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-a::lonalni Zapad je ispustio iz vida 
~ .Jsebno, koji se u pravilu iracionalno 

\I sklona da veruje u mogucnosti 
T. :;..e Zemlje pod vodstvom tzv. leve 

svaki buduCi savremeni driavni I 

':: 3misliti bez umeca pregovaranja, 
~Iav XXI. vek, biti ce oznaeen 

)e na postjugoslovenskim 
emo nacionalne ciljeve i interese 

1"' : ' rebna da pOjedinacne nacionalne 
krajnjim ciljem da se obnovi 

: ':' ~a Saradnja, kao pretpostavka da 
integracione procese. Prema 

da ce bilo koja od novostvorenih 
=-nske nadnacionalne oblike, a da 
''"1 najbliiim okruienjem 
-irvatska biti dobro primljena u 

,...! -a S3 prognanim krajiskim Srbima i 
Srbija biti dobro primljena u 
sa Siptarima na Kosovu i 

a nam je u celini potrebna da 
.:. :: -:: Tiisljati tudom glavom. 

..; [lostoji brojna literatura, knjiga 
:; ~ 3'la i programa Skole evropskih 

-azgovora, dijaloga i vodenja u 
-; eZ lna specificnost i nedostatak. 

",c:mje-vise, nedostaje na nasem 

:: : 

.- -
:3 nauce voditi dijalog i da nauce 

Jslovima, kada postoje brojne 
- ~:eri ranju znanja i hijerarhijskom 

smislu, ova knjiga treba da 
resavanju konfliktnih situacija 

2 - . ske organizacije. 

; 

"':--:c; ~romotivnog-miksa, a 0 nekim 

.: .. '-;2 t razjasniti pOjmove, kako bi se 

, : J je reci u predmetu Marketing 

'~c"'; -n a, biti ce jOs reci u drugim 
~'!';a'lizovanja i vodenja marketinga 

'::J ege treba shvatiti kao jednu 
~ es:o ne mOiete pratiti, onda je 

- - ! 3S da ce sve to biti od izuzetne 
- ,r anja, razgovora, dogovaranja, 

:" ademik prof dr Milan Galogaia 

-- ~ 
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