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PREGOVARANJE |
UVJERAVANJE - ciljevi ucenja:

Nakon sto proucite ovo poglavlje, moci Cete:

» Definirati | objasniti uvjeravanje.

» ldentificirati, opisati | objasniti prirodu, osnovne principe, faze |
stilove pregovaranja.

ALGEBRA



Sva ljudska interakcija je pregovaranje

« Sva Je ljudska interakcija pregovaracko podrucije.

* Razlog zasto ulazimo u pregovaranje jest postizanje boljeg
rezultata od onog koji mozemo dobiti bez pregovaranja, pri
cemu ono sto nastojimo dobiti moze biti materijalno (opipljivo) ili
nematerijalno (neopipljivo).

« Uspjesno pregovaranje podrazumijeva postizanje najboljeg
moguceg rjesenja ili dogovora, na najbolji moguci nacin,
odnosno na nacin da su sve strane na dobitku.

ALGEBRA



Sto je pregovaranje te zasto i kada mi
pregovaramo?

* Pregovaranje je postizanje najbolje moguce ponude na
najbolji moguci nacin.

* Pregovaranje je postizanje najbolje moguce ponude na najbolji moguci
nacin. Pregovaracke strane su MEDUSOBNO OVISNE i proces |je
ODLUKA, a ne natjecanje volja.

* Uspjesni pregovori nastaju kada obje strane steknu obostranu
korist.

* Dobri pregovaraci mogu dobiti ono sto je najbolje za sebe,
a da ne ostete drugu stranu.

ALGEBRA



Zasto pregovaramo?
Pregovaramo kako bismo (Tudor, Srica, 2006):

1. postigli dogovor/rjesenje,
2. donijeli odluke,
3. rijesili sporove.

* Postoje suptilne razlike, ali to su sve oblici pregovaranja!

LC. ALGEBRA



Osobna priroda pregovaranja

« Buduci da pregovaranje ukljuCuje utjecaj na druge kako bismo dobili
ono sto zelimo, potrebno je poznavanje sebe | drugih kako bismo
utjecali na ponasanje.

« A. Nase emocije, temperament, sklonost | drugi aspekti nase
osobnosti svakome od nas daju jedinstvene potrebe, interese,
ciljeve | perspektive.

 B. Nase potrebe | zelje pokrecu nas ego | nase samopoimanje,
kao | nase strahove.

* C. Razlog zasto mnogi vjeruju da bolje pregovaraju u ime drugih
nego u svoje ime je taj sto je srce vise ukljuceno kada
pregovaraju u svoje ime.

ALGEBRA



Nije moguce 0 svemu pregovarati!

« Svi imaju ogranicenja u pogledu onoga sto ce dati ili uzeti.

« Tamo gdje ne postoji potencijal za obostranu korist, o toj se stvari ne bi trebalo
pregovarati.

NEMOJTE pregovarati kada (Kheel, 1999).
* vas nije briga

 postoji skrivena namjera

* niste spremni

* nema povjerenja

* nemate vremena

* su interesi ili opcije neeticni

. éﬁkanj_e m§)2e poboljSati vasu situaciju (promjena tehnologije, poboljSanje financijske
situacije...

ALGEBRA



“Percepcija je da se pregovaraci radaju, a ne postaju. Ljudi
misle da se radi o brzom pregovaranju na nogama. To nisu
pravi pregovori. Stvarno dobre pregovore je dosadno

gledati, [Jer] mnogo toga ovisi o pripremi.”

Seth Freeman,
strucnjak za sukobe i pregovore |
profesor na NYU Stern School of Business

ALGEBRA



Svjesne | nesvjesne odrednice
pregovarackog ucinka

« A. Cesto nismo svjesni $to pokreée nase stavove i ponasanje. Ono sto ne
Zznamo moze nas povrijediti u pregovorima.

« B. Osobnost, pristup, stil, temperament, percepcije, interesi, ciljevi,
potrebe, vrijednosti | ovlasti svih uklju€enih strana vazne su komponente
uspjesnosti pregovora. Kljuéno ih je ukljuciti u proces pripreme |
planiranja pregovora, kao I u sustinska pitanja, prirodu sukoba, u€inke
sukoba I alternative za sve ukljucene strane.

« C. Samospoznaja je klju€ za koristenje nase jedinstvene osobne moci u
pregovorima. To ukljuc¢uje sebe. 1z tog razloga, samospoznaja je zadatak
kojim se treba pozabaviti u mnogim temama koje slijede.

LC. ALGEBRA



Kratak pregled povijesnog razvoja
pregovarackog procesa:

« 1930-50-e: "Tesko pregovaranje”, prijetnje, blefovi, mala fleksibilnost

« 1980-e: W. Ury's Getting to Yes uveo je strategiju "win-win".

« 1980-e: Teorija igara, Umjetnost | znanost pregovaranja Howarda
Raiffe

* 1990-e: Pregovaranje na temelju interesa (IBB) i fokus na rjeSavanje
problema

« Danas: Svi ovi pogledi su se spojili kako bi proizveli novo
razumijevanje pregovarackog procesa.




Strategije pregovaranja

a) Distributivno, konkurentno ili pozicijsko pregovaranje (win-lose)

« Svaki Clan nastoji postici maksimalni dobitak za sebe, a pregovaranje
se temelji na fiksnim, suprotstavljenim pozicijama. Javlja se kao konflikt
u ciljevima jer su élanovi usmijereni na vlastite ciljeve. Cesto se koriste
agresivhe metode koje povlace eticka pitanja.

b) Integrativho, kolaborativho ili principijelno pregovaranje (win-

win)

- Clanovi nastoje posti¢i rezultate koji su obostrano Kkorisni, fokus je na
zaslugama, a ne na polozaju cClanova.

ALGEBRA



DVIJE VRSTE PREGOVARACKE
STRATEGIJE

 A. INTEGRATIVNA, suradnicka ili interesno-temeljena
strategija pregovaranja (pobjeda-pobjeda)

* lzvedeno iz revolucionarne knjige W. Uryja Getting to Yes: Negotiating Agreement Without Giving In, sljedeca su
temeljna nacela integrativhog pregovaranja:

* Odvojite ljude od problema.

» Usredotocite se na interese, a ne na pozicije.

 Inzistirajte na koriStenju objektivnih kriterija i iznesite "€injenice".

» Pazljivo saslusajte razlicite interese kako biste izmislili opcije za zajedni¢ku korist.
* Prvo slusajte, a zatim pricajte.

* Pobrinite se da dobri odnosi budu prioritet.

NEGOTIATION

ade & a3



VAZNO:
kompromis nije isto kao win-win!

« U kompromisnoj situaciji obje strane Cine neke zrtve kako bi
postigle prihvatljiv ishod. Uz win-win, obje strane postizu
zeljene ishode, ali niti jedna se ne zrtvuje za to.

0t Za detaljnije obrazlozenje integrativnog pregovaranja pogledajte

Orange Example - Negotiation by Design

30 (7:45) Dostupno na: https://www.youtube.com/watch?v=fZ2gUeYOslI.

NEGOTIATION

Q¢ Zavide informacija o principima integrativnog pregovaranja pogledajte

How to Negotiate | Getting To Yes

07 (3:31) dostupno na: https://www.youtube.com/watch?v=SVm ZsbzjtQ.

ALGEBRA
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DVIJE VRSTE PREGOVARACKE
STRATEGIJE

B. Distributivha, KONKURENTNA ili pozicijska strategija
pregovaranja (pobjeda-gubitak)

Konacéni cilj distributivnih pregovora je da jedna strana dobije Sto viSe moze.

« Zarazliku od integrativhog pregovaranja, ne radi se o postizanju svi postignu najviSe moguce, ve¢ o tome
tko dobiva koliki dio fiksnog ukupnog iznosa.

» U distributivhom pristupu pregovaranju strane se natje€u i medusobno suceljavaju licem u lice kako bi
ostvarile maksimalnu korist za sebe.

* Pregovori se temelje na fiksnim, suprotstavljenim stajaliStima (pozicijama) sto ¢esto stvara neprijateljstvo ili
rivalstvo.

- Cisti distributivni pregovori su rijetki, a pregovori uglavnhom ukljuéuju viSestruka pitanja (isporuka, usluga,
financiranje, bonusi, vrijeme i odnosi...)

« Vecéina pregovora je mjesovita, uklju€uje kombinaciju distributivnih i integrativnih elemenata.

LC. ALGEBRA



Zakljucno, sve faze pregovora zahtijevaju sljedeca
podrucja vjestina:

PRIPREMA, PREZENTACIJA i SLUSANJE dok bi stav trebao biti:
° POZ|T|VA|\|; “Thinking well is

wise; planning

* IZBJEGAVAJTE AGRESIJU; i e
 PITAJTE, NE GOVORITE; ol
« SUOCITE SE S PROBLEMIMA, A NE S LJUDIMA;

- USPOSTAVITE ZAJEDNICKE CILJEVE;

- BUDITE OTVORENI |

* OPET PRIPREMA, PRIPREMA, PRIPREMA!

ALGEBRA



Zapamtite!

,U poslu, kao | u zivotu, ne
dobivate ono sto zasluzujete,
dobivate ono sto ispregovarate.”

— Chester L.Karras

ALGEBRA



MOC | NACELA
UVJERAVANJA
“Vecina pogresaka u razmisljanju

su neadekvatnosti percepcije, a
ne greske logike.’

Edward de Bono



Sadrzaj predavanja

- Objasnit cemo:

* Postupak uvjeravanja

» Ucinci uvjerljive komunikacije
 Claldinijevih 6 principa uvjeravanja

> | Ispitati:

- Kako povecati ucinkovitost uvjeravanja?

ALGEBRA



Nacini I principi uvjeravanja

U svojoj poznatoj knjizi Retorika, Aristotel definira nacCine uvjeravanja kao
sredstva u retorici koja klasificiraju privlacnost govornika publici.

On dijeli nacine uvjeravanja prema tri aspekta govora: govornik, predmet
koji se u govoru obraduje i slusatelj kojemu je govor upucen.

Stoga se otkrivaju sljedeca tri nacCina uvjeravanja:

(a) karakter govornika (etos) = TKO, ili

(b) sam argument (logos) = SUBIJEKT, il Ethos P e
(c) emocionalno stanje slusatelja (patos) > KOME. Nl

Pathos Logos

LC. ALGEBRA



Rezultat je vjerodostojnost, shazan
argument | emocionalna povezanost

—>koji Aristotel objasnio kao ravnoteza izmedu:
1. LOGOS (Logicni apel): uvjeravanje kroz rasudivanje
temeljeno na dokazima,

«2. ETOS (Eticki apel): uvjeravanje kroz vjerodostojnost
komunikatora,

« 3. PATOS (Emotivni apel): uvjeravanje pozivanjem na emocije
publike.

LC. ALGEBRA



Za vise informacija:

ProcCitajte Ethos, Pathos, and Logos Definition and Examples
dostupno na http://pathosethoslogos.com/

LC. ALGEBRA
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Bitni koraci za ucCinkovito uvjeravanje

Na temelju 3 Aristotelova principa uvjeravanja:

Vjerodostojnost — stjecanje povjerenja na temelju strué¢nosti koju ste prikupili u tom
podrucju.

Cvrst argument — logiéan, utemeljen na éinjenicama i dosljedan argument koji eliminira ili
neutralizira konkurentske alternative

Razumijevanje publike — uzimanje u obzir specificnih potreba vase publike i pokazivanje
razumijevanja i empatije.

Zajednicka osnova — uspostavljanje zajedni¢kih podruéja s publikom, obra¢anje pozornosti
na njihovu perspektivu (uzaludno je pokusavati uvjeriti ljude ako nema zajednicke tocke ili
interesa)

Ucinkovita komunikacija — jasno komunicirana pozicija na nac€in da se publika osjec¢a
ugodno i otvorena za sugestije (vaznost komunikacije detaljno je objaSnjena u posebnom
poglaviju)

Empatija — poruka moze biti onoliko uvjerljiva i u€inkovita koliko smo se uspjeli povezati s
publikom na emocionalnoj razini (ovo je povezano s emocionalnom inteligencijom).

ALGEBRA



Faze pregovaranja

Pregovaracki proces sastoji se od nekoliko faza (Baki¢-Tomi¢, 2018):
1. Priprema - odnosi se na odredivanje ciljeva i procjenu te odredivanje prioriteta.
2. l1zgradnja odnosa - upoznavanje druge strane i trazenje slicnosti i zajednickog.

3. Prikupljanje informacija - odnosi se na informiranost, Cinjenice i logiCnost
zakljucCivanja.

4. Koristenje informacija - odnosi se na zagovaranje vlastite pozicije.

5. Davanje ponuda - odnosi se na ponudu/e koju ¢emo predloziti drugoj strani.
6. Postizanje dogovora - predstavlja obvezivanje na... (nesto).

7. Provedba - podrazumijeva definiranje zadataka i odgovornosti.

ALGEBRA



Za vise INFO:

- Pogledajte video Emapthy@Persuasion (4:35) dostupan na:
https://www.youtube.com/watch?v=UiL4zEBmdSO0.

LC. ALGEBRA
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Elementi uvjeravanja

Uvjeravanje je ,,simbolicki proces u kojem
komunikatori pokusavaju uvjeriti druge ljude da
promijene svoje stavove ili ponasanje u vezi s
nekim problemom putem prijenosa poruke,

u atmosferi slobodnog izbora. ”’

- Richard M. Perloff (2007) u The Dynamics of Persuasion

ALGEBRA



Pet elemenata uvjeravanja:

1. “Uvjeravanje je simboli¢an proces.”

- Uvjeravanje se ne dogada trenutno, bas suprotno, za uvjeravanje
treba vremena.

« Sastoji se od niza koraka, a aktivno ukljucuje primatelja poruke.
« Uvjeravanje takoder ukljucuje koristenje simbola.

* Poruke se primarno prenose jezikom s njegovim bogatim kulturnim
znacenjima (na primjer rijeci poput slobode, pravde | jednakosti) |
neverbalnim znakovima koji su takoder kulturno relativni.

LC. ALGEBRA



2. “Uvjeravanje ukljucuje pokusaj utjecaja."

« Uvjeravanje ne uspijeva automatski ili neizbjezno, ALI ukljucuje
namjeran pokusaj utjecaja na drugu osobu.

* Ljudi imaju zelje | uvjerenja, a osoba koja uvjerava moze imati
drugaciju perspektivu od njih, ¢ak | ako ne moze sve to izraziti
rije€ima (Bartsch, 2000).

e Zbog toga onaj koji uvjerava mora imati namjeru promijeniti stav
Ill ponasanje druge osobe i mora biti svjestan tog cilja.

ALGEBRA



3. “Ljudi sami sebe uvjeravaju.”

- Jedan od velikin mitova o uvjeravanju je da oni koji hagovaraju uvjeravaju
ljude da Cine stvari koje zapravo ne zele.

—>Time se previda vazna toCka — ljudi sami sebe nagovaraju da promijene
stavove ili svoje ponaSanje. Drugim rijeCima, samouvjeravanje je Kkljuc
uspjesnog utjecaja.

—->Prema D. J. Whalenu (1996.). ,Ne mozete prisiliti ljude da budu
uvjereni, mozete samo aktivirati njihovu zelju | pokazati im logiku koja
stoji iza njihovih ideja.”

—->Vazno je razumjeti da samouvjeravanje moze biti dobronamjerno ili
zlonamjerno: eticki komunikator posadit ¢e sjeme zdravog

samoutjecaja, neposteni nagovarac uvjerava osobu da se predomisli
na nacin koji je osobno ili drustveno destruktivan.

ALGEBRA



4. “Uvjeravanje ukljucuje prijenos poruke.”

« Uvjeravanje je komunikativna aktivnost; stoga mora postojati poruka
Za uvjeravanje.

 Poruka moze biti verbalna i neverbalna.

* Moze se prenijeti interpersonalno, putem masovnih medija ili putem
Interneta.

* Moze biti razumno ili nerazumno, cinjenicno ili emocionalno.

» Poruka se moze sastojati od argumenata ili jednostavnih znakova,
kao sto je glazba u reklami koja budi ugodne asocijacije.

LC. ALGEBRA



5. “Uvjeravanje zahtijeva slobodan izbor.”

« Kao Sto je ranije navedeno, ako je samouvjeravanje kljuc
uspjesnog utjecaja, tada pojedinac mora biti slobodan promijeniti
svoje ponasanje ili u€initi sto zeli u komunikacijskom okruzenju.

* Ali sto znaci biti slobodan?

« Buduci da postoji vise od 200 definicija slobode, tesko je toCno reci
kada prestaje prisila, a pocCinje uvjeravanje.

* Opcenito, prema definiciji koju je predlozio Perloff (2003.):

"Osoba je slobodna kada (ona) ima sposobnost djelovati drugacije -

uciniti drugacije od onoga Sto uvjerivac sugerira - ili kriticki razmisliti o

svojim izborima u nekoj situaciji."

ALGEBRA



Efekti uvjerljive komunikacije

« Uvjerljiva poruka je zahtjev za djelovanjem | moze se obratiti logici
Il emocijama.

 Prema Milleru (1980), uvjerljive poruke imaju za cilj ojacati, stvoriti ili
promijeniti stavove | ponasanja pojedinaca.

« Poruke igraju kljuénu ulogu u komunikaciji, osobito ako su uvjerljive
poruke usmjerene na promjenu misljenja ili stava druge osobe.

* Poruke su namijenjene svima, od globalnih do odredenih skupina ljudi ili
u meduljudskim komunikacijama).

ALGEBRA



Postoje 2 vrste uvjerljivih poruka:

* Pozitivhe - pozitivhe emocije kao sto su izgled zdrav,

sretan, puno prijatelja koriste se za izradu pozitivhe
uvjerljive poruke.

* Primjer: poruke za pitku vodu opéenito su pozitivhe poruke.

* Negativhe — negativne emocije kao sto su strah, tjeskoba,

gadenje | druge negativne posljedice koriste se za izradu
negativne uvjerljive poruke.

* Primjer: poruke protiv pusenja opcenito su negativnhe poruke.

ALGEBRA



6 principa uvjeravanja

« Kako bismo razvili vjestine uvjeravanja i poboljsali nase razumijevanje
kognitivhe obrade, vazno je pruziti osnovno teorijsko znanje i temeljna
pravila temeljena na psiholoskoj teoriji.

* Dok raspravlja o prevladavaju¢im metodama marketinga u svojoj knjizi
Influence; Psihologija uvjeravanja, psinolog Robert B. Cialdini (2006.)
ukazuje da su ljudi prilicno predvidljivi u pogledu ponasanja i odgovora
na odredeni utjeca;.

« R. Cialdini (2009) predlaze sljedecCin 6 nacCela uvjeravanja:

LC. ALGEBRA



RECIPROCATION

1. RECIPROCITET (UZVRACANJE) [0

pravilo uzvracanja jedna je od najrasirenijih i osnovnih normi ljudske kulture

pravilo zahtijeva da jedna osoba pokusa nadoknaditi ono sto je druga
osoba pruzila i ne postoji ljudsko drustvo koje se ne pridrzava pravila

jedna povoljna i profitabilna taktika odredene uskladenosti je dati nesto prije
nego Sto zatrazite uzvratnu uslugu; primjer: promotor daje besplatne uzorke

iako se u poCetku nevino Cini da ima samo namjeru informirati, zapravo
oslobada prirodnu silu zaduzenja

takoder, umjesto pruzanja prve usluge koja ¢e potaknuti povratak, moze se
napraviti pocCetna ponuda koja ¢e potaknuti povratnu ponudu

,Plati svaki dug, kao da je Bog napisao racun."
- Ralph Waldo Emerson

ALGEBRA



2. OSKUDNOST

- uz reciprocitet, najkoristeniji alat u drustvenim mrezama

- ideja potencijalnog gubitka uvelike utjeCe na donosenje odluka
kod ljudi

- takoder, €ini se da su ljudi vise motivirani mislju da nesto izgube nego mislju da
dobiju nesto jednake vrijednosti

- ako postoji ogranicena ponuda artikla, onda mora biti ,,dobar" ili ,,popularan,,

- kada je nesto ,posljednje dostupno®, skloni smo osjecati da moramo djelovati odmah ili
bismo mogli nesto propustiti (Brown, 2010.)

,,Nacin da volite bilo sto je shvatiti da bi to moglo biti izgubljeno.”
- G. K. Chesterton

ALGEBRA



3. AUTORITET

- zakon autoriteta — temelji se na svjedo€anstvima ,,strucnjaka“

Ill potpore slavnih (u oglasavanju)

- kada ljudi koje postujemo ili kojima se divimo promoviraju proizvod ili uslugu,
veca je vjerojatnost da cemo ih koristiti

- dodatno, mi se nadamo (ili ¢cak vjerujemo), da ¢emo visSe postati kao nasi
“heroji”: atraktivniji, zdraviji, pametniji, sretniji, poznatiji...

,olijedi strucnjaka.”
-Vergilije

ALGEBRA



Commitment and consistency

4. OBVEZA | DOSLJEDNOST

- predanost odluci, polozaju ili cilju obicno je lakse povecati nego napustiti

- zbog toga prodavaci vise puta pokusavaju pridobiti kupce da se sloze s
njima; nakon vise puta izgovorenog ,,da”, gotovo je nemoguce reci ,,ne”

- nakon sto se zauzme stav, ljudi ga se drze | ponasaju se na nacine Kkoji
opravdavaju stav, Cak i ako je pogresan (Brown, 2010.)

,Lakse se oduprijeti na pocetku nego na kraju.”
- Leonardo da Vinci

ALGEBRA



5. SVIDANJE )\\j

- radije kazemo ,,da” ljudima koje poznajemo i/ili nam se svida

- volimo ljude koji nam se svidaju, koji su nam slicni, koji nam daju
komplimente, koji su ham poznati

- kada vjerujemo da su "kao mi", zelimo im ugoditi (vise)
- takoder, fiziCka privlacnost stvara snazniju reakciju

,,Glavni posao odvjetnika je uciniti porotu poput njegovog
klijenta."

-Clarence Darrow

ALGEBRA



e o
6. DRUSTVENI DOKAZ Socidl Ploof

- ako ljudi nisu sigurni kako djelovati ili se ponasati, traze ispravno
ponasanje u drugim ljudima

- oslanjamo se na pretpostavku da ako ljudi oko nas to rade, onda to mora
biti ,,prava stvar”

- to ponasanje je vodeno pretpostavkom da drugi znaju vise o ovoj situaciji od
nas

,,»oVi mislimo jednako, nitko ne razmislja previse."
- Walter Lippman

ALGEBRA



Za vise informacija o ucinkovitosti uvjeravanja i
cimbenicima koji utjecu na to da kazemo DA:

> Pogledajte animirani video Science Of Persuasion (11:50) koji objaSnjava 6 principa uvjeravanja
(temeljen na dr. R. Cialdinijevoj knjizi Utjecaj), dostupan na
https://www.youtube.com/watch?v=cFdCzN7RYbw

LC. ALGEBRA



https://www.youtube.com/watch?v=cFdCzN7RYbw

Takoder, istrazite:

1. Efekt sidrenja: Mr. Brain (2023), Anchoring Effect Mind Trap (5:05). Dostupno na:
https://www.youtube.com/watch?v=1gckILduf2E, pristupljeno: 19.05.2024

2. Negativna pristranost: The Pocket Mentor (2017), What Is The Negativity Bias? (6:00) Dostupno na:
https://www.youtube.com/watch?v=0LfteZ9k8YU, pristupljeno: 19.05.2024

3. Kognitivna pristranost: McCombs School of Business (2021), Cognitive Dissonance | Ethics Defined (2:20).
Dostupno na: htips://www.youtube.com/watch?v=7zoWTb3KP-k, pristupljeno: 19.05.2024

4. Kognitivna disonanca:

« McCombs School of Business (2022), Cognitive Dissonance | Ethics Defined (2:01). Dostupno na:
https://www.youtube.com/watch?v=PhEFKKGEfk78, pristupljeno: 19.05.2024

* M. Gajowik (2016), Cognitive Dissonance (6:00). Dostupno na: https://www.youtube.com/watch?v=npgd6XlIsio0,
pristupljeno: 19.05.2024

(viSe informacija:
Magzan, M., T. Babi¢. (2019).Pregovaranje i rjeSavanje sukoba: usavr§avanje vjestina koje koristimo svakodnevno, Algebra, Zagreb)

Kako vam njihovo prepoznavanje moze pomoc¢i u pregovarackom procesu?
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https://www.youtube.com/watch?v=1gckILduf2E
https://www.youtube.com/watch?v=0LfteZ9k8YU
https://www.youtube.com/@UTMcCombsSchool
https://www.youtube.com/watch?v=7zoWTb3KP-k
https://www.youtube.com/@UTMcCombsSchool
https://www.youtube.com/watch?v=PhFKKGEfk78
https://www.youtube.com/watch?v=npgd6Xlsio0

ZAVRSNA MISAO

,Da bismo bili uvjerljivi,
moramo biti vjerodostojni,
da bismo bili vjerodostojni,

moramo biti iskreni.*

—Edward R.Murrow
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