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PREDGOVOR

Sustina Predgovora je da se prikazu najbolje osobine kako
dela tako i njegovog pisca pa ¢e ovaj pocetak (mozda)
izgledati neprimeren jer ¢u kao Uvodnicar prvo pisati o
sebi i svojim poslovnim i akademskim iskustvima. Ipak,
molim za razumevanje i strpljenje jer to nece biti urade-
no u cilju samoveli¢anja i skretanja sa glavnog zadatka
vec upravo u cilju usredsredivanja na vrednost i znanja
i iskustva g. Teodosijevica kao i na vaznost i korisnost
njegove knjige, koja je zapravo i udzbenik i vodi¢ kroz,
kako bi nas prvi savremeni pro-zapadni prosvetitelj Do-
sitej rekao, ,Zivot i prikljucenija”.

Dakle, kao pisac Uvoda moram da naglasim da sam preko
dve decenije ne samo u SAD ve(¢ i u Latinskoj Americi,
Rusiji i Japanu praktikovao vestine poslovnog i diplomat-
skog pregovaranja i interkulturalnog dijaloga i komuni-
kacije, zaklju¢ivanja ugovora, razvijanja biznis i politickih
planova, i taktike i strategije njihovog sprovodenja, kao
i analize tih procesa, kritike gresaka, popravne retroali-
mentacije i kona¢ne revizije procesa donosenja odluka i
sprovodenja plana u delo. Prelaskom u akademski svet,
preko 15 godina u Meksiku, na najvecem i najboljem
privatnom univerzitetu Latinske Amerike, ne samo Mek-
sikancima vec i studentima na programima medunarodne
razmene izmedu Meksika i Evropske Unije, Rusije, Taj-
vana, Japana, Australije i Kine, predavao sam predmete:
Interkulturalni pregovori i komunikacija, Kompetitivna
inteligencija i geoekonomija, Medunarodni trgovinski
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sporazumi, Pregovaranje i rezolucija konflikata, kao i
Osmisljavanje javne politike, Strateska perspektiva, Reli-
gije i globalizacija, Tehnike pregovaranja i medunarodna
trgovina...

Bio sam proglasen i za Najvise preporucivanog profesora
u Skoli biznisa i preduzetnistva, a i dobitnik studentskog
odli¢ja kao Profesor koji inspirise.

Iako sve ovo moze biti protumaceno kao izraz sujete pi-
sca Predgovora ovo treba uzeti samo kao osnovu sa koje
ocenjujem delo Borisa Teodosijevi¢a kako bi zakljuéci
Predgovora imali onu teZinu i vaznost koju Boris zaslu-
Zuje za ovako vrednu i korisnu knjigu, ali jos vise zbog
mogudeg negativnog videnja same tehnike komunicira-
nja, licnog razvoja i psihoterapije poznate pod imenom
Neuro-lingvisti¢cko programiranje (NLP), kojom se g.
Teodosijevi¢ bavi.

I akademsko obrazovno delovanje, a jo§ vise profesional-
no iskustvo, su mi omogudili da zaklju¢im da su skoro
sve tehnike uticaja koje Boris saZeto i jasno predstavlja
u svojoj knjizi (mutatis mutandis) zapravo iste one koje
se izucavaju i uvezbavaju i u akademskom kontekstu,
a jo$ je vaznije naglasiti da se narocito koriste u svetu
medunarodnog biznisa i visoke diplomatije. Neki od naj-
cenjenijih pregovaraca Zapada su ih u potpunosti prak-
tikovali bas kao neuro-lingvisti¢ko programiranje (¢ak i
preko prevodilaca!), a dobro se se¢am takvog delovanja
(uz njegovu omiljenu tehniku ucene i pretnje nasiljem)
pokojnog Ri¢arda Holbruka tokom (uistinu pseudo i
kvazi) diplomatskih aktivnosti sa politicarima drzava
nastalih posle unistenja Jugoslavije (aliiu odnosima sa
svojim sunarodnicima).



Kriti¢ari NLP-a ove tehnike uticaja nazivaju ,pseudona-
u¢nim” i naglasavaju izvor tog pristupa komunikaciji i
licnom razvoju u knjizi pod (zbog lose odabrane re¢i lakim
za podsmeh) imenom , Struktura magije"[l], a narodito
zato $to su pojedini pisci tvrdili da te tehnike mogu da
izle¢e ¢ak i kratkovidost i nazebe. Ipak, mora se uzeti u
obzir da su sledbenici NLP-a u praksu ukljucivali i teorije
nekih od najcenjenijih nau¢nika, kao 3to je Noam Comski
i njegove nalaze na polju Transformacione gramatike.

Ocigledno je da se g. Teodosijevi¢ niti bavi magijom niti
le¢enjem o¢nih bolesti ve¢ onim najkorisnijim tehnikama
ovog pristupa onome $to je i sustina NLP-a: komuni-
kacija i li¢ni razvoj, i to u svrhu (u ovoj knjizi) uspeha
i dobrobiti u licnom Zivotu. Stoga je vazno naglasiti ne
samo korisnost paZzljivog i promisljenog ¢itanja i razu-
mevanja teksta ve¢ i njegovu jednostavnost i pristupac-
nost prose¢noj osobi suocenoj sa izazovima savremenog
dinami¢nog Zivota.

Boris nije formalista i fanati¢ni sledbenik tvrdokornih
zastupnika NLP-a ved je atraktivni i ubedljivi instruktor
onoga $to su najkorisniji aspekti svega $to se smatra do-
stignu¢ima NLP-a na poljima marketinga, pregovaranja,
menadZmenta, personalnih odluka, i s, a u slu¢aju ove
knjige to je snalaZenje i uspeh u svakodnevnom zivotu
¢oveka.

Neke od vaznih karakteristika ove knjige, tj. samog Borisa
Teodosijevica, su insistiranje na licnom i humanom od-
nosu sa drugima, svesnom i etickom pristupu metodama

11 1975. Ri¢ard Bendler i Dzon Grinder (Richard Bandler i John Grin-
der): , The Structure of Magic”



uticaja, i vaznosti licnog angazovanja, tj. razumevanja
sebe kao instrumenta (naravno, pozitivnih) promena.

I, mozda najvaznije od svega, ufenjem iz ove knjige,
razvijanjem ovih 111 tehnika i primenom istih u sva-
kodnevnom zivotu, i delovanjem na druge jasno je da
¢e ikorisnik ovog znanja, pre svega drugoga, unaprediti
sebe sama.

Dr Vi$eslav Simi¢
Profesor univerziteta
Tecnolégico de Monterrey u Meksiku



UuvoD

Prakticna vjezbanka bez suvisne teorije

Ova knjiga je napravljena kao prakti¢na vjezbanka sa NLP
tehnikama. U njoj neées na¢i duga teoretska objasnjenja,
filosofske rasprave ili apstraktne definicije. Sve je svedeno
na ono $to je sustinsko i korisno: konkretne tehnike,
korak po korak, koje mozes odmah primijeniti.

Ovaj pristup prirodno se naslanja na moj detaljan onlajn
NLP tecaj, koji se moZe naci na sajtu www.teodosijevic.
com. Ako Zeli§ da dobijes i teorijski okvir, predlaZzem da
uz knjigu pratis i taj kurs.

Za brzi pristup kursu dovoljno je da skeniras QR kod
na zadnjoj korici knjige.

Kako je ova knjiga nastala

Ova knjiga nije sastavljena na osnovu puke teorije, vec je
rezultat mog visedecenijskog iskustva u radu sa ljudima i
organizacijama. Tokom vi$e od dvije decenije rada odrzao
sam stotine treninga i seminara iz oblasti komunikacije,
liderstva i NLP-a, kroz koje je proslo na hiljade polaznika.
Upravo ti prakti¢ni susreti oblikovali su svaku tehniku
koja je ovdje predstavljena.

Svaka metoda je testirana u realnim situacijama - na
treninzima, u pregovorima, na predavanjima i u poslov-
nim konsultacijama. Zbog toga su tehnike u ovoj knjizi
sazete, jasne i oslobodene suvisnih objasnjenja - one su
provjerena praksa.



111 tehnika - simbolika i prakticnost

Knjiga sadrzi 111 tehnika uticaja. Nije slu¢ajno da je
broj 111 odabran: trostruka jedinica simbolizuje snagu
fokusa, harmoniju i mo¢ usmjerenog djelovanja. Svaka
tehnika je mali alat, a zajedno ¢ine mocan arsenal vjestina
kojima moze$ uticati na ljude oko sebe - jasno, eticki i
efikasno.

Kako koristiti ovu knjigu

Ne moras je ¢itati linearno, od prve do posljednje stra-
nice. Mozes$ otvoriti bilo koje poglavlje i odmah raditi
tehniku koja ti je u tom trenutku potrebna. Mozes vje-
zbati samostalno ili zajedno sa drugima. Svaka tehnika
ima jasan opis, primjer, upozorenje na najc¢esce greske,
vjezbu i pitanja za refleksiju. To je prakti¢ni priru¢nik
koji mozes koristiti iznova i iznova.

Struktura knjige

Ovaj prvi tom sadrzi tehnike uticaja — alate kojima moze$
svjesno oblikovati komunikaciju, pregovore, razgovore,
paikratke svakodnevne interakcije. Svaka vrsta tehnika
obradena je kroz vise specifi¢nih metoda. Tako dobijas
bogat arsenal koji se moze koristiti u razli¢itim kontek-
stima: poslovnim, li¢nim i dru$tvenim.

Povezanost sa drugim tomom

Ovo je samo prvi dio pri¢e. Drugi tom, koji nosi naziv
Tehnike licnog razvoja, sadrzijo$ 111 tehnika - ovoga puta
usmjerenih na unutrasnje promjene, rast i transformaci-
ju. Zajedno, ova dva toma ¢ine cjelinu: unutrasnji rad
i spoljasnji uticaj.
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Uvodna tehnika

Prije nego $to udes u specifi¢ne vrste tehnika, ovaj tom
otvara jedna uvodna metoda koja je ujedno i ,zajednic¢ki
imenitelj“ svih tehnika uticaja: Svjesno uskladivanje
i vodenje komunikacije. U njoj se nalazi klju¢: da bi
uticao, moras$ prvo da razumije$ i uskladis se, a tek onda
da vodis.

Uvodna tehnika: Svjesno uskladivanje
i vodenje komunikacije

Opis

Ova tehnika predstavlja osnovni princip svih tehnika
uticaja. Svaka uspjesna komunikacija zapocinje uskladi-
vanjem sa sagovornikom - pazljivim slusanjem, prepo-
znavanjem njegovog ritma i na¢ina izrazavanja. Tek kada
se uspostavi osjecaj povjerenja i povezanosti, moguce je
nenametljivo preuzeti inicijativu i usmjeriti razgovor ka
konstruktivnom cilju.

Zasto funkcionise

Ljudi prirodno pruzaju otpor kada osjecaju da neko po-
kusava da ih promijeni ili ubijedi. Ali kada imaju utisak
da su shvaéeni i prihvaceni, otvaraju se i postaju spremni
da slijede predloge, savjete i nagovore (sugestije). Uskla-
divanje smanjuje psiholosku distancu i stvara ,zajednicki
jezik“. Tek tada vodenje — blaga promjena tona, drzanja ili
ideja — postaje prirodan i efikasan proces, jer sagovornik
osjeca da promjena dolazi iz odnosa, a ne iz nametanja.
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Koraci

1. Uspostavi uskladivanje — posmatraj sagovornika
i uskladi svoj ton, ritam govora, drzanje tijela i ge-
stikulaciju.

2. Aktivno slusaj — ponovi sustinu onoga $to sago-
vornik govori, pokazi da razumije$ njegove misli i
emocije.

3. Provjeri povezanost — obrati paznju da li sago-
vornik pocinje da se osjeca opustenije i da li tvoje
ponasanje prirodno odrazava njegovo.

4. Preuzmi vodenje - postepeno uvedi promjenu u
tonu, ritmu ili idejama, posmatrajuéi da li te sago-
vornik prati.

5. Usmjeri razgovor ka cilju - predloZi rjesenje ili
ideju tek kada vidi$ da sagovornik ostaje u poveza-
nosti s tobom.

Primjer

Marko razgovara sa kolegom koji je frustriran zbog pro-
mjene u timu. Umjesto da odmah daje savjete, Marko
prvo prilagodava ton i tempo govora koleginom uzbu-
denom ritmu. Ponavlja klju¢ne rije¢i: ,Razumijem da ti
smeta $to se promjene desavaju iznenada.” Kada vidi da
se kolega opusta, Marko smiruje svoj ton i lagano uvodi
novu ideju: ,Hajde da razmotrimo $ta od ovoga moze$
da iskoristi$ kao prednost.” Kolega se osjeca saslusano i
otvoren je za konstruktivnu diskusiju.
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Najcesce greske
+ Pokusaj da se odmah vodi razgovor bez prethodnog
uskladivanja.

« Pretjerano kopiranje sagovornika koje djeluje nepri-
rodno i mehanicki.

« Prebrzo mijenjanje tona ili ideja prije nego $to je us-
postavljeno povjerenje.

Vjezba za citaoce

U sljede¢em razgovoru koji budes vodio, obrati paznju na
ritam i ton sagovornika. Takode i na njegovu neverbalnu
komunikaciju, kao $to je gestikulacija (pokreti rukama),
nacin stajanja ili sjedenja, drzanje predmeta ili bilo $ta
$to mozes uoditi da sagovornik ¢ini, bilo fizi¢ki, ili svojim
paragovorom (ton glasa, modalitet, ritam, dubina i visi-
na, tempo i sli¢no). Potom se usmjeri na svoj paragovor
i neverbalnu komunikaciju, te ih namjerno prilagodi
(uskladi) sa sagovornikovim i posmatraj kako se mijenja
dinamika komunikacije. Kada osjeti$ da postoji poveza-
nost, napravi malu promjenu - npr. uspori tempo svog
govora ili ponudi novi ugao gledanja - i primijeti da li te
sagovornik prati.

Pitanja za refleksiju

+ Da li obi¢no pokusavam da uti¢em prije nego $to us-
postavim povezanost?

+ Kako se moj sagovornik ponasao kada sam se prvo
uskladio, a zatim poceo da vodim?
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