
PREDGOVOR 

Knjiga pred vama je namenjena svima ko}i se u svom pre
gafasfvu srecu sa novim izazovima i vode pregovore 0 posfu u 
razlicitim zemljama i kontinentima. 

Svi smo ponekad primorani na pregovaranje i kompromise 
kako u nasem poslovnom i ivotu tako i u privatnom. Ipak, pro
fesionalci znaju da na}bolji nacin da se postne dobar pregova
rac je da se to naw:;;, odnosno usavrsava svaki dan. Da su 
vrhunski profesionafci i menadi eri toga svesni mogla se videu 
iz poseeenosti predavanjima kaje je William Ury (jedan ad na
jveeih svetskih strucnjaka za pregovaranje i upravljenje kon
fliktima) adriao na skupu EXPO -MANAGEMENT u Madridu 
2003. godine. Ovam skupu je prisustvovao autor ove knjige 
zahvaljujuei mecJunarodnoj reputaciji BK Univerziteta. 

Materijaf u knjizi obracJen je u devet gfava. U prvih osam 
gfava razracJuju se pitanja strategije i taktike u mecJunarodnom 
pregovaranju, kao i kufturnih uticaja i ogranicenja na te prego
vore. Na kraju su obracJujena pitanja protokofa u pregGva
ranju. U gfavi devet sadriane su najcesce . fraze, idiomi i 
forme obraeanja na engfeskom jeziku u mecJunarodnom pre
govaranju. Ovu materiju pripremifa je koautor S.8ipragie
f)okie. 

Na kraju zahvaljujem recenzentima, saradnicima i prijate
ljima na trudu i pomoei da se ovaj naporan posao uspesno ok
onca. Posebno zahvaljujem porodici na razumevanju i 
strpljenju. 
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