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Rekli su o knjizi... 

„Postoji li neka (na knjižica koju mogu da kupim na 
poklon a koja neće uvrediti inteligenciju onog kome je 
poklanjam? Da. Ili zapravo - Da!“

Guardian

„Sve preporuke za dobijanje odgovora da su... inventivne i 
intrigantne“. 

Independent

„Knjiga je prava riznica dragocenih informacija... Da! je 
fascinantno štivo i nudi bezbroj uvida u način na koji se 
potrošači ponašaju. Savršen poklon za sve poslovne ljude“. 

Business Life

„Kao za džedaje... zanimljiv priručnik sa 50 isprobanih i 
proverenih metoda ubeđivanja“. 

Esquire

„Treba da pročitate ovu knjigu jer ćete uživati u njoj. 
Namenjena je pametnim poslovnim ljudima i lako je udubiti se 
u nju dok čekate kolegu ili avionski let. Ako to vi ne uradite, 
neko drugi će vam je odneti... Očaravajuće praktična, 
energična, žustra proza koja održava stvari u pokretu.“

Oktavijus Blek, 
koautor knjige &e Minde Gym

„Zanimljiva knjiga koja vam otvara oči – mnogo 
izvanrednih saveta iznesenih na pravi način.“ 

Spiked. com

„U knjizi je analizirano mnoštvo uvrnutih i čudesnih 
situacija.“

Sunday Express
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O auto ri ma

dr Noa Dž. Gold stajn, pre da vač na Vi so koj po slov noj ško li 
Uni ver zi te ta u Či ka gu. Na uč ne ra do ve ob ja vljivao u brojnim 
psi ho lo škim i po slov nim ča so pi sima, a vla da SAD, posebno 
Na ci o nal na na uč na fon da ci ja i Na ci o nal ni zdravstveni in sti-
tut, podržala je njegov istraživački rad raznim sti pen di ja ma 
i do na ci ja ma. Kon sul tant u ne ko li ko kor po ra ci ja i vla di nih 
or ga ni za ci ja, među kojima su Accenture1, Mi ni star stvo šu mar-
stva i Sta ti stič ki za vod Sje di nje nih Dr ža va.

Stiv Dž. Mar tin, di rek tor (r me In'uence at Work UK (Uticaj 
na poslu, Ve li ka Bri ta ni ja), ko ja pru ža uslu ge obu ke i sa ve to va nja 
po metodima predstavljenim u ovoj knjizi. Poseduje veliko is ku-
stvo u pro da ji i mar ke tin gu, ob ja vljivao u raz li či tim po slov nim 
gla si li ma i na ci o nal noj štam pi. Ko a u tor knji ge Pro da to!, pre da-
vač na kon fe ren ci ja ma ši rom sve ta. Re dov no drži predavanja o 
metodama ube đi va nja u ne ko li ko po slov nih ško la, uklju ču ju ći 
Uni ver zi tet Kren (ld i Po slov nu ško lu „Ser Džon Kes“ u Lon do-
nu. Kon sul tant je u po slov nim i vla di nim or ga ni za ci ja ma.

dr Ro bert B. Čal di ni, is tak nu ti uni ver zi tet ski pro fe sor psi-
ho lo gi je i mar ke tin ga na Dr žav nom uni ver zi te tu u Ari zo ni. 
Naj ci ti ra ni ji struč njak u sve tu kada je reč o ube đi va nju i autor 
pre kretničke knji ge u ovoj obla sti Uti caj: na u ka i pri me na, ko-
ja je pro da ta u vi še od mi lion pri me ra ka. Nje go va is tra ži va nja 
ob ja vljivana su u ra znim na uč nim i po slov nim ča so pi si ma, a 
jed na ko su pri vu kla pa žnju političara kao i po slov nog sve ta. 
Do bitnik je na gra de „Do nald T. Kem bel“ 2003. go di ne, koja 
mu je dodeljena za izuzetan do pri nos u obla sti so ci jal ne psi-
ho lo gi je.

1  Najveća konsultantska firma na svetu, sa sedištem u Hamiltonu, 
na Bermudima. (Prim. prev.)
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DA!Uvod

Ako je svet po zor ni ca, on da i ma la promena u dram-
skom tekstu mo že ima ti nesagledive posledice.

Postoji jed an sta ri štos ko mi čara He nija Jang mena, u 
kome pri ča o svom sme šta ju pret hod ne ve če ri: „Ka kav 
ho tel! Pe ški ri su bi li ta ko ve li ki i paperja sti da sam je dva 
us peo da za tvo rim ko fer.“

U po sled njih ne ko li ko go di na, mo ral na di le ma s ko jom 
se su o ča va ju go sti ho te la unekoliko se pro me ni la. Pi ta nje 
da li da za uspomenu pone su pe ški re iz so be za me nilo je 
pi ta nje da li da iste peškire upo tre be više puta tokom bo-
rav ka. Naime, sa usva ja njem eko lo ških pro gra ma u ho-
te li ma se sve više insistira na po no vnoj upotrebi peškira, 
ne bi li se oču vali prirodni re sur si i smanjilo zagađenje 
koje nastaje neumerenom upotrebom deterdženta, ali i 
da bi se ušte dela električna ener gi ja. U ve ći ni slu ča je va, 
molba da se savesnije postupa u ovom pogledu ispisana 
je na kar ti ci ko ja se nalazi u ku pa ti lu gosta.

O svemu ovome govorimo stoga što nam pomenute 
kar ti ce mogu pru žiti zna ča jan uvid u uspešnost tehnika 
ube đi va nja.

Postoji gotovo neo gra ni čen broj mo guć no sti kojima bi 
se moglo uticati na po našanje gostiju, kao i načina da se 
oni mo ti višu u određenom pravcu, ali ka kve bi, zapravo, 
re či tre ba lo is pi sa ti na kar ti ci da bi zah tev delovao što 
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ube dlji vi je? Pre ne go što pru ži mo od go vor (učinićemo 
to u pr va dva po gla vlja knjige), upi taj mo se ka ko oni 
koji smišljaju ovakve po ru ke obič no podstiču go ste da 
uče stvu ju u određenom pro gra mu. Uvid u ove po ru ke, 
is pi sa ne na de se ti na ma kar ti ca raz li či tih ho te la ši rom 
sve ta, dovodi nas do zaključka da one po ku ša va ju da 
pod stak nu po nov nu upo tre bu peškira tako što skreću 
pažnju is klju či vo na va žnost za šti te ži vot ne sredi ne. 
Go sti u ovim porukama sko ro ne iz o stav no bivaju oba-
ve šteni da po nov no ko ri šće nje peškira ču va  pri rod ne 
re sur se i po maže u nastojanju da se okru že nje po šte di 
dalj eg unište nja. In for ma ci ja je pritom če sto pra će na sli-
ka ma pri ro de: du ga, ki ša nad pra šu mom, ir va si.

Ta stra te gi ja ube đi va nja na iz gled je de lo tvor na i us-
pešna. Je dan od naj ve ćih pro iz vo đa ča ova kvih kar ti ca 
tvrdi da ve ći na go sti ju ho te la ko ji su uče stvovali u po-
me nu tim pro gra mi ma ko ri sti tokom svoga boravka isti 
peškir makar dva puta.

So ci opsi ho lo zi pak tra ga ju dalje, za još e( ka sni jim 
tehni kama ubeđivanja. Kao što vas bil bor d na ko me pi-
še „Po sta vi te svoju reklamu ov de“ mami da to i učinite, 
pomenute kar ti ce kao da se obra ća ju upravo nama, pre-
kli njući: „Is pro bajte svo je ide je ovde“. Mi, konačno, ta ko 
i čini mo, a kao što ćete videti, po ka zu je mo da uz ma le 
pro me ne u na či nu na ko ji se molba ili zah tev formulišu 
ho tel i mo gu da po stignu mno go, mno go vi še.

Na rav no, ko li ko će se po ve ća ti e( ka sno st ovih eko-
lo ških kam pa nja ili nekih drugih zavisi od konkretnih 
slučajeva. Na većem nivou opštosti, mi tvr dimo da sva-
či ja sposobnost ubeđivanja mo že da se poboljša uz pri-
menu stra te gi ja ube đi va nja, na u čno potvrđenih. Ma le 
pro me ne u načinu na koji se nekome obraćamo mo gu 
naš govor uči ni ti mnogo uver lji vi jim. Po zva će mo se na 
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de se ti ne stu di ja, naših kao i studija dru gih na uč ni ka, da 
do ka že mo tačnost ove tvrdnje u različitim pojedinačnim 
situacijama. Ras pra vljaćemo pritom o zakonitosti ma 
do kojih smo došli proučavanjem i uopštavanjem po-
jedinačnih slučajeva. Na ša glav na na me ra je da či ta o cu 
omo gu ći mo bo lje raz u me va nje psi ho lo ških pro ce sa na 
ko jima po či va ju mo guć no sti da uti če mo na dru ge, da 
ih nagovorimo da pro me ne svo je sta vo ve ili po na ša nje 
u onom prav cu ko ji će doneti po zi tiva n is ho d za obe 
stra ne. Kao što će mo iz ne ti ra zno vr sne e( ka sne i etič ki 
ispravne stra te gi je ube đi va nja, govorićemo i o iz ve snim 
pro ble mi ma na ko je tre ba obra ti ti pa žnju, što će vam 
po mo ći da se od u pre te pri ta je nim ili otvorenim uti ca-
ji ma na vaše od lu či va nje. Ono što smatramo važnim 
jeste da će mo, ra di je ne go da se osla nja mo na po pu lar-
nu psi ho lo gi ju ili već pre vi še uop šte no „lič no is ku stvo“, 
ras pra vlja ti o psi ho lo gi ji u kon tek stu stro go na uč nih do-
ka za. Uka za ćemo pritom na broj na dešava nja za koja 
se čini da su nezavisna jedna od drugih, a čija je veza 
jasno vidljiva kada se uzmu u obzir saznanja iz oblasti 
socijalne psi ho lo gi je. (Na pri mer, za što su, ne po sred no 
posle ve sti o smr ti jed nog od naj po pu lar ni jih pa pa u 
mo der noj isto ri ji, po vor ke lju di op se le rad nje uda lje ne 
hi lja da ma ki lo me ta ra, kako bi ku pi li su ve ni re ko ji ne-
ma ju ni ka kve ve ze sa pa pom, Va ti ka nom ili ka to lič kom 
cr kvom?) Spomenućemo i slučaj jed ne slu žbe ne na bav-
ke ko ji mo že uticati na to da va ši po ku ša ji ubeđivanja 
postanu de lo tvor ni ji, kao i ono što nas Luk Skaj vo ker 
 u či o liderstvu, gre šku ko ju pre no si o ci in for ma ci je če-
sto pra ve, či ne ći tako da im se sopstvena po ru ka obi je o 
gla vu, a pričaćemo i o tome ka ko je moguće pre tvori ti 
svo je mane u vrline i odgovoriti na pitanje za što je opa-
sno se be smatra ti najstručnijim za nešto.
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Uticaj kao nauka, ne umet nost

Uticaj je predmet na uč nih pro u ča vanja du že od po-
la ve ka. Pa ipak, i da lje nauka o ubeđivanju u javnosti 
poseduje status koji pomalo liči na status kakve taj ne 
na uke. S ob zi rom na ve li ki ma te ri jal pri ku pljen pri li-
kom is tra ži va nja, zapitali bismo se na tre nu tak za što se 
ova is pi ti va nja ta ko če sto pre vi đa ju. Jer, ne iz ne na đu je 
što lju di koji žele da utiču na druge za sni va ju svo je od-
lu ke i postupke na dostignućima eko no mi je, po li ti ko-
lo gi je i dr. Iznenađu je ko li ko če sto do no si o ci od lu ka 
ne uzi ma ju u ob zir pro ve re ne te o ri je i prak se iz oblasti 
psi ho lo gi je.

Jed an od razloga nalazimo u tome što lju di ve ru ju da 
in tu i tiv no raz u me ju psi ho lo ške prin ci pe stoga što ži ve 
ži vot i nalaze se u stalnoj interakciji s dru gi m ljudima, 
dok je takva „urođena intuicija“ teško moguća u drugim 
pomenutim naukama, jer one zah te va ju dosta rada i tru-
da kako bi se do sti gao i naj ma nji ni vo struč no sti. Ova 
pre te ra na sa mo u ve re nost na vo di mnoge da ne posvete 
dovoljno pažnje onim istraživanjima koja bi im omogu-
ćila da poprave svoju sposobnost ubeđivanja, ili da, što 
bi bilo odista loše, zlo u po tre be psi ho lo ška na če la kako 
bi na ne li šte tu se bi i dru gi ma.

Osim navedenog, verujemo da se lju di isu vi še osla nja ju 
na sa mo po sma tra nje. Za što su se mar ke tin ški de lat ni ci u 
iz ra di onih kartica s početka našeg teksta oslo ni li is klju-
či vo na ekološke pro gra me i njihove zahteve za očuva-
nje ži vot ne sre di ne? Oni su ve ro vat no postupi li ka ko bi 
učini la ve ći na – zapi ta li su se: „Šta bi me ne mo ti vi sa lo da 
uče stvu jem u jed nom od ovih pro gra ma?“ Pro u ča va ju ći 
sop stve nu ličnost, oni su utvrdi li da bi takva po ru ka bi la 
po seb no pod sti caj na, mada je nama jasno da je ona ipak 
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prilagođena samo nji ho vom sistemu vred no sti i ličnosti 
po je din ca za bri nu tog za svo je okru že nje. Ali čineći tako, 
oni ni su shva tili ko li ko bi se učešće gostiju po ve ća lo za-
me nom tek ne ko li ko re či u apelu.

Ube đi va nje je na u ka. Ono se če sto smatra umet nošću, 
ali to je gre ška. Iako ta len to va ni umet ni ci mo gu  u či ti 
određene tehni ke stvaranja ne bi li razvili urođene spo-
sob no sti, genijalnost iz van red nih umet ni ka dolazi od ta-
len ta i kre a tiv no sti ko je se ne mogu naučiti. Na sre ću, to 
ni je slu čaj s ube đi va njem. Čak i lju di ko ji se be sma tra ju 
la kom ka te go ri jom u ube đi va nju – lju di ko ji ose ća ju da 
ne bi mo gli ni dete na ma mi ti da uzme igrač ku – čak i oni 
mo gu „naučiti ubedljivost“ – uz strategije ubeđivanja 
čija je uspešnost, ponavljamo, naučno proverena.

Bi lo da ste me na džer, prav nik, doktor, po li ti čar, ugo-
sti telj, pro da vac, na stav nik ili se bavite nečim sasvim 
drugim, ova knji ga je osmi šlje na tako da vam po mog ne 
da po sta ne te maj stor ube đi va nja. Opi sa će mo teh ni ke 
ubeđivanja ko je su za sno va ne na knjizi Ro berta Čal di-
nija Uti caj: na u ka i pri me na. Čaldini je u njoj predstavio 
šest uni ver zal nih prin ci pa dru štve nog uti ca ja, a to su: 
re ci pro ci tet (ose ća mo oba ve zu da uz vra ti mo uslu gu), 
auto ri tet (konsultujemo se sa struč nja cima pre no što 
nešto učinimo), do sled nost (že li mo da de lu je mo u skla-
du sa svo jim sistemom vred no sti), retkost (što je nešto 
ma nje do stup no, vi še ga že li mo), do pa da nje (što nam 
se neko vi še do pa da, to vi še že li mo da mu ka že mo da) i 
so ci jal ni do kaz (posmatra mo šta čine dru gi kako bi smo 
pre ma to me od re dili svo je dela nje). Iz lo ži će mo zna čaj 
ovih načela i način na koji de lu ju u po je di no stima, ali 
ne će mo se ogra ni či ti samo na njih. Iako se pomoću ovih 
šest prin ci pa može objasniti ve ći na uspe šnih stra te gi ja 
dru štve nog uti ca ja, po sto je mno ge teh ni ke ube đi va nja 


