. Zena me je poslusala in se odzvala s
povsem logi¢nim predlogom: zakaj se ne posveti$ pozitivnim
vidikom potovanja? Jaz sem se potem razburil, ker sem imel
obcutek, da ne razume, da si Zelim njene podpore - reci mi,
da imam prav, ker sem ogorcen! —, ne pa smiselnih nasvetov.
Vcasih sta se otroka Zelela pogovarjati, jaz pa sem bil zatopljen
v delo ali kaj drugega in sem ju poslusal le napol, dokler nista
odsla. Ko sem pozneje razmisljal o tem, mi je bilo jasno, da
mi ne gre najbolje pri ljudeh, ki so mi najdrazji, nisem pa ve-
del, kako bi to popravil. To me je Se posebej begalo, saj naj bi
kot novinar znal poklicno komunicirati. Zakaj mi je tako tezko
vzpostaviti povezavo z ljudmi, ki mi najve¢ pomenijo - in za-
kaj jih tako tezko sliSim?

Imam obcutek, da nisem le jaz tako zbegan. Vsem nam je ze
kdaj spodletelo, ko bi morali prisluhniti prijateljem in kolegom
in ko bi se morali poglobiti v to, kar nam pravijo - slisati to,
kar nam zelijo povedati. Vsem nam tudi ze kdaj ni uspelo go-

voriti tako, da bi nas razumeli.
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S to knjigo bom torej poskusil pojasniti, zakaj nam pri spo-
razumevanju spodleti in kaj lahko storimo, da to popravimo.
Pojasnilo temelji na nekaj osnovnih mislih.

Prva misel pravi, da lahko mnoge diskusije dejansko vidimo
kot trirazlicne pogovore. Imamo prakticne pogovore, pri kate-
rih se kaj odlocamo in se posvecamo vprasanju Za kaj pravza-
prav gre? Imamo custvene pogovore, pri katerih se sprasujemo
Kako se pocutimo? Nazadnje so Se druzbeni pogovori, pri kate-
rih nas zanima Kdo smo? Pogosto med dialogom prehajamo iz
ene oblike pogovora v drugo. Ce pa se nasa vrsta pogovora v
istem trenutku ne ujema z vrsto pogovora sogovornika, tezko
pride do povezave.

Se ve¢ — vsaka vrsta komunikacije deluje po svoji logiki in
zahteva svoj niz veicin. Ce se torej Zelimo dobro sporazumeva-
ti, moramo vedeti, kako zaznati trenutno vrsto komunikacije,
in razumeti, kako deluje.

Tri vrste komunikacije

ZAKAJ KAKO SE
PRAVZAPRAV GRE? POCUTIMO?

KDO SMO?

S tem pridemo do druge temeljne misli te knjige: pri najbol;
pomenljivih diskusijah mora biti nas cilj »u¢ni pogovor«. Kon-
kretno naj bi si Zeleli ugotoviti, kako ljudje okoli nas gledajo
na svet, in jim pomagati dojeti naSe vidike.
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Zadnja velika misel pravzaprav ni misel, temvec¢ nekaj, kar
sem spoznal: Vsakdo lahko postane superkomunikator — mar-
sikdo je Ze, ce ugotovi, kako sprostiti svoje obcutke. Vsi se
lahko nauc¢imo jasneje sliSati, se povezati na globlji ravni. V
nadaljevanju bomo videli, kako so vodstveni delavci pri Net-
flixu, ustvarjalci serije Veliki pokovci, vohuni in kirurgi, psiho-
logi pri Nasi in raziskovalci, ki preucujejo covid, preoblikovali
nacin govorjenja in poslusanja ter zato uspeli vzpostaviti po-
vezavo z ljudmi prek na videz nepremostljivih lo¢nic. Videli
bomo tudi, kako isti nauki veljajo za vsakdanje pogovore - za
klepete s sodelavci, prijatelji, partnerji in otroki, natakarjem v
kavarni in tisto Zensko na avtobusu, ki ji vedno pomahamo.

To je pomembno, kajti po svoje Se nikoli ni bilo tako nujno,
da se znamo smiselno pogovarjati. Ni skrivnost, da je svet vse
bolj polariziran in da vse teZe slisimo drug drugega. Ce pa se
znamo skupaj usesti, poslusati drug drugega, lahko sliSimo in
povemo, kar je treba, ter sobivamo in lepo Zivimo.

Vsak tehten pogovor sestavlja neSteto drobnih izbir. V
beznem trenutku lahko dialog povsem spremenimo s pravim
vprasanjem, izpovedjo Sibkosti ali so¢utno besedo. NesliSen
smeh, komaj sliSen vzdih, prijazen nasmeh v napetem tre-
nutku: nekateri ljudje znajo odkriti te priloZznosti, zaznajo, za
kaksno vrsto pogovora gre, razumejo, kaj si drugi dejansko
Zelijo. Ugotovili so, kako sliSati neizreceno in kako govoriti,
tako da si drugi Zelijo prisluhniti.

To je torej knjiga, v kateri raziskujemo, kako se sporazume-
vati in se povezovati. Kajti pravi pogovor v pravem trenutku
lahko vse spremeni.






TRI VRSTE POGOVOROV
PREGLED

Pogovarjanje je kot zrak, ki ga skupaj dihamo. Ves dan se po-
govarjamo s svojimi bliznjimi, prijatelji, neznanci, sodelavci
in v€asih s hisnimi ljubljencki. Sporazumevamo se z besedi-
li, elektronskimi sporocili, spletnimi objavami in druzbenimi
mediji. Pogovarjamo se prek tipkovnic in pretvorbe glasu v
pisno besedilo, v€asih z ro€no napisanimi pismi, tu in tam z
mrmranjem, nasmehi, grimasami in vzdihi.

Vsi pogovori pa niso enaki. Ce gre za tehten pogovor, imamo
lahko ¢udovit obcutek, kakor da smo izvedeli kaj resni¢no po-
membnega. »Konec koncev vsako zvezo, pa naj gre za zakon
ali prijateljstvo, drzi skupaj pogovor,« je zapisal Oscar Wilde.

Ce pa se pogovor odvija slabo, imamo lahko obupen obé&u-
tek. Lahko obcutimo nestrpnost in razoCaranje, Cutimo lahko,
da zamujamo pomembno priloznost. Po pogovoru smo lahko
zmedeni ali razburjeni in nam ni jasno, ali je sploh kdo razumel
to, kar smo govorili.

V ¢em se pogovori razlikujejo?

Kot bomo videli v naslednjem poglavju, so se ¢loveski moz-
gani razvili tako, da hlepijo po povezavah. Ce pa si zelimo do-
sledne skladnosti z drugimi, moramo razumeti, kako deluje
sporazumevanje, Se pomembnejSe pa je zavedanje, da lahko
vzpostavimo povezavo le z enako vrsto pogovora.

Superkomunikatorji se ne rodijo s posebnimi sposobnost-
mi, so pa temeljiteje razmislili o poteku pogovorov, o razlogih,
zakaj so nekateri uspesni, drugi pa ne, o skoraj neskoncnem
Stevilu izbir pri vsakem pogovoru, s katerimi se bolj zblizamo
ali se bolj oddaljimo drug od drugega. Ko spoznamo te priloz-
nosti, zacnemo drugace govoriti in poslusati.






NACELO UJEMANJA

Kako nam spodleti pri novac¢enju vohunov

Ce je Jim Lawler Zelel biti povsem odkrit, je moral priznati, da
mu novacenje vohunov nikakor ne gre. Tega je bil dejansko
tako neves¢, da ga je skoraj vsako noc tlacila mora. Bal se je,
da bo ob sluzbo pri Centralni obvescevalni agenciji,® ki jo je
opravljal zadnji dve leti in jo je imel raje od vsega, kar je dotlej
pocel.

Pisalo se je leto 1982, star je bil trideset let. V Cio je priSel po
Studiju prava na Teksaski univerzi, kjer je prejemal povprecne
ocene, in po vrsti samih dolgocasnih sluzb. Nekega dne je v
stanju negotovosti, kaj ga Se ¢aka v Zivljenju, telefoniral pred-
stavniku Cie, ki ga je spoznal na univerzi. Sledil je razgovor za
sluzbo, preizkus s poligrafom, Se dobrih deset dodatnih raz-
govorov v razli¢nih krajih in potem vrsta izpitov, pri katerih je
imel obcutek, da sprasujejo zgolj po tem, cesar ne ve. (Kdo neki
na pamet ve za svetovne provake v ragbiju iz Sestdesetih let 20. sto-
letja, se je spraseval.)
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Nazadnje je prisel do zadnjega razgovora. Ni mu kazalo do-
bro. Na izpitih se je odrezal slabo ali kve¢jemu povprecno. V
tujini ni imel nikakr$nih izkusenj, ni znal nobenega tujega je-
zika, ni sluzil vojske in ni obvladal kaksnih posebnih ves¢in.
Sprasevalec pa se je zavedal, da je Lawler na svoje stroske na
razgovor priletel v Washington, prav tako je vedel, da je ne-
umorno vztrajal pri testih, ceprav se mu pri vecini vprasanj ni
niti sanjalo, kakSen bi moral biti pravilni odgovor, in da se je
na vsak neuspeh odzval z nekaksnim obcudovanja vrednim
optimizmom, ¢eprav zanj ni imel nobenega razloga.

SpraSevalec je Zelel vedeti, zakaj se tako mocno zeli pridru-
ziti Cii.

»Ze vse Zivljenje si Zelim storiti kaj pomembnega,« je odvrnil
Lawler. Povedal je, da si zeli sluziti drzavi in »zanesti demokra-
cijo v drzave po svetu, ki hrepenijo po njej«. Takoj ko je to izre-
kel, se je zavedel, kako neumno zveni. Le kdo na razgovoru za
sluzbo rece hrepenijo? Zato je obmolknil, zajel sapo in iskreno
dejal: »Obcutek imam, da je moje zivljenje prazno. Zelim si
sodelovati pri necem pomembnem.«

Teden dni pozneje so ga iz obvescevalne agencije poklicali in
mu ponudili sluzbo. Takoj jo je sprejel in se odpravil v Camp
Peary — kompleks v Virginiji, namenjen usposabljanju novih
kadrov, ki ga pri Cii imenujejo kar »Farma« -, kjer naj bi se
naucil potrebnih vescin, kot so vlamljanje, skrivno predajanje
predmetov ali sporocil in prikrito nadzorovanje oseb.

Najbolj pa je bila presenetljiva pozornost, ki so jo posvecali
ucenju pogovarjanja. Lawler je spoznal, da je delo pri Cii de-
jansko predvsem povezano s sporazumevanjem. Naloga ob-
vescevalnega oficirja ni bila v skrivanju po temacnih kotickih
in Sepetanju na parkiriscih, temvec v pogovarjanju z ljudmi
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na zabavah, sklepanju prijateljstev na veleposlanistvih in na-
vezovanju stikov s tujimi predstavniki; vse te zveze naj bi mu
kdaj v prihodnosti lahko zagotovile tih pomenek o pomemb-
nih zaupnih podatkih. Sporazumevanje je tako pomembno,
da je v povzetku metod usposabljanja pri Cii navedeno prav
na zacetku: »Odkrijte pristope, kako vzpostaviti zvezo,« piSe.
»Obvescevalni oficir si mora prizadevati, da potencialni agent
pride do prepricanja — po moznosti upraviceno -, da je obves-
¢evalni oficir eden od pescice ljudi, morda celo EDINI, ki ga
resnicno razume.«*

Lawler je Solo za vohune koncal z odli¢cnimi ocenami, na-
kar so ga poslali v Evropo. Dobil je nalogo, da vzpostavi stik
s tujimi uradniki, se spoprijatelji z ataSeji na veleposlanistvih
in razvije Se druge vire, ki bi bili pripravljeni na odkrite pogo-
vore. Njegovi nadrejeni so se nadejali, da bo tako odprl kanale
za razprave, s katerimi bi svetovne zadeve lahko postale ma-
lenkost bolj obvladljive.

Prvih nekaj mesecev v tujini je bilo za Lawlerja prav muc¢nih.
Na vso moc se je trudil, da bi se vkljucil. UdeleZeval se je ve-
¢ernih druzabnih prireditev in hodil na pijaco v lokale v bli-
zini veleposlanistev. Nic¢ ni delovalo. V lokalu na smuciscu je
spoznal uradnika iz kitajske delegacije in ga veckrat povabil
na kosilo in na pijaco. Cez ¢as je zbral toliko poguma, da ga je
vprasal, ali bi si morda Zelel zasluziti nekaj denarja s posredo-
vanjem govoric na veleposlanistvu. Uradnik mu je odgovoril,
da izhaja iz premozne druzine, tako da ne potrebuje denarja.
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Dodal je, da njegovi Sefi za takSna dejanja prestopnika pravilo-
ma usmrtijo. Zato je ponudbo odklonil.

Lawlerju se je celo zgodilo, da se je trudil z receptorko na
sovjetskem konzulatu, ki se mu je zdela obetavna, dokler mu
ni nadrejeni pojasnil, da dekle dejansko dela za KGB in se je
namenila njega pridobiti kot zaupni vir.

Potem pa se je le pojavila priloznost, ki je bila videti odresil-
na. Sodelavec pri Cii mu je omenil, da prihaja mlada Zenska
z Bliznjega vzhoda, Jasmin, zaposlena na zunanjem ministr-
stvu svoje drzave. Pojasnil je, da je na dopustu in da bo sta-
novala pri bratu, ki se je preselil v Evropo. Lawlerju je nekaj
dni pozneje uspelo, da je v restavraciji »trcil« vanjo. Predstavil
se ji je kot naftni Spekulant. Ko sta se zacela pogovarjati, je
Jasmin omenila, da je njen brat ves ¢as neznosno zaposlen in
nima casa, da bi ji razkazal turisticne zanimivosti. Videti je
bila osamljena.

Lawler jo je naslednji dan povabil na kosilo in jo vprasal o
njenem Zivljenju. Ji je sluzba vsec? Je tezko Ziveti v drzavi, kjer
je pred nedavnim prislo do velikih konservativnih sprememb?
Jasnim mu je zaupala, da sovrazi verske skrajnezZe, ki so se
povzpeli na oblast. Zelela se je preseliti v Pariz ali New York,
vendar za to ni imela dovolj denarja, saj je morala Ze za ta kra-
tek dopust v Evropi lep cas varcevati.

Lawler je v tem videl priloznost in ji omenil, da njegova naf-
tna druzba isce svetovalca. Delo naj bi bilo honorarno, tako
da bi lahko delala ob svojih redni sluzbi na zunanjem ministr-
stvu. Lahko pa bi ji ponudil dodatek ob podpisu pogodbe, ji
je dejal. »Narocila sva Sampanjec, zdelo se mi je, da se bo kar
zjokala, tako je bila srecna,« mi je povedal.
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Po kosilu je odhitel nazaj v pisarno, da pove Sefu. Kon¢no
mu je uspelo pridobiti prvega vohuna! »Rekel mi je: 'Cestitam!
Na sedezu bodo zelo zadovoljni. Zdaj ji moras povedati, da si
iz Cie in da si od nje Zeli§ informacije o vladi v njeni drzavi.'«
Lawler je menil, da to nikakor ni pametno. Preprican je bil,
da se Jasmin ne bo Zelela ve¢ niti pogovarjati z njim, ce ji bo
povedal po resnici.

Sef mu je pojasnil, da ni posteno, da bi nekoga prosili, da
dela za Cio, ne da bi mu to povedali. Ce bi oblasti pri njej
doma to izvedele, bi jo zaprle, morda celo usmrtile. Preden
zacne, se mora zavedati, v kaksno tveganje se podaja.

Lawler se je Se naprej sestajal z Jasmin in skusal najti pravi
trenutek, ko bi ji povedal o svoji dejanski sluzbi. Cim ve¢ ¢asa
sta prebila skupaj, tem bolj mu je zaupala. Dejala je, da se sra-
muje svoje drzave, ki prepoveduje ¢asnike in omejuje svobodo
govora, in ¢rti uradniStvo, zaradi katerega Zenske ne morejo
Studirati doloc¢enih predmetov na univerzi in so v javnosti pri-
morane nositi ruto. Povedala mu je, da si tedaj, ko se je prija-
vila za vladno sluzbo, nikakor ni predstavljala, da se bo stanje
tako mocno poslabsalo.

Lawler je to razumel kot primeren namig. Ko sta sedela pri
vecerji, ji je pojasnil, da ni naftni Spekulant, temve¢ ameriski
tajni agent. Rekel ji je, da si ZdruZene drZave Zelijo isto kot
ona: spodkopati teokratsko oblast v njeni drzavi, omejiti moz-
nosti njenih voditeljev, odpraviti zatiranje Zensk. Opravicil se
ji je, ker ji je lagal, in ji zagotovil, da ponudba za sluzbo velja.
Vprasal jo je, ali bi delala za Centralno obvescevalno agencijo.

»Medtem, ko sem govoril, sem videl, kako so se ji razsirile
oci,« mi je pozneje povedal. »Trdno je stiskala namizni prt in
potem zacela odlo¢no zmajevati z glavo. Ko sem nehal govoriti,
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je zacela jokati, in takrat mi je postalo jasno, da sem oplel.
Rekla je, da je za taksna dejanja pri njih predvidena smrtna
kazen ter da nikakor ne more pomagati.« Nicesar ni mogel
reci, s ¢imer bi jo preprical. »Zelela si je le ¢im prej pro¢ od
mene.«

Sel je nazaj k $efu, da mu sporodi, kaj se je zgodilo. »On pa
pravi: 'Zdaj sem Ze vsem povedal, da si jo pridobil! Povedal
sem vodji oddelka in vodji postaje, ta je sporocil v Washington.
Zdaj pa naj jim povem, da tega ne more$ speljati do konca?'

Lawler ni vedel, kaj naj stori. »Se s tako velikim zneskom de-
narja ali drugimi obljubami je ne bi mogel prepricati, naj pri-
stane na samomorilsko tveganje,« mi je povedal. Lahko jo je le
poskusal prepricati, naj mu zaupa, da jo povsem razume in da
jo bo varoval. A kako naj bi to storil? »Na Farmi so me naucili,
da je treba osebo, ki jo Zeli$ pridobiti za vohunsko dejavnost,
prepricati, da ti ni vseeno zanjo, kar pomeni, da ti dejansko ne
sme biti vseeno, to pa pomeni, da je treba vzpostaviti doloceno
povezavo. Kako pa naj to storim, se mi ni niti sanjalo.«

Kako vzpostavimo pristno povezavo? Kako koga s pogovorom
prepricamo, da kaj tvega, se poda na pustolovscino, sprejme
delo ali gre na zmenek?

Vzemimo nekoliko manj zahtevne situacije. Denimo, da se
Zelite zbliZati s Sefom ali z novim znancem. Kako ga preprica-
te, da vam lahko zaupa? Kako mu pokaZete, da ga poslusate?

V zadnjih nekaj desetletjih so znanstvenikom nove metode
raziskovanja vedenja in moZganov omogocile preucevanje sko-
raj vseh vidikov sporazumevanja v zvezi s takSnimi vprasanji.
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Preucili so, kako moZgani sprejemajo informacije in ugotovi-
li, da je medosebno povezovanje s pogovorom mocnejse, kot
smo se zavedali, a tudi bolj zapleteno. Oblika sporazumeva-
nja - nezavedne odlocitve med govorjenjem in poslusanjem,
vprasanja, ki jih postavljamo, in obcutljivosti, ki jih izrazamo
- lahko vpliva na to, komu zaupamo, kdo nas preprica in koga
si zelimo imeti za prijatelja.

Ob teh novih spoznanjih se je z vrsto raziskav pokazala tudi
moznost nevroloske sinhronizacije pri pogovorih, nekaksno
usklajevanje mozganov in telesa pri sogovornikih - od tega,
kako hitro dihamo, do kurje polti -, ki ga pogosto sploh ne
opazimo, vendar vpliva na nacin govorjenja, poslusanja in raz-
misljanja.> Nekateri ljudje se nikoli ne sinhronizirajo z drugi-
mi, tudi ce se pogovarjajo z dobrimi prijatelji. Drugi — tem bi
lahko rekli superkomunikatorji — se zlahka sinhronizirajo bol;
ali manj s komer koli. Vecina nas je nekje vmes. Ce pa razume-
mo, kako sporazumevanje deluje, se lahko nau¢imo boljSega
vzpostavljanja povezav.

Jim Lawler pa ni vedel, kako naj z Jasmin vzpostavi taksno
povezavo. »Vedel sem le, da imam kvecjemu Se eno moznost,
da se z njo pogovorim,« mi je povedal. »Moral sem ugotoviti,
kako jo doseci.«

KO SE POVEZEJO MOZGANI

Ko je Beau Sievers leta 2012 zacel delati v Dartmouth Social
Systems Labu, je bil Se vedno videti kot glasbenik, ¢eprav je ta
poklic pred nekaj leti opustil. Dogajalo se je, da je takoj potem,
ko se je zbudil, z razmrsenimi svetlimi lasmi in v majici s kake-
ga dzezovskega festivala odhitel v laboratorij, kjer se zbegani
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varnostniki niso mogli povsem odlociti, ali je doktorski kandi-
dat ali preprodajalec, ki studentom dobavlja marihuano.

K strokovnemu delu v uglednem laboratoriju ga je vodila
vijugasta pot. Na konservatoriju je Studiral bobnanje in glas-
beno produkcijo. Kmalu pa je ugotovil, da mu Se toliko vadbe
ne bo pomagalo do statusa vrhunskega bobnarja, ki bi se s
tem lahko prezivljal. Zacel je iskati moznosti drugega poklica.
Vedno ga je zanimalo medosebno sporazumevanje. Se posebej
so mu bili vSec¢ glasbeni dialogi brez glasu, do katerih je véasih
prislo na odru. Dogajalo se je, da je improviziral z drugimi
glasbeniki, ko so se nenadoma vsi ujeli, kot da jih vodijo eni
sami moZgani. Spominjal se je obc¢utka, ko so bili vsi izvajal-
ci - prav tako pa tudi obcinstvo, oseba za meSalno mizo, celo
tocaj - nenadoma sinhronizirani. Vcasih je podobno obcutil
med pogovori pozno ponoci ali na posebno prijetnem zmen-
ku. Zato se je vpisal na Studij psihologije in nazadnje pristal
na doktorskem Studiju pod mentorico dr. Thalio Wheatley,
eno najpomembnejsih nevroznanstvenic, ki raziskuje, kako se
ljudje medsebojno povezujejo.

»Zakaj se kdo s kom 'ujame', s kom drugim pa ne, ostaja ena
od pomembnih skrivnosti sodobne znanosti,« je Wheatley
zapisala v reviji Social and Personality Psychology Compass.®
Pojasnjuje, da nas prevzame cudovit obcutek, ko se med po-
govorom s kom ujamemo, ker so se nasi mozgani z evolucijo
razvili tako, da hlepijo po taksnih zvezah. Zaradi Zelje po po-
vezovanju clovek tvori skupnosti, varuje narascaj, sklepa nova
prijateljstva in zaveznistva. To je ena od pomembnih znacilno-
sti, ki je ¢loveski vrsti omogocila preZivetje. »Clovek ima redko
sposobnost, da se povezuje,« je zapisala.”
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Tudi Stevilni drugi znanstveniki so raziskovali, kako tvori-
mo povezave. Ko je Sievers zacel prebirati znanstvene revije,
je izvedel, da so leta 2012 znanstveniki na nemskem Institutu
Maxa Plancka za razvoj cloveka preucevali mozgane kitaristov,
medtem ko so igrali Scheidlerjevo sonato v D-duru.® Ko je par
kitaristov igral loceno in sta se osredotocila vsak na svojo par-
tituro, se je njuna Zivcna aktivnost razlikovala. Ko pa sta pre-
Sla v duet, so se elektri¢ni signali v njunih moZganih zaceli
sinhronizirati. Videti je bilo, kot da sta se duhovno zlila. Pove-
zava se je pogosto prenasala celo na telo: Pogosto sta kitarista
zacela dihati enako hitro, zenice so se jima hkrati Sirile, srce je
utripalo po podobnih vzorcih. Lahko so se jima sinhronizirali
celo elektri¢ni signali na kozi.” Ko sta nehala igrati skupaj - ko
se je njun notni zapis razlikoval ali sta presla na soliranje -, je
»sinhronizacija med mozgani popolnoma izginila«, so zapisali.

Sievers je prebral Se druge Studije,!? pri katerih so opisovali
enak pojav, ko so ljudje skupaj brundali, tapkali s prsti, reSe-
vali uganke, ki so zahtevale sodelovanje, ali si pripovedovali
zgodbe. V enem od poskusov so raziskovalci na Princetonu
merili zivéno aktivnost dvanajstih ljudi, medtem ko so poslu-
Sali mlado Zensko pripovedovati dolgo in vecplastno zgodbo
o maturantskem plesu.!’ Pri merjenju mozganske aktivnosti
so opazili, da se aktivnost poslusalcev sinhronizira z aktivno-
stjo pripovedovalke, tako da so nazadnje vsi hkrati dozivljali
iste obcutke stresa in nelagodja, zbeganosti in veselja, kot da
bi zgodbo podoZivljali skupaj. Nekateri poslusalci so se po-
sebej mocno sinhronizirali s pripovedovalko; zdelo se je, da
se njihovi moZgani vedejo skoraj natan¢no tako kot njeni. Ko
so poslusalce potem povprasali o pripovedi, so ti posamezni-
ke bolje razlikovali med liki zgodbe in se spomnili manjsih
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podrobnosti. Cim bolj so se mozgani sinhronizirali, tem bolje
so dojemali povedano. Raziskovalci so v reviji The Proceedings
of the National Academy of Sciences leta 2010 zapisali, da »iz ob-
sega nevronske sklopitve med govorcem in poslusalcem lahko

sklepamo na uspesnost komunikacije«.'?

SUPERKOMUNIKATORJI

Te in druge Studije razkrivajo nekaj temeljnega: ce se zelimo
sporazumevati, se moramo povezati.!> Ko se nasi in sogovor-
nikovi moZgani do dolocene mere uskladijo, dojamemo, kaj
nam pripoveduje, in on razume, kar mu mi govorimo. V tistem
trenutku pogosto pride tudi do telesne sinhronizacije'* - utrip,
izraz na obrazu, custva, ki jih doZivljamo, obc¢utek Sc¢emenja
na vratu in rokah. Zaradi nevronske sinhronizacije pozorneje
poslusamo in jasneje govorimo.!®

V¢asih do te povezave pride samo z eno osebo. V drugih pri-
merih se to zgodi v skupini ali z velikim obcinstvom. V vseh
teh primerih pa si zaradi sinhronizacije mozganskih valov moz-
gani in telesa postanejo medsebojno podobni.

Ko so raziskovalci podrobno preudili, kako prihaja do sin-
hronizacije, so ugotovili, da so nekateri ljudje tega Se pose-
bej sposobni. Nekateri posamezniki se vedno zmorejo bolje
povezovati.

Znanstveniki, kakrSen je Sievers, tem ljudem ne recejo su-
perkomunikatorji — raje imajo izraze, kot sta udelezenec z veliko
osrednjo vlogo ali glavni ponudnik informacij. Vendar je Sievers
dobro vedel, kaksni so ti ljudje. To so prijatelji, ki jih vsakdo
vprasa za nasvet, kolegi, ki jih izvolijo na vodilen poloZzaj, sode-
lavci, ki jih vsi radi vidijo pri pogovoru, ker je potem zanesljivo
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s

Ko nasa mozganska aktivnost
ni usklajena, se tezko sporazumevamo.

W A

Ko pa zaénemo razmisljati
podobno, se bolje razumemo.

bolj zabavno. Sievers je s superkomunikatorji nastopal, se z
njimi druzil na zabavah in glasoval zanje. Vcasih je celo sam
dosegel trenutke superkomunikacije, ceprav obicajno ni na-
tan¢no razumel, kako.1®

V nobeni od studij, ki jih je prebral, pa ni nasel pojasnila,
zakaj so nekateri ljudje boljsi pri sinhronizaciji od drugih. Zato
se je odlocil za poskus, s katerim bi to lahko ugotovil.l”

S sodelavci je najprej zbral ve¢ deset prostovoljcev in jim dal
gledati vrsto tezko razumljivih filmskih posnetkov.!® Neka-
teri posnetki so bili tujejezicni, drugi so bili kratki odlomki
iz sredine filma. Da bi bilo posnetkom 3e teze slediti, so jih



