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POHVALE ZA KNJIGU ,UTICAJ”;
NOVO | PROSIRENO IZDANJE

»Kada bi mogla da se procita samo jedna knjiga o tome kako biti efika-
sniji u poslovanju i zivotu, ja bih izabrala Uticaj. Re¢ je o remek-delu
koje je Caldini nekako uspeo da ucini jos ¢udesnijim.”

— KEJTI MILKMAN, profesor na Poslovnoj skoli Vorton,
voditelj podkasta [zborologija i autor knjige ,,Kako se promeniti”.

»~Fenomenalna knjiga! Bilo da tezite tome da prosirite prodaju, sklopite
bolji dogovor ili da poboljsate svoje odnose sa drugima, Uticaj nudi na-
ucno proverena nacela koja vam mogu promeniti zivot.

— DANIJEL L. SAPIRO, doktor nauka, osnivaé i direktor
Harvardskog medunarodnog programa za pregovaranje i autor
knjige: ,,Pregovarati o ne¢emu o ¢emu se ne moze pregovarati’.

,Uticaj u potpunosti zasluzuje svoj status najbolje knjige o toj temi. Na-
ucio sam veoma mnogo iz ovog revidiranog izdanja, a i vi ¢ete.”

— TIM HARFORD, autor knjige ,,The Data Detective”
(SAD)/,How to Make The World Add Up” (UK)

,Pripremite se na to da ¢ete biti impresionirani. Bob Caldini je autoritet

u oblasti uticaja, dok je prva verzija ove knjige ve¢ postala klasik. Bilo da
pokusavate da uti¢ete na nekoga, ili da razumete kako drugi vr$e uticaj
na vas, ova knjiga ¢e vam pokazati nacin za to.”

— DZONA BERGER, profesor u Poslovnoj $koli Vorton i autor
knjiga ,Zarazan: kako stvari postaju popularne” i , Katalizator”.



»lzuzetan trud i postignuée. Uticaj ostaje briljantno napisan traktat o
osnovnim nacelima ljudskog ponasanja, uz pravovremeni dodatak jos
jednog novog nacela.”

— DZEFRI FEFER, nosilac Tomas D. Di II stipendije,

profesor Organizacionog ponasanja na Poslovnoj skoli

Univerziteta Stanford i autor knjige ,Mo¢; Zasto je neki ljudi poseduju
a drugi ne”.

,»Uticaj je klasik u modernom poslovanju, koji je sustinski oblikovao
oblasti marketinga i psihologije. Novo izdanje ¢ini ovu briljantnu knjigu
jos$ boljom, uz moéne, nove uvide i primere”.

— DORI KLARK, profesor edukativnih programa za
menadzere u Poslovnoj $koli Fukua pri Univerzitetu
Djuk, autorka knjige ,,Reinventing You”

»Novo izdanje knjige Uticaj ravno je remek-delu. Ovo je vanvremensko
ostvarenje, koje vredi odmah procitati.”

— DZO POLIS, osnivaé kompanije Genius Network

»Uticaj je obavezna lektira za svakoga ko Zeli da razume proces dono-
Senja odluka. Jednostavno, to je osnovno $tivo iz oblasti psihologije i
bihevioristi¢kih finansija.”

— BERI RITHOLC, predsednik i investicioni direktor
kompanije Ritholtz Wealth Management

,Caldini je uéinio jedan klasik jo$ boljim. Ovim osavremenjenim izda-
njem, Uticaj potvrduje svoje mesto jedne od najvaznijih knjiga u po-
slednjih pedeset godina, na temu poslovanja i ponasanja. Novi dodaci
su izvanredni.”

— DANIJEL H. PINK, autor knjiga ,When”, ,Drive” i
,To Sell is Human”.



,Uticaj je jedina knjiga koju zadajem svojim studentima organizaci-
onog ponasanja na Stanfordu tokom poslednjih dvadeset pet godina.
Studenti je vole i, godinama kasnije, ushi¢eno pricaju o tome koliko im
je bila od pomo¢i tokom njihovih karijera. Nova verzija je jos korisnija i
nijansiranija — ¢ak i jo$ zabavnija za Citanje.

— ROBERT AJ. SATON, profesor u Poslovnoj skoli Univerziteta

Stanford, i autor sedam knjiga, ukljucujudi i bestselere na listi

Njujork Tajmsa, ,, 7he No Asshole Rule” i ,,Good Boss, Bad Boss”.

,Kao i svi psiholozi koje poznajem (kao i hiljade drugih koji se pitaju
kako svet funkcionise), pocela sam da u¢im o ubedivanju uz knjigu Uri-
caj Boba Caldinija. Ovo revidirano izdanje se tako znadajno nadovezuje
na izrabljeno prvo izdanje koje se nalazi odmah pored mog stola. Knjiga
Uticaj ée nastaviti da razjasnjava i inspirise vestinu i nauku ubedivanja u
godinama koje slede”.

— BETSI LEVI POLAK, profesor psihologije i odnosa sa javnoséu,

zamenik direktora Centra za bihevioralnu nauku i drustvenu
politiku Kahneman- Treisman, pri Univerzitetu Prinston
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Za Hejli, koja me, svaki put kada je vidim,

sve vise zadivljuje.

Za Dosona, koji me, svaki put kada ga vidim,

sve vise uverava u to da ce Ciniti velika dela.

Za Leju, koja me, svaki put kada je vidim,

Cini jos srecnijim Covekom.
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PREDGOVOR

D SAMOG POCETKA, knjiga Uticaj bila je namenjena savreme-
nom ¢itaocu, i u skladu s tim, pokusao sam da je napisem u neaka-
demskom, konverzacionom stilu.

Priznajem da sam to ¢inio sa izvesnom strepnjom, strahujudi da ¢ée
moje kolege naucnici okarakterisati ovu knjigu kao neki oblik ,, popular-
ne”, ili ,,pop” psihologije. Bio sam zabrinut zbog toga $to, kao $to je pro-
fesor prava Dzejms Bojl, primetio: ,Ne mozete re¢i da ste ¢uli istinsku
snishodljivost sve dok ne ¢ujete ucenjake koji izgovaraju re¢ "populariza-
tor’”. Zbog toga se, u vreme pisanja prvog izdanja Uticaja, ve¢ina mojih
kolega, socijalnih psihologa nije ose¢ala sigurno, u profesionalnom smi-
slu, kada je bila re¢ o pisanju za publiku koja nije iz nau¢nih krugova.
Stavi$e, da je socijalna psihologija biznis, bila bi poznata po tome $to
ima izvrsne odscke za istrazivanje i razvoj, ali ne i Speditersko odeljenje.

Nismo slali svoje radove, osim jedni drugima, u formi ¢lanaka u aka-
demskim Zurnalima, na koje niko drugi verovatno neée ni naidi, a ka-
moli ih upotrebiti.

Sre¢om, iako sam resio da insistiram na stilu popularnih Stiva, nije-
dan moj strah se nije ostvario, buduéi da Uticaj nije bio primljen s oma-
lovazavanjem, kao delo zasnovano na popularnoj psihologiji.! Shodno
tome, u narednim verzijama, ukljucujuéi i ovu sadasnju, bi¢e zadrzan
konverzacioni stil. Naravno, $to je jos vaznije, u ovom izdanju za svo-
je iskaze, preporuke i zakljucke navodim i dokaze izvedene na osnovu
istrazivanja. lako su zakljudci iz Uticaja rasvetljeni i potkrepljeni posred-
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stvom instrumenata kao $to su intervjui, citati i sistemati¢na li¢na zapa-
zanja, ti zakljudci su, bez izuzetaka, zasnovani na pravilno sprovedenim
psiholoskim istrazivanjima.

KOMENTAR O OVOM IZDANJU UTICAJA

Za mene je oblikovanje aktuelnog izdanja Uticaja bilo izazov. S jedne
strane, prisecajuéi se aksioma ,Ne popravljaj ono $to nije pokvareno”,
nisam bio voljan da izvr$im veliki hirurski rekonstruktivni zahvat. Uo-
stalom, prethodne verzije knjige bile su prodate u viSe primeraka no $to
sam, pri zdravom razumu, mogao i da pomislim, i u mnogobrojnim iz-
danjima, prevedenim na cetrdeset Cetiri jezika. Kada je re¢ o poslednjom
navodu, moja koleginica iz Poljske, profesorka Vilhelmina Vozinska,
dala je afirmiSudi, (iako otreznjujuéi) komentar o priznatoj vrednosti
moje knjige. Rekla je, ,Znas, Roberte, tvoja knjiga je toliko popularna u
Poljskoj da moji studenti misle da si mrtav”.

S druge strane, u skladu sa citatom koji je bio omiljen mom dedi sa
Sicilije: ,,Ukoliko zelite da stvari ostanu onakve kakve jesu, te stvari ¢e
morati da se promene”, do$ao je trenutak da se sprovedu odgovarajuca
poboljsanja.? Proslo je izvesno vreme od poslednjeg izdanja Uticaja, i u
meduvremenu je doslo do promena koje zasluzuju svoje mesto u ovom
novom izdanju. Kao prvo, mnogo vise nego ranije znamo o procesu
uticanja. Proucavanje procesa ubedivanja, usaglasavanja i promena je
napredovalo, tako da su stranice koje slede prilagodene oslikavanju tog
progresa. Pored sveobuhvatnog azuriranja materijala, posvetio sam vise
paznje usavrSavanju oblasti koja se bavi ulogom u svakodnevnoj inte-
rakeiji ljudi — kako proces vrSenja uticaja deluje u realnom okruzenju,
umesto u kontekstu laboratorijskih okvira. U vezi s tim, takode sam,
podstaknut reakcijama c¢italaca prethodnog izdanja, nadogradio jednu
osobenost knjige. Re¢ je 0 navodenju iskustava pojedinaca koji su proci-
tali Uticaj, prepoznali kako su pojedini principi funkcionisali kod (ili za)
njih u odredenom trenutku, i pisali mi izvestaje, opisujudi taj dogadaj.
Ti opisi, koji se pojavljuju u ,izvestajima citalaca” u svakom poglavlju,
ilustruju koliko lako i ¢esto mozemo postati Zrtve procesa uticanja u
svakodnevnom zivotu. Ima mnogo novih prica iz prve ruke o tome kako
se principi iz ove knjige primenjuju u uobicajenim profesionalnim i li¢-
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nim situacijama. Zelim da se zahvalim slede¢im pojedincima koji su — ili
direktno, ili posredstvom svojih instruktora — doprineli lzvestajima cita-
laca, iskoris¢enim u prethodnim izdanjima: Pet Bobs, Hartnatu Boku,
Eni Karto, Majklu Konroju, Vilijamu Kuperu, Alisi Fridman, Vilijjamu
Gracijanu, Dzonatanu Harisu, Marku Hejstingsu, Endajehu Kendi, Ka-
ren Klover, Danuti Lubnickoj, Dzejmsu Majklsu, Stivenu Mojsiju, Kejti
Miler, Polu Nejlu, Danu Norisu, Semu Omaru, Alanu Dz. Rezniku,
Derilu Reclafu, Dzefriju Rozenbergeru, Joani Spihali, Robertu Stautu,
Danu Sviftu i Karli Vasks.

Posebnu zahvalnost dugujem onima koji su mi obezbedili nove izve-
Staje citalaca za ovo izdanje: Lori Klark, Dzejku Epsu, Huanu Gome-
zu, Filipu DzZonstonu, Paoli, Dzou Sent Dzonu, Kerol Tomas, Jensu
Traboltu, Lukasu Vajmanu, Ani Vroblevski i Agrimi Jadaf. Takode bih
zeleo da pozovem citaoce da doprinesu slicnim izvestajima u cilju po-
tencijalnog objavljivanja u nekom od narednih izdanja. Mozete mi ih
poslati na adresu: ReadersReports@InfluenceAtWork.com. Konacno,
vise relevantnih informacija o ,,Uticaju” mozete dobiti na adresi: www.
InfluenceAtWork.com.

Pored izmena ranijih karakeeristika knjige, u ovom izdanju se po prvi
put pojavljuju tri elementa. Jedan istrazuje primene dokazanih taktika
vréenja uticaja u drustvu, u okviru aktivnosti koje se obavljaju preko in-
terneta. Jasno je da su drustveni mediji i sajtovi za elektronsko trgovanje
prihvatili lekcije o nauci ubedivanja. U skladu s tim, sada svako poglav-
lje obuhvata, u specijalno dizajniranim e-boksovima, ilustracije o tome
kako je postignuta ta migracija u oblasti savremenih tehnologija. Drugo
novo obelezje jeste poboljsano kori$¢enje napomena na kraju poglavlja,
kao mesta gde ¢itaoci mogu da pronadu citate za istrazivanja opisana u
tekstu, kao i opise i citate iz srodnih radova.

Napomene na kraju poglavlja nam sada omogucavaju sveobuhvatniji
narativniji prikaz tema koje nam predstoje. Konacno, i sto je najznacaj-
nije, dodao sam knjizi sedmi univerzalni princip dru$tvenog uticaja —
princip jedinstva. U poglavlju posve¢enom principu jedinstva, opisujem
kako pojedinci koji mogu biti ubedeni u to da njihov sagovornik deli
znacajan li¢ni ili drustveni identitet, postaju znatno podlozniji ubedlji-
vim zahtevima sagovornika.
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UuvoD

ADA TO MOGU SLOBODNO DA PRIZNAM. Citavog svog zivota

bio sam zrtva. Od vremena do kog dosezu moja se¢anja, bio sam
laka meta za ubedivanja trgovackih putnika, prikupljaca dobrotvornih
priloga i raznih vrsta Spekulanata. Zapravo, samo neki od njih su imali
necasne pobude. Drugi — predstavnici odredenih dobrotvornih institu-
cija, na primer, imali su najbolje namere. Nije vazno. Li¢no sam bivao
uznemiren ucestalo$¢u situacija u kojima bih uvek zavrsio sa pretplata-
ma na nezeljene Casopise, ili kartama za bal komunalnih radnika.

Verovatno je taj dugogodisnji status naivéine uticao na moje inte-
resovanje za proucavanjem procesa ubedivanja; jednostavno, koji su to
faktori koji uti¢u na jednu osobu da kaze ,,da” drugoj osobi? I u kojim
tehnikama se najdelotvornije koriste ti faktori kako bi se postigla takva
ubedljivost? Pitao sam se za$to ¢e neki zahtev iskazan na odredeni nadin
da bude odbijen, dok ¢e zahtev u vezi sa istom uslugom, formulisan na
malo drugaciji nacin, biti uspesno prihvaéen.

Tako sam, u ulozi eksperimentalnog socijalnog psihologa, poceo da
istrazujem psihologiju ubedivanja. Isprva je to istrazivanje imalo oblik
cksperimenata izvodenih, uglavnom, u mojoj laboratoriji i na mojim
studentima sa fakulteta. Zeleo sam da otkrijem koji su to psiholoski
principi koji uticu na sklonost da se ispuni zahtev. U ovom trenutku,
psiholozi poprili¢no znaju o tim principima — kakvi su i kako funkcioni-
su. Okarakterisao sam te principe kao poluge ili sredstva uticaja i u ovoj
knjizi ¢u obraditi neke od najvaznijih.
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Ipak sam, nakon izvesnog vremena, poceo da shvatam da eksperi-
mentalni rad, iako neophodan, nije dovoljan. Nije mi dozvoljavao da
donesem sud o vaznosti tih principa u svetu izvan zgrade i kampusa
Fakulteta za psihologiju, gde sam vrsio eksperimente.

Postalo mi je jasno da ¢e, ako nameravam u potpunosti da razumem
psihologiju ubedivanja, biti potrebno da prosirim opseg svog istraziva-
nja. Morao bih da potrazim stru¢njake iz oblasti ubedivanja — ljude koji
su na meni koristili te principe ¢itavog mog zivota. Oni znaju Sta funk-
cionise, a $ta ne; zakon o opstanku najsposobnijih potkrepljuje tu ideju.
Njihov posao je da nas nateraju da uslisimo njihove zahteve i od toga
zavisi njihova egzistencija. Oni koji ne znaju kako da navedu ljude da
kazu ,da”, ubrzo posustaju; oni koji to znaju, ostaju i napreduju.

Svakako, stru¢njaci za ubedivanje nisu jedini koji poseduju znanje o
tim principima i koji ih koriste zarad ostvarivanja svojih ciljeva. Svi mi
ih koristimo i postajemo, do odredenog stepena, njihove zrtve u svakod-
nevnim interakcijama sa na$im susedima, prijateljima, ljubavnicima i
porodicom. Medutim, oni koji primenjuju princip ubedivanja, posedu-
ju mnogo vise od povr$nog i amaterskog razumevanja onoga $to funkci-
onise, nego $to mi ostali mozemo da razumemo. Razmisljajudi o tome,
shvatio sam da oni predstavljaju najbogatiji izvor informacija o ubedi-
vanju do koga mogu da dodem. Potom sam tokom skoro tri godine,
kombinovao svoje eksperimentalne studije sa nesumnjivo zabavnijim
programom; sistemati¢no sam uranjao u svet stru¢njaka za oblast ubedi-
vanja — prodavaca, prikupljaca sredstava, oglasivaca, regrutera, i drugih.

Cilj mi je bio da iznutra posmatram najce$¢e i najdelotvornije teh-
nike i strategije koje koristi najraznovrsniji Siroki spektar profesionalaca
za oblast ubedivanja. Taj program posmatranja je ponekad imao for-
mu intervjua sa samim stru¢njacima, a ponekad sa prirodnim neprija-
teljima nekih od tih stru¢njaka (na primer, sa policajcima iz odeljenja
za prevare, istrazivackim novinarima, agencijama za zastitu potrosaca).
Ponekad je ukljucivao intenzivno istrazivanje pisanog materijala kojim
su tehnike ubedivanja prenosene sa jedne generacije na drugu — kao
$to su prirucnici za prodaju i sli¢ni spisi. Najces¢e pak imao je oblik
posmatranja ucesnika — re¢ je o pristupu istrazivanju u kojem istrazivac
postaje svojevrsni Spijun. Prikrivenog identiteta i namera, istrazivac se
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infiltrira u okruzenje koje ga zanima i postaje punopravni ucesnik u
grupi koja ¢e biti predmet istrazivanja. Shodno tome, kada sam zeleo da
uc¢im o taktikama ubedivanja u organizacijama za prodaju casopisa (ili
usisivaca, fotografija portreta ili zdravih dodataka ishrani), javio bih se
na neki oglas za pripravnika u prodaji i zamolio ih da me poduce svojim
metodama. Koristedi slicne, ali ne i identi¢ne pristupe, mogao sam da
prodrem u oblast oglasavanja, odnosa s javnos¢u i agencija za prikuplja-
nje sredstava, kako bih proucio njihove tehnike. Dakle, ve¢i deo dokaza
prikazanih u ovoj knjizi proizlazi iz mog li¢nog iskustva, do koga sam
do$ao predstavljajudi se kao stru¢njak za problematiku ubedivanja, ili
kao ambiciozni profesionalac u mnogobrojnim, razli¢itim organizacija-
ma posveéenim tome da od nas izmame saglasnost.

Jedan aspekt onoga $to sam naucio u tom trogodisnjem periodu po-
smatranja ucesnika bio je posebno koristan. Iako postoje hiljade razlici-
tih taktika koje stru¢njaci koji se bave ubedivanjem primenjuju kako bi
od drugih dobili potvrdan odgovor, vec¢ina spada u sedam osnovnih ka-
tegorija. Svakom od ovih kategorija upravlja osnovni psiholoski princip
koji usmerava ljudsko ponasanje, daju¢i na taj nacin mo¢ tim taktikama.
Ova knjiga je organizovana oko tih sedam principa, tako $to je svaki od
njih obraden u jednom poglavlju. Ti principi — reciprocitet, naklonost,
drustvena potvrda, autoritet, retkost, posveéenost i doslednost, i jedin-
stvo — razmotreni su kako u smislu njihove funkcije u drustvu, tako i u
smislu nacina na koji njihovu ogromnu snagu moze da primeni stru¢-
njak za ubedivanje, spretno ih ugradujudi u svoje zahteve za kupovinu,
donacije, ustupke, glasove, ili pristanak.

Svaki princip je proucen u pogledu njegove sposobnosti da kod ljudi
izazove posebnu vrstu automatske, nesvesne saglasnosti: spremnost da
kazu ,,da” bez prethodnog razmisljanja. Dokazi upucuju na to da ¢e sve
ubrzaniji tempo savremenog Zivota i navala informacija udiniti da ovaj
oblik nepromisljene popustljivosti bude sve rasprostranjeniji u budué-
nosti. Stoga ¢e za drustvo u celini biti sve vaznije da razume kako i zasto
dejstvuje automatski uticaj.

I za kraj, u ovom izdanju poglavlja sam rasporedio tako da se uklapa-
juu uvide mog kolege dr Gregorija Niderta o nacinu na koji su odredeni
principi korisniji od drugih, a u zavisnosti od toga koji ubedljivi cilj
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govornik zeli da postigne nekom porukom. Naravno, svaka osoba koja
zeli da bude uticajna, zeli da postigne neku promenu kod drugih ljudi;
ali, prema ,Modelu sustinskih motiva drustvenog uticaja” dr Niderta,
primarni cilj komunikatora u odredenom trenutku utice na to kojim ¢e
principima on dati prioritet. Na primer, u tom modelu se iznosi tvrdnja
da jedan od glavnih motiva (ciljeva) ubedivaca ukljucuje negovanje pozi-
tivnog odnosa. U istrazivanjima se pokazuje da je veéa verovatnoca da ée
poruke imati uspeha ukoliko se pre toga osobe koje ih primaju, nagnaju
da gaje pozitivna osetanja prema prenosiocu poruke. Cini se da su tri od
tih sedam principa uticaja — reciprocitet, dopadanje i jedinstvo — naro-
¢ito vazni za taj zadatak.

Mozda u drugim situacijama, kada je dobar odnos ve¢ uspostavljen,
prioritet moze biti redukovanje neizvesnosti. Na kraju krajeva, pozitivan
odnos sa komunikatorom ne zna¢i nuzno da ¢e primaoci poruke biti
ubedeni. Pre nego $to e, verovatno, promeniti misljenje, ljudi zele da
budu sigurni da je bilo koja odluka koju su podstaknuti da donesu,
mudra. Pod takvim okolnostima, u skladu sa datim modelom, nikada
ne bi trebalo zanemariti principe drustvene potvrde i autoriteta — zato
sto potvrda da je izbor dobro prihvaéen od kolega ili stru¢njaka ¢ini taj
izbor zaista razboritim.

Medutim, ¢ak i kada je uzajamni pozitivni odnos uspostavljen i kada
je neizvesnost redukovana, preostali cilj mora da bude postignut kako bi
se povecala verovatnoca promene ponasanja. U takvoj situaciji, cilj mo-
tivacionog poduhvata postaje glavni cilj. To znaci da mi omiljeni prijatelj
moze pruziti dovoljan dokaz da gotovo svi veruju u to da su svakodnev-
ne vezbe korisne i da voded¢i medicinski struénjaci u velikoj meri podr-
zavaju njihovu dobrobit za zdravlje, ali taj dokaz moze biti nedovoljan
da me nagna da se posvetim tome.

Mom prijatelju bi koristilo da uvrsti u bilo koju svoju molbu prin-
cipe doslednosti i retkosti. Mogao bi to da ucini tako $to bi me podse-
tio, na primer, na ono §to sam izneo u javnosti o znaéaju mog zdravlja
(doslednost) i o jedinstvenom uzitku koji bih propustio ukoliko ga ne
bih doziveo (retkost). To je poruka koja bi me najverovatnije pokrenula
od puke odluke da delujem do preuzimanja koraka baziranih na toj od-
luci. Shodno tome, re¢ je o poruci sa najveéim izgledima da me izjutra



