
-" a .a oga, a uopste uzevsi, citav XXI. vek, 

: ~a: kim periodom. 


- ~~ a nam je na postjugoslovenskim 
-0 u emo nacionalne ciljeve i interese 
e potrebna da pojedinacne nacionalne 

sa krajnjim ciljem da se obnovi 
a saradnja, kao pretpostavka da se 
egracione procese. Prema mojem 

,, 10 koja od novostvorenih nacionalnih 
aClonalne oblike, a da prethodno nije 
·ruienjem . 

• a lirvatska biti dobro primljena u Evropi 

.. sa prognanim krajiskim Srbima i 

::: a Srbija biti dobro primljena u Evropi 

sa Siptarima na Kosovu i Metohiji, itd. 
-~e u celini potrebna da bi se naucili 0 

.jam glavom. 
r7:l5tu postoji brojna literatura, knjiga koju 
ana i programa Skole evropskih znanja, 

razgovora, dijaloga i vodenja u procesu 
_ 	 - eZlna specificnost i nedostatak. Takva 

- ~>lise, nedostaje na nasem trzistu , sto je 

_ ata 1 0 da nauce voditi dijalog i da nauce 
eni uslovima, kada postoje brojne 

_ u, referiranju znanja i hijerarhijskom 
'0,,- U tom smislu, ova knjiga treba da 

rada i resavanju konfliktnih situacija 
a i timske organizacije. 

~ eZl bilo je reci u predmetu Marketing 
menta promotivnog-miksa, a 0 nekim 

:: -rna, bili ce jos reci u drugim kolegijima, 
a - :a anja i vodenja marketinga. Drugim 
" gE reba shvatiti kao jednu celinu, pa kada 
-:e e pratiti , onda je najbolje uzeti u ruke 

Qve. kako bi se izlaganje moglo lakse 
. Ottl od izuzetne koristi u svakodnevnoj 

aranj , ugovaranja, dijaloga, prepirki, 

Akademik prof. dr Milan Galogaza 
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