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Kako da koristite ovu knjigu

Prvi deo ove knjige pokazuje kako da brzo procitate druge
ljude i lako saznate njihove osnovne misli i ose¢anja. Ovaj si-
stem je primenljiv za svaku osobu, mesto, ideju ili situaciju.
Na primer, za svega nekoliko minuta mozete odrediti da li je
neko zainteresovan ili ne, samouveren ili uplasen, iskren ili
nesto krije.

U ovom delu se usredsredujemo na sedam osnovnih pita-
nja koje moZete imati u vezi s necijim mislima ili namerama
tako $to koristimo niz primera iz svakodnevnog Zivota kako
bismo ilustrovali koliko su ove tehnike lako primenljive. Sva-
ko poglavlje u knjizi sadrzi razne posmatracke i konverzaci-
one tehnike.

U nekim slucajevima necete moci direktno da uvucete u
razgovor osobu od koje vam je potrebna informacija. U ta-
kvim situacijama Cete koristiti strategiju koja obuhvata viSe
znakova i signala. U nekim drugim situacijama mo¢i ¢ete da
ostvarite interakcije sa subjektom, pa ¢ete upotrebiti sofisti-
ciranije strategije.

Drugi deo stupa na scenu kada vam je potreban dublji i de-
taljniji uvid. U ovom delu Cete nauciti kako da izgradite goto-
vo savrSen profil, kako da odredite Sta neko misli ili osec¢a i
kako da predvidite slede¢i korak te osobe.

Na primer, primenom tehnika iz prvog dela knjige mo¢i
¢ete da zakljucite da li je osoba s kojom ste iza$li zaintereso-
vana za vas. Kasnije moZete kompletirati njen profil ako Ze-
lite da znate kako on ili ona reaguje na neSto Sto govorite ili
radite. Kad pregovarate s nekim, lako moZete proceniti nivo
iskrenosti i poverljivosti druge strane.

Ali ako Zelite da znate kako Ce se ta osoba dalje ponasati,
ako Zelite da izmerite nivo njene fleksibilnosti ili da utvrdite
njene slabe tacke, moZete primeniti ovu psiholosku strategi-
juda brzo i diskretno izgradite kompletan profil.

Zahvaljujuti specificnim primerima iz stvarnog Zivota
naucicete kako da odredite da li je porotnika tesko ili lako
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SVAKOGA MOZETE PROCITATI

navesti, hoc¢e li osumnjiceni priznati ili se drzati svoje price i
dali ¢e osoba biti sklonija pomirljivosti ili eksplozivnoj reak-
ciji kad joj saopstite neugodne vesti.

Ova knjiga ¢e vas nauciti kako da dodete do sustine bilo
koje situacije, izbegnete da budete iskoriS¢eni i preuzmete
kontrolu nad situacijom ili odnosom bilo kad i bilo gde, a ce-
sto za samo pet minuta ili manje.
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Uvod

este li nekad pozeleli da mozZete da zavirite u neciji um i

otkrijete $ta on zaista misli? Uz pomo¢ naprednog sistema
zasnovanog na psihologiji, sada moZete. Kako je jedini ove
vrste, ovaj program nudi kompletan, praktican i lako pri-
menljiv sistem koji moZete koristiti da vrlo brzo i u svakom
trenutku odredite necije misli i oseéanja.

Da razjasnimo, Svakoga moZete procitati nije zbirka reci-
kliranih ideja o govoru tela. Mi vam ne¢emo reci da na osnovu
Zenine frizure moZete imati neogranic¢en pristup njenoj dusi
ili da se oslonite na svoju intuiciju i instinkte kako biste izvukli
neki od kliSiranih i opSteprihvac¢enih generalizovanih zaklju-
Caka. Ova knjiga vam nece objasniti kako da donesete zakljuc-
ke na osnovu toga kako neko skrsta ruke ili vezuje pertle.

Principi ovde izneti nisu ideje, teorije ili trikovi primenlji-
vi samo na nekim ljudima. Knjiga sadrzi konkretne, oproba-
ne psiholoske tehnike koje se u svakom trenutku mogu pri-
meniti na bilo koga, u gotovo svakoj situaciji.

Znaci li to da Cete uvek uspevati svakoga da procitate sa-
vrSeno precizno? Ne. Ovaj sistem nije 100 odsto pouzdan.
Ipak, imacete sigurnu statisticku prednost u svakoj interak-
ciji. Bi¢ete sposobni da koristite najvaznija psiholoska oruda
koja vladaju ljudskim ponaSanjem kako biste ne samo ravno-
pravno ucestvovali u igri ve¢ i stekli prednost.

Treba da budete svesni da ova knjiga ne govori o razvoju
takozvane telepatije, te da ¢ete nauciti kako da pogodite koji
je broj neko zamislio i jede li se nekome sendvic s tunjevi-
nom za rucak.

11



SVAKOGA MOZETE PROCITATI

Svakoga moZete procitati postupno, korak po korak, poka-
zuje kako da odredite Sta neko misli i ose¢a u svakodnevnim
situacijama. Na primer, videcete kako da predvidite hoce li
drugi igra¢ pokera odustati ili pratiti, zasluZuje li prodavac
vaSe poverenje i gde vodi vas prvi sastanak s nekim.

Kada su ulozi visoki nije dovoljno da vam kvote idu u pri-
log. Morate iskljuciti svaku mogucnost gubitka.

12



PRVI DEO

SEDAM OSNOVNIH PITANJA

Naucite kako da brzo i lako saznate Sta neko misli i
oseca u bilo kojoj situaciji ili okolnostima.

e Krije li osoba nesto?

e Svida mu se ili ne?

e Dalije stvarno samouverena ili samo glumi leZernost?
e Kako zaista stoje stvari?

e Dali je zainteresovan ili samo gubite vreme?

e Na Cijoj je ona zapravo strani?

e Koliko je osoba opasna, stabilna i psihicki zdrava?






Krije li
ova

osoba
nesto?

POGLAVLIJE

Iskrenost jeste najbolja, ali vazno je upamtiti da, kada
eliminiSemo sve ostale pristupe, neiskrenost zauzima

drugo mesto.
DZordZ Karlin
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Kada posumnjate da druga osoba nesto krije, ostaju vam
tri slabaSne opcije: suoCavanje s tom osobom, ignorisa-
nje Citave situacije ili pokusaj prikupljanja viSe informacija.

AKo se suocite sa subjektom ne samo $to ¢e on ili ona au-
tomatski zauzeti odbrambeni stav ve¢, ako se ispostavi da
ste pogresili, veliki su izgledi da Cete biti proglaseni parano-
idnim ili ljubomornim i to ¢e ostaviti posledice na vas odnos.

Ignorisanje situacije moZe biti tesSko i potencijalno vam
Skoditi.

[ na kraju, pokusaj prikupljanja viSe informacija zahteva
vreme, a moze biti i loSe po vas ako vas uhvate kako njuskate
unaokolo.

Kad god imate osecaj da je neko neiskren ili nesto krije -
vaSe dete-tinejdZer se drogira, radnik vas potkrada, prijatelj
vam nije odan - upotrebite jednu od sledecih tehnika kako
biste otkrili Sta ta osoba smera ili radi.

Tehnika I: Cita¢ misli

Ova tehnika, koju sam prvi put predstavio u knjizi Neka
vas vise nikad niko ne slaZe prakti¢no garantuje da za svega
nekoliko minuta moZete otkriti krije li neko nesto. Funkcio-
niSe kao Rorsahov test,! koji se ¢esto naziva i ,testom mrlja
mastila”. Teorija iza ovog testa pociva na tome da Ce necija
interpretacija oblika otkriti njegove ili njene nesvesne sta-
vove i misli.

Sa ovom tehnikom koristimo istu teoriju, ali je primenju-
jemo na potpuno drugaciji nain - verbalno. Postavljate

1 Rorsahov test licnosti jedan je od najpoznatijih testova za dijagnostiku
dubinskih slojeva li¢nosti. Konstruisao ga je Svajcarski psihijatar Her-
man RorSah (1884-1922) i zasniva se na pristupu razli¢itim nesvesnim
delovima li¢nosti putem asocijacija koje kod osobe aktiviraju mrlje ma-
stila odredenih oblika. (Prim. prev.)
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pitanje koje drugu osobu ne optuzuje ni za Sta, ali aludira na
situaciju. Zatim procenjujete odgovor i moZete otkriti krije li
osoba nesto.

Na ovaj nacin moZete izneti osetljivu temu i videti izaziva
li ona kod te osobe nelagodu, a da pritom nijednom recju ne
iznesete optuzbu.

PRIMER: MenadZer prodaje misli da neko od proda-
vaca krade kancelarijski materijal. Ako di-
rektno pita: ,,Potkradas li ti firmu?”, zaposleni ¢e mo-
mentalno zauzeti odbrambeni stav i bi¢e nemoguce
izvudi istinu iz njega. Ako nije kriv, naravno, reci ce
da ne krade. Ako je kriv, verovatno ¢e slagati i re¢i da
ne krade.
Ali menadZer mozZe jednostavno re¢i nesto sasvim
bezazleno, poput: ,DZime, pitam se mozZe$ li mi po-
moci oko neCega. Primetio sam da neko iz sektora
prodaje nosi ku¢i kancelarijski materijal. Imas li ide-
ju kako to da zaustavimo?” A onda samo posmatra
reakciju.
Ako DzZim postavlja pitanja i deluje zainteresovano
za temu i taj razgovor, moZemo biti prilicno sigurni
da on nije lopov, ali ako pokaze nervozu i pokusa da
promeni temu, onda je verovatno kriv.
MenadZer ¢e primetiti promenu raspoloZenja i stava
(za detaljne znake anksioznosti i nesigurnosti po-
gledajte poglavlje 3). Ako je nevin, rado ¢e ponuditi
svoje misljenje i savet. Ako je kriv, pokazace vidljivu
nelagodu i verovatno Ce ga uveravati kako on nika-
da ne bi ucinio tako nesto. Ne postoji nijedan razlog
da sebe spominje u tom kontekstu osim ako se oseca
krivim.

Jo$ jedan nacin da primenite ovu tehniku jeste da se naglas
zapitate kako neko moze da ucini tako nesto (ono na Sta
sumnjate) i onda posmatrate reakciju. Da vidimo kako to iz-
gleda u praksi:

17
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PRIMER: Zena misli da se muskarac s kojim je izasla
ponasa pomalo ¢udno i pita se uzima li ne-
kakve supstance.
Kako bi to otkrila, ona se naglas pita: ,Zar nije zani-
mljivo kako se ljudi drogiraju i misle da to njihova
okolina ne primecuje?” Mogla bi i reci: ,Bas sam pro-
Citala ¢lanak u kojem piSe da je 33 odsto odraslih u ne-
kom trenutku svog Zivota probalo rekreativne droge.”
Ona indirektno uvodi temu i posmatra hoce li njego-
va reakcija ukazati da on krije upotrebu droga.
Neko ko nema nikakve veze s tim o ¢emu ona prica
rado ¢e se ukljuciti u razgovor, dok ¢e neko ko to radi
dati sve od sebe da promeni temu.

Ova tehnika moZe se primeniti i traZenjem saveta od osobe.

PRIMER: Direktorka bolnice sumnja da lekar pije na
duZnosti. Mogla bi mu re¢i: ,Doktore Smit,
potreban mi je va$ savet. Moja koleginica u drugoj
bolnici ima problem s jednim od lekara. Misli da on
pije na poslu. Sta mislite, na koji na¢in da mu se obra-
ti po tom pitanju?”
Ponovo, ako je kriv za navedeno ponasanje, alkoholi-
sanje na radnom mestu, postac¢e mu neugodno. Ako
ne pije, rado ¢e ponuditi svoj savet.

Tehnika 2: Pozovite se na dr Bombeja?

Ako smatrate da neko poznaje nekoga ili zna nesto kon-
kretno, tehnika ,pozivanja na dr Bombeja” moZe pomoc¢i da
saznate istinu. Ova tehnika pociva na psiholoskom principu:
ljudi isto reaguju na sve Sto im nije poznato. Jednostavno re-
¢eno, ako neko nikad nije Cuo za Freda, Pitera ili Marvina,
on ¢e potpuno isto reagovati na spominjanje bilo koga od

2 Lik ekscentri¢nog lekara iz istoimene humoristi¢ke serije. (Prim. prev.)
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njih - bi¢e podjednako zainteresovan ili nezainteresovan. |
obrnuto - njegova ¢e paznja prirodno biti privu¢ena onim sa
¢ime je upoznat. Ako poznaje Marvina, ali ne i ostalu dvoji-
cu, on Ce obratiti viSe paZnje kad se spomene Marvinovo ime
nego kad se spominju ostala dva imena.

Ako njegovo interesovanje nejednako pretegne u odrede-
nom smeru, onda je verovatno da poseduje neku informaciju
koju nije podelio s vama. Evo kako to funkcioniSe:

PRIMER: MenadZer sumnja da DZimi planira da na-
pusti firmu i sa sobom ponese listu klije-
nata. Sumnja da se DZim vec video sa ,gospodinom
Blekom” vlasnikom konkurentske firme.
Stoga menadZer poziva DZima u svoju kancelariju i le-
Zerno spusta tri fascikle na sto, a na fasciklama se na-
laze imena ,Gospodin Blek”, ,,Gospodin Blu” i ,,Gospo-
din Grin”.? Ako je DZim ve¢ u kontaktu sa gospodinom
Blekom ili planira da bude, njegov pogled ¢e se duze
zadrzati na fascikli s njegovim imenom nego na drugim
fasciklama. Koliko god se trudio da sakrije svoju reak-
ciju, njegova mehanicka i nejednaka paznja Ce ga odati.

JoS jedan nacin primene ove tehnike jeste razgovor o situ-
aciji i sluSanje sagovornika. Prvo iznesite sve Cinjenice koje
su vam obojici poznate. Zatim zamenite jednu od njih. Ako se
njegova paznja preusmeri prema zamenjenoj €injenici, onda
Cete zasigurno znati da li je i on svestan situacije.

PRIMER: Recimo da detektiv ispituje osumnji¢enog

za pljacku. Cita izvestaj i govori osum-
njiCenom Sta se desilo, ali menja klju¢ni deo. Ako
je osumnjiCeni kriv, njegova pazZnja Ce instinktivno
biti privucena bas tom klju¢nom delu. Ono Sto cuje
iznenaduje ga jer on zna Sta se zaista desilo i da to
nije ta¢no. Zeli da bude siguran da je dobro ¢uo, te

3 Ovde je prisutna i igra redi jer su ova prezimena takode i nazivi boja:
green-zeleno, black-crno, blue-plavo. (Prim. prev.)
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¢e verovatno tu ,nedoslednost” iskoristiti kao dokaz
da nije on pocinio zloc¢in. Jedino ako jeste kriv on ¢e
reagovati na tu informaciju. Ako je nevin, nepoznati
su mu svi detalji zloCina, tako da ne moZe da zna Sta
je od iznetih informacija ta¢no, a $ta ne. Da vidimo
kako bi ovaj razgovor izgledao:

Detektiv Cita,Cinjenice” osumnji¢enom: ,Osumnjiceni je pu-
cao u kasira i otiSao u zelenom sedanu s kalifornijskim tablica-
ma (zatim ubacuje netac¢ne informacije), sudario se sa drugim
automobilom, iskocio iz svog, preskocio ogradu i pobegao.”

Ako je osumnjiceni kriv, usredsredice se na netacan detalj:
,2oudario se sa drugim automobilom? Moj auto nije ni ogre-
ban. Vidite da to nije mogao biti moj auto!” Njegov ,dokaz”
nevinosti koristi ovu pogresnu informaciju i tako otkriva da
zna celu pricu.

Tehnika 3: Sta vi mislite?

Kljuc¢ ove tehnike nije optuzivanje nego informisanje. Od-
govor vaSeg subjekta reci ¢e vam krije li neSto. Na taj nacin
do izraZaja dolazi psiholoski sklop osobe kad joj se prezen-
tuje nova informacija.

PRIMER: Polin dolazi kod lekara radi redovne kon-
trole. Kada lekar dobije njene rezultate,
zove je da joj kaze da ima herpes. Ona razmislja o
svojim skoras$njim seksualnim partnerima i ubedena
je daju je zarazio ili Majk ili Haui. TeSko da bi direkt-
no pitanje donelo rezultate jer ¢e obojica ,osumnji-
Cenih” verovatno negirati. Evo $ta ona Cini.
Polin poziva obojicu i leZerno spomene da je otkrila
da ima herpes. Njihove reakcije ¢e je odvesti pravo
do krivca. PoSto Cuju novosti, oni ¢e odgovoriti na
sledeci nacin:
Majk: ,,Pa ne optuzuj mene! Nisam ti ga ja preneo! Ja
sam Cist.”

20
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Haui: ,, Imas sta? Koliko dugo ga imas? MoZda si mi ga
prenela! Ne mogu da verujem. Jesi li sigurna?”

Ko je verovatniji krivac? Ako ste posumnjali na Maj-
ka, u pravu ste. Kada je ¢uo da Polin ima neizlecivu
bolest koja se lako prenosi, on zauzima odbrambeni
stav, uz pretpostavku da ga ona optuZuje da ju je za-
razio. Njegovo zdravlje ga ne zanima jer ve¢ zna da
je zaraZen. Sad samo Zeli da ubedi Polin da nije kriv.

Haui, za razliku od njega, pretpostavlja da ga je po-
zvala da bi ga obavestila da ga je mozda zarazila. Ljut
je jer je zabrinut za svoje zdravlje.

Jednostavno je - nevino optuZeni ¢e preci u napad, dok ce
se krivac braniti.

PRIMER: Recimo da radite u sektoru za reklamacije u
prodavnici kompjuterske opreme. Musteri-
ja donosi neispravan Stampac, tvrdi da ga je kupio pre
nekoliko dana i trazi novac nazad. Ima racun i garanci-
ju, a Stampac je uredno upakovan u originalnu kutiju.
Posto ste istraZili sadrzaj paketa otkrivate da nedosta-
je neophodan, skup i lako odvojiv deo - bez njega ma-
Sina ne moZe da radi. Evo dva moguc¢a odgovora koja
moZete dobiti, poSto ste kupcu izneli svoje otkrice.
Odgovor 1: ,Nisam ga ja izvadio. Takvog ste mi ga
prodali.”
Odgovor 2: ,Molim? Prodali ste mi Stampac kojem
nedostaje deo. Protradio sam dva sata pokusavajuci
da ga pokrenem!”

Vidite kako je ovo efikasno? Osoba koja daje odgovor broj
dva ima svako pravo da bude uzrujana i napada vas. Njoj ne
pada na pamet da je optuZena za nesto.

Osoba koja daje odgovor broj jedan zna da nije ni pokusa-
la da aktivira Stampac jer mu je ona izvadila deo. Ne pada joj
na pamet da se ljuti. Automatski pretpostavlja da je optuzena
za uklanjanje dela i zauzima odbrambeni stav kad ¢uje da
nedostaje vazan deo.
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Tehnika 4: 1zvrdavanije ili priznanje

Kad koristite ovu tehniku cilj je da svoju sumnju poveZete
s nec¢im za Sta znate da je istina o doti¢noj osobi, a Sto nije
direktno povezano sa onim u $ta sumnjate. Ako pokusSa da
sakrije ili porekne istinu o onome $to znate, dobili ste odgo-
VOr na Ssvoju sumnju.

Medutim, ako otvoreno priznaje da je to istina, ali negira
povezanost te Cinjenice s konkretnim problemom, onda ve-
rovatno niste u pravu $to sumnjate u njega.

PRIMER: Henri se pita da li je njegova nova devojka
alkoholi¢arka. Ve¢je primetio da Ilejn uvek
Zvace zvaku posle jela, benigna navika koja nema ni-
kakve veze s temom njegovih sumnji. Tako ¢e nehaj-
no pomenuti nesto poput: ,Procitao sam studiju o
tome da mnogi alkoholicari Zvac¢u Zvaku posle jela.”
Ako je Ilejn alkoholi¢arka on ¢e primetiti da joj je ne-
lagodno zbog te njegove opaske, a ona ¢e verovatno
izjaviti kako ne Zvace Zvaku posle jela.
Ona nema razloga da negira tu svoju naviku osim ako
je prikazuje u nezavidnom svetlu.
Stavise, nema razloga da uopste preispituje iznesenu
Cinjenicu.
Verovatno ¢e pomisliti: ,Fuj, pa ja to radim.” Medu-
tim, ako nije alkoholi¢ar ona ¢e rec¢i da ona uvek Zvace
Zvaku posle jela, te da ta studija nije nimalo pouzda-
na. Naravno, moZe se desiti da viSe nece pred njim
Zvakati Zvaku kako bi ga u potpunosti razuverila. Ali
najverovatnije se nece odredi prijatne joj navike kako
bi dokazala da je njegova studija nepouzdana ili da bi
ga uverila da nije alkoholicar.

Tehnika 5: Strah laznjaka

Kada su ulozi visoki, izazivanje ,straha kod laznjaka” sjaj-
na je tehnika za odredivanje Sta neko krije, bez obzira na to
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koliko je dobar ,glumac”. Psihologiju ove tehnike primenju-
jete tako Sto obavestavate subjekta i jos jednu osobu - sa-
radnika - da su oboje ,osumnji¢eni” i da Cete otkriti i javno
oznaciti krivca. Potom posmatrate subjektovo ponaSanje.
Ako mu je neprijatno zbog prisustva te druge osobe, vero-
vatno je nevin.

PRIMER: Policijski detektiv smeSta osumnji¢enog

u Celiju i govori mu: ,Dobro, znamo da je
jedan od vas krivac, a krv pronadena na mestu zloci-
na pokazuje da krivac ima hepatitis C.” Potom vas sa-
ucesnik prilazi osumnjicenom s ranom na ruci koja
krvari. Ako nije kriv, osumnjic¢eni ¢e se trgnuti i uz-
buditi jer zna da je on nevin, te da je drugi tip krivac.
Medutim, ako je kriv nema razloga da se brine zbog
toga Sto druga osoba ima hepatitis. Pretpostavlja da
on ima hepatitis jer zna da je kriv, a mozda zna i da
je bolestan.

Ovu tehniku moZete koristiti i u grupama tako Sto Cete ak-
cenat staviti na sumnju, a ne na osumnjicenog. A krivac Ce se
sam odati.

PRIMER: MenadZer Zeli da sazna ko je preturao po
njegovom stolu.

,Onaj ko mi je ulazio u kancelariju dobice otkaz. Svi
koji pomognu da se nade krivac bi¢e unapredeni.”
Potom samo posmatra ponasanje osumnjicenog. Ako
je uzbuden i raspituje se o plati i prednostima novog
posla, onda je verovatno nevin. Sa druge strane, ako
sedi i cuti to ukazuje da je kriv za ,provalu”.

Tehnika 6: Kako biste vi to uradili?

Ova tehnika funkcioniSe pod pretpostavkom da ¢e krivac
sve uciniti da ostavi utisak da je nevin. Ako se na samom
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pocetku zapitate kako bi va$ osumnjiceni u¢inio ono za Sta ga
optuZujete, dobicete uvid u njegov nacin razmisljanja. Psiho-
loska pretpostavka je sledeca: kada vam situacija pruza samo
jedan nacin na koji je neSto moglo da se ucini, a osoba nudi
neprimerene odgovore, imate razloga za dalje istraZivanje.

PRIMER: Helen misli da njen knjigovoda Mic krade
iz kase za nepredvidene troSkove. Ovde
ima mnogo prostora za manipulaciju jer ne postoje
racuni, finansijske provere i knjigovodstvo. On negi-
ra da je ukrao novac, ona ipak sumnja u njega.
Stoga u neobaveznom razgovoru ona kaze: ,Kad bi
odlucio da nesto ukrades, kako bi to u¢inio?” Ako od-
govori neSto poput: ,Prvo $to mi pada na pamet jeste
da odvojim knjige i upotrebim nevidljivo mastilo..”,
ocCigledno je da nesto krije.
Zasto? Ispravan odgovor bio bi: ,,Ukrao bih novac iz
kasice za hitne slucajeve jer nju niko ne proverava.”
Medutim, poSto on ne Zeli da skrece paznju na kasicu,
smislja izokolne i gotovo fantasticne sisteme krade.

METAFORA: Putnik dolazi do raskrsnice koja vodi
do dva sela. U jednom selu ljudi stal-
no lazu, a u drugom uvek govore istinu. Putnik Zeli
da otpocne posao u selu u kojem su svi uvek iskreni.
Covek iz jednog od sela stoji nasred raskrsnice, ali
nemoguce je reci iz kog je sela. Putnik mu prilazi i
postavlja mu jedno pitanje:
Iz covekovog odgovora on Ce zakljuciti kojim putem
treba da pode.*

4,Koji put vodi do sela u kojem Zivi poSten svet?”, pitanje je koje mu po-
stavlja. Setite se, on Zeli da ode medu postene ljude. Ako covek govori
istinu, uputi¢e ga u pravom smeru. Ako laze, takode ¢e ga uputiti u pra-
vom smeru. U svakom slucaju, putnik ¢e tako znati koji put da izabere.
Alternativno re$enje bilo bi: ,Sta bi mi druga osoba rekla da radim?” A
onda da pode drugim putem.
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