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Projekt je usmjeren na poboljSanje klju¢nih poduzetnic¢kih kompetencija, vjestina i potencijala
zaposljivosti ucenika srednjih strukovnih $kola kroz razvoj novih i inovativnih alata za
poduzetnicko obrazovanje, uz poticanje socijalne inteligencije. Sudionici ¢e imati koristi od
prakti¢nog poduzetnickog ucenja razvijanjem poslovnog znanja, stjecanjem naprednih vjestina i
jacanjem kritickog misljenja. Poduzetnicki kapacitet i naCin razmisljanja pomazu budu¢im
poduzetnicima da svoje ideje pretvore u djelo 1 znacajno povecaju svoju zaposljivost.

Analiza slucaja

Pojedinacni rezultati, koji su proizasli iz projekta, detaljno su razradeni u obliku studije slucaja,
kako bi se svakom potencijalnom korisniku (prvotno izvan konzorcija koji joS nije proveo
projektne aktivnosti u praksi, ali bi to zelio) pruzili odgovori o tome kako postupiti u
implementaciji klju¢nih poduzetni¢kih kompetencija u radu sa u¢enicima. Pocetna pretpostavka
je da potencijalni korisnici ne znaju dovoljno o ovoj temi i o¢ekuju da razumiju $to, kako i zasto
se radi kako bi se projektne aktivnosti u potpunosti replicirale u njthovom okruzenju i prema
njihovim potrebama i specificnim uvjetima. Osim materijala koji se mogu besplatno preuzeti s
web stranice, dionicima su potrebne i preporuke 1 smjernice temeljene na prakticnom iskustvu u
radu sa ucenicima.

Paralelno s provedbom pojedinih aktivnosti, u studiji slu¢aja na sustavan nacin prikazana su
prakti¢na iskustva uz objaSnjenje zasto se odredeni alati i metode primjenjuju na predloZeni
nacin. Osim teorijskih prikaza primijenjenih alata, dan je prakti¢ni primjer koristenja alata u
praksi, kao 1 vjezba za uc€enike da steCena znanja i vjestine samostalno isprobaju u radu
neformalnih grupa. Ovaj materijal namijenjen je svim zainteresiranim stranama, prvotno
srednjim strukovnim Skolama, koje imaju zelju razvijati klju¢ne poduzetnicke kompetencije
svojih nastavnika i u¢enika na ucinkovit i sveobuhvatan nacin. Otvorena licenca (AY).

SINCE 1893

Izjava o odricanju od odgovornosti: Financira Europska unija. Medutim, izrazena stajaliSta i misljenja
samo su stajaliSta autora ili autora i ne odrazavaju nuzno stajaliSta Europske unije ili Europske
izvrne agencije za obrazovanije i kulturu (EACEA). Ni Europska unija ni EACEA ne mogu se
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Studija slucaja - Kljuéne poduzetnicke kompetencije i zaposljivost

Pocnimo s definiranjem studije slucaja, svrhe, primjene u obrazovanju i prednosti
Sto je studija slu¢aja?

Studija slu¢aja je kvalitativna metoda istrazivanja koja uklju€uje detaljno ispitivanje malog broja sluéaja u
njihovom stvarnom kontekstu. U obrazovanju se studije slucaja koriste za istrazivanje razli¢itih aspekata
poucavanja i u¢enja, kao sto su primjena novih metoda poucavanja, iskustva pojedinacnih uéenika ili
dinamika ucionice ili Skole.

Primjena u obrazovanju:

Prepoznavanje problema: Studije slu¢aja mogu pomoci edukatorima i istrazivacima da razumiju temeljne
uzroke problema u obrazovnim okruzenjima.

Razumijevanje potreba ucenika: Oni pruzaju uvid u specificne potrebe i obrasce ucenja pojedinih
ucenika, posebno onih s jedinstvenim izazovima.

Biljezenje inovativnih praksi: Studije slu¢aja dokumentiraju uspjesne obrazovne inovacije, sluzeci kao
vrijedni resursi za druge nastavnike.

Alat za poucavanje: U ucionici se studije slu¢aja mogu koristiti za ukljucivanje uc¢enika u scenarije iz
stvarnog zivota, poticuci kriticko razmisljanje i vjeStine rjeSavanja problema.

Prednosti studija slucaja

Povezivanje teorije i prakse: Studije sluaja pomazu u povezivanju teorijskih koncepata s primjenama iz
stvarnog svijeta, poboljSavajuci razumijevanje ucenika o sloZzenim obrazovnim pitanjima.

Potaknite aktivno ucenje: Promicu aktivan angazman i suradnicko uc¢enje medu ucenicima, jer ¢esto rade
u grupama kako bi analizirali sluc¢ajeve i predlozili rjesenja.

Ukratko, studije slucaja u obrazovanju mocna su metoda istrazivanja i poucavanja koja pruza dubok uvid
u obrazovne prakse i izazove, poticuci bolje razumijevanje procesa ucenja. Vrijedni su i za nastavnike i za
ucenike, poboljSavajuci obrazovno iskustvo kroz prakticnu primjenu i kriti¢ku analizu.

Polaziste:

U sklopu projekta "Open Future" koji ima za cilj stjecanje i unaprjedenje kljucnih poduzetnickih
kompetencija prema EntreComp modelu, uklju¢eno je 300 ucenika iz 3 razli¢ita obrazovna sustava (100
ucenika iz svake od srednjih strukovnih Skola — sudionici projekta):

Ekonomskia i upravna skola, Osijek, Hrvatska
MijeSovita srednja Skola "Danilo Kis", Budva, Crna Gora

Srednja ekonomska $kola, Sarajevo, Bosna i Hercegovina.

| 2



OPEN FUTURE: Studija slucaja

Odabir uéenika temelji se na principu "tko prvi dode, prvi posluzen" kako bi se izbjegla bilo kakva
diskriminacija. Poziv je otvoren za sve ucenike i nastavnike, bez ikakve diskriminacije po bilo kojoj osnovi
(suprotno diskriminatornim praksama, npr. utvrdivanje profila u¢enika ili nastavnika koji imaju pravo
sudjelovati, dobna ogranicenja, npr. samo zavrsne ocjene i sl.). Kako bi se postovale temeljne europske
vrijednosti, ukljuéenost i jednakost, 50 % mjesta rezervirano je za ucenike sa smanjenim mogucénostima,
ukljuéujuci osobe s invaliditetom i osobe migrantskog podrijetla, kao i one koji Zive u ruralnim i
udaljenim podrucjima, suocCavaju se sa socioekonomskim poteskoc¢ama ili bilo kojim drugim
potencijalnim izvorom diskriminacije. Imajudi u vidu da su poduzetni¢ke kompetencije namijenjene
svima, jer omogucuju pojedincima aktivno sudjelovanje u drustvu, upravljanje svojim Zivotom i
karijerom te pokretanje inicijativa za stvaranje novih vrijednosti, ovo nacelo odabira je pravedno i
nediskriminirajuce.

Predmet poduzetnistva primijenjen je u $kolama sudionicama na potpuno drugacijoj osnovi. Dok je u
Osijeku nastavni plan i program Poduzetnistvo zastupljen dugi niz godina za prvi i drugi razred, a
predmet Osnove poduzetniStva i menadZmenta u 3. i 4. razredu, u Budvi se sistem modula primjenjivao
sve 4 godine, u Sarajevu predmet Poduzetnistvo nije bio prisutan ni u jednom razredu, a najosnovnija
znanja iz ove oblasti steCena su u okviru ostalih predmeta (Financije, temelj gospodarstva).

Osim ovih razlika u polazistima, zajednicko je i nepostojanje sveobuhvatnog proucavanja poduzetnickih
kompetencija prema EntreComp modelu, a posebno alata koji se koriste za razvoj poduzetnickih
kompetencija kod ucenika i nastavnika. Ukratko, potrebno je krenuti od iste pocetne pozicije, odnosno
odrediti razinu trenutnog znanja o poduzetnickim kompetencijama pomocu posebno stvorenog alata u
tu svrhu.

Metoda koju smo koristili za rad sa ucenicima bila je kombinacija PrBL-a (problemsko ucenje). ucenje
koje proizlazi iz procesa razumijevanja i rjeSavanja problema te pristup projektnog ucenja (PBL), gdje
ucenici aktivno sudjeluju u pronalazenju rjeSenja za rjeSavanje problema. Studija ima tri uvodna
poglavlja s razradom odredenog podrucja:

Dio 1: Analiza

Slucaj i definicija problema. Uvod u slucaj: u éemu je problem? Identificiranje problema koji treba rijesiti
(u ovom slucaju - nepoznavanje okvira poduzetnickih kompetencija i kako se kompetencije mogu razviti).
Prikaz dimenzija nacionalne kulture i negativnog utjecaja pojedinih dimenzija na poduzetnicke
kompetencije specifiéne za pojedinu zemlju. Odredivanje osnovne teme: analiza trenutnog stanja prema
KWL formuli Sto znam/Sto trebam znati/Sto sam naucio: To ukazuje na potrebu identificiranja trenutne
situacije - Sto ucenici znaju i Sto bi trebali znati.

Dio 2: Razvoj istrazivanja i strategije rjeSavanja problema

Identifikacija resursa i materijala: literatura, web stranica i istrazivanja unutar konzorcija. Predstavljanje
originalnog EntreComp okvira poduzetnickih kompetencija (s linkom za preuzimanje). Prikaz alata za
procjenu trenutnog stanja poduzetnickih kompetencija i uputa za njihovu prakti¢nu primjenu, empirijska
zapazanja o prazninama u znanju i nerazumijevanju pojedinih alata. Predstavljanje sadrzaja i
metodologije usavrSavanja nastavnika za ulogu trenera u projektu kroz LTT trening; Definiranje
primarnog nedostatka znanja sudionika fokus grupe za svakog partnera u projektu i ponderiranje onih
poduzetnic¢kih kompetencija koje su ispitanici u upitniku rijesili najlosije.
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Izrada rang liste kompetencija koje nedostaju i njihova usporedba po zemljama. Komparativna analiza
utjecaja dimenzija nacionalne kulture na poduzetnicke kompetencije i rangiranje najslabijih karika
poduzetnickih kompetencija. Poseban dodatak koji nije uklju¢en ni u jedan drugi materijal (koristi se u
kreativnim radionicama) kao vodic za poticanje maste i kritickog razmisljanja (umjesto akumuliranja
¢injenica) za generiranje ideja izvan okvira kroz originalne, angazirane, inovativne, prakti¢cne mentalne
vjezbe. Albert Einstein jednom je rekao: "Masta je vaznija od znanja."

Skup vjezbi temeljenih na teoriji dominacije lijeve strane mozga (Roger Sperry), teoriji kreativnosti kao
sastavnog dijela DNK (Lev Vygotsky), teoriji plasti¢cnosti mozga (prof. Michael Mercenich) i radovima
Alberta Einsteina o odnosu maste i znanja.

3. dio: Prikaz nalaza i popratni zakljucci

Izrada materijala za obuku za stjecanje klju¢nih poduzetnickih kompetencija i njihov dinamiéan razvoj
tijekom provedbe. Prakti¢no iskustvo u provodenju radionica, usmjeravanju ucenika prema analitickom
razmisljanju i sintezi prikupljenih informacija, poticanju rasprava i reakcija ucenika. Nacin usmjeravanja i
poticanja ucenika da sudjeluju u procesu analize ideja svojih vrSnjaka i raspravljaju o tome kako i zasto
su prijedlozi sli¢ni ili razli¢iti. Poticanje mogucih rasprava o kontroverznim pitanjima kljuéno je za
stvaranje novih uvida u rjeSavanje problema i nauceno znanje. Prezentacija konacnih rezultata obuke i
zaklju¢ne napomene i preporuke za organizaciju tecaja za sve zainteresirane strane.

Prvi korak

Formirati fokus grupe ucenika volontera koji se Zele okusati u nepoznatim podrucjima (to su obi¢no oni
znatizeljni ucenici koji nemaju strah od osude, autocenzure i straha od nepoznatog), a vrijedni su kao
influenceri koje svojim pozitivnim iskustvom utjeCe na druge ucenike da se prijave za sudjelovanje u
kreativnim radionicama.

1. Radionica "Pomoc¢ prijatelja”

Cilj radionice je upoznati Ucenike s EntreComp materijalom — klju¢nim poduzetni¢kim kompetencijama
Nacin rada: zabavna igra s poticanjem brzog izbora odgovora odabirom nekoliko moguéih opcija.

Pocetak rada: poziv ucenika volontera da izade iz stola i dode do ucitelja, bez informacija o tome koji ¢e
zadatak biti. Ovaj izazov prihvacdaju ucenici koji se ne boje javnog nastupa ili osude svojih vrsnjaka. Ako
ima viSe volontera, odaberite onog koji je prvi podigao ruku, a u slu¢aju da ih nema, ohrabrite ih
govoredi da je ovo samo igra i da nema pogresnih odgovora.

Postavite sljededi zadatak za ucenika-volontera:
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Odlucili ste pokrenuti vlastiti posao. Jo$ niste sigurni Sto bi bilo najbolje uciniti, ali imate ¢vrstu odluku da
je najpametnije pokrenuti nesto novo, sto bi bilo prihva¢eno na trzistu — bilo da se radi o proizvodniji ili
pruzanju usluga.

Za pocetak rada potrebno je rijesiti neka vazna pitanja, kao Sto su: (1) Sto uciniti, (2) kako pruziti podrsku
svom pothvatu - financije, osoblje, tehnicka oprema itd. (3) Kako se natjecati na trziStu i biti uspjesan.

Vas je zadatak sada odabrati partnera s kojim moZete uspjesno pokrenuti i voditi posao. Odaberite
nekoga iz ove ucionice — samo jednu osobu. Odabrani "partner" trebao bi izadi i stati uz volontera.

Pitanje za volontere: "Koja je najvaznija osobina-kvaliteta-sposobnost vaseg odabranog partnera, koji je
bio razlog da ga odaberete za svoj buduci poslovni pothvat? MoZete razmisljati i odabrati samo jednu —
po vasem misljenju najvazniju za poslovni pothvat koji ste planirali.

Pitanje za odabranog ucenika-partnera: biste li prihvatili biti partner, a ako jeste, isto pitanje i za vas -
jednu od najvaznijih sposobnosti vaseg buduceg partnera.

(Odgovori se pisu na PP obrascu, bez navodenja autora i bez objasnjenja).

U slucaju da odabrani ucenik-partner ne prihvati ponudeno partnerstvo, volonter dobiva mogucnost da
odabere drugog partnera od preostalih ucenika u razredu te se postupak ponavlja (odabir novog
partnera — objasnjenje u obliku najvaZznije sposobnosti i povratno pitanje).

Proces se ponavlja: trazi se novi volonter koji moZe predloZiti svog partnera ili se pridruziti postojecem
partnerstvu. Uvijek dobijete isti odgovor s obje strane.

Grupa "poduzetnika" moZe imati najviSe 5 ucCenika, kada se popuni, moraju se formirati nove grupe od 2
do 5 ljudi.

U slu¢aju da iz nekog razloga ucenik ostane izvan formiranih grupa, nastavnik stvara partnerstvo s tim
pojedincem i ponavlja postupak pitanja i odgovora.

Svi odgovori su zapisani, izbjegavajuéi ponavljanje istih odgovora.
Zavrsetak rada: kada se svi uCenici poredaju, naglas se Cita popis sa svim navedenim sposobnostima.

Dodatno pitanje: Postoji li joS neka druga sposobnost-osobina-kvaliteta koja nije navedena, a koja je
vazna za uspjesSno pokretanje zajednickog ulaganja?

(Svi odgovori su zapisani, bez objasnjenja zasto je to vazno ili tko je Sto predlozio.)

Nakon toga nastavnik daje informacije o popisu najvaznijih poduzetnickih kompetencija (15
kompetencija s njihovom naznakom, bez ¢itanja opisa iz EntreComp tablice), uz obrazloZenje da je taj
popis izradila skupina struc¢njaka angazirana od strane Europske komisije, a konacni popis odabran je na
temelju detaljnog istraZivanja i odabira na principu vaznosti za poduzetnicke aktivnosti. Naravno, popis
nije konac¢an i moze se prilagoditi prema specifi¢cnim potrebama i uvjetima. Zakljucak: vazno je uzeti u
obzir kvalitete i sposobnosti potencijalnih partnera, jer povjerenje u buduce partnere i njihov odnos
prema postizanju zajednickog cilja - najbolja osnova za uspjeh.
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U PP (Help of a Friend) obrazac nastavnik unosi broj prisutnih ucenika, broj navedenih kompetencija (bez
ponavljanja istih kompetencija), kao i svoja zapaZanja o tijeku kreativne radionice, nacin poticanja
ucenika na sudjelovanje u radu, te prijedloge i prijedloge za izmjenu-dopunu sadrZaja i nacina rada.

Primjeri rezultata radionica Pomoc¢ prijatelja:
#1 primjer

Kreativnu radionicu pokrenula su 2 nastavnika, predstavljajuéi svrhu okupljanja i naglasavajuéi vaznost
medusobne podrske u poduzetnickom svijetu.

Ucenici su podijeljeni u manje grupe po vlastitom izboru kako bi zajedno stvorili vlastiti tim i razvili svoje
poslovne ideje. Atmosfera je bila iznimno poticajna, a u€enici su pokazali visoku razinu motivacije i
kreativnosti.

Tijekom razmjene ideja, svaka grupa imala je priliku predstaviti svoj tim i koncept vrijednosti koje
smatraju klju¢nim u osnivanju poslovnog pothvata.

Kompetencije koje su navedene kao vazne:

o Kreativnost

o Timski rad

o Snalazljivost

o Hrabrost

o Izvor dobrih ideja

. Vizija stvaranja tvrtke
. Povjerenje

o Upornost

o Motivacija

. Financijska pismenost
o Ucenje

Ucenici su aktivno slusali, postavljali pitanja i davali konstruktivne prijedloge, stvarajuci tako dinami¢no
okruzenje.

Radionica je imala i edukativni karakter jer je ucenicima predstavljen EntreComp model u kojem su
predstavljene osnovne poduzetnicke kompetencije.

Na kraju radionice ucenici su izrazili svoje zadovoljstvo, naglasavajudi koliko su naucili i kako ih je ova
prilika dodatno motivirala za razvoj vlastitih poduzetnickih pothvata.

#2 Primjer

Kompetencije:

. Snalazljivost
° Organizacija
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. Kolegijalnost
. Vodstvo

. Financijska stabilnost
. Tocnost

° Sposobnost
° Inovacija

. Preciznost

. Objektivnost
. Kreativnost

. Timski rad

° Upornost

. Radne navike

ZapaZanje nastavnika:

Primjetno je da ucenici trebaju biti zainteresirani i pobuditi znatiZelju, $to podrazumijeva kvalitetnu
pripremu nastavnika, kao i vlastito uZivanje u samim radionicama.

Najvazniji rezultat je povecanje samopouzdanja ucenika, sto je vrlo uocljivo kada prepoznaju da su vrlo
vazna karika u zajednici, a takve radionice ih vode prema cilju uspjesnih poduzetnika.

Prijedlozi nastavnika za poboljsanje radionice: (a) nakon Sto su ucenici odabrali svoje timove na temelju
kompetencija, poZeljno im je dati kratke zadatke kako bi dali svoje ideje, a istovremeno se uvjerili u
kompetencije timova na temelju kojih su odabrani.

(b) Stvaranje atmosfere u kojoj se ucenici osjecaju sigurno da izraze svoje ideje, postavljaju pitanja i
riskiraju s novim konceptima moze potaknuti njihovo sudjelovanje, jer je ponekad potrebno potaknuti
njihov aktivni angazman. Nastavnici bi trebali poticati otvorenost, postovanje i suradnju medu
ucenicima.

(c) Jedna od preporuka bila je da nakon formiranja timova ucenici takoder smisle ideju koju bi Zeljeli
implementirati. Razmisljanje o ideji dodatno ih poti¢e na definiranje poduzetnickih kompetencija.

Prijedlog ucenika: da svaki tim predstavi svoju poslovnu ideju, uz navodenje kvaliteta za uspjesno
poduzetni¢ko poslovanje. Neke od ideja bile su: restoran na Zic¢ari, hotel za ku¢ne ljubimce, aplikacije za
izradu garderobe i sli¢no.

2. Opisi poduzetnickih kompetencija

Cilj: Razumijevanje gradiva i otklanjanje dilema.

Metoda: grupna rasprava — pojasnjenje dilema i interpretacija materijala. Misljenja ucenika o gradivu:
razumljivo — nejasno, jednostavno — komplicirano, dovoljno — opsezno, slikovito — opcenito, prakti¢no —
teorijsko... itd.

Kako radi:
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Ucenicima fokus grupa dostavljen je elektronic¢ki materijal "Opisi poduzetnic¢kih kompetencija" u PDF
formatu (izvadak — skrac¢ena verzija). Grada iz ove publikacije je informativnog karaktera — kao svojevrsni
prirucnik, Sto znaci da se nece provjeravati i testirati, ve¢ sluzi za upoznavanje ucenika s 15 kljucnih
poduzetnic¢kih kompetencija — opis onoga $to one znace, kako se koriste, s primjerima i savjetima,
posebno za startupe. Izvorni materijal dostupan je na poveznici: https://www.entrecompeurope.eu/wp-
content/uploads/EntreComp-A-Practical-Guide-English.pdf

Nakon odredenog vremenskog razdoblja (npr. 2 tjedna) organizira se lekcija na temu: Klju¢ne
poduzetnicke kompetencije. Ucenici iz fokus grupa imaju priliku razmisljati i raspravljati o gradivu u
grupama, izraziti svoje dileme, misljenja, koji im se dio najviSe svida, koji dio koji je najmanje zanimljiv,
pronalaze li neke ideje koje bi im mogle posluziti kao podloga za vlastiti posao itd.

Kako bi svi imali jednake Sanse sudjelovati u raspravi, nastavnik treba potaknuti ucenike prisutne u fokus
grupi prema nacelu: nadogradite prethodnog sudionika: nakon prvog debatanta, pozovite sljedeceg
volontera da prati vrSnjaka koji bi mogao dodati ili postaviti novo pitanje. Tako sve dok svi u¢enici ne
izraze svoje misljenje. Ako nema volontera, tada ucenik koji je zavrsio prezentaciju zove sljedeceg
ucenika. Ohrabrite ucenike da je ovo samo igra i da nema pogresnih odgovora te da kritika tudeg
misljenja (slazemo li se ili ne slazemo s onim Sto je receno) nije dopustena. (Neki autori predlazu
koristenje vodenog pistolja i prskanje ucenika koji kritizira druge vodom.)

misljenja. Zapisuju se i zapaZanja nastavnika o tijeku lekcije, mogudi prijedlozi za ucinkovitije vodenje
lekcije i poticanje rasprave, kako bi svatko mogao slobodno iskoristiti pravo i priliku za izrazavanje svojih
misljenja, a ne samo dominantni pojedinci.

Primjeri radionica Opisi poduzetnic¢kih kompetencija:

Ucenici usporeduju svoje odgovore o najvaznijim poduzetnickim kvalitetama za uspjeSno poslovanje s 15
kompetencija s EntreComp liste. Drago im je $to postoji dosta podudarnosti sa sluzbenim popisom, iako
se neke kompetencije razlikuju samo po imenima, ali ne i po sadrzaju, $to je dodatni poticaj uenicima
da su bili na dobrom putu. Bez obzira na nepodudarnost popisa, neke su osobine bile prisutne u gotovo
svim skupinama: kreativnost, inovativnost, motivacija, inicijativa i timski rad. Kada se prevede na
EntreComp, to su: kreativnost, motivacija i ustrajnost, preuzimanje inicijative i rad s drugima.

Ucenici su posebno zadovoljni Sto su u posebno kreiranom materijalu klju¢ne poduzetnicke
kompetencije prikazane ne samo teoretski (u obliku definicija), ve¢ i kroz prakti¢ne primjere. U ovom
materijalu Citatelji mogu saznati koje su klju¢ne poduzetnicke kompetencije prema EntreComp modelu,
kao i detaljne opise s prakticnim primjerima svake od 15 kompetencija koje se smatraju klju¢nim za
ovladavanje poduzetnickim nacinom razmisljanja i promjenu stavova kako bi se poduzele inicijative za
stvaranje nove vrijednosti — umjesto klasi¢nih programa za osnivanje i upravljanje malim i srednjim
poduzeéem. Materijal je namijenjen prvenstveno ustanovama strukovnog obrazovanja (nastavnom i
nenastavnom osoblju i ucenicima), kao i svim zainteresiranim osobama koje Zele nauciti Sto su i kako
primijeniti klju¢ne poduzetnicke kompetencije, potrebne ne samo u poslovanju, ve¢ i u svim aspektima
svakodnevnog Zivota.
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Ucenike je zanimalo kako uociti trziSne prilike i kako adekvatno odgovoriti na izazov. Pitanje
osiguravanja pocetnih financijskih sredstava i opreme (start-up resursa), motivacije i mobilizacije drugih
za sudjelovanje u poslovnom pothvatu bio je kljucni izazov za vecinu. PredloZeno je da se zapocne s
inicijativama na drustvenim mrezama — kako bi se publika zainteresirala za podrsku poslovnom
pothvatu. Tri nacina predloZena su kao najbolja poéetna opcija:

Crowdfunding: kao popularan nacin prikupljanja sredstava za startup. Osim sluzbenih platformi, kao sto
su Kickstarter ili Indiegogo, mogu se koristiti i popularne drustvene mreze, kao $to su Instagram, Tik-Tok,
Facebook itd. i predlozite publici da doprinese vasem projektu u zamjenu za nagradu ili kapital.

Bespovratna sredstva: Postoji mnogo bespovratnih sredstava za startupe koji rade na inovativnim
projektima. Potpore se mogu pronaci putem vladinih agencija, neprofitnih organizacija i privatnih
zaklada.

Bootstrapping je nacin na koji pocetnici mogu financirati svoje pothvate vlastitim resursima. To moze
ukljucivati osobnu ustedevinu, kreditne kartice ili zajmove obitelji i prijatelja.

Druga skupina pitanja sudionika radionice bila je nacin vrednovanja pocetne ideje. Naime, dilema je bila,
kada se na trzistu uodi prilika, ideja koja bi mogla ponuditi odgovor na potencijalnu potraznju, kako biti
sigurni da ulaganje u realizaciju ideje nece biti rasipanje resursa. Odgovor je: nema jamstva da ¢e bilo
koja ideja (koliko god se cinila sjajnom) imati pozitivan odnos izmedu ulaganja i prihoda. TrZiste ponekad
reagira neocekivano i novi proizvod koji ispunjava percipiranu priliku moZe doZivjeti potpuni neuspjeh (iz
razlicitih razloga) ili, obrnuto, sramezljiv pokusaj lansiranja proizvoda dozivi neocekivani procvat. U tom
smislu, potrebno je uciniti sve Sto je moguce kako bi se realno sagledali svi aspekti prije donosenja
odluke o lansiranju proizvoda ili usluge na trziste. Taj se proces naziva Evaluacija ideje, koja ukljucuje
prepoznavanje potencijala ideje (odredivanje njezine izvedivosti, profitabilnosti i trziSnih prilika) i
identificiranje odgovarajucih nacina da se iz nje izvuce maksimum.

Osnovni koraci za prepoznavanje potencijala poslovne ideje su:

1. Prvo definirajte problem koji treba rijesiti. 2. IstrazZite trziste kako biste utvrdili postoji li potraznja za
vasim rjeSenjem, kao i vasa konkurencija. 3. Procijenite izvedivost svoje poslovne ideje procjenom
resursa (financijskih, tehnickih i ljudskih) potrebnih za izlazak na trziste. 4. Izradite poslovni plan koji
ocrtava vasu viziju, misiju i ciljeve za vase poslovanje. 5. Testirajte svoju poslovnu ideju izradom
prototipa i testiranjem na ciljnom trziStu. To ¢e vam pomoci da identificirate sve probleme ili izazove
koje je potrebno rijesiti prije nego $to mozZete lansirati proizvod ili uslugu. 6. Identificirajte prave nacine
za uspjesan pocetak: na primjer, razvojem marketinske strategije, izgradnjom snaznog brenda ili
identificiranjem novih nacina za ostvarivanje prihoda (npr. prodajom fransize, oglasavanjem drugih
kompatibilnih proizvoda itd.)

Najpoznatije metode i tehnike koje se mogu koristiti za procjenu ideja su: istrazivanje trzista, SWOT
analiza, stru¢na procjena, testiranje prototipa, Sest SeSira za razmisljanje itd.

Prema rije¢ima sudionika radionice, prevladava misljenje da je ponudeni materijal: razumljiv,
jednostavan, dovoljan, slikovit i prakti¢an.
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3. Dimenzije nacionalne kulture

Projekt uvodi inovativan pristup temeljen na Hofstedovim dimenzijama nacionalne kulture.

Sto pod tim mislite?

Hofstedova teorija kulturnih dimenzija okvir je za medukulturalnu psihologiju, koju je razvio Gert
Hofstede. Pokazuje utjecaje kulture drustva na vrijednosti njegovih ¢lanova i kako se te vrijednosti
odnose na ponasanje. Postoji 6 dimenzija koje se izrazavaju indeksima.

(1)

(2)

(3)

(4)

Indeks udaljenosti modi (PDI): Indeks udaljenosti modi definira se kao "stupanj do kojeg manje mocni
¢lanovi organizacija i institucija (kao $to su obitelji) prihvacaju i ocekuju da ¢e mo¢ biti
neravnomjerno rasporedena". Visi nivo indeksa ukazuje na to da je hijerarhija jasno uspostavljena i
provodena u drustvu, bez sumnje ili razloga. NiZa razina indeksa ukazuje na to da ljudi dovode u
pitanje autoritet i pokusavaju raspodijeliti moc.

Individualizam protiv kolektivizma (IDV): Ovaj indeks istrazuje "stupanj do kojeg su ljudi u drustvu
integrirani u grupe". Individualisticka drustva imaju labave veze koje Cesto povezuju pojedinca samo
s njegovom/njezinom uzom obitelji. Naglasavaju "ja" naspram "mi". Njegov pandan, kolektivizam,
opisuje drustvo u kojem cvrsto integrirani odnosi povezuju Sire obitelji i druge u grupe. Ove
unutarnje grupe proZete su neupitnom odanoscu, i podrzavaju jedni druge kada dode do sukoba s
drugim unutar grupe.

Indeks izbjegavanja neizvjesnosti (UAI): Indeks izbjegavanja neizvjesnosti definira se kao "tolerancija
drustva na dvosmislenost", u kojoj ljudi prihvadaju ili izbjegavaju slu¢aj neceg neocekivanog,
nepoznatog ili odstupaju od statusa quo. Drustva koja postizu visoke rezultate na ovom indeksu
odlucuju se za krute kodekse ponasanja, smjernice, zakone i opcenito se oslanjaju na apsolutnu
istinu ili uvjerenje da jedna istina diktira sve i da ljudi znaju Sto je to. NiZi rezultat u ovom indeksu

propisa, navikavanje na dvosmislenost je vece, a okolis je slobodniji.

Motivacija za postignuca i uspjeh (ranije Muskost vs. Zenstvenost). MAS: U ovoj dimenziji, muskost
se definira kao "sklonost u drustvu postignuc¢ima, junastvu, samopouzdanju i materijalnim
nagradama za uspjeh". Njegov pandan predstavlja "sklonost suradnji, skromnosti, brizi za slabe i
kvaliteti Zivota". Zene u razli¢itim drudtvima imaju tendenciju da pokazuju razli¢ite vrijednosti. U
Zenskim drustvima dijele ponizne i brizne stavove na ravnopravnoj osnovi s muskarcima. U muskim
drustvima Zene su donekle samouvjerene i natjecateljske, ali znatno manje od muskaraca. Drugim
rijeCima, jo$ uvijek prepoznaju jaz izmedu muskih i Zenskih vrijednosti. Ova se dimenzija ¢esto
smatra tabuom u izrazito muskim drustvima.
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Uz ove 4 osnovne dimenzije, model sadrZi jos dvije dimenzije: (5) Dugorocna orijentacija naspram
kratkoroc¢ne orijentacije (LTO) i (6) Popustljivost naspram suzdrzanosti (IND).

Poduzetnistvo ¢esto zanemaruje vaznost dimenzija nacionalne kulture (skup normi, ponasanja,
uvjerenja, obicaja i vrijednosti koje dijeli stanovnistvo nacije), a ovaj projekt prilagodava aktivnosti
temeljene na nacionalnim dimenzijama. Prve Cetiri dimenzije nacionalne kulture, kao Sto su
individualizam-kolektivizam (snaga odnosa ljudi s drugima), distanca moci (snaga drustvene hijerarhije),
muskost i Zenstvenost (orijentacija na zadatak nasuprot orijentaciji na osobnost) i izbjegavanje
neizvjesnosti (kako se ljudi mogu nositi s dvosmislenos¢u), usko su povezane s poduzetnickim
kompetencijama. U kulturama s velikom distancom modi, osoba niZzeg ranga dobrovoljno ¢e se osloniti
na osobu viSeg ranga i osjecati se relativno zadovoljno tim redoslijedom (na primjer, ucenik-profesor,
zaposlenik-menadzer) ili ¢e prihvatiti stavove bez kritickog razmisljanja. To je prava prepreka kreativnom
i inovativhom razmisljanju, Sto dovodi do intelektualnog konformizma.

Drugo, u zemljama s kulturom u kojoj dominiraju muskarci (gdje su ljudi motivirani preciznim i mjerljivim
ciljevima kao Sto su drustveni status, novac i javna postignuc¢a) umjesto Zenske kulture (suradnja,
skromnost, briga za slabe i konsenzus o kvaliteti zZivota), entuzijazam za poduzetniStvo je snazan. Ova
prednost je razuman prag za poticanje poduzetnickih kompetencija. Trece, pretpostavimo da je
individualizam dominantan u drustvu (gdje je uZivanje u izazovima i oekivanje individualnih nagrada za
naporan rad primarno prisutan) nad kolektivizmom (odrZavanje harmonije medu ¢lanovima grupe
nadilazi druga moralna pitanja). U ovom slucaju, ¢lanovi drustva radije pokrecu vlastiti posao nego rade
u socijalno sigurnom okruzenju. Cetvrto, pretpostavimo da je indeks izbjegavanja neizvjesnosti visok. U
ovom se slucaju ljudi ne osjecaju ugodno u dvosmislenim situacijama. Nisu sretni, pa ¢e se "nadoknaditi"
mijenjajuci svoje planove kako nove informacije izadu na vidjelo - Sto znaci nedostatak samopouzdanja i
ovisnost o unaprijed definiranim pravilima.

Ove dimenzije nacionalne kulture i njihov utjecaj na poduzetnistvo uglavnom su nepoznate u
programima osposobljavanja u srednjim strukovnim skolama, $to je bio razlog njihovog ukljucivanja u
projektne aktivnosti.

Drzava / Indeks Distanca modi | Individualizam Muskost Neizvjesnost
1 Srbija 86 25 43 92
2 Hrvatska 73 33 40 80
3 Bosna i Hercegovina 80 30 40 90
4 Crna Gora 80 30 50 90
5 Madarska 46 80 88 82
6 Austrija 11 55 79 70

Na prvi pogled vidljivo je da su indeksi udaljenosti moci, individualizma i muskosti (motivacije) izrazito
nepovoljni u svim zemljama — sudionicama projekta, u usporedbi sa susjednim zemljama (Madarska i
Austrija).
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Indeks distanca moci krece se od 73 (Hrvatska) do 86 (Srbija), Sto znadi da se ljudi oslanjaju na ljude
viSeg ranga (npr. profesore, Sefove, izvrsne direktore...) umjesto da sami donose odluke. To je prepreka
samostalnom stvaranju novih ideja, za nove proizvode i usluge, te zahtijeva poseban naglasak na jacanju
kompetencija, samosvijesti i samoefikasnosti. Prepreke ovoj poduzetnic¢koj kompetenciji su:
autocenzura, sindrom straha od osude i, u manjoj mjeri, strah od nepoznatog.

Strah od osude sloZeno je stanje koje Cesto proizlazi iz iskustava iz ranog djetinjstva, gdje je dobivanje
odobrenja od autoriteta bilo klju¢no. Ova potreba za prihvacanjem moZe dovesti do razvoja kritickog
unutarnjeg glasa koji odrZava osjecaj neadekvatnosti, uzrokujuci da pojedinci vjeruju da nisu dovoljno
pametni ili kompetentni. Razumijevanje uzroka ovog straha i prepoznavanje njegovog utjecaja na
svakodnevni Zivot klju¢no je za njegovo prevladavanje. Strategije za prevladavanje ovog oblika socijalne
anksioznosti i njegovanje samopouzdanja u meduljudskim interakcijama ukljucuju suoCavanje sa
strahom, razumijevanje njegovih uzroka i u¢enje kako ga prevladati.

Strategije za prevladavanje glasa prosudbe, preporucene za vjezbe za ucenike tijekom kreativnih
radionica su:

Usredotocite se na poruku: Usredotocite pozornost na vrijednost koju pruzate umjesto da brinete o
tome kako ce vas percipirati.

Preformulirajte pogreske: Shvatite da su mali pogresni koraci trenuci s kojima se mozemo poistovjetiti i
koji vas mogu uciniti pristupacnijima.

Vjezbajte pozitivan samogovor: Zamijenite samokriti¢cne misli afirmacijama kako biste ojacali svoje
samopostovanje i sposobnosti.

Ukljucite se u svoju publiku: Izgradite vezu sa svojom publikom kako bi se osjecali kao suradnici, a ne
kriticari.
Ove strategije mogu pomodi uenicima da upravljaju svojim strahom od osude i izraze se slobodnije i

samopouzdanije.

Sa strahom od osude povezana je autocenzura, kada su pojedinci previse kriti¢ni prema sebi i ne usuduju
se izraziti svoje misli i ideje, smatrajudi ih nedovoljno dobrima. Kako bi prevladali autocenzuru,
pojedincima se savjetuje da primijene razliCite strategije za smanjenje autocenzure i pronadu svoj glas:

Vjestine samopouzdanja: OsnaZite pojedince da izraze svoje misljenje s povjerenjem (i bez straha).
Samopostovanje moze pomodi u prevladavanju autocenzure promicanjem samoosnaZivanja.

Svjesnost: Njegujte svijest o sadasnjem trenutku i prihvacajte misli i osjecaje bez osudivanja. Ovaj
pristup moze pomodi u razvoju samosvijesti i emocionalne kontrole, smanjujuci pritisak autocenzure.

Indeks individualizma krece se od 25 (Srbija) do 33 (Hrvatska). U svakom slucaju, ovaj nepovoljan indeks
pokazuje da pojedinci u projektnim zemljama radije rade u kolektivhom (socijalno sigurnom) okruzenju
nego samostalno pokrecu vlastiti posao.
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Da bi se razvio individualizam medu pojedincima, potrebno je njegovati okruzenja koja njeguju li¢nu
autonomiju, samoizraZavanje i teznju za individualnim ciljevima. Evo nekih od strategija koje mogu
pomocdi u ovom procesu u radu sa ucenicima:

Potaknite samodostatnost: Naucite pojedince da preuzmu odgovornost za svoje postupke i odluke,
njegujudi osjecaj neovisnosti i samodostatnosti.

Priznavanje i slavljenje pojedinacnih postignuca, Sto moZe pomodi pojedincima da se osjecaju
cijenjenima i motiviranima da slijede vlastite ciljeve.

Poticanje kulture neovisnosti: Poticanje pojedinaca da donose vlastite izbore i odluke, ¢ak i ako nisu
uvijek u skladu s ocekivanjima ili konsenzusom grupe. (Primjer je primjena crnih i Zutih SeSira unutar
alata 6 Thinking Hats).

Potaknite osobni rast: Pruzite pojedincima prilike za ucenje i rast, Sto im moze pomodi da razviju svoje
jedinstvene vjestine i talente.

Primjenom ovih strategija pojedinci se mogu potaknuti da razviju svoj individualizam, $to dovodi do
osobnog zadovoljstva i ispunjenijeg Zivota.

Na prvi pogled ovi prijedlozi su u suprotnosti s grupnim radom, koji se primjenjuje u kreativnim
radionicama, medutim, u grupnom radu mora se osigurati i individualni doprinos svakog pojedinca,
rotiranjem uloga unutar grupe, umjesto poticanja dominantnih pojedinaca da djeluju u ime cijele grupe,
koja nekriticki prihvaca odluke voditelja grupe.

Indeks muskosti (sada "Motivacija za postignuca i uspjeh") krece se od 43 (Srbija) do 50 (Crna Gora) i
predstavlja nepovoljno okruzenje za teznju za individualnim uspjehom i nagradama. Kako biste kod
svojih ucenika razvili motivaciju za postignuca i uspjeh, razmislite o sljedeéim strategijama:

Postavite jasne i specificne ciljeve: Koristite SMART kriterije za stvaranje ciljeva koji su specifi¢ni,
mjerljivi, ostvarivi, relevantni i vremenski ograniceni. To pomazZe u praéenju napretka i odrzavanju
motivacije.

Podijelite vece ciljeve: Podijelite vece ciljeve na manje, izvedive zadatke kako biste ucinkovitije upravljali
i smanijili osjecaj preoptereéenosti.

Redovito procjenjujte napredak: Redovito procjenjujte individualni napredak kako bi pojedinci ostali na
pravom putu, napravili potrebne prilagodbe i ostali usredotoceni na postizanje svojih ciljeva.

Slavite male pobjede: Priznajte i slavite mala postignucéa na putu kako biste odrzali visoku motivaciju i
izbjegli osjecaj obeshrabrenja.

Provedba ovih strategija moze pomodi pojedincima da ostanu usredotoceni, prevladaju izazove i svoje
ciljeve pretvore u stvarnost. Zapamtite, istinska motivacija dolazi iznutra i kljucna je za osobni rast i
uspjeh.
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Indeks izbjegavanja neizvjesnosti iznimno je visok i krece se od 90 do 92. To ukazuje na to da se ljudi u
zemljama koje sudjeluju u projektu boje neizvjesnih situacija i promjena te se radije osjecaju sigurno
"igrajuéi" po unaprijed definiranim pravilima, odnosno to prakticki znaci da je razlicite ideje i misljenja
(razlicita od prevladavajuéih) tesko prihvatiti.

Neke od najboljih praksi za prevladavanje straha od promjene su:

Omogucite jasnu komunikaciju: Stvorite pristupacne kanale za povratne informacije koji pomazu
pojedincima da identificiraju bolne tocke bez osjecaja zastrasivanja (npr. anonimni upitnici).

Pruzite prilike za ucenje i usavrsavanje: Potaknite kontinuirano ucenje, poboljSanje i vjestine rjeSavanja
problema kako biste pomogli pojedincima da se osjec¢aju spremnima prilagoditi se promjenama.

Ukljucite promjene i inovacije u svoj objekt: Potaknite eksperimentiranje i preuzimanije rizika kada bi te
aktivnosti bile najkorisnije.

Promjene provodite postupno: Prilikom izrade planova za provodenje aktivnosti uzmite u obzir kulturne
razlike kako biste izbjegli neizvjesnost.

Vodite primjerom: Vode moraju poticati rjeSavanje problema u svim timovima i prilagodbu u vrijeme
promjena tako Sto e biti otvoreni za nove ideje i pristupe.

Ovi indeksi pokazuju iznimno nepovoljnu situaciju u promatranim zemljama koje sudjeluju u projektu u
pogledu spremnosti za pokretanje i razvoj vlastitog poslovanja, sto zahtijeva koristenje osnovnih i
naprednih alata za poticanje poduzetnickih kompetencija. Vise o tome malo kasnije.

4. Analiza potrebe za provodenjem edukacije iz podrucja klju¢nih
poduzetnickih kompetencija

Najpouzdaniji nacin provjere da li i u kojoj mjeri osposobljavanje ucenika u klju¢nim poduzetnic¢kim
kompetencijama je utvrdivanje trenutne razine znanja u ovom podrucju. U tu svrhu razvijen je poseban
'Alat za procjenu poduzetnickih kompetencija', sastavljen u obliku upitnika, s ciljem da korisnici mogu
saznati svoju trenutnu razinu znanja o 15 kljuénih poduzetnic¢kih kompetencija prema EntreComp
modelu. Upitnik sadrzi 12 pitanja za svaku od 15 klju¢nih poduzetnickih kompetencija, ve¢inom s
ponudenim odgovorima, pri cemu polaznik bira jedan od nekoliko ponudenih odgovora, dok maniji dio
zahtijeva izravan odgovor na pitanje. Nakon testa sudionici mogu usporediti svoje odgovore s to¢nim
rjeSenjima. Rezultati ispitivanja u pravilu se ne objavljuju javno, ve¢ ostaju poznati samo svakom
pojedinom sudioniku i posluZit ¢e kao osobni vodi¢ o potrebi dodatne obuke.

Testiranje, kako bi se radilo ucinkovitije i smanijili troskovi — bez materijala za ispis, obi¢no se izvodi na
racunalima, upitnik se prevodi u Google dokument i sudionici pojedinacno odgovaraju na 180 pitanja.
Predvideno vrijeme rjeSavanja upitnika je 2 sata ili, ako je rad organiziran u dva dijela, tada je
procijenjeno vrijeme 1 sat za svaku radionicu.

Primjer zadatka s izborom jedne od ponudenih opcija:
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A3 alat za rjeSavanje problema razvijen je kao dio proizvodnog sustava:

Citroén
Audi
Toyota
Mazda
Ford

e wnN e

Ucenik mora odabrati jedan od 5 odgovora za koje vjeruje da su tocni. Treba imati na umu da izbor
toCnog odgovora moze biti potpuno slucajan, a ne kao dokaz da su podaci poznati.

Evo primjera problema na koji Zelite eksplicitan odgovor:

Navedite neke kanale komunikacije.

Primjer zadatka s viSestrukim izborom odgovora: true — false:

Kada postavite SMART ciljeve, veca je vjerojatnost da ¢ete uspjeti u svom pothvatu.
a) Tocno

b) Netocno

Nakon testiranja rezultati su saZeti, usporedujuci odgovore iz upitnika s to¢nim odgovorima.

Osijeku:

Serijski .. Prosje¢ni postotni

BrojJ Podrucje t:odov?(%)
1. Mogucnosti uo€avanja 51,50 %
2. Kreativnost 43,56 %
3. Vizija 39,17 %
4. Evaluacija ideja 41,05 %
5. Eticko i odrZivo razmisljanje 47,90 %
6. Samosvijest i samoefikasnost 50,29 %
7. Motivacija i ustrajnost 53,06 %
8. Mobilizacija resursa 52,23 %
9. Financijska i ekonomska pismenost 30,65 %
10. Mobilizacija drugih 56,72 %
11. Preuzimanje inicijative 56,05 %
12. Planiranje i upravljanje 61,71 %
13. Suocavanje s neizvjesno$c¢u, dvosmislenoséu i rizikom 52,22 %
14. Suradnja s drugima 62,65 %
15. Ucenje kroz iskustvo 71,66 %

Ispodprosjecne vrijednosti zabiljeZzene su u sljedeéim podrucjima:
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Financijska i ekonomska pismenost (30,65%), vizija (39,17%), evaluacija ideja (41,05%), kreativnost

43,56%) te eticko i odrZivo razmisljanje (47,90%).
(43,56%) janje (47,90%)

Galerija

Redovni | Podrucje Prosje¢na ocjena u
br. postotku (%)
1. Moguénosti uo¢avanja 46,04

2. Kreativnost 37,78

3. Vizija 48,01

4, Evaluacija ideja 49,72

5. Eticko i odrzivo razmisljanje 43,44

6. Samosvijest i samoefikasnost 42,23

7. Motivacija i ustrajnost 49,01

8. Mobilizacija resursa 38,72

9. Financijska i ekonomska pismenost 31,07

10. Mobilizacija drugih 39,83

11. Preuzimanje inicijative 43,47

12. Planiranje i upravljanje 51,98

13. Suocavanje s neizvjesnoscu, dvosmislenoscu i rizikom 45,54

14. Suradnja s drugima 47,83

15. Ucenje kroz iskustvo 58,21

Ispodprosjecne vrijednosti zabiljeZzene su u sljede¢im podrucjima:

Financijska i ekonomska pismenost (31,07%), kreativnost (37,78%), mobilizacija resursa (38,72%),

mobilizacija drugih (39,83%) te samosvijest i samoefikasnost (42,23%).

Sarajevu:

Redovni | Podrucje Prosje¢na ocjena u
br. postotku (%)
1. Mogucnosti uocCavanja 48,02

2. Kreativnost 38,13

3. Vizija 47,32

4, Evaluacija ideja 47,53

5. Eticko i odrZivo razmisljanje 45,92

6. Samosvijest i samoefikasnost 41,31

7. Motivacija i ustrajnost 48,40

8. Mobilizacija resursa 39,05

9. Financijska i ekonomska pismenost 28,93

10. Mobilizacija drugih 43,77

11. Preuzimanje inicijative 36,85

12. Planiranje i upravljanje 52,59

13. Suocavanje s neizvjesnos¢u, dvosmislenoséu i rizikom 47,47

14. Suradnja s drugima 44,43

15. Ucenje kroz iskustvo 57,58
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Ispodprosjecne vrijednosti zabiljeZzene su u sljede¢im podrucjima:

Financijska i ekonomska pismenost (28,93%), Preuzimanje inicijative (36,85%), Kreativnost (38,13%),
Mobilizacija resursa (39,05%) te Samosvijest i samoefikasnost (41,31%).

Zajednicko svim trima Skolama sudionicama je ispodprosjecno znanje o sljede¢im kompetencijama:
financijska i ekonomska pismenost, kreativnost, vrednovanje ideja, samosvijest i samoefikasnost,
mobilizacija resursa.

Nakon objedinjavanja svih rezultata, ukupni prosje¢ni ponderirani rezultati za 3 skole sudionice su:
Osijek (61,97%), Budva (44,85%) i Sarajevo (41,62%).

Ovi rezultati predstavljaju trenutnu razinu poznavanja Cinjenica iz podrucja klju¢nih poduzetnickih
kompetencija prema EntreComp modelu. Napomena: znanje (u smislu "informiran sam", "znam stvar" ili
"koristio sam ga u praksi") ne predstavlja eksplicitan zaklju¢ak da je razina znanja dovoljna za
poduzetnicko poslovanje. Naime, treba razlikovati poznavanje klju¢nih poduzetnickih kompetencija
(prema teorijskom okviru EntreComp) i posjedovanje tih poduzetnickih kompetencija. Na primjer, jedna
od tih bitnih kompetencija je "kreativnost". Znati sve o kreativnosti, definicijama, vaznosti, primjerima
kreativnih rjeSenja u praksi poznatih tvrtki i sli¢cno daleko je od stanja u kojem netko moze redi (i
pokazati prakticki na djelu) "Ja sam kreativan". Podsjetimo, cilj projekta 'Open Future' je stjecanje i
unaprjedenje klju¢nih poduzetnickih kompetencija prema EntreComp modelu, a to se ne moze postici
samo na temelju upoznavanja Cinjenica o teorijskom okviru, ve¢ primjenom odgovarajucih alata (vise o

tome kasnije) u prakticnom radu sa ucenicima tijekom projekta (24 mjeseca).

U aktualnoj fazi naucili smo da je poznavanje klju¢nih poduzetnic¢kih kompetencija u promatranim
srednjim strukovnim Skolama nedovoljno te da zahtijeva dodatnu teorijsku i, prije svega, prakticnu
obuku. Podrucja koja su posebno nedovoljno poznata daju nam putokaz na Sto staviti naglasak, a kada
se rezultati istraZivanja usporede s dimenzijama nacionalne kulture, podudarnost je ocita.

5. Osposobljavanje za trenere

Kako bi obuka ucenika bila ucinkovita i sveobuhvatna, najprije je potrebno osposobiti nastavnike za rad s
ucenicima. S tim u vezi, razvio je nespecifican namjenski materijal pod nazivom "Vodic za trenere".

U ovom materijalu, kreiranom kao vodic¢ za nastavnike o tome kako uspjesno organizirati PBL radionice
(projektno ucenje), Citatelji ¢e nauciti, izmedu ostalog, kako izgraditi ravnotezu izmedu izazova i podrske
(previse izazova uz nedovoljnu podrsku, ucenici ¢e se osjecati izgubljeno i odustati; previse podrske, a
premalo izazova, ucenici ¢e se osjecati superiorno, bez volje za aktivnim sudjelovanjem), Kako
uspostaviti povjerenje svih sudionika bez nametanja autoriteta (gdje svaka strana ozbiljno shvaéa svoj
dio odgovornosti i iskreno reagira na trening), kako potaknuti aktivno sudjelovanje svih bez autocenzure
uvodenjem prava na pogresku i atmosfere u kojoj se nijedna strana nece osjecati nevaznom ili ¢ak bojati
izraziti svoje misli, kako uravnoteziti odnos izmedu dominantnih i tihih ucenika i kako potaknuti suradnju
u zajedni¢kom rjeSavanju problema. U kreativnim radionicama uditelji i u€enici racunaju jedni na druge
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da ¢e ispuniti oCekivanja i koristiti sinergiju, priznati pogreske i ispraviti ih, jer to stvara uvjet postovanja i
pravednosti.

Ovaj prakti¢ni vodi¢ sluzi kao informativni i edukativni materijal, informira nastavnike o osnovnim
principima rada u PBL-u (projektno ucenje) i educira ih o tome kako uspjesno provoditi kreativne
radionice s u¢enicima u praksi, uz dodatne savjete kako potaknuti kreativnost u ucionici.

Obuka za nastavnike organizirana je kao uvodna obuka, u sklopu LTT obuke, kada je u pogodnom
okruzenju za teorijsko i prakti¢no upoznavanje s materijalom za obuku proveden 7-dnevni rad.

6. Materijal za obuku

Materijal za obuku jedinstven je alat za postizanje poduzetnickog nacina razmisljanja koji pomaze
buduc¢im poduzetnicima da ideje pretvore u djela. Materijal je prvenstveno namijenjen zainteresiranim
stranama koje namjeravaju ili Zele pokrenuti posao kroz osnivanje startup tvrtki, kako bi se upoznali s
tehnikama i postupcima koje koriste najuspjesnije tvrtke u svijetu prilikom procjene trzisnih uvjeta za
uspjesan pocetak poduzetnickih pothvata — lansiranje novih proizvoda i usluga, analiza rjeSavanja
poslovnih problema, procjena potencijalnih rizika, postavljanje prioriteta, postavljanje pametnih ciljeva,
Ucinkovita komunikacija, upravljanje promjenama, analiza naucenih lekcija — sve u funkciji vrednovanja
poslovne ideje, racionalnog koristenja i stjecanja potrebnih resursa te ucinkovite transformacije pocetne
ideje u uspjeSan poduzetnicki pothvat.

Uz teorijski dio s definicijama, opisima i razlozima njihove primjene, materijal sadrzi 20 alata potrebnih
za uspjesan start startup tvrtki, uz prakti¢ne primjere virtualnih tvrtki koje svoje poslovanje temelje na
inovativnim proizvodima i uslugama u uvjetima hiperprodukcije i globalne konkurencije, u svrhu
odrzivog razvoja i poslovanja.

Tijekom sedmodnevnog rada nastavnici se upoznaju s ovim materijalom, ali u obliku prakti¢nog rada,
kako bi mogli replicirati istu metodu rada u svom radu sa svojim uéenicima, preuzimajuci ulogu
moderatora, a ne profesora prema metodi ex-katedra.

Jedna od najslabijih karika u svim skolama sudionicama je nedostatak samopouzdanja (autocenzura,
strah od osude i strah od nepoznatog), Sto se ogleda u nespremnosti na izrazavanje kreativnosti.

Na izravno pitanje u ucionici: "Tko misli da je kreativan, neka podigne ruku", ne precizirajuci sto se
podrazumijeva pod kreativnoséu, samo se mali broj u€enika usuduje podiéi ruku. Ne zato sto nisu
kreativni, ve¢ zato Sto sumnjaju u svoju kreativnost. U prosjeku, polovica ljudi sebe smatra kreativnima,
dok druga polovica misli da je kreativnost "dar od Boga" i da se ne mozZe naslijediti ili poboljsati.

U tom smislu, potrebno je posvetiti jedan Skolski sat ovoj temi, kako bi svi sudionici kreativnih radionica
mogli aktivno sudjelovati i ne osjecati se inferiorno.
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Nakon prvog pitanja, jedno od sljedeéih pitanja moglo bi glasiti: "Dobili ste milijun eura na poklon, pod
uvjetom da ga potrosite u roku od 24 sata, bez ikakvih ograni¢enja, svojom voljom. Imate li ideju kako ih
koristiti?" Sada velika vecina podize ruku kao znak da znaju koristiti dar. Zakljucak: Svatko tko ima ideju
kako smisliti nacin troSenja novca - kreativan je. Objasnite u¢enicima $to opcenito znaci kreativnost
(koriste¢i mastu ili originalne ideje za stvaranje neceg novog) i koji su razliciti oblici manifestacije
kreativnosti.

Za kreativnost je najvazniji pokreta¢ masta, kao Sto je tvrdio Albert Einstein: Masta je vaZnija od znanja,
jer je znanje ograni¢eno od A do Z, a masta nema granica.

Prema teoriji dominacije lijeve hemisfere mozga, koja se bavi racionalnim pitanjima, nasuprot desnoj
hemisferi mozga, koja je zaduZena za mastu, potrebne su tehnike inicijacije za aktiviranje desne strane.

Lijeva hemisfera mozga povezana je s logikom, analitickim razmisljanjem, pamcenjem Cinjenica i
obradom jezika. Kontrolira desnu stranu tijela i odgovoran je za govor i jezik.

Desna hemisfera povezana je s kreativnoscu, intuicijom i holistickim razmisljanjem. Kontrolira lijevu
stranu tijela i ukljucen je u obradu slike i prostornu svijest.

Da bi se rijeSio bilo koji zadatak, prvo se aktivira lijeva strana mozga koja pretrazuje "bazu podataka"
(zapamtite Cinjenice) za iste ili slicne situacije. Samo ako je zadatak potpuno neocekivan (suprotno
uobicajenoj logici), desna strana se aktivira u potrazi za nepoznatim (izvornim) rjesSenjem.

Primjer: ako je zadatak izgovoriti slova abecednim redom (A, B, C...), svaki ¢e ucenik bez problema
izrecitirati sva slova, brzo i sigurno (ovo se vec¢ zapamti u mozgu i samo se ponavlja). Ako je, medutim,
zadatak: Citati slova abecede, ali obrnutim redoslijedom, na primjer, pocevsi od slova M, ucenik s velikim
poteskocama i s pauzama izgovara niz slova (M, L, K, J, I, H, G, F, E, D, C, B, A).

Jos jedan primjer: Ucenik bi trebao nacrtati jednostavnu kuc¢u s dva prozora, vratima, krovom i
dimnjakom, koristeéi samo jednostavne linije. Svatko to moze uciniti za 10 sekundi. Postavite obrnuti
zadatak: gledajudi taj crtez, na drugom listu papira ucenik treba nacrtati istu stvar, ali ovaj put lijevom
rukom (ako je desnjak i obrnuto), tako da je kuéa okrenuta sa spustenim krovom i s dimnjakom s lijeve
strane (ako je prethodno bio s desne strane). Za obavljanje ovog zadatka aktivira se desna strana mozga.

Izborno: postavljajte neocekivana pitanja koja su u suprotnosti s naucenim ili uobic¢ajenim situacijama,
kao sto je, na primjer, kada vidite pcelu, $to vam prvo padne na pamet (npr. pcela pravi med, marljivo,
neumorno, korisno...); Postavite neocekivano pitanje: Razmislite o tome, sto pcela pomisli kad vidi
Covjeka kako bere cvijece?

Vjezbe za poticanje maste (opcionalno):

Zlatna ribica

Zamislite da ste ulovili Carobnu zlatnu ribicu. Bio je to san vaseg Zivota, a sada ¢ete konacno imati priliku
zamoliti zlatnu ribicu da vam ispuni tri Zelje. Razmisljate o tome da zatrazite kraljevsku palacu, poput
onih bajkovitih dvoraca koje ste ¢itali kao dijete, zatim zlatna kola sa Sest bijelih konja i bozanski vrt u
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kojem rastu najljepsi plodovi svih vrsta. A nakon toga samo trebate uZivati i biti zahvalni sto ste ulovili
zlatnu ribicu i shvatiti da bajke u koje ste ¢vrsto vjerovali zaista postoje. No, dok razmislja o vasim
Zeljama, zlatna ribica kaze: "Bajke su se u meduvremenu promijenile i ja viSe nemam ¢arobnu mo¢
ispuniti tvoje tri Zelje. Medutim, mozZete mi zaZeljeti Zelju i ona ¢e vam se ostvariti, osim ako ne Zelite
ponovno imati carobne modi koje su nepovratno izgubljene. Molim te, reci mi svoju Zelju da mi se
dogodi nesto dobro. Ja ¢u biti sretan, a ti ¢e$ imati zadovoljstvo uciniti dobro djelo i osjecat ¢es se
sjajno."

Razmislite o najljepsoj Zelji za zlatnom ribicom (alternativno, razmislite o tri opcije i odaberite onu koju
smatrate najvaznijom iz perspektive ribe).

Aladinova ¢arobna svjetiljka

Zamislite da ste upravo naslijedili staru ku¢u i da je moZete pretvoriti u svoj novi dom. Odlucite temeljito
oCistiti potkrovlje i rijesiti se svih starih nepotrebnih stvari. U hrpi starih prasnjavih kutija pronadi ¢ete
kofer s lokotom na kojem piSe: ne otvarajte! Vasa znatiZelja pobjeduje strah i uspijevate razbiti zahrdali
lokot i otvoriti kutiju. U njemu ¢ete pronadi torbu vezanu s tri zlatna lanca. Kad odveZete lance i konacno
otvorite torbu, razoCarani ste Sto vidite samo jednu staru i prljavu petrolejsku svjetiljku umjesto zlatnog
dragulja koji ste o¢ekivali. Zelite ga odmah baciti s torbom. Odjednom, medutim, iz svjetiljke izlazi
plavkasti dim i prije nego Sto shvatite $to se dogada, dim formira oblik duha, koji na vase veliko
iznenadenje pocinje govoriti: "Molim vas, nemojte me vracati u torbu, ovdje sam zatvoren 1.000 godina,
a sada prvi put nakon dugo vremena vidim svjetlost. Zauzvrat mozete uputiti tri Zelje, ne za sebe, vec¢ za
troje ljudi do kojih vam je najviSe stalo i do kojih vam je najvise stalo. MoZete traziti jednu Zelju za svaku
od njih — sve §to Zelite — osim materijalnih stvari."

Razmislite o tome $to bi bilo najvaznije svakom od tri odabrana osobe i $to im je trenutno potrebno.

Zablji princ

Zamislite da se jednog jutra probudite i vidite veliku zelenu Zabu pored svog kreveta. Ali prije nego Sto
mozete iskoCiti iz kreveta i zgrabiti papucu kako biste se obranili od stvorenja, Zaba brzo skoci preko
sobe i iznenada se nade na no¢nom ormaricu i kaze: "Molim te, nemoj me povrijediti! lako ¢ak ni sebi ne
izgledam lijepo, zapravo sam ukleti princ kojeg je zla vjestica pretvorila u Zabu kada sam odbio oZeniti
njezinu kcer jer sam volio drugu djevojku - kéer nase sluskinje. lako su svi mislili da je to nemoguca
ljubav, nisam pozalio, ni tada ni sada. Ne bojte se; Ne trazim poljubac da se vratim u svoj prirodni oblik,
ali ako ispunim tvoje tri najvece Zelje, konacno ¢u biti osloboden prokletstva. Imate pravo odabrati tri
nadnaravne modi koje nitko u ¢ovje€anstvu ne posjeduje, a sve tri Zelje bit ¢e ispunjene ako iskreno
vjerujete da ¢e vam donijeti srecu. Ako nemate tri Zelje, mozete odabrati dvije ili samo jednu."

Razmislite o tome Sto vas osobno ¢ini sretnima, za Sto su vam potrebne nadnaravne modéi.
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Mala sirena

Zamislite da putujete svijetom na kruzeru, u potrazi za avanturom kroz misti¢na mora i oceane,
putovanjima kojima su plovili Kolumbo, kapetan Cook, drevni gusari ili moderni gusari s Kariba. Vec
mozete osjetiti slani povjetarac koji vam razbarusi kosu i kapljice vode koje vam prskaju po licu dok
pramac broda neumorno presijeca nemirne valove plavih dubina. Sve vas je to podsjetilo na san iz
djetinjstva kada ste mastali o takvom putovanju, ali odjednom jak vjetar podize ogromne valove i u
trenu brod tone i nastaje beskrajna tama. Kad dodete k sebi, nasukani ste na malom, pustom otoku
usred oceana, sami i bez iCega, bez hrane, bez vode, bez odjece. | prije nego Sto vas preplavi ocaj zbog
bezizlazne situacije, pred vama se pojavljuje mala sirena: "Ti si jedini preZivjeli brodolom; Svi ostali su
umrli u morskim dubinama. NaZalost, ni za vas nema spasa, jer nemate Sanse za preZivljavanje. Jedino
$to mozete uciniti je uciniti jedno dobro djelo za Covjecanstvo u cjelini. Neka to bude vas oprostajni dar
¢ovjecanstvu koji ¢e pamtiti sve buduée generacije. Sto god Zelite, ja ¢u to ostvariti. Molim te, reci mi
svoju Zelju kad budes spreman, ali imajte na umu da vrijeme istjeCe, pa razmislite sada."

Stranac

Zamislite da se vas$ san o putovanju svemirskim brodom i konatnom promatranju Zemlje iz svemira
ostvaruje. Ono sto ste prije mogli vidjeti samo na filmu, sada se odvija pred vasim o¢ima. Kakav
prekrasan osjeéaj, vidjeti Veliku plavu kuglu i pokusati identificirati kontinente i oceane prema lekcijama
naucenim iz geografije, iako sada sve izgleda puno ljepse i misticnije. Zamisljate ovo putovanje i
razmisljate o tome kako Cete ispri¢ati ovu pricu svima koje poznajete. Uzbudeni $to imate priliku ukrcati
se na svoj prvi komercijalni let oko Zemlje, odjednom osjetite kako vam nesto pada u krilo. Gledate
zaCudeno i ne vjerujete svojim o¢ima - ovo je E.T. Znate ga iz filma, ali mislili ste da je to samo izmisljeni
lik. Ipak, dok gledate oko sebe u nevijerici da vidite vide li i drugi putnici isto, E.T. vam se obraca
umirujuc¢im glasom: "Ne brinite, nitko osim vas ne moze vidjeti da sam ovdje. Samo vi imate dovoljno
maste da vidite Sto se dogada u paralelnom svijetu. Mi postojimo i Zivimo pored vas, ali nasi se svjetovi
ne preklapaju u drugoj dimenziji. Volimo vidjeti Sto radite i veselimo se vasim novim otkri¢ima i
uspjesima. Jedina stvar koja nas stvarno smeta je to Sto nas nazivate vanzemaljcima, iako Zivimo na istoj
planeti Zemlji kao i svi vi. Bili bismo odusevljeni i zadovoljni ako biste nam mogli smisliti drugo ime."

Razmislite i smislite tri moguca prijedloga za imenovanje ovih slatkih stvorenja koja Zive tik do nas i
virtualno dijele svijet s nama.

Smaragdni grad

Zamislite da idete na izlet negdje u brda egzoti¢nog otoka i uZivate u cvrkutu ptica i toplini ranojutarnjeg
sunca dok vam kapljice rosne trave povremeno mokre bose noge. Plan je popeti se na Cistinu gdje cete
imati piknik na travi uz potok dok voda neprekidno tece, a leptiri lete od cvijeta do cvijeta u potrazi za
ukusnim nektarom. Sve izgleda slikovito i pitate se zasto ovo putovanje niste zapoceli ranije kada se
iznenada na nebu pojave crni oblaci i dan se u trenu pretvori u no€. Vjetar vas nosi kao slamka, a taman
kad pocnete razmisljati o najgorem scenariju, no¢ se opet pretvara u dan, a sada ne mozZete vjerovati
svojim o¢ima - pred vama je Smaragdni grad koji poznajete samo iz bajke Carobnjak iz Oza. Stisnete se za
obraz kako biste bili sigurni da ne sanjate, a zatim vidite Limenog Covjeka koji vam ljubazno ponudi da
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vas odvede do centra grada. Usput vam ispri¢a svoju tuznu pri¢u o tome kako je izgubio srce od zle
vjestice i ocajnicki ga Zeli vratiti kako bi se mogao oZeniti svojom djevojkom Manchkin. "Samo ako zla
vjestica dobije napitak s tri kvalitete koje ¢e nadvladati njezinu zlobu i moci, a to su crna magija, alkemija
i arobnjastvo, njezina mo¢ ¢arobnjastva nestat e i stanovnici Smaragdnog grada bit ¢e oslobodeni
prokletstva, a svi ¢e ponovno Zivjeti sretno i mirno."

Razmislite i odlucite koje ¢ete tri karakterne osobine predloZiti Limenom covjeku kako bi se modi zle
vjestice mogle prevladati, a on i njegovi prijatelji iz Oza ponovno transformirati u ljudska bic¢a?

Pinocchio

Zamislite da osvojite nagradu - putovanje u Toskanu (ltalija) na dva tjedna. Imate popis svih znamenitosti
koje Zelite posjetiti i snimiti nezaboravne fotografije koje éete ponosno pokazati svojim prijateljima i
rodbini kada se vratite kudi. | na kraju, stizete na odrediste i poCinjete istraZivati. Za razliku od ostatka
grupe koji su poslusno krenuli s turistickim vodi¢em, vi ste sami krenuli posjetiti sva zanimljiva mjesta.
Tako zavrsite u malom selu gdje je zapocela prica o Pinokiju, drvenoj lutki koja je sanjala da jednog dana
postane pravi djecak, da bude hrabra, nesebicna i iskrena. Ulazite u kucu slavnog stolara, koja je sada
pretvorena u muzej, a sve sto ste nekada zamisljali u glavi iz pri¢a za laku no¢, sada vidite uZivo:
drvorezbarsku radionicu, drvorezbarski alat i, naravno, drvenu lutku u stolici za ljuljanje. Odjednom se
cijela soba pocne tresti, a taman kad pomislite: potres, bjeZite Sto brZe moZete, soba se ispuni tamom, a
Cetiri uljanice na zidu pocinju svijetliti. Gle ¢uda, drvena lutka ustaje sa stolice i kaZe ti: "Hvala ti Sto si me
konaéno dosao ozivjeti. Nakon vise od 100 godina ve¢ sam izgubio nadu da ¢e mi netko s jakom vjerom i
mastom pomodi da se vratim u Zivot. Znam da vam se ovo sada ¢ini pomalo ¢udnim, ali ja stvarno
postojim i Zelim biti dio danasnjeg svijeta, o kojem sada ne znam nisSta. Hrabar sam, posSten i nesebican.
Jesu li to osobine koje su mi potrebne za uspjeh u Zivotu ili su mi potrebne neke druge karakterne
osobine u modernom svijetu?"

Razmislite i predlozZite Pinocchiu 3-5 najvaznijih karakternih osobina (ne vjestine, on ce ih svladati
kasnije) za koje vjerujete da su mu potrebne da bi bio uspjesan u Zivotu opéenito, za obitelj, prijateljstvo,
ljubav, skolu, posao.

Trnoruzica

Zamislite putovanje starim nostalgi¢nim vlakom, u kojem moZete Cuti ujednacen ritam vlaka na
tracnicama, dok dim parne lokomotive koju vjetar nosi kroz prozore sjaji. Drvene klupe bit ¢e
romanticno sjecanje na proslo doba. Putnici su u stara vremena, bas kao i sada, bili zadivljeni kad su
vidjeli visoke planinske vrhove i rastrkana jezera puna bijelih lopoca i zelenog lis¢a. Dok zvuk sirene
lokomotive prodire nebom, putnici ¢ekaju prvu stanicu, gdje e se posluziti rucak s tradicionalnom
domacom kuhinjom. Konacno, uz Skripu kocnica i oblak vodene pare, vlak se zaustavlja, a putnici se
rasprsuju po peronu kako bi pogledali oko sebe i uzivali u svjezem planinskom zraku. Radije idete u
smjeru napustene Supe, sve obrasle gustim grmljem i crvenim ruzama. Dok se pitate hocete li uc¢i u malu
kolibu, moc¢na sila vas uvlaci unutra i u tren oka nalazite se u sobi u kojoj pravi princ sjedi i place. Mislite
da sanjate, ali snaZzan glas vas zaustavlja na mjestu: "Ne boj se, putniku, ne sanjas; Zakoracili ste u
vremeplov i vratili se 1,000 godina unatrag u povijest. Stigao si u pravo vrijeme, bas kad sam poceo
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gubiti svaku nadu. Nazalost, uzalud sam pokusavao poljupcem probuditi uspavanu princezu, ali nisam
uspio. Pomozite mi svojim savjetom; "Sto mogu uciniti da je probudim, oZenim je i Zivim sretno do kraja
Zivota?"

Razmislite o tome i pomozite princu da probudi princezu. Sto princ moze ponuditi princezi da je probudi
i ozeni?

Ivica i Marica

Zamislite posjet muzeju "Price za laku no¢" u kojem su izloZene izloZbe vasih omiljenih bajki koje
evociraju najljepse uspomene. ldete iz jednog izloZzbenog prostora u drugi. Pred vasim o¢ima ozivljavaju
razni likovi Cije ste avanture slusali bez daha prije nego sSto je netko ugasio svjetlo u vasoj spavacoj sobi.
To su bili najljepsi trenuci vaseg djetinjstva i uvijek ste se veselili sljedeéem dijelu price za koji ste
nedvojbeno vjerovali da je istinit. Kako i ne bi kad su bili tako zanimljivi, poucni i zabavni? | odjednom
ugledate poznatu kuéu slatkisa i ¢okolade, koju ste toliko puta vidjeli u snovima i pomislili kako bi bilo
lijepo provesti cijeli dan grickajuci zidove, prozore i namjestaj. Ne mozete odoljeti da ne zavirite i vidite
Sto je unutra. Ali u tom trenutku, Ivica i Marica napustaju kucu, a dok trljate oci i gledate oko sebe da
vidite vidi li jos netko isto Sto i vi, oni vam kazu: "Svida ti se nasa slatka kuéa, zar ne? Tako je stotinama
godina, ali sada su vremena drugacija. Moramo odluciti $to éemo s njim u buducnosti. Molimo vas da
nas ljubazno savjetujete kakve ¢okolade napraviti, koje nitko drugi ne radi, i da promijenimo nas
uobicajeni jelovnik?"

Razmislite i predloZite Ivi i Marici barem pet vrsta ¢okolade ili slastica s dodatnim sastojcima, kojih se
nitko drugi nije sjetio, a koje biste vi Zeljeli probati.

Djed Mraz

Zamislite da je Bozi¢ i da ¢ete kupiti poklone za svoje najmilije, obitelj, rodbinu, prijatelje i sve ostale koje
Zelite razveseliti za praznik. Ve¢ pada snijeg i skoro je mrak, ali kupnja darova jedva ¢eka. Ulice su pune
ljudi koji negdje Zure, uz povremeni zvuk Skripe saonica u snijegu i zvona koja vise oko vrata
veli¢anstvenih konja - pravi zimski raj. Svako malo mozete cuti djecji smijeh, a to vas podsjeca na dane
kada ste ocekivali darove od roditelja. U maloj sporednoj ulici, daleko od vreve, vidite crvene saonice sa
sobovima koji ¢ekaju ispred kovacnice. Priblizavate se kako biste je bolje vidjeli, a budu¢i da nema nikoga
u blizini, odlucite na trenutak sjesti na sanjke i napraviti nekoliko selfija. Ali prije nego Sto mozete snimiti
jednu fotografiju, sobovi pocinju juriti punom brzinom i nalazite se na zvjezdanom nebu. Nedugo nakon
toga, saonice se spustaju u malo, snijegom prekriveno selo i osobno vidite Djeda Mraza. "Dobro dosao
prijatelju, znao sam da ¢u veceras imati drustvo, pa sam napravio veceru, podi sa mnom." Nakon raznih
ukusnih jela, Djed Mraz vas pita za savjet: "Godinama sam mnogu djecu uveseljavao darovima, ali danas
su vremena ¢udna jer djeca vi$e ne znaju $to bi Zeljela, pa ne dobivam pisma s njihovim Zeljama. "Sto
mogu uciniti da budu sretni kao i uvijek?"

Razmislite i savjetujte Djeda Mraza, Sto bi mogao pokloniti djeci koja ve¢ imaju sve (mobitele, racunala,
sve moguce igracke i sl.) dok se iskreno vesele poklonu koji nisu ocekivali?
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7. Obuka ucenika

Kada su sve pripremne aktivnosti zavrSene, vrijeme je za pocetak rada sa ucenicima, kako bi se ojacale
njihove poduzetnicke kompetencije. 20 alata koje koriste najuspjesnije tvrtke u svijetu odabrano je za
postupno usvajanje od strane ucenika koji sudjeluju u projektnim aktivnostima. Organizirali smo 20
kreativnih radionica, s dinamikom provedbe jednom tjedno u trajanju od 2 Skolska sata, u grupama od
20-25 ucenika. Primijenjena je metodologija PBL (projektno ucenje), s neformalnim grupama (ucenici
sami biraju ¢lanove grupe) s prosje¢no 5 ¢lanova svaka. Druga mogucnost je da nastavnici formiraju
grupe od 5 ¢lanova, prema nekim od svojih kriterija, ali postoji opasnost da se u takvim situacijama neki
ucenici ne osjecaju opusteno i ne usuduju se izraziti svoje misljenje zbog sindroma "glasa prosudbe",
pogotovo ako takvom grupom dominira pojedinac. Svaku radionicu vode jedan do dva facilitatora, koji
su prethodno obuceni za LTT aktivnosti.

Opdi princip rada je: upoznavanje s alatom (definicija, nacin i svrha koristenja, prednosti...), zatim
predstavljanje primjera na (stvarnom ili virtualnom) proizvodu ili usluzi, kako bi se vidjela prakticna
primjena alata (opcionalno, uz primjere s globalnog trzista, poZeljno je navesti primjer s lokalnog —
regionalnog — nacionalnog trzista). Radi se o radu po standardnom principu bivsih odjela, gdje su ucenici
u fazi pasivnog slusanja i asimilacije informacija. Drzeci se dobro poznate izreke: kad ¢ujem —
zaboravljam, kad vidim sje¢am se, i kad to radim sam — tek tada znam, ucenicima treba omoguditi
aktivno sudjelovanje — prvo da odrade zadatak vjezbe unutar svojih grupa, a kao posljednja faza je da
ucenici sami predloZe primjer i analiziraju snage i slabosti, odnosno moguénosti i opasnosti za odabrane
primjere. Kako bi se osiguralo aktivno sudjelovanje svih ucenika u svakoj grupi, moze se primijeniti
sustav rotacije uloga (na primjer, da je svaki od ucenika govornik i istice jedan aspekt problema ili
rjeSenja) ili da svaki u¢enik nadograduje prezentaciju prvog i nastavlja prezentaciju i tako dalje. To
sprjeCava samo dominantne pojedince da izraze svoje misljenje, a druge ¢lanove grupe da ga prihvate
bez kritickog razmisljanja ili naglasavanja svojih misljenja ili ideja koje su drugacije ili suprotne prvima.
Jedna od opcija koju treba izbjegavati je izravno prozivanje ¢lanova grupe od strane ucditelja kako bi
izrazili Sto misle o nekoj temi, jer to uzrokuje kontraefekt — neki tihi pojedinci tada postaju jos
introvertiraniji i osjeéaju se neugodno. Umjesto toga, treba ih poticati, navodedi da su radionice mjesto
gdje se cijeni svako misljenje, te da su ¢ak i pogre$ni odgovori vrijedni jer je to prilika da se razjasni sto
nije u redu i zasto, te najbolji nacin da se uci na greSkama. Dominantne ucenike treba poticati da imaju
razumijevanja i daju drugima prostor i vrijeme da izraze svoje misli. Zajedni¢kom raspravom pronadi ée
se optimalno rjeSenje, prema misljenju skupine.
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1. Radionica

Prva tema bila je SWOT analiza, koja je manje-viSe poznata barem na razini informacija. Voditelj
objasnjava SWOT analizu i njezine komponente (snage, slabosti, prilike i prijetnje). Navedite primjere za
svaki od ova 4 elementa: Snaga tvrtke (marka, marketing, drustvene mreZe, lokacija, napredne
tehnologije, osoblje, inovacije, recepti, servisna mreza, ekoloski standardi, certificirani standardi
kvalitete itd.), Slabosti (nedostatak internetske prodaje, zastarjela tehnologija, nepovoljna lokacija,
nedovoljno obuéeno osoblje, nedostatak financijskih sredstava, neprepoznatljiva marka, lo$a korisnicka
usluga, neravnoteZa novcanog priljeva i odljeva, izgubljeno povjerenje potrosaca itd.), prilike (nova
trziSta — zemljopisna podrucja i segmenti — npr. generacija Z, nova partnerstva, novi proizvodi i usluge,
drustvene mreze, trzisni trendovi — npr. ekoloski certificirani ili veganski proizvodi u skladu sa zahtjevima
novih segmenata potrosaca itd.) i opasnosti (poveéana konkurencija — poveéanje konkurentskih
proizvoda ili ulazak na trziste nestandardnih dobavlja¢a — npr. Uber kao pruzatelj usluga prijevoza
putnika ulazi na trziste ugostiteljstva i dostave hrane u restoranima, promjena propisa, promjena
potraznje ili preferencija kupaca — npr. brza hrana umjesto tradicionalnih restorana s klasicnom
ponudom, smanjenje potraznje zbog ekonomskih ¢imbenika — pad Zivotnog standarda).

Kao dio objasnjenja ova Cetiri elementa dan je primjer svjetski poznate marke APPLE.

Osim toga, dan je primjer hipotetske start-up tvrtke (kao ideja za inovativnu uslugu) "Pet Pals" za
mobilne usluge njege kuénih ljubimaca. Ova tvrtka nudi vlasnicima kuénih ljubimaca pogodnost brige o
njihovim ljubimcima u njihovom domu dok su vlasnici na poslu ili putuju. Za posao tvrtka planira
zaposliti studente koji se mogu brinuti o ku¢nim ljubimcima i istovremeno uciti za fakultet koristeci
snimljene lekcije. Moderator predstavlja tvrtku "Pet Pals" i otvara grupnu raspravu te poziva sve
sudionike radionice da iznesu svoja misljenja o snagama, slabostima, prilikama i prijetnjama. Svi ucenici
se poti€u da izraze svoje misljenje, uz napomenu da je ovo samo vjezba i da ne traze to¢ne odgovore
(koji nisu unaprijed definirani), ve¢ jednostavan oblik brainstorminga. Na kraju rasprave saZzimaju se
rezultati koji se svode na osnovne zakljucke: Pet Pals ima jedinstvenu i prepoznatljivu uslugu koja se
moze razlikovati od konkurencije i privuéi kupce koji traze prakticnije i personaliziranije iskustvo njege
kucnih ljubimaca. Medutim, Pet Pals ¢e morati prevladati izazove ogranicenih resursa i konkurencije vec¢
uspostavljenih usluga za njegu kuc¢nih ljubimaca.

Zavrsna faza vjezbe je rjeSavanje zadatka (po uzoru na prethodni primjer Pet Palsa), za hipotetsku tvrtku
pod nazivom "Edu Woods" koja namjerava proizvoditi edukativne drvene igracke umjesto plasti¢nih
igracaka za djecu. Studenti trebaju primijeniti SSWOT analizu i identificirati snage, slabosti, prilike i
prijetnje ove produkcije, koristeci cimbenike odrzZivosti.

SWOT analiza odrzivosti (sSSWOT) alat je koji se koristi za procjenu rizika i prilika za okolis za poduzeca.

Ovo je prva prilika za rad u grupama od 5 sudionika, neovisno o ostalim skupinama, a svaka grupa
izraZzava svoje misljenje o zadanom primjeru. Naglasak je na odrZivosti u svakom od 4 elementa.

Svaka grupa iznosi svoje videnje elemenata SWOT analize, $to je prilika da se Cuju razli¢ita misljenja, bez
kritiziranja nicijeg misljenja. Kao primjer navode se prednosti drvenih igracaka u odnosu na plasti¢ne
igracke: obnovljivi resursi, biorazgradivost, trajnost, zdravstvena sigurnost (bez Stetnih kemijskih
komponenti), sigurnost za malu djecu — nema malih dijelova koji se mogu progutati i nema opasnosti od

| 25



OPEN FUTURE: Studija slucaja

trovanja u dodiru s kozom/sluznicom itd. Slabosti ukljucuju, na primjer, ogranicen izbor boja, oblika ili
dizajna, visu prodajnu cijenu, skuplje sirovine i proizvodni proces, manju dostupnost u ogranicenom
broju trgovina itd. Mogucnosti ukljucuju: promicanje ekoloskih standarda i odrzivog razvoja, sto utjece
na vecu potraznju, inovativne drvene igracke za aktivnosti izvan kuée, promjenu porezne politike za
poticanje odrZive proizvodnje i zastite okoli$a, suradnju s ustanovama predskolske i Skolske dobi na
obrazovnim drvenim igrackama itd. Opasnosti se naj¢eSce izraZzavaju u obliku konkurencije proizvodaca
plasti¢nih igracaka, koje su obi¢no puno jeftinije, a nude veci raspon atraktivnih boja, oblika i dizajna,
konkurencije softverskih tvrtki koje nude video igre (¢esto besplatno, ali s reklamnim porukama),
ekonomske situacije koja sniZava Zivotni standard, a time i potraznje za skupljim drvenim igrackama itd.

Op¢i je dojam da su ucenici uzivali u radionicama, postupno se oslobadajuci straha od osude i, potaknuti
od moderatora, slobodno izrazavajuci svoja misljenja, naglas, tako da je rasprava ponekad bila u obliku
utrke tko ¢e prvi iznijeti svoje argumente. Atmosfera u ucionici bila je vesela, opustena i dinamicna, a
smjernice moderatora, da slusaju druge sudionike i poStuju pravo svakoga da se izrazi, bile su
minimalne. Ovo je ohrabrujuci pocCetak obuke i snazan poticaj za nastavak ove metodologije, umjesto
uobicajene ex-katedra metode.

Na kraju, potrebno je pohvaliti sve ucenike za njihov uspjesan rad (kao poticaj za sudjelovanje na
sljedeéim radionicama i jatanje samopouzdanja).

2. Radionica

Tema druge radionice je uvod u alat pod nazivom "Procjena poslovnih prilika".

Prvi korak je analizirati trZiSte i uociti potencijalnu potraznju koja nije zadovoljena. Kao primjer, tvrtka
Uber nastala je promatranjem, s jedne strane, nedostatka taksija u gradovima, a s druge strane
neiskoristenog voznog parka vozila u privatnom vlasnistvu, veéi dio dana (automobili sjede u garaZii ne
donose nikakav prihod). Drugi korak je procjena konkurencije koja nudi istu uslugu u gradu kao i Uber, a
to su taksiji i javni prijevoz svih vrsta (metro, autobusi, tramvaji, prigradske Zeljeznice...). Trece vazno
pitanje je procjena izvedivosti ideje, odnosno $to je potrebno da bi se ponudilo uvjerljivo rjeSenje koje ¢e
zapravo potaknuti potrebnu promjenu u potro$nji od strane kupaca/klijenata. Cetvrto vazno pitanje je:
Je li namjeravani poduzetnicki pothvat financijski odrziv? Hoce li nasi ciljani kupci platiti dovoljno za nas
proizvod ili uslugu? Alternativa, kao Sto je javni prijevoz (koji je jeftiniji) moze privuci veci dio naseg
ciljnog trzista; Takoder, ako nase cijene nisu dovoljno stimulativnhe u odnosu na skuplji taksi prijevoz, koji
ima prednost Sto je na trzistu prepoznat kao registrirani pruzatelj usluga u odnosu na fizicke osobe koje
nude prijevoz vlastitim automobilima. Peto pitanje, imamo li pravi tim za provedbu ideje? To zahtijeva
prave vjestine, struc¢nost i iskustvo, kao i pokretacke snage, Sto znaci da tim dijeli istu viziju, strast,
motivaciju i ustrajnost.

Ako nositelj ideje za poslovni pothvat moZe potvrdno odgovoriti na sva ova pitanja, onda se uvjerio da je
ova prilika vrijedna ulaganja. Ali takoder morate uvjeriti druge, bilo da su potencijalni klijenti,
zaposlenici, partneri ili pruzatelji kapitala, da je ideja vrijedna ulaganja i korisna za zadovoljavanje
potraznje. Jesu li potencijalni kupci voljni uciniti nesto Sto trenutno ne rade (individualni prijevoz
umjesto javnog prijevoza) ili uciniti drugacije nego Sto trenutno rade (javni prijevoz ili taksi usluge).
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Dodatno pitanje je zakon o intelektualnom vlasnistvu: kopiranje tude ideje koja je zastiéena bilo gdje, ali
pokriva vase ciljno trziSte, moze dovesti do gubitka uloZenih resursa i povjerenja potrosaca. Ako
proizvod ili usluga mogu biti zasti¢eni patentom, autorskim pravom ili zastitnim znakom, to treba
koristiti, imajuci na umu da to zahtijeva dodatna (Cesto ne mala) financijska ulaganja. Jos$ jedna
kontrolna toc¢ka koja zahtijeva analizu, mogu li se sva ulaganja i napori valorizirati na trzistu?

Za prakticni test razumijevanja ovog alata, studenti su ponovno dobili zadatak primijeniti alat "Business
Opportunity Assessment" za start-up tvrtku Edu Wood koja namjerava proizvoditi drvene igracke.

Prvo je napravljena procjena potreba trzista za drvenim igrackama. Svaka grupa daje svoje misljenje, pa
se navodi, izmedu ostalog, da u skladu s razvojem ekoloSke svijesti i odrzivog razvoja postoji sve vecéa
potraZnja za drvenim igrackama, sto se moze dodatno unaprijediti kroz edukaciju putem sluzbenih
kanala i drustvenih mreza; ciljno trziSte su roditelji koji Zele sigurne igracke za svoju djecu: trzistem
dominiraju plasti¢ne igracke, koje su Cesto kemijski nesigurne, Sto daje prostor za stavljanje na trziste
sigurnih, dugotrajnih, ekoloski uskladenih i odrzivog razvoja, drvenih igracaka. Sto se ti¢e konkurencije,
vec postoje proizvodaci koji prodaju drvene igracke (uglavnhom domace i s malim obujmom proizvodnje),
ali i neizravni konkurenti su proizvodaci plasticnih igracaka i elektronickih video igara, koji se natjecu za
osvajanje trzista. Sto se tice tehnicke izvedivosti, to nije zahtjevna proizvodnja i mogu se dizajnirati
razliciti oblici i namjene igracaka za djecu i odrasle, vodeci racuna o sigurnosti i sprjeCavanju mogucnosti
ozljeda (ostri rubovi ili kutovi, netoksi¢ni zastitni premazi - lak, boje, naljepnice). PoZeljno je da su izvorni
oblici igracaka zasticeni u obliku autorskih prava (zabrana kopiranja), kao i logotip i naziv tvrtke kroz
sustav zastite zastitnih znakova. Ocjena financijske profitabilnosti kroz omjer ulaganja i dobiti je
pozitivna, s obzirom na relativno niske cijene sirovina i troSkova proizvodnje, s jedne strane, te cijene
konacnog proizvoda, s druge strane. Edukativni karakter igracaka (u usporedbi s primarno zabavnim
karakterom videoigara) i primijenjeni ekoloski standardi odrZivog razvoja (u usporedbi s proizvodnjom
plasticnih igracaka koje zagaduju okoli$) opravdavaju visu cijenu drvenih igrac¢aka koju su svjesni kupci
spremni platiti. Planira se prodaja putem interneta (Sto zahtijeva minimalna ulaganja u usporedbi s
tradicionalnom prodajom putem vlastitih maloprodajnih trgovina) i plasman putem mreze tudih
maloprodajnih trgovina prema ugovoru o partnerstvu. Moderatori su naveli novi trend, a to je tzv.
EDUTAINMENT (kovanica od rijeci Obrazovanje i zabava), sto znaci da je igracka zabavna, ali je u isto
vrijeme dizajnirana da bude edukativna. Na kraju, kada su svi prethodni elementi pozitivno ocijenjeni,
ostaje okupiti tim koji ima dovoljno znanja, iskustva, vjestina za namjeravani pothvat, ali i podijeliti
strast, viziju, ustrajnost i predanost postizanju cilja te da svaki ¢lan tima ima odgovornost i odgovornost
za svoj dio posla (dizajn, marketing, financije, proizvodnja, ulazna i izlazna logistika itd.).

U opustenoj atmosferi timovi su sudjelovali slobodno i s puno entuzijazma u timskom radu i raspravi,
navodeci kao primjere neke od ideja za drvene igracke koje bi bile zanimljive trzistu.

Zabiljezena su sva misljenja i ideje, a moderatori su pohvalili sudionike za njihov aktivan rad i doprinos
provedbi zadatka za implementaciju ovog alata.
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3. Radionica:

A3 je alat za rjeSavanje problema koji je razvila Toyota i nazvan je po veli¢ini papira koju koristi, a to je
A3 (420x297 mm). A3 izvjestaj je jedan list papira koji saZima problem i kako ga rijesiti. Sadrzi 6 koraka, a
to su:

Uzrok problema
Trenutna situacija
Postavljeni ciljevi
Analiza uzroka
Protumjere
Implementacija.

oV kEwNeR

Nositelj zadatka i rokovi za zavrsetak posla precizno su definirani i predstavljaju osobnu odgovornost.

Na primjeru EduWooda moderatori pojasnjavaju problem koji postoji: nedostatak kvalitetnog drva kao
ulazne sirovine za proizvodnju, a to ugrozava imidz tvrtke, Sto podrazumijeva vrhunsku kvalitetu finalnih
proizvoda. Trenutna situacija: zbog nedostatka kvalitetnog drva smanjuje se obujam proizvodnje i ne
moze se zadovoljiti potraznja na trzistu. Postavljeni cilj je pronadi alternativnog dobavljaca koji ¢e
osigurati sirovine potrebne kvalitete — prema standardu tvrtke i u dovoljnoj koli¢ini da prevlada problem
nedovoljnog obujma proizvodnje. Analiza uzroka: dobavljac je izgubio kupca koji je pronasao boljeg
proizvodaca, Sto je smanjilo prihode, zbog Cega nedostaje ulaganja u novu opremu i tehnologiju te rad
sa zastarjelom opremom, a posljedica je nedovoljna kolic¢ina kvalitetnog drva. Izlaz iz situacije je:
pronalaZzenje alternativnog dobavljaca kvalitetnog drva, s konkurentnim cijenama i uvjetima isporuke.
Implementacija slijedi: odabir dobavljaca, sklapanje ugovora, isporuka sirovina, kontrola kvalitete,
placanje. Nakon ovih 6 koraka, slijedi potvrda rezultata odnosno pracenje: provjera je li problem rijesen i
pracenje tijekom vremena je li rjeSenje odrzivo.

Nakon uvodnog predstavljanja alata i primjera njegove primjene, ucenicima se postavlja izazov: na
primjeru iste tvrtke (EduWood) nastao je problem: pad prodaje tijekom ljetnih mjeseci. Zadatak za sve
grupe ucenika je izraditi A3 izvjestaj sa 6 elemenata, kao $to je prikazano u prethodnom primjeru. Ovdje
se razvila Ziva rasprava, ali sve su skupine u pocetku radile samostalno, a na kraju su razmijenile
misljenja. Ukratko, vecina je zakljucila da je ljeto vrijeme odmora, Skolskih praznika, putovanja i pasivne
zabave. Usporena prodaja znaci smanjene prihode za tvrtku. Cilj je povecati prodaju (i prihode) (npr. za
20% u odnosu na proslogodisnju ljetnu sezonu). Mogudi uzroci problema ukljuéuju: neprilagodenu
marketinsku kampanju (web stranicu), smanjenje potraznje za klasi¢nim igrackama u zatvorenom
prostoru i nedostatak poticaja za kupovinu. Kao protumjere predlazu se: ponuda novih linija drvenih
igracaka za igru na otvorenom (na plazi, na pikniku, na travi...), ponuda posebnih popusta za kupnju
tijekom ljeta te aktiviranje intenzivne promocije putem drustvenih mreZa. Provedba je planirana za
slijedecu ljetnu sezonu. Analizom postignutih ucinaka provjerit ¢e se ucinkovitost predvidenih mjerai,
prema potrebi, izvrsiti korekcije za slijedecu ljetnu sezonu.
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Ucenici su predstavili neke potencijalne probleme koji bi se mogli rijesiti ovim alatom (npr. povecan broj
prituzbi na kvalitetu proizvoda — dijelovi igracaka se odljepljuju s nosece ploce, nisu vodootporne — kada
se smoce, igracke se deformiraju itd.)

Procjenjuje se da je ovaj alat vrlo jednostavan, ali uCinkovit za rjeSavanje uzroka manjih problema koji se
ocituju u poslovanju bilo koje tvrtke. Lako ga je zapamtiti i implementirati.

4. Radionica

Sljededi alat je uglavnom poznat i njegova primjena u praksi nije rijetkost, iako ponekad nije naveden
kao poseban alat — Brainstorming. U razli¢itim prilikama i tijekom razlicitih aktivnosti, uditelji traze od
ucenika da izraze svoje ideje, misljenja ili prijedloge o odredenoj temi, Sto god vam padne na pamet, bez
puno razmisljanja ili analize. Upravo je to znacajka ovog alata. Brainstorming je kreativna tehnika
grupnog razmisljanja koja se koristi za generiranje ideja i rjeSavanje problema. Cilj brainstorminga je
generirati Sto viSe ideja, bez obzira koliko se Cinile izvedivima ili prakticnima. Nakon Sto su sve ideje
navedene, grupa ih moZe procijeniti i doraditi kako bi utvrdila koje su najperspektivnije.

Primjer: ucitelj pita razred kako urediti Skolsko dvoriste. Sve ideje se izgovaraju naglas, bez ikakvog
prosudivanja drugih sudionika ili analize korisnosti ili izvedivosti. Sto vi$e ideja, to bolje. Ohrabrenje
ucitelja klju¢no je za razbijanje autocenzure ili glasa osude i stvaranje ozracja u kojem se svaki glas
postuje i cijeni, bez obzira na to koliko je prijedlog u skladu s misljenjem vecine. Raznolikost i obilje ideja
glavni je cilj, jer u pravilu koli¢ina stvara kvalitetu.

Da bismo alat predstavili na prakticnom primjeru, vra¢amo se na stari poznati primjer startup tvrtke Edu
Wood. Edu Wood pokusava izmisliti potpuno novu igracku za odrasle jer postoji praznina na trzistu
obrazovnih i zabavnih igrac¢aka za odrasle. U¢enici imaju zadatak generirati ideje za novu igracku za
odrasle koja je i edukativna i zabavna.

Pocetni korak je analogija s postoje¢im popularnim igrackama u drugacijem obliku. Na primjer, poznate
slagalice od papira mogu se izradivati od drveta. Zatim se Lego kocke mogu zamijeniti drvenim
blokovima razlicitih veli¢ina, kako bi se napravili razliciti oblici i dizajni. Igra memorije (Memory Matching
Games) gdje je cilj pronadi odgovarajuéi par za svaku sliku (npr. set od 20 plocica — od kojih je 10 parova
s istom slikom — sve slike na plo¢icama prvo su vidljive, a zatim okrenute naopako: jedna od plocica se
otvara i njezin par treba pronaci po sjec¢anju). Krizaljka u kojoj svaki igra¢ dodaje jedno slovo dok se ne
stvori prepoznatljiva rije¢. Detektivske igre za otkrivanje tragova za rjeSavanje slu¢ajeva iz policijske
istrage, strateskih igara za nadmudrivanje protivnika itd.

Kao sljedeci zadatak ucenicima se postavlja pitanje: kako promovirati prodaju drvenih igracaka za
odrasle na najpristupacniji i najekonomicniji nacin. Format: Grupna rasprava, bez podjele u grupe od 5
¢lanova.

Pravila za ovu radionicu su sljedeca:
Definirajte problem —igracke za odrasle nisu uobicajene i njihovu prodaju treba promovirati.

Stvorite ugodno okruZenje: To se moZe uciniti osiguravanjem grickalica, pi¢a i udobnog sjedenja.
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Postavite osnovna pravila: Svi bi trebali razumjeti da su sve ideje dobrodosle i da tijekom ove sesije
nema kritike ili ocjenjivanja ideja.

Potaknite sudjelovanje: Potaknite sve ucenike da sudjeluju u brainstormingu. Pobrinite se da svatko ima
priliku podijeliti svoje ideje i da nitko ne dominira razgovorom.

Zabiljezite sve ideje: Zabiljezite sve ideje generirane tijekom brainstorminga.
Rezultati generiranja ideje tijekom grupne refleksije na radionici su:

Drustvene mreZe - Facebook, Instagram i Tik-Tok. Kampanja naglasava prednosti drvenih igracaka, kao
Sto su njihov 'edukativni' karakter, trajnost i ekoloSka prihvatljivost.

Influenceri: AngaZiranje influencera (koji imaju veliki broj sljedbenika na drustvenim mrezama) za
promicanje prodaje drvenih igra¢aka za odrasle. Promic¢uéi prednosti drvenih igracaka, poti¢u svoje
slijedbenike da ih kupe.

Usmena predaja: Zadovoljne kupce treba poticati i poticati da Sire glas o drvenim igrackama za odrasle,
kroz odobravanje popusta ili poklona kupcima koji upucuju svoje prijatelje i obitelj na kupnju.

Suradujte s drugim tvrtkama koje prodaju komplementarne proizvode kao Sto su drveni namjestaj ili
uredenje doma.

Marketing putem e-poSte za promicanje prodaje drvenih igracaka za odrasle slanjem biltena koji isti¢u
prednosti drvenih igrac¢aka i nude ekskluzivne popuste pretplatnicima.

Internetska prodaja putem poznatih internetskih platformi kao $to su Amazon i Etsy (na lokalnim
trzistima, na primjer, Ananas, Sve za dom, itd.). Ove platforme imaju veliku bazu kupaca i mogu uvelike
pomoci u dosezanju Sire publike.

Mobilne trgovine (pop-upovi): Postavljanjem mobilnih trgovina u podrucjima s velikim brojem
posjetitelja kao Sto su trgovacki centri i zabavni parkovi moze se promovirati prodaja drvenih igracaka za
odrasle, uklju€ujuci popuste za kupce koji kupuju na licu mjesta.

Opci dojam je da je tema grupnog razmisljanja vrlo dobro prihvacena i podrZzana od strane svih
sudionika.

Kao napredni oblik Brainstorminga koristi se i slicna tehnika koja se zove Brainwriting. Sli¢no je
brainstormingu, ali umjesto da govore naglas, sudionici zapisuju svoje ideje u tiSini. Nakon nekoliko
minuta, svaka osoba prosljeduje svoj rad sljedecoj osobi, koja zatim pregledava ideje i dodaje nesto
svoje. Taj se proces nastavlja sve dok radovi ne naprave puni krug, a zatim se sve ideje distribuiraju
(obicno na ploci). To pomaze tihim ucenicima da se aktivno ukljuce u proces stvaranja ideja, bez straha
da njihove ideje nece biti u skladu s prevladavajuc¢im idejama vecine (koje najcesce iznose dominantni
pojedinci, a drugi se pridrzavaju tih ideja bez kritickog razmisljanja, koje nisu nuzno najbolje).
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5. Radionica

Izjava o problemu je alat koji sluzi za prepoznavanje problema, usporedbu stvarne situacije s idealnom
situacijom i predlaganje nacina rjeSavanja problema. Ukratko, alat sluZi za prepoznavanje trenutnog
stanja, Zeljenog buduéeg stanja i svih praznina izmedu.

Alat sadrzi 4 klju¢na elementa:

o Idealna situacija
. Stvarnost

o Posljedice

o Prijedlog

Da bi se identificirao problem, predlaZze se metoda 5 zasto i 2 kako (5W2H), koja ukljucuje odgovaranje
na niz pitanja koja pomazu u definiranju problema i identificiranju potencijalnih rjeSenja. Ovaj proces
ukljuéuje utvrdivanje u ¢emu je problem, zasto je problem, kada i gdje je problem identificiran, na koga
problem utjece, kako utjecu na problem i koliki utjecaj problem ima. Pitanja su:

1w- Sto: Koji je problem ili pitanje koji treba rijesiti?

2w - Zasto: Zasto je ovaj problem vazan? Koje su posljedice nerjeSavanja?

3w-Gdje: Gdje je problem? Nalazi li se u odredenom podrudju ili odjelu?

4w - Kada: Kada se problem prvi put pojavio? Je li ovo nedavni problem ili je u tijeku?
5w-Tko: Tko je problem? Tko je odgovoran za rjeSavanje toga?

1 H - Kako: Kako nastaje problem? Koji su temeljni uzroci?

2 H - Koliko: Koliko problem kosta organizaciju u smislu vremena, novca ili drugih resursa?

Kako bismo pomogli ucenicima da razumiju kako koristiti alat, naveden je primjer hipotetske tvrtke pod
nazivom Only Fresh & Health, koja distribuira zdravu organsku hranu. Proizvodi, nazvani
"FreshFoodBox", sadrze odabranu mjeSavinu voca i povréa u raznim kombinacijama, a kupci mogu birati
izmedu 20 razli¢itih kombinacija i kutija u 3 veli¢ine - male, srednje i velike. Ovi proizvodi stizu izravno s
polja i isporucuju se kupcima sljedeci dan, pakirani u zastitnoj atmosferi. Distribucijski kanali su
internetska prodaja i prehrambeni lanci.

Problem: proizvodi iz "FreshFoodBoxa" koji su prethodno isporuceni trgovcima prehrambenog lanca
vraceni su jer nisu bili u skladu sa standardima kvalitete. Primjena metode 5W2H na izjavu o problemu.

5W2H metoda:
Sto: U &emu je problem? Pretjerana uporaba sredstava protiv insekata.

Zasto: Zasto je to problem? Pretjerana uporaba sredstava protiv insekata moZe dovesti do zdravstvenih
problema i oSteéenja okolisa.
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Gdje: Gdje se javlja problem? U upotrebi sredstava protiv insekata.
Kada: Kada nastaje problem? Kad god se tijekom faze rasta biljaka koriste sredstva protiv insekata.
Tko: Tko je odgovoran za rjeSavanje problema? Pojedinci koji koriste sredstva protiv insekata.

Kako: Kako ce se problem rijesiti? Smanjenje upotrebe sredstava protiv insekata i istrazivanje
alternativnih metoda suzbijanja Stetocina.

Koliko: Koliko ¢e kostati implementacija rjeSenja? TroSak implementacije rjeSenja tek treba utvrditi.

Za vjezbu su ucenici dobili zadatak za istu tvrtku, ali sa sljedeé¢im problemom: Only Fresh&Health ne
moze ispuniti narudzbe svojih kupaca i mora odgoditi ili otkazati neke isporuke, zbog velikog povecanja
potraznje.

Radeci u grupama, ucenici bi trebali izraditi izjavu o problemu s 4 elementa. Nakon predstavljanja svih
grupa izraduje se sazeto izvjesce, s bitnim elementima, bez ponavljanja.

Idealna situacija: Tvrtka svojim kupcima pruza visokokvalitetne, svjeZe i zdrave organske prehrambene
proizvode koji se isporucuju brzo i povoljno.

Stvarnost: Zbog naglog porasta potraznje, tvrtka se suocava s nedostatkom zaliha lokalnih dobavljaca i
ne moze ispuniti narudzbe svojih kupaca te mora odgoditi ili otkazati neke isporuke.

Posljedice: Kupci su nezadovoljni nestasicom i postoji rizik od gubitka povjerenja u tvrtku, Sto bi moglo
izgubiti konkurentsku prednost i ugled na trzistu.

Prijedlozi: Tvrtka bi trebala potraziti alternativne izvore opskrbe iz drugih regija ili zemalja koje mogu
pruziti organske prehrambene proizvode po razumnoj cijeni i kvaliteti. Tvrtka bi takoder trebala
komunicirati sa svojim kupcima i ispri¢ati se zbog neugodnosti. Tvrtka bi trebala ponuditi odredenu
naknadu ili poticaje kako bi zadrzala svoje vjerne kupce i privukla nove. Tvrtka bi takoder trebala ulagati
u prosirenje svojih proizvodnih kapaciteta i poboljSanje svog logistickog sustava kako bi sprijecila buduce
nestasice.

6. Radionica

Metoda razmisljanja sa 6 SeSira atraktivan je nacin vrednovanja ideja, kroz grupno razmisljanje koje je
usmjereno ovisno o boji SeSira na glavi moderatora (ili uenika). Metoda 6 SeSira za razmisljanje (Six
Thinking Hats) je tehnika rjesavanja problema koju je razvio dr. Edward de Bono. Osmisljen je kako bi
pomogao pojedincima i grupama da ucinkovitije razmisljaju dijeljenjem razmisljanja na Sest razlicitih
nacina.

U jednom primjeru, moderator objasnjava kako raditi. Start-up tvrtka Boot&Foot odlucila je trzistu
ponuditi novi proizvod: zimske cipele koje imaju ugradeni grijac koji radi na punjivu bateriju i osigurava
zagrijavanje stopala do 6 sati.
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Moderator stavlja bijeli $eSir na glavu, a zatim uéenici mogu postavljati pitanja o proizvodu. Moderator
iznosi Cinjenice o doticnom proizvodu:

Zimske cipele imaju ugradeni grijac koji radi na punjivu bateriju.

Grija€ osigurava zagrijavanje stopala do 6 sati.

Cipele su dizajnirane za koristenje u hladnim vremenskim uvjetima.

Crveni Sesir na glavi znaci da ucenici mogu izraziti svoje emocije o proizvodu, na primjer:

Uzbudenje: Neki su ucenici uzbudeni zbog mogucnosti da griju noge po hladnom vremenu.
Skepticizam: Neki su ucenici skepti¢ni (nepovjerljivi) u pogledu ucinkovitosti grijaca ili trajnosti cipela.

Znatizelja: Neke ucenike zanima kako cipele rade na bateriji ili kako se baterija mijenja kada dode do
kraja svog Zivotnog vijeka.

Crni $esir prilika je da se ukaZe na moguce rizike ili slabosti proizvoda. Cak i autor koji je odusevljen
svojom idejom mora istaknuti barem jedan negativan aspekt svoje ideje. NiSta nije savrSeno sto se ne
moze popraviti. Primjeri razmisljanja za crni Sesir:

Trajanje baterije: Trajanje baterije mozda nece biti dovoljno dugo da osigura odgovarajuce grijanje
tijekom duljeg vremenskog razdoblja (smanjenje kapaciteta).

Izdrzljivost: Cipele mozda nisu dovoljno izdrzljive da izdrZze teske vremenske uvjete.
Trosak: Cipele mogu biti preskupe za potrosace.

Zuti $esir daje priliku da se istaknu dobri aspekti proizvoda (ili ideje za proizvod). Od svih u¢enika se trazi
da identificiraju barem jedan pozitivan aspekt ideje, ¢ak i ako im se ideja uopée ne svida. Primjer:

Toplina: Cipele ¢e pruZiti toplinu i udobnost u hladnim vremenskim uvjetima.
Prednost: Cipele su jednostavne za koristenje i ne zahtijevaju nikakve vanjske izvore grijanja.
Inovacija: Cipele su inovativno rjeSenje problema hladnih stopala zimi.

Plavi Sesir pruza promisljanje o temi: kako osigurati da se problemom ucinkovito upravlja i da su ciljevi
ostvarivi. Primjer:

Provedite istrazivanje trzista kako biste identificirali potencijalne kupce i ciljane trziSne segmente.
Razvijte cjenovnu strategiju koja je konkurentna i pristupacna.
Napravite marketinsku strategiju za promociju novog proizvoda.

Zeleni Sesir kljucan je za vrednovanje ideje za novi proizvod, odnosno prilika za studente da iznesu svoje
ideje kako bi poboljsali pocetnu ideju za proizvod i ucinili u¢enika ucinkovitijim. Evo nekoliko prijedloga
koje su dali ucenici:

o Razvijte mobilnu aplikaciju koja korisnicima omogucuje kontrolu temperature svojih cipela.

o Stvorite liniju dodataka koji se mogu koristiti s cipelama, poput termo Carapa ili uloZaka.

| 33



OPEN FUTURE: Studija slucaja

o Razvijte liniju obuée za razli¢ite klimatske i vremenske uvjete, poput jeseni (za kisu) ili zime
(snijeg).
o Cipele koje generiraju elektricnu energiju iz kineticke energije: sustav koji omogucuje ucinkovito

prikupljanje energije koristenjem kineticke energije koja se nalazi u nasim stopalima i stvara se kada
hodamo ili tr¢imo dok nosimo cipele na baterije.

Za dodatnu vjezbu, ucenici su dobili zadatak procijeniti jos jednu ideju za novi proizvod po istom
principu: antibakterijske Carape koje mogu pomoci u sprjeCavanju rasta nezeljenih bakterija u tkanini, a
time i eliminirati neugodne mirise.

Ideje za poboljsanje proizvoda (primjenom zelenog Sesira):
Razvijte liniju ¢arapa za razlicite aktivnosti, poput tr¢anja — hodanja ili treninga.
Napravite liniju ¢arapa za razlicite vremenske uvjete, poput kise ili snijega.

Razvijte liniju ¢arapa s dizajnom za razlicite dobne skupine, poput djece ili starijih osoba.

7. Radionica

Analiza vrijednosti aktivnosti (AVA) sustavno je i objektivno vrednovanje svih aktivnosti koje tvrtka
provodi u svom poslovanju. Kako bi se unaprijedio poslovni proces, potrebno je analizirati aktivnosti,
odnosno:

Identificirajte aktivnosti koje ne dodaju nikakvu vrijednost proizvodu.
Identificirajte aktivnosti koje ne dodaju nikakvu vrijednost kupcu.
Izmjerite vrijeme ciklusa i vrijeme procesa,

Izmjerite troSkove.

Moderator ukazuje na cilj analize vrijednosti aktivnosti: uklanjanje nepotrebnih aktivnosti, troskova i
koraka nastalih u procesu stvaranja proizvoda ili usluga bez Zrtvovanja zadovoljstva kupaca, a zatim
uklanjanje (ili barem minimiziranje) svih aktivnosti koje ne dodaju vrijednost.

Arhaicni nacin razmisljanja "ako nije pokvareno, nemoj to popravljati" pocinje se zamjenjivati
razmisljanjem o nuznosti poboljSanja procesa kako bi se postigao rast poslovanja. Svaka aktivnost u
procesu analizira se i klasificira u jednu od kategorija: aktivnost koja dodaje vrijednost klijentu, aktivnost
koja dodaje vrijednost poslovanju i aktivnost koja ne dodaje nikakvu vrijednost.

Prakti¢ni primjer predstavljen studentima je tvrtka DELL, koja je pomocu ovog alata uspjela prevladati
monopolisticku poziciju IBM-a, proizvodaca racunala. Dell je koristio AVA za prepoznavanje i uklanjanje
aktivnosti koje nisu dodavale vrijednost njegovim kupcima, kao Sto je upravljanje zalihama (radeci sa

| 34



OPEN FUTURE: Studija slucaja

samo 6 dana zaliha, Dell je uspio smanijiti troSkove zaposljavanja ljudi za pracenje i odrZzavanje zaliha,
skladistenje i drzanje zastarjele tehnologije), obrada narudzbi i distribucija (prodajom izravno kupcima,
Dell je uspio smanjiti troskove i ponuditi niZe cijene od IBM-a). Temeljio se na mreZi trgovaca i trgovaca.
Dell se takoder usredotocio na aktivnosti s dodanom vrijednoscu, kao $to su prilagodba (kupac sam bira
konfiguraciju racunala), kvaliteta i korisnic¢ka usluga. Time je Dell smanjio svoje troskove, povecao
ucinkovitost i stekao konkurentsku prednost na trzistu.

Slican model je Analiza lanca vrijednosti — to je strateski alat koji se koristi za procjenu internih aktivnosti
tvrtke. Ukljucuje rasclambu poslovanja tvrtke na primarne djelatnosti (ulazna logistika, operacije, izlazna
logistika, marketing i prodaja, servis), pomocne aktivnosti (infrastruktura tvrtke, upravljanje ljudskim
resursima, razvoj tehnologije i nabava) i analizu dodane vrijednosti u svakoj fazi.

Kako bi bolje razumjeli model analize lanca vrijednosti, ucenici su dobili primjer hipotetske tvrtke Z-Tech
koja proizvodi tablete za trenutnu glad, razlicitih okusa (koncentrat proteina, ugljikohidrata, vitamina i
minerala) kada ljudi nemaju uvjete za redoviti obrok. Sirovine nabavljaju uvozom i distribuiraju konacne
proizvode putem internetske prodaje (Instagram).

Nakon analize primarnih i pomoénih aktivnosti, u€enici su imali zadatak razmisljati u grupama na temu:
kako Z-Tech kompanija moze identificirati podrucja u kojima mozZe unaprijediti svoje poslovanje i
povecati profitabilnost.

Objedinjujuci sve ideje, sazeti odgovori su sljedeci:

Poboljsanje dolazne logistike: Tvrtka bi se mogla usredotociti na poboljSanje svoje ulazne logistike
pronalazenjem pouzdanijih dobavljaca ili pregovaranjem o boljim cijenama.

Poboljsanje kvalitete sirovina: Z-Tech bi se trebao usredotociti na nabavu visokokvalitetnih sirovina od
pouzdanih dobavljaca kako bi se osiguralo da je konacni proizvod visoke kvalitete i zadovoljava potrebe
kupaca.

Poboljsanje marketinske strategije: Z-Tech bi trebao razmisliti o prosirenju svoje ciljane publike izvan
Instagrama. Tvrtka bi mogla istraziti druge platforme drustvenih medija ili tradicionalne marketinske
kanale.

Ulaganje u istrazivanje i razvoj: Z-Tech mora ulagati u istraZivanje i razvoj kako bi poboljSao svoj proizvod
i ostao ispred konkurencije koja oponasa njegov inovativni proizvod. To bi moglo ukljucivati razvoj novih
okusa, atraktivan dizajn ambalaZe ili poboljSanje nutritivnog sadrZaja proizvoda.

Kontinuiranom analizom svog lanca vrijednosti, Z-Tech moZe ostati konkurentan i zadovoljiti potrebe
svojih kupaca.

Tema se smatrala vrlo zanimljivom, pa je rasprava poprimila dinamican karakter. Po Zelji, u€enici su
dobili zadatak predloziti vlastiti primjer, koji bi se zatim mogao analizirati na isti nacin.
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8. Radionica

PEST analiza je metoda upravljanja koja procjenjuje politicke, ekonomske, drustvene i tehnicke
¢imbenike koji utje¢u na profitabilnost i performanse tvrtke. Koristi se za prepoznavanje prilika i prijetnji
od vanjskih ¢imbenika te za strateSko planiranje. PEST analiza obic¢no se koristi zajedno sa SWOT
analizom. ProsSirena PESTEL analiza takoder razmatra okolisne i pravne ¢imbenike.

Kao primjer uspjesne primjene alata za analizu PEST-a, moderatori su naveli primjer Instagrama, koji je
izvorno zamisljen kao platforma za dijeljenje fotografija. Ipak, vizionarski um brzo je prepoznao njezin
potencijalni znacaj.

Politicki: moZe se koristiti kao platforma za politicke kampanje i aktivizam. Instagram pruza izvrsnu
platformu raznim politicarima za lak pristup velikoj masi ljudi diljem svijeta.

Ekonomski: Instagram se pojavio kao nova 'platforma za oglasavanje'. Jednostavan je, brz i daje dobru
pokrivenost trzista. Rijec je o naCinu kontinuiranog oglasavanja, putem kojeg se razliciti trendovi mogu
puno brzim tempom predstaviti javnosti. Na Instagramu je lansiran niz novih i dosad nepoznatih
proizvoda.

Drustvene mrezZe: Na Instagramu ljudi mogu komunicirati putem izravnih poruka (DM). Ovo nije samo za
osobne razgovore; ljudi koji promoviraju svoje proizvode takoder mogu razgovarati s potencijalnim i
postojec¢im kupcima putem DM-ova. Instagram je platforma za zabavu koliko i za posao.

Tehnoloski: Instagram je platforma dizajnirana za mobilne korisnike (u eri kada gotovo svi imaju i nose
mobitel, za razliku od, primjerice, prijenosnog racunala). Kada ste negdje na putu ili na zabavi,
fotografirali biste se telefonom, a zatim izravno prenijeli slike na Instagram —bum! | to je to.

Za vjezbu su ucenici dobili primjer hipotetske tvrtke pod nazivom iFuturex, koja je razvila inovativan
proizvod: masku za mobitel koja je i punjac baterija (temeljena na solarnoj i kineti¢koj energiji). Prije
pustanja proizvoda na trziste potrebno je provesti PESTEL analizu.

Trenutna situacija:

Politicki: Vladina politika koriStenja obnovljivih izvora energije smanijila je poreze na gotove proizvode i
istovremeno povecala uvozne carine na sirovine iz Kine.

Ekonomski: Smanjenje gospodarske aktivnosti i povecanje nezaposlenosti.
Drustveno: Postoji rastuci trend potraZznje za ekoloski odrzivim proizvodima.

Tehnoloski: tehnologija proizvodnje komponenti za solarnu i kineticku energiju znacajno je poboljsana i
jeftinija.

Okolis: ZabiljeZzene su znacajne klimatske promjene s porastom prosje¢ne temperature, ali i poveéanjem
broja kisnih dana u ljetnim mjesecima.

Pravno: Propisi o zastiti okoliSa za koriStenje obnovljivih izvora energije promijenjeni su kako bi se
potaknulo koristenje solarne energije.

Zadatak ucenika je: stvoriti odgovarajuce strategije kako bi iFuturex ostao konkurentan na trzistu.
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Ucenici rade u grupama od 5 osoba. Rezultat (ukratko):

S obzirom na trenutne okolnosti, iFuturex bi se trebao usredotociti na sljedece strategije kako bi ostao
konkurentan:

1. Smanijiti troskove sirovina: iFuturex bi trebao razmotriti nabavu sirovina izvan Kine kako bi
smanjio utjecaj povecanih uvoznih carina. Tvrtka bi takoder trebala razmotriti pregovore s drugim
dobavlja¢ima o smanjenju cijene sirovina.

2. Usredotociti se na marketing: iFuturex bi se trebao usredotociti na oglasavanje svojih proizvoda

kao ekoloski odrzive alternative tradicionalnim maskama za mobilne telefone. Tvrtka bi trebala razmisliti
o fokusiranju na ekoloski osvijestene potrosace i koristenju platformi drustvenih medija kako bi dosegla

Siru publiku.

3. Ulaganje u istraZivanje i razvoj: iFuturex mora ulagati u istrazivanje i razvoj kako bi poboljsao
ucinkovitost svog proizvoda. Tvrtka bi trebala razmotriti koristenje najnovije tehnologije za poboljsanje
performansi proizvoda i smanjenje troSkova.

Ucenici su dobili izborni zadatak: usporediti prednosti i nedostatke Instagrama i Facebooka.

9. Radionica

OdrZzivi proizvod i inovacija poslovnog modela koncept je upravljanja koji naglasava vaznost stvaranja
odrzivih proizvoda i poslovnih modela. Ukljucuje razvoj proizvoda i usluga koji su ekoloski prihvatljivi,
drustveno odgovorni i ekonomski odrzivi.

Odrziva proizvodnja temelji se na koristenju obnovljivih izvora (na primjer, drvo umjesto plastike na bazi
fosilnih goriva, tekstil na bazi drva kao sto su modal ili Liocell umjesto poliestera ili poliamida,
proizvodnja od recikliranih materijala, upotreba sunceve energije umjesto elektricne energije iz
termoelektrana ili zelene energije iz vjetroturbina itd.).

Postoji nekoliko nacina za osiguravanje odrzivog upravljanja i odrZivih inovacija, kao Sto su:

1. Utjecajno platno

2. Platno odrzivog poslovnog modela
3. Platno za etiku digitalnih proizvoda
4. SWOT analiza odrZivosti

5. Odrzivost uravnotezenih rezultata

SWOT analiza odrZivosti ve¢ je obradena u sklopu SWOT analize na primjeru Edu Wooda, tvrtke koja
proizvodi drvene igracke (nema potrebe ponavljati), umjesto toga u¢enicima se moze pokazati primjer
odrZivog poslovnog modela Canvas kao prosirene verzije Business Model Canvasa (koji ¢e se kasnije
analizirati) koji ukljucuje dodatna polja vezana uz utjecaj proizvoda i poslovhog modela na okolis i
drustvo. Dodatna polja su:
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Ekoloski dizajn: To ukljuéuje procjenu utjecaja dizajna proizvoda na okolis, kao $to su upotreba odrzivih
materijala, energetska ucinkovitost i recikliranje.

Ekoloska proizvodnja: To ukljuCuje procjenu utjecaja proizvodnih procesa na okolis, kao $to su koristenje
obnovljive energije, smanjenje otpada i oCuvanje vode.

Ekoloska distribucija: To ukljucuje procjenu utjecaja distribucijskih procesa na okolis, kao Sto su
koriStenje vozila s niskim emisijama, optimizacija ruta i smanjenje pakiranja.

Ekoloska potrosnja: To uklju€uje procjenu utjecaja koristenja proizvoda na okoli$, kao Sto su potrosnja
energije, upotreba vode i proizvodnja otpada.

Kraj Zivotnog vijeka okolisa: To uklju€uje procjenu utjecaja odlaganja proizvoda na okoli$, kao $to su
recikliranje, ponovna uporaba i smanjenje otpada.

Nakon uvodnih prezentacija, u€enici dobivaju zadatak pokusati napraviti SWOT analizu za tvrtku iFuturex
koja proizvodi maske za mobitele koje su ujedno i punjaci baterija (solarna i kineticka energija). Odrziva
SWOT analiza za iFuturex definirana je:

Snaga
Tvrtka je razvila inovativan proizvod koji je ekoloski prihvatljiv i drustveno odgovoran.
Tvrtka ima snaznu reputaciju robne marke i vjernu bazu kupaca.

Tvrtka ima snaznu financijsku poziciju i pristup kapitalu.

Slabost

Tvrtka uvelike ovisi o uvozu sirovina, na Sto bi mogle utjecati promjene u uvozno-izvoznim propisima ili
carinama.

Tvrtka ima ograniceno iskustvo u inovacijama odrzivog proizvoda i poslovnog modela.

Tvrtka ima ograniene resurse za istraZivanje i razvoj.

Prilike

Rastudi trend potraznje za ekoloski odrzivim proizvodima predstavlja priliku za tvrtku da prosiri svoju
bazu kupaca.

Sve veca dostupnost odrzivih materijala i proizvodnih metoda predstavlja priliku za tvrtku da poboljsa
ucinkovitost svog proizvoda.

Rastuéa svijest o ekoloskim i drustvenim pitanjima predstavlja priliku za tvrtku da se razlikuje od
konkurencije.

Prijetn;ji
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Usporavanje gospodarstva i rastu¢a nezaposlenost mogli bi smanjiti potro$nju i utjecati na prodaju

proizvoda.
Povecanje konkurencije na trzistu odrzivih proizvoda moglo bi smanijiti trziSni udio tvrtke.
Promjene propisa o zastiti okolisa mogle bi utjecati na poslovanje i profitabilnost tvrtke.

*Opcionalni zadatak za razmisljanje: moguci Stetni ucinci intenzivne uporabe pametnih telefona.

10. Radionica

Alat SMART ciljevi koristi format: specifi¢an, mjerljiv, ostvariv, relevantan i vremenski ogranicen.
Koristenjem SMART alata tvrtka moZze stvoriti jasan i ucinkovit cilj koji je u skladu s misijom i
vrijednostima tvrtke. Ovaj se alat moze koristiti za donoSenje odluka i mjerenje napretka tijekom
vremena.

Kao jednostavan i konkretan primjer, moderatori daju primjer SMART ciljeva za tvrtku koja nudi
planiranje i organizaciju vjencanja.

Konkretno: Povecati broj viencanja koja ¢e tvrtka organizirati u sljedecih 6 mjeseci.

Mijerljivo: Pratite broj vjenc¢anja koja tvrtka organizira svaki mjesec.

Ostvarivo: Tvrtka ima tim iskusnih organizatora vjencanja i vec je organizirala 10 vjencanja u posljednjih

6 mjeseci.

Relevantno: Primarna djelatnost tvrtke je organiziranje vien¢anja, a povecanje broja planiranih vien¢anja

pomodi ¢e tvrtki da raste.

Vremenska crta: Cilj je povecati broj vjenc¢anja u sljedecih 6 mjeseci.

Na primjeru hipotetske agencije pod nazivom MatchMe, ucenici bi trebali dati prijedlog za SMART cilj:

povecati broj klijenata za 20 posto u sljedecéih 6 mjeseci.

Agencija "MatchMe" nudi usluge pratnje za posebne dogadaje, poput vjencanja ili proslava, praznika,
putovanja ili posjeta prijateljima i roditeljima... za samce. Agencija "MatchMe" trebala bi organizirati

promociju za svoje potencijalne klijente. Zadatak je napraviti konkretan plan kako bi ovaj dogadaj
privukao veliku pozornost potencijalnih klijenata za usluge agencije. Cilj je privuci 25 predstavnika
medijskih kuca koji ¢e odabranog dana prisustvovati promociji Agencije.

Ucenici rade u grupama i iznose svoje ideje. Objedinjavanjem odgovora sastavljen je popis prijedloga za

Agenciju:

1. Istrazite lokalni tisak: Identificirajte novinare i urednike koji prate dogadaje slicne vasem i
napravite popis s njihovim kontakt podacima.
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2. Napravite priop¢enje za javnost: Priopcenje za javnost kratak je pregled vaseg dogadaja, tko
prisustvuje, lokacija, vrijeme i kako odgovoriti na poziv kao predstavnik za medije. Posaljite obavijest na
popis medija 3-4 tjedna unaprijed kao najavu datuma, a zatim joS jednom tjedno s novostima o tome tko
¢e prisustvovati. Kako se priblizavate dogadaju, trebali biste ga poslati 3 dana prije, dan prije i na dan
samog dogadaja.

3. Angazirajte slavnu osobu kao voditelja: Slavne osobe mogu pomodi u privlacenju medijske pozornosti
za vas dogadaj. Pronadite agencije koje zastupaju slavne osobe putem web stranica.

4, Izradite vizualno privlacnu pozivnicu: Dobro osmisljena pozivnica moZe pomodi privuci sudionike
i pruziti im sve potrebne informacije.

5. Ponudite ekskluzivan pristup: Ponudite novinarima ekskluzivan pristup izlagac¢ima ili drugim VIP
osobama na vasem dogadaju.

6. Koristite drustvene medije: Koristite platforme drustvenih medija za promociju svog dogadaja i
povezivanje s potencijalnim sudionicima i novinarima.

7. Pracenje: Budite u kontaktu s novinarima kako biste procijenili hoce li prisustvovati ili ne.

Po Zelji, dajte ucenicima zadatak da predloZe primjer postavljanja SMART cilja i predloZite moguéa
rjeSenja.

11. Radionica

Planiranje prioriteta je proces identificiranja i rangiranja zadataka ili ciljeva na temelju njihove vaznosti i
hitnosti. To pomaze tvrtkama da se usredotoCe na najvaznije zadatke i ucinkovito rasporeduju resurse.
Postoji nekoliko metoda koje se mogu koristiti, a najces¢e se primjenjuju:

Metoda matrice prioriteta alat je koji se koristi za odredivanje prioriteta zadataka na temelju njihove
vaznosti i hitnosti. Poznata je i kao Eisenhowerova matrica ili Hitno-vazna matrica. Metodu je
popularizirao Stephen Covey u svojoj knjizi "7 navika visoko ucinkovitih ljudi". Matrica je podijeljena u
Cetiri kvadranta, od kojih svaki predstavlja razli¢itu razinu vaznosti i hitnosti:

Vazno i hitno: Zadacima koji su i vazni i hitni treba dati najveci prioritet. Ovi zadaci zahtijevaju hitnu
pozornost i trebaju biti dovrseni $to je prije mogude.

Vazno, ali ne i hitno: Zadacima koji su vazni, ali ne i hitni, treba dati drugi najvedi prioritet. Ovi zadaci su
vazni za dugorocni uspjeh i treba ih planirati i rasporediti u skladu s tim.

Hitno, ali ne i vazno: Zadacima koji su hitni, ali nisu vazni treba dati treci najveci prioritet. Ti se zadaci
Cesto mogu delegirati drugima ili odgoditi za kasnije.

| 40



OPEN FUTURE: Studija slucaja

Nije hitno i nije vazno: zadacima koji nisu ni hitni ni vazni treba dati najnizi prioritet. Ti se zadaci ¢esto
mogu eliminirati ili odgoditi na neodredeno vrijeme.

Primjer: Tvrtka za planiranje i organizaciju vjencanja treba grupirati zadatke prema Eisenhowerovoj
matrici za naruceno vjencanje koje se odrzava za mjesec dana:

Vazno i hitno: Odabir i rezervacija mjesta, organizacijski plan
Vaino, ali ne i hitno: Glazba i zabava, cvjetni aranZzmani i dekor dvorane
Hitno, ali ne i vazno: Odabir cateringa i jelovnika, snimanje fotografija i videa

Nije vaZzno i nije hitno: logistika i prijevoz gostiju

Sli¢na metoda je 4D matrica:

Metoda 4D: Do-Delegate-Delay-Delete (uradi-delegiraj-odgodi-eliminiraj) je tehnika upravljanja
vremenom koja pomaze pojedincima da odrede prioritete zadataka na temelju njihove vaznosti i
hitnosti. Ova metoda je takoder poznata kao 4D upravljanje vremenom. 4D su:

Uradi: Zadatke koji su i hitni i vazni treba obaviti odmah.
Delegiranje: Zadatke koji su vazni, ali nisu hitni, treba delegirati nekom drugom.
Odgoda: Zadatke koji su hitni, ali nisu vazni treba odgoditi za kasnije.

Eliminirati: Zadatke koji nisu ni hitni ni vazni treba eliminirati ili odgoditi na neodredeno vrijeme.

Primjer vjeZbe za ucenike:

Izvr$ni direktor (glavni izvrsni direktor) tvrtke eMoonLight sa sjedistem u New Yorku ima 4 istovremena
zadatka:

- Redoviti mjesecni sastanak s vanjskim odvjetnickim drustvom koje zastupa nasu tvrtku,
- Poslovno putovanje u San Francisco — potpisivanje predugovora o poslovnoj suradniji,
- Posljednja utakmica doigravanja u kosarci - na zahtjev sina izvrSnog direktora, Ciji je rodendan

- Pregled sastavljene opreme u novom udaljenom objektu u Seattleu prije otvaranja, koje je planirano za
sljededi tjedan.

Zadatak je odrediti prioritete izvrSnog direktora tvrtke prema 4D metodi: uradi-delegiraj-odgodi-
eliminiraj.
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Uradi: Poslovno putovanje u San Francisco vazan je zadatak za tvrtku jer ukljuCuje potpisivanje
predugovora o poslovnoj suradnji. Ovom zadatku treba dati najveci prioritet i dovrsiti ga u najkracem
mogucem roku.

Delegiraj: Redoviti mjesecni sastanak s vanjskim odvjetnickim drustvom koje zastupa tvrtku vazan je
zadatak, ali se moze delegirati pouzdanom zaposleniku koji moze ucinkovito rijesiti situaciju.

Odgodi: Provjera sastavljene opreme u novom udaljenom objektu u Seattleu vazan je zadatak, ali nije
hitan. MozZe se odgoditi za kasniji datum kada resursi postanu dostupni.

Eliminiraj: Posljednja utakmica koSarkaskog doigravanja na zahtjev sina izvrSnog direktora, koji ima
rodendan, atraktivna je prilika, ali nije bitna za trenutni uspjeh tvrtke. Za sada se moze ukloniti s popisa
obaveza.

U potonjem slucaju nije bilo apsolutnog slaganja: dio ucenika smatrao je da je posljednji zadatak
(utakmica doigravanja koja se odrzava danas, a sljededi put tek sljedece godine) vazan i hitan te da ga
treba obaviti, a kontrola sastavljene opreme moze se odmah eliminirati i aktivirati na neko vrijeme.

Postojala je i dilema sa sljede¢im zadatkom:

Vlasnik MSP-a prodaje rucno izradene rukotvorine putem interneta. Ima dva zadatka: (1) aZuriranje web
stranice kako bi ukljucila nove fotografije i opise proizvoda i (2) odgovaranje na prituzbu kupca o
kasnjenju isporuke.

Zadatak (1) je vazan, ali ne i hitan, jer ¢e vam pomoci da privucete nove kupce i povecate prodaju
tijekom vremena. Zadatak (2) nije vazan, ali je hitan jer zahtijeva hitnu paznju kako bi se rijeSio problem
kupca.

U ovom slucaju, odredivanje prioriteta nije lako: aZzuriranjem web stranice novim fotografijama i opisima
proizvoda moZete poboljsati svoju online prisutnost i privuéi nove kupce, Sto ¢e imati dugorocni utjecaj
na vase poslovanje i prihod. S druge strane, rjeSavanje prigovora jednog kupca je vazno, ali ne i hitno, te
(prema profitabilnom aspektu) nije presudno za dugorocni uspjeh poslovanja. Medutim, imajuci na umu
da Sirenje loSeg korisni¢kog iskustva na drustvenim mrezama moze nastetiti ugledu tvrtke i povjerenju
kupaca, daje osnove za davanje drugacijeg prioriteta od gore navedenog.

12. Radionica

Takticko planiranje provedbe odnosi se na proces rasclanjivanja sveobuhvatnih strateskih ciljeva na
provedive kratkorocne ciljeve. Ukljucuje stvaranje specificnih, mjerljivih ciljeva i vremenskih rokova za
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postizanje tih ciljeva, osiguravajuci da svi ¢lanovi tima razumiju svoje uloge i odgovornosti. Ovo
planiranje klju¢no je za uskladivanje neposrednih akcija s dugoro¢nim strateskim ciljevima, povecanje
ucinkovitosti i olaksavanje ucinkovite raspodjele resursa u organizaciji.

Moderator navodi primjer poznate Appleove tvrtke koja je uspjesno implementirala takticko planiranje
implementacije u lansiranju novog proizvoda. Appleovo lansiranje iPhonea 2007. godine klasi¢an je
primjer uspjesnog lansiranja proizvoda. (1) Apple je proveo opsezZno istrazivanje trzista kako bi
identificirao potrebe i preferencije svoje ciljane publike i razvio proizvod koji zadovoljava te potrebe. (2)
Apple je izradio marketinski plan koji je ukljucivao specificne korake potrebne za promociju proizvoda,
kao i vremenski okvir za dovrSetak svakog koraka. (3) Naposljetku, Apple je proveo meko lansiranje
proizvoda nudeci beta verziju iPhonea odabranim kupcima, $to je pomoglo u izgradnji interesa za
proizvod i poveéanju Sansi za marketing od usta do usta.

Za bolje razumijevanje ovog alata, moderator predstavlja sljedeci primjer:

Startup tvrtka Edu Wood uskoro ¢e uci na trziste drvenih igracaka. Ima ogranic¢en budzet.
. Definirajte svoju ciljanu publiku — djecu ili kolekcionare.

. Provedite istrazivanje trziSta — kako?

. Razvijte proizvod — kako biste ponudili bolje znadajke od konkurentskih igracaka.

. Napravite marketinski plan — na temelju drustvenih medija.

. Testirajte proizvod — s kim?

. Blago lansiranje proizvoda — Kako pronaci trzisnu nisu?

N oo o A WWN R

. Lansirajte proizvod — gdje?

Odgovor na zadatak (u kratkim redovima) prenesen je ucenicima:

Definiranje ciljane publike: Ciljana publika su kolekcionari, u tom slucaju proizvod treba biti dizajniran
da bude jedinstven, kvalitetan i vizualno privlacan.

Provedite istraZivanje trzista: Tvrtka moze koristiti ankete na drustvenim mrezama, fokusne grupe ili
intervjue za prikupljanje informacija od potencijalnih klijenata.

Razvoj proizvoda: Tvrtka bi trebala razviti proizvod koji nudi bolje znacajke od konkurentskih igracaka.
Na primjer, ekoloski prihvatljive, odrZive i edukativnije drvene igracke. Za dobrobit ciljane publike —
kolekcionara — fokus bi trebao biti na inovativnhom dizajnu kako bi se njihovi proizvodi razlikovali od
konkurencije.

Izrada marketinskog plana: Fokus bi trebao biti marketinski plan temeljen na drustvenim mrezama, kao
$to su Facebook, Instagram, Tik-Tok i Twitter, a takoder se moze razmotriti koristenje influencera za
osvajanje Sire publike.

Testiranje proizvoda: Testiranje proizvoda prvo treba obaviti s roditeljima i kolekcionarima kako bi se
prikupile povratne informacije koje su relevantne za poboljSanje proizvoda prije nego Sto se plasira na
trziste.
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Proizvod s mekim lansiranjem: Kako bi pronasla trzisnu nisu, tvrtka moZze meko lansirati proizvod u
odredenoj regiji ili odredenoj skupini kupaca. To ¢e pomaodi tvrtki da prikupi povratne informacije,
izgradi svijest o robnoj marki i poboljsa svoju marketinsku strategiju.

Lansiranje proizvoda: Nakon $to je proizvod spreman, tvrtka ga moZe lansirati na platformama za e-
trgovinu kao Sto su Amazon, Etsy i eBay (odnosno lokalne platforme na nacionalnim trzistima). Idite na
svoju web stranicu da biste razgovarali izravno sa svojim klijentima.

Zadatak za ucenike koji se obavljaju u grupama:

Tvrtka Z-Tech Zeli kreirati promotivnu kampanju za svoje proizvode (Instant tablete za glad) na sajmu
hrane od 1. do 7. rujna ove godine. PredloZite plan provedbe koristeci obrazac plana 1-7:

Definiranje potrebnih ishoda

Definiranje odgovornosti za ishode
Utvrdivanje radnji za postizanje ishoda
Definiranje proracuna, uloga i mjera
Definiranje sustava pracenja

Primjena metodologije upravljanja projektima
Pregled i ispravak prema potrebi

NoupkwNRE

Potreban ishod je povecanje svijesti o robnoj marki, odgovornost za zadatak je Odjel marketinga od 5
ljudi, proracun je 100.000 USD, vanjski dobavljac je ugostiteljska tvrtka (catering), promotivni materijal
su uzorci proizvoda, koji su trenutne tablete za glad i letci s informacijama o prednostima i zdravstvenim
uvjerenjima proizvoda.

Definirajte potrebne ishode: Potreban ishod promotivne kampanje je povecanje svijesti o robnoj marki.

Definirajte odgovornost nad ishodima: Marketinski odjel od 5 ljudi bit ¢e odgovoran za postizanje
trazenog ishoda.

Odredivanje radnji za postizanje ishoda: Za postizanje Zeljenog ishoda poduzet ¢e se sljedece radnje:
Izrada marketinskog plana koji ukljucuje promotivnu kampanju za Sajam hrane.
AngaZiranje vanjske tvrtke za pruzanje prototipova uzoraka proizvoda, tableta za glad, za sajam hrane.

Izrada letaka s informacijama o prednostima i zdravstvenim prednostima proizvoda koje éete dijeliti na
Sajmu hrane.

Definirajte proracune, uloge i mjere: Proracun za promotivnu kampanju iznosi 100,000 USD.
Marketinski odjel od 5 ljudi bit ¢e odgovoran za provodenje promotivne kampanje. Uspjeh promotivne
kampanje mjerit ée se povecanjem svijesti o robnoj marki.

Definirajte sustav praéenja: Sustav pracenja ukljucivat ¢e pracenje broja distribuiranih uzoraka, broja
distribuiranih letaka i poveéanje svijesti o robnoj marki.
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Implementirajte metodologiju upravljanja projektima: Implementirat ¢e se metodologija upravljanja
projektima kako bi se osiguralo da se promotivna kampanja provede na vrijeme i unutar proracuna. Na
primjer, metodologija KPl-ja moZe se koristiti za pracenje izvedbe postavljenih ciljeva.

Pregledajte i revidirajte prema potrebi: Plan provedbe pregledat ce se i revidirati prema potrebi kako bi
se osigurala uspjesna promotivna kampanja.

Dodatni zadatak:

Napravite letke za Sajam hrane za posjetitelje sajma, za instant tablete protiv gladi iz Z-Techa.

13. Radionica

Financijsko planiranje je proces izrade sveobuhvatnog financijskog plana za upravljanje financijama
tvrtke i postizanje njezinih financijskih ciljeva. Financijski plan moZze pomoci tvrtkama da upravljaju
svojim prihodima i rashodima, smanje dug, ustede za buduca ulaganja i planiraju neoéekivane troskove.

Financijski plan za startup obi¢no ukljucuje sljede¢e komponente:

Proracun: Stvaranje proracuna za upravljanje prihodima i rashodima.

Upravljanje novcanim tokom: Upravljanje nov¢anim priljevima, procjena novc¢anih priljeva i odljeva.
Planiranje ulaganja: Razvoj strategije ulaganja za postizanje financijskih ciljeva.

Upravljanje rizicima: Procjena i upravljanje rizicima povezanim s financijama startupa, kao $to su
osiguranje i planiranje nekretnina.

Na primjeru hipotetske tvrtke eMoonLight, koja namjerava pokrenuti proizvodnju uli¢nih svjetiljki u
obliku drveca, koje ¢e umjesto lis¢a imati solarne panele (danju se solarni paneli u obliku lis¢a pune
sunéevom energijom, a nodu se pale, koristeéi tako obnovljivu energiju i ¢ineci okoli§ mnogo ljepSim od
metalnih stupova za ulicnu neonsku rasvjetu), treba izraditi financijski plan s elementima:

(1) upravljanje nov¢anim tokovima i
(2) Planiranje ulaganja.

Pocetni proracun je 400.000 eura.
Ocekivani prihod iznosi 500.000 €:

Upravljanje novcanim tokom:
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Pocetni prorac¢un od 400 000 eura upotrijebit ¢e se za pokrivanje sljedecih troskova:
IstraZivanje i razvoj: 100 000 EUR

To Ce pokriti trosSkove projektiranja i izrade prototipova uli¢nih svjetiljki.
Proizvodnja: 200.000 €

To ¢e pokriti troSkove proizvodnje uli¢nih svjetiljki.

Marketing i oglasavanje: 50.000 €

To Ce pokriti troskove promocije uli¢nih svjetiljki potencijalnim kupcima.
Distribucija: 50.000 €

To ¢e pokriti troSkove isporuke uli¢ne svjetiljke kupcima.

Fond za nepredvidene izdatke: 50 000 EUR

Time Ce se pokriti svi neoCekivani troskovi koji mogu nastati.

Ocekivani prihod od prodaje uli¢nih svjetiljki iznosi 500.000 eura. Plan upravljanja novcanim tokom:

TroSkovi Iznos
Istrazivanje i razvoj 100.000 EUR
Proizvodnja 200.000 €
Marketing i oglasavanje 50.000 €
Distribucija 50.000 €

Fond za nepredvidene situacije 50.000 €

Ukupni troskovi 450.000 €
Ocekivani prihod 500.000 €
Neto novcani tok 50.000 €

Planiranje ulaganja:

Preostalih 50.000 eura mozete uloziti na sljedece nacine:
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Istrazivanje solarnih panela: 20.000 €

Time ¢e se pokriti troSkovi istraZivanja i razvoja ucinkovitijih solarnih panela.
Nadogradnja: 20.000 €

To Ce pokriti troskove prosirenja linije proizvoda na druge proizvode na solarni pogon.
Odrzivost: 10.000 €

Time ¢e se pokriti troSkovi provedbe odrzivih praksi u proizvodnom procesu.

Polaznici radionice uglavhom su upoznati s financijskim izvjestajima — bilancom i racunom dobiti i
gubitka. Prikazan je primjer tvrtke, prema obrascu za mala i srednja poduzeda.

14. Radionica

Komunikacijski plan je dokument koji opisuje kako ¢e tvrtka komunicirati sa svojim dionicima, uklju€ujuci
zaposlenike, kupce, investitore i medije. UkljuCuje informacije o komunikacijskim kanalima koji ¢e se
koristiti, uCestalosti komunikacije i porukama koje se prenose.

Ovaj alat najbolje se pamti po primjeru koji je prilagoden sudionicima radionice. U nasem slucaju
odabran je hipotetski kafi¢ koji je tek poc¢eo s radom (startup) pod nazivom "CoffeeLand" i koji upravo
izraduje komunikacijski plan za promociju svojih novih proizvoda: tople ¢okolade s mnogo razlicitih
okusa i aditiva (suho voce, hrskave ¢okoladne kuglice, sladoled od vanilije itd.). Komunikacijski plan
ukljucuje sljedeée komponente: 1. Identificiranje publike 2. Postavljanje ciljeva 3. Stvaranje klju¢ne
poruke - Sto komunicirati 4. lzrada taktickog plana - kako komunicirati i kada 5. Odabir pokazatelja za
ocjenu uspjesnosti i 6. Komunikacijski kanali.

Identificiranje publike: Ciljana publika za nove proizvode od tople ¢okolade u CoffeeLandu mogla bi biti:

Ljubitelji cokolade; Ljudi koji uzivaju isprobavati nove okuse; Ljudi koji traze toplo pice i pi¢e za uzZivanje;
Ljudi koji su zdravstveno osvijesSteni i traZe zdravije alternative tradicionalnoj kavi.

Postavljanje ciljeva: Ciljevi komunikacijskog plana CoffeeLanda mogu biti:

Povecajte svijest o robnoj marki; Povecati prodaju novih proizvoda od tople cokolade; Pobuditi znatizelju
o novim proizvodima; Uspostavite CoffeeLand kao svoje omiljeno mjesto za toplu ¢okoladu.

Razvijanje klju¢ne poruke - Sto komunicirati: Klju¢na poruka koju CoffeeLand treba prenijeti svojoj
ciljanoj publici mogla bi biti:

Predstavljanje novih proizvoda od tople ¢okolade s jedinstvenim okusima i aditivima; Isticanje
zdravstvenih prednosti novih proizvoda; Naglasavanje kvalitete sastojaka koji se koriste u novim
proizvodima; Stvaranje osjecaja ugode i topline povezane s novim proizvodima.
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Izrada taktickog plana Kako komunicirati i kada: CoffeeLand bi mogao koristiti sljedece taktike kako bi
prenio svoju klju¢nu poruku svojoj ciljanoj publici:

Marketing na drustvenim mrezama, kao Sto su Facebook, Instagram, Tik-Tok i Twitter, sa slikama novih
proizvoda, recepata i ambijenta u kaficu.

Marketing putem e-poste: ObavjeStavanjem o novim proizvodima i snizenim ponudama.

Promocije u trgovini: degustacija ili besplatni uzorci novih piéa za kupce koji posjecuju odabrane
trgovine.

Influencer marketing putem food blogera i influencera za promociju novih proizvoda.

Sezonske promocije: posebne promocije tijekom zimske sezone kada je vjerojatnije da ¢e ljudi htjeti
tople napitke.

Odabir pokazatelja rejtinga: CoffeeLand bi mogao koristiti sljede¢e metrike za procjenu uspjeha svog
komunikacijskog plana:

Podaci o prodaji kako biste provijerili je li doslo do povecanja prodaje nakon pokretanja komunikacijskog
plana.

Odgovor drustvenih medija - da vidimo je li doSlo do povecanja lajkova, komentara i dijeljenja.

Stopa otvaranja e-poste - da biste vidjeli postoji li porast interesa za nove proizvode.

Povratne informacije kupaca pokazuju da su zadovoljni kvalitetom i okusom.

Komunikacijski kanali: CoffeeLand bi mogao koristiti sljedece kanale za prenosenje svoje klju¢ne poruke
svojoj ciljanoj publici:

platforme drustvenih medija kao Sto su Facebook, Instagram, Tik-Tok i Twitter; Bilteni putem e-poste;
Promocija u trgovinama; Influencer marketing; Sezonske promocije i tako dalje.

%k %k kK k

Nakon predstavljanja ovog primjera, uenici su zamoljeni da osmisle poruku za potencijalne kupce ili
potrosace novih proizvoda — toplu ¢okoladu iz CoffeeLanda. Prijedlozi su saZeti i konsolidirani u
sliede¢em pregledu:

"Prepustite se toplini nasih novih okusa tople ¢okolade": Ova poruka naglasava udobnost i toplinu
povezanu s vruéom ¢okoladom, istovremeno isticuci jedinstvene okuse novih proizvoda CoffeeLanda.

"Dotzivite ¢aroliju nasih novih kreacija tople ¢okolade": Ova poruka stvara osjec¢aj uzbudenja i divljenja
oko novih proizvoda CoffeelLanda, istovremeno naglasavajuci kvalitetu koriStenih sastojaka.

"Zadovoljite svoju Zelju nasim novim vrstama tople ¢okolade": Ova poruka privlaci ljude koji traze
ukusno i zadovoljavajuée pice, a istovremeno isti¢e raznolikost okusa koji su dostupni.
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"Dotzivite Caroliju nasih novih kreacija tople ¢okolade": Ova poruka stvara osjecaj uzbudenja i divljenja
oko novih proizvoda CoffeelLanda, istovremeno naglasavajuci kvalitetu koristenih sastojaka.

"Zadovoljite svoju Zelju nasim novim vrstama tople ¢okolade": Ova poruka privlaci ljude koji traze
ukusno i zadovoljavajuée pice, a istovremeno isti¢e raznolikost okusa koji su dostupni.

"Podignite svoju igru tople ¢okolade s nasim novim okusima i dodacima": Ova poruka pozicionira
CoffeelLand kao lidera u industriji tople ¢okolade, istovremeno naglasavajudi jedinstvenost novih
proizvoda.

"Zagrijte svoju zimu s nasim novim senzacijama tople ¢okolade": Ova poruka stvara osjeéaj pravog
godisnjeg doba za nove proizvode CoffeeLanda, istovremeno naglasavajuci udobnost i toplinu povezanu
s vru¢om ¢okoladom.

"Topli snovi za hladno vrijeme": Ovo je privlacan i nezaboravan slogan koji naglasava udobnost i toplinu
povezanu s novim proizvodima od tople ¢okolade u CoffeeLandu. Takoder stvara osjecéaj uzbudenja i
iS¢ekivanja novog proizvoda.

Izborno: PredloZite ucenicima da izrade skice vizualnih elemenata za promociju novih proizvoda.

15. Radionica

Upravljanje promjenama je proces kojim se osigurava da se promjene provode temeljito i glatko na
ucinkovit nacin i da imaju Zeljeni ucinak. Nijedna tvrtka ne moZze si priustiti istu stvar. Uvijek postoje novi
izazovi koje treba upoznati i bolji nacini obavljanja stvari. Upravljanje promjenama je proces upravljanja
prijelazom iz trenutnog stanja u Zeljeno buduce stanje organizacije.

Uspjesno upravljanje promjenama oslanja se na Cetiri osnovna nacela: 1. Razumjeti promjene; 2.
Planirajte promjene; 3. Primijenite promjenu; 4. Komunicirajte promjenu.

Ljudi u tvrtkama nikada nisu sretni kada se uvedu inovacije koje remete uspostavljeni radni proces, jer to
znadi prelazak iz zone komfora u neizvjesnost i neizvjesnost — kako ¢e promjene utjecati na svakog
pojedinca. Na temelju uoCenog fenomena — straha od promjene — razvijeni su alati koji pomazu u
provedbi promjena na najbezbolniji nadin (primjeri drasti¢nih promjena su, primjerice, prijelaz s
proizvodnje ili koriStenja digitalnih umjesto analognih uredaja, motora elektri¢nih automobila umjesto
motora s unutarnjim izgaranjem, online prodaja umjesto prodaje u trgovinama, proizvodnja kartonskih
glazbenih kartica umjesto digitalnih itd.).

ADKAR model upravljanja promjenama posebno je koristan alat koji se moze koristiti za provedbu
promjena. Ovaj alat navodi pet stvari koje treba rijesiti u komunikaciji:

o Svijest (o potrebi za promjenom).
o Zelja (sudjelovati i podrzati).
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. Znanje (o tome kako se mijenja).
o Sposobnost (promjene).
o Pojacanje (za dugorocno odrzavanje promjene).

Za praktican primjer rada alata ADKAR odabrana je hipotetska startup tvrtka Divorce-At-Last koja ima
jedinstvenu poslovnu ideju i pocela je izradivati glazbene Cestitke za prijatelje i rodbinu koji voljenoj
osobi mogu Cestitati na razvodu i podici joj raspoloZenje i samopouzdanje.

Tvrtka je prethodno poslovala pod imenom eCardz i nudila elektronicke Cestitke za razne proslave, od
drzavnih praznika (Nova godina, Bozi¢, Uskrs), do godisnjica i proslava (rodendani, vjen¢anja, mature),
koristedi vlastiti razvijeni softver, putem drustvenih mreza.

Kako je konkurencija na ovom podrucju bila iznimno jaka, prodaja i prihodi tvrtke poceli su drasti¢no
padati te je bilo potrebno krenuti sa zanimljivom i originalnom idejom koja jos nije bila prisutna na
trzistu.

Plan je da glazbene Cestitke budu izradene od kartona, s originalnim dizajnom u 30 razlicitih motivais
istim brojem razli¢itih popularnih pjesama, za koje Ce biti osigurane licence.

Promijenjen je naziv tvrtke, osmisljen je novi logotip te uprava tvrtke priprema plan provedbe
upravljanja promjenama.

Primjenom alata ADKAR na ovu tvrtku, uz podrsku moderatora, uceniki ¢e razumijeti cijeli proces
promjene — prijelaz sa stare na novu produkciju.

Svijest. Tvrtka treba informirati i educirati svoje zaposlenike, kupce, dobavljace, partnere i investitore o
potrebi za promjenama i razlozima koji stoje iza toga: trziSte elektronickih kartica zasi¢eno i
konkurentno, a nova proizvodna linija glazbenih Cestitki za razvode bit ¢e drugacija od konkurencije i
zadovoljit ¢e potrebe kupaca.

Zelja. Tvrtka bi trebala motivirati i inspirirati svoje dionike da sudjeluju i podriavaju promjene isticanjem
prednosti, kao Sto su povecanje zadovoljstva i lojalnosti kupaca, osvajanje novih trzisnih segmenata,
ostvarivanje prihoda i dobiti te poboljSanje imidza i reputacije robne marke tvrtke.

Znanje. Tvrtka bi trebala pruziti i olakSati mogucnosti uéenja i osposobljavanja za svoje zaposlenike i
partnere kako bi stekli vjestine i znanja potrebna za promjenu. Trebali bi nuditi razlicite metode i
formate ucenja i obuke, kao $to su online tecajevi, radionice, webinari ili dodatno poducavanje.

Sposobnost. Tvrtka bi trebala omoguciti svojim zaposlenicima i partnerima da primijene i vjezbaju
vjestine i znanja steCena za promjenu pruzajudi resurse i podrsku potrebnu za promjenu, kao sto su
oprema, proracun, vrijeme i smjernice.

Pojacanje. Tvrtka mora pojacati promjene osiguravajuci da se integriraju u organizacijsku kulturu i sve
radne procese. Trebao bi izvjeStavati o rezultatima i ishodima promjene, kao i o tome koliko su dobro
postignuti ciljevi promjene.

% %k %k %k

Za vjezbu su ucenici dobili zadatak osmisliti, radeci u grupama, sljedece:
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Slogan za nove proizvode tvrtke "Konacno razvod" trebao bi biti nezaboravan i privuci potencijalne
kupce, s ciljem povecanja prodaje i profita te stjecanja novih kupaca.

UWP - Jedinstvena ponuda vrijednosti (jedinstvena poruka u kojoj se navodi zasto je vas proizvod ili

usluga drugaciji i vrijedi ga kupiti)

Nepostena prednost - Jedinstvena znacajka ili atribut koji imate, a koji drugi ne mogu lako kopirati ili
kupiti.

Primjeri predlozenih slogana:

Jedina Cestitka koju éete ikada morati poslati svom bivsem.
Proslavite svoju slobodu pjesmom.

To je najbolji nacin da se oprostite od bivseg.

Pretvorite svoj prekid u uspjeh.

Glazba za vase i njihove usi.

Kraj price, pocetak slobode.

Sretan razvod, bolji Zivot.

Hvala Bogu da ga nema, bit ¢e zabavno.

Neka glazba izlijeci vase srce.

To nije kraj, to je pocetak.

UVP (jedinstvena ponuda vrijednosti)

Glazbene Cestitke tvrtke "Napokon razvod" jedinstven su nacin da Cestitate proslavi kraja braka i
podignete raspoloZenje voljenih osoba. UVP tvrtke je da pruZa zabavan i kreativan nacin da nekome
Cestitate na razvodu, Sto je rijetka i osjetljiva prilika. Glazbene Cestitke dolaze u 30 razlicitih motiva i
sadrze popularne pjesme koje su licencirane. To osigurava da su Cestitke originalne i ekskluzivne.

4, Nepostena prednost

Nepravedna prednost tvrtke je Sto je prva i jedina tvrtka koja nudi takav proizvod, $to je Cini pionirom na
trzistu. Glazbene Cestitke "Napokon razvod" mogle bi biti izvrstan nacin da pokazete podrsku i brigu za
voljene osobe koje prolaze kroz razdoblje razvoda.

Po Zelji, uCenici mogu predlozZiti pjesme koje bi se koristile za ove glazbene Cestitke.

Ovaj alat izazvao je najveci interes svih radionica i pridonio jacanju samopouzdanja i Zelje za aktivnim
sudjelovanjem u nastavku rada.

16. Radionica

Matrica implementacije politika (X-Matrix) mocan je alat za organizacije koje Zele uskladiti svoje
strateske ciljeve sa svojim svakodnevnim poslovanjem. KoriStenjem ove matrice tvrtke mogu osigurati
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da svi zaposlenici rade prema zajednickim ciljevima, $to u konacnici dovodi do uspjeha i kontinuiranog
poboljsanja.

Matrica obi¢no ukljucuje nekoliko klju¢nih elemenata:

Dugorocni ciljevi: Ovo su strateski ciljevi koje organizacija Zeli postiéi u razdoblju od 3 do 5 godina.
Godisnji ciljevi: To su specificni ciljevi postavljeni za teku¢u godinu koji podrzavaju dugorocne ciljeve.
Prioriteti poboljsanja: Ovo su klju¢na podrucja identificirana za poboljSanje koja ¢e pomoci u postizanju
godisnjih ciljeva.

Kljucni pokazatelji uspjesnosti (KPI): Mjerni podaci koji se koriste za mjerenje napretka prema ciljevima.

Odgovornost: Dodjeljivanje odgovornosti za svaki cilj i prioritet poboljSanja odredenim pojedincimaili
timovima.

Mnoge od najuspjesnijih svjetskih tvrtki, kao $to su Toyota, Rover Group, Texas Instruments, Danaher,
Bank of America, Bridgestone Tire, AT&T, Komatsu i Exxon Chemical, koristile su ovu metodologiju za
postizanje svojih strateskih ciljeva.

Prednosti ove metodologije su:

Vizualizacijom veza izmedu ciljeva i ciljeva, matrica olakSava bolju komunikaciju na svim razinama
organizacije.

Poboljsanje fokusa: Pomaze u odredivanju prioriteta, inicijative i odredivanja resursa, osiguravajuci da su
napori usredotoceni na podrucja s najveéim utjecajem.

Poticanje odgovornosti: Dodjeljivanje odgovornosti ciljevima poti¢e predanost medu ¢lanovima tima.

Da bi razumio kako ovaj alat funkcionira u praksi, moderator navodi primjer hipotetske tvrtke
Chocoland, koja ima ideju ponuditi trziStu novi proizvod — ¢okoladu u boji, koja se dobiva mijesanjem
prirodnog praha iz suhog voca s bijelom cokoladom.

Novost ovog proizvoda nije samo boja koja se razlikuje od tradicionalne ¢okolade, ve¢ i obogaceni okus
razliCitog voca, povecava se hranjiva vrijednost proizvoda i povecavaju blagodati konzumacije.

Tvrtka ima sljedecu viziju i misiju:
(a) Vizija tvrtke: Postati lider u proizvodnji i prodaji obojene cokolade u sljedecih 5 godina.

(b) Misija tvrtke: pruziti visokokvalitetne, inovativne i zdrave ¢okoladne proizvode kupcima diljem
svijeta.

Dugorocni cilj: Tvrtka ima ambiciozan plan osvojiti trziSta EU, SAD-a, Kanade i Australije u sljedeéih 5
godina i postati lider u proizvodniji i prodaji ¢okolade u boji. Tijekom razdoblja od 10 godina, Azija i Afrika
trebale bi biti pokrivene na isti nacin.

Godisnji ciljevi:
1. godina:

Cilj 1.: Povecati trzisni udio na trzistu EU-a za 10 % uvodenjem nove linije obojenih ¢okoladnih proizvoda
namijenjenih potrosacima koji brinu o zdravlju.

Cilj 2: Prosiriti distribucijsku mrezu kako bi dosegla nova trzista u SAD-u i Kanadi.
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Cilj 3: Uloziti u istrazivanje i razvoj za stvaranje novih i inovativnih ¢okoladnih proizvoda.

2. godina:
Cilj 1: Povecati prihod za 15% lansiranjem nove linije cokoladnih proizvoda u boji koji se prodaju djeci.
Cilj 2: Povecati zadovoljstvo kupaca za 20% poboljsanjem kvalitete ¢okoladnih proizvoda tvrtke.

Cilj 3: Povecati angazman zaposlenika za 10% pruzanjem moguénosti obuke i razvoja.

Godisnji prioriteti poboljSanja mogli bi ukljucivati: lansiranje novih proizvoda, Sirenje distribucijske
mreZe i ulaganje u istraZivanje i razvoj za stvaranje novih i inovativnih ¢okoladnih proizvoda, na godisnjoj
razini.

Kljuc¢ni pokazatelji za poboljsanje:

Trzisni udio: povecati trzisni udio za 10 % na trzistu EU-a uvodenjem nove linije proizvoda u boji
¢okolade u boji namijenjenih potrosacima koji brinu o zdravlju.

Prihod: Povecajte prihod za 15% lansiranjem nove linije cokoladnih proizvoda u boji namijenjenih djeci.

Zadovoljstvo kupaca: Povecajte zadovoljstvo kupaca za 20% poboljSanjem kvalitete ¢okoladnih
proizvoda tvrtke.

AngaZman zaposlenika: Povecajte angazman zaposlenika za 10% pruzanjem mogucnosti obuke i razvoja.

% %k %k %k

Za vjezbu su ucenici dobili sljedeci zadatak da primijene X matricu na primjeru Chocolanda, radeci u
grupama:

Tvrtka Chocoland, koja je nedavno lansirala novu vrstu cokolade (Fruit fusion — fruit fusion) na trziste
EU, priprema se za pokretanje prodaje na americkom trzistu, s ambicijom da u sljedecih 5 godina ostvari
10 posto udjela na cjelokupnom trzistu cokolade, uvodeci cokoladice fruit fusion za djecu.

Rezultat rada je X matrica koja predstavlja saZeti rezultat rada — bez ponavljanja.
Dugorocni cilj: Ostvariti 10% udjela na cjelokupnom ameri¢kom trzistu ¢okolade u sljedeéih pet godina.

Godisnji planovi: Poveéati prodaju ¢okoladica za fuziju voéa za 20%; Povecajte distribucijske kanale za
10%; Povecajte stopu odgovora korisnika putem povratnih informacija za 50%; Povecajte
prepoznatljivost robne marke za 20%.

Prioriteti na najvisoj razini: Uvesti ¢okoladice vocne fuzije za djecu; ProSirite distribucijske kanale kako
biste dosegli nove kupce; Provedite anketu kako biste prikupili povratne informacije i poboljsali kvalitetu
proizvoda; Pokrenite marketinske kampanje za promociju novog proizvoda.

Pokazatelji za poboljsanje: 90% ocjena zadovoljstva kupaca; Rast prihoda od 15%; Ocjena kvalitete
proizvoda od 95%; Rast trziSnog udjela od 5%.
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Odgovorni nositelji radnih mjesta: voditelj marketinga; voditelj prodaje; Voditelj upravljanja kontrolom
kvalitete; Voditelj marketinga (s poStovanjem).

Neobavezni zadatak: smisliti slogan za cokolade "Voc¢na fuzija".
Primjerima:

"Prepustite se voénom uzivanju u ¢okoladi uz vo¢nu fuziju."
"Spoj voca i ¢okolade koji je jednostavno boZanstven."
"Savrsena mjesavina voca i ¢cokolade u svakom zalogaju."
"Dotzivite slatki i pikantni okus ¢okolade uz voénu fuziju."
"Voce i Cokolada, konacno zajedno."

"Zadovoljite svoju Zelju za slatkim fuzijom ¢okoladnog voca."
"Vrhunsko ¢okoladno iskustvo s voénim prizvukom."
"Cokoladna voéna fuzija: savrena poslastica za svaku priliku."
"Cokoladni uZitak s rafalom voénog okusa."

"Fruit Fusion ¢okolada: savrSena mjesavina slatkog i trpkog

17. Radionica

Analiza rizika je nacin identificiranja, procjene i odredivanja prioriteta potencijalnih rizika koji bi mogli
negativno utjecati na poslovanje. Cilj je donijeti odluke o tome kako upravljati tim rizicima i ublaziti ih.
Proces obic¢no ukljucuje identificiranje potencijalnih rizika, procjenu vjerojatnosti i potencijalnog utjecaja
svakog rizika te razvoj strategije za ublazavanje ili izbjegavanije tih rizika.

Matrica rizika podijeljena je u Cetiri kvadranta:

Manje posljedice; Mala vjerojatnost (A), velike posljedice; Mala vjerojatnost (B), manje posljedice; Velika
vjerojatnost (C), visoke posljedice; Postoji velika vjerojatnost (D).

Moderator predstavlja primjer analize rizika na hipotetskoj startup tvrtki Hats & Mates koja pokrecée
proizvodnju Sesira koji imaju dodatnu funkciju masiranja glave. Ugradeni masazer ima dvije mogucnosti
koje se koriste ljeti i zimi, odnosno jednostavnim okretanjem plocica na ljetnu ili zimsku stranu. Masazer
radi na principu pulsiranja i njezne rotacije s lijeva na desno.

Rizici za tvrtku mogu biti:

¢ TrZisni rizici: TrziSte SeSira s ugradenim masaZerima mozda nece biti tako veliko kao $to se ocekivalo,
Sto dovodi do manje prodaje i prihoda. Kako bi ublaZila ovaj rizik, tvrtka bi morala provesti prethodno
istrazivanje trzista.

¢ Konkurentski rizici: Druge tvrtke mogu uci na trziste sa sli¢nim proizvodima, $to bi dovelo do povecdanja
konkurentnosti i manjeg trziSnog udjela, uz smanjenje profitabilnosti. Kako bi ublazila ovaj rizik, tvrtka bi
se mogla usredotociti na stvaranje jedinstvene ponude vrijednosti (UWP) i izgradnju snaznog identiteta
robne marke.
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¢ Tehnoloski i operativni rizici: Ugradena tehnologija masazera moze se pokvariti ili pokvariti, Sto dovodi
do smanjenja kvalitete proizvoda i nezadovoljstva kupaca. Kako bi ublaZila ovaj rizik, tvrtka bi mogla
provesti temeljito testiranje proizvoda prije nego Sto ga lansira i pruZziti jamstvo kupcima.

* Financijski rizici: Tvrtka moZe izgubiti novac zbog neocekivanih troskova ili manjeg obujma prodaje od
ocekivanog. Kako bi ublazila ovaj rizik, tvrtka bi mogla izraditi detaljan financijski plan i pomno pratiti
svoje troskove.

* Rizici osoblja: Tim moZe dozivjeti sukobe ili nesuglasice, sto dovodi do smanjene produktivnosti i
morala. Kako bi ublazila ovaj rizik, tvrtka bi mogla uspostaviti jasne komunikacijske kanale i postupke
rjeSavanja sukoba.

% %k %k %k

Uceniki su dobili sljedeci zadatak: osmisliti situaciju u kojoj s vremenom mogu nastati rizici u prodaji i
koriStenju Sesira.

Od nekoliko prijedloga odabran je jedan koji na jednostavan nacin prikazuje moguce rizike i mjere
ublaZzavanja/prevencije:

1. Masazer za glavu radi kratko vrijeme, a bateriju je potrebno Cesto puniti, Sto smanjuje
funkcionalnost proizvoda i kvari imidz marke.

Kategorija rizika: niska vjerojatnost — posljedice visoke (kvadrant B). Mjera za sprjeavanje rizika:
Ugovorna obveza proizvodaca baterija da zamijeni baterije loSe kvalitete u jamstvenom roku —
besplatno.

2. Materijal koji se koristi za izradu SeSira s vremenom gubi boju na suncu.

Kategorija rizika: mala vjerojatnost — male posljedice (kvadrant A). Mjere za sprjecavanje rizika: temeljito
ispitivanje materijala za izradu $eSira koji sprje¢ava pojavu promjene boje na suncu. U slu¢aju nuzde,
zamjena $esira o trosku tvrtke.

3. Krada 3eSira u trgovinama — trgovackim centrima

Kategorija rizika: velika vjerojatnost — male posljedice (kvadrant C). Proizvodi su osigurani od krade i
nema negativnih posljedica za tvrtku.

4. Kopiranje proizvoda od strane konkurenata

Kategorija rizika: velika vjerojatnost — posljedice visoke (kvadrant D). Ozbiljne posljedice ovog rizika

mogle bi biti smanjenje trziSnog udjela i profitabilnosti. Kako bi ublazila ovaj rizik, tvrtka bi se mogla

usredotociti na stvaranje jedinstvene ponude vrijednosti (UWP) i izgradnju snaznog identiteta robne
marke.

Jedinstvena ponuda vrijednosti (UWP) za Hats&Mates:
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"Dozivite vrhunsko opustanje uz Hats&Mates. Nasi Sesiri sadrze ugradeni masazer koji stimulira bolne
tocke u glavi, pruzajuci olaksanje od stresa, napetosti i glavobolje. S dvije opcije hladenja i grijanja, nasi
Sesiri savrseni su za svako godisnje doba. Nasi moderni dizajni dostupni su u nekoliko veli¢ina za
muskarce i Zene, $to ih ¢ini modnim dodatkom koji takoder pruza zdravstvene prednosti. Uz
Hats&Mates mozZete uzivati u blagodatima masaze bilo kada i bilo gdje."

Izborni zadatak: PredloZite u¢enicima da razmisle o mogucim sloganima za SeSire iz Hats & Mates, pod
komercijalnim nazivom: HeadEase.

Moguci slogani za HeadEase Sesire:

"Sesiri za glavu: ultimativno olaksanje."

"Umirite svoju glavu i duSu HeadEase SeSirima."
"Opustite um i smirite glavu uz HeadEase SeSire."
"Dozivite vrhunsku udobnost uz HeadEase Sesire."
"Sesiri za glavu: savrien nacin za opustanje."
"Pronadite svoj unutarnji mir uz HeadEase Sesire."
"HeadEase Sesiri: vrhunski dodatak za opustanje.”
"HeadEase Sesiri: savrSen nacin za ublazavanje stresa."
"Dozivite mo¢ opustanja uz HeadEase Sesire."
"Pronadite svoj mir uz HeadEase SeSire."

18. Radionica

Lean Canvas je alat koji vam pomaze detaljno analizirati ideju u njezine klju¢ne pretpostavke i stvoriti
poslovni model na jednoj stranici prikladan za startupe. Sastoji se od deset sastavnih blokova, a to su:

1.a. Problem; 1.b. Postojat e alternative; 2. RjeSenje; 3. Jedinstvena ponuda vrijednosti; 4. Nepostena
prednost; 5.a. Segmenti kupaca; 5.b. Rani usvojitelji; 6. Klju¢ni pokazatelji; 7. Koncept visoke razine; 8.
Kanali; 9. Struktura troskova; 10. Tokovi prihoda.

Ovaj alat najbolje objasnjava primjer poznate tvrtke, poput Ubera.

Uber je tvrtka koja putem svoje aplikacije pruza prijevoz, dostavu hrane i druge usluge. Uber je osnovan
2009. godine s idejom da zatrazi voZnju putem telefona, nakon Sto je bilo tesko pronadi taksi u Parizu.
Uber je pokrenuo svoju aplikaciju u San Franciscu 2010. i ubrzo se prosirio na druge gradove i zemlje.
Uber je poremetio tradicionalnu taksi industriju nudedi prakti¢nu, pristupacnu i pouzdanu alternativu za
kupce i vozace. Uber je takoder uloZio u nove tehnologije, kao $to su automobili bez vozaca, elektri¢ni
bicikli i leteci taksiji. Uber je jedna od najvrjednijih i najutjecajnijih tvrtki na svijetu, s vise od 93 milijuna
aktivnih korisnika mjesec¢no i operacijama u vise od 72 zemlje.

Moderator objasnjava Lean Canvas za Uber na sljededi nacin:
1.a. Problem: Glavni problemi su skupi taksi prijevoz i ogranicen broj taksija

1.b. Postoje alternative: javni prijevoz, vlastiti prijevoz.
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2. Mogude rjesSenje: moguénost jeftine voznje i Siroka dostupnost vozila

3. Jedinstvena ponuda vrijednosti: jedna aplikacija za pronalazenje pristupacne i sigurne voznje
dostupna 24/7/365

4. Nepravedna prednost: jeftina voznja pritiskom na gumb

5.a. Segmenti kupaca: putnici i vozaci

5b. Rani korisnici: korisnici javnog prijevoza

6. Kljucni pokazatelji: prihod, broj korisnika, broj voznji

7. Koncept visoke razine: Uber je puno fleksibilniji od taksija

8. Kanali: preporuke, usmeno oglasavanje

9. Struktura troskova: troskovi odrzavanja IT-a, troskovi osiguranja, pravni i administrativni troSkovi

10. Izvori prihoda: cijena voznje, dodatne usluge (konobarica, prtljaga) i dozvole.

Ucenicima se daje primjer:

Startup tvrtka Pro-Girl-Tect razvija novi proizvod: narukvice za otkrivanje droga u pi¢ima. Cilj je razviti
proizvod koji ima senzor koji detektira veliki broj razli¢itih psihoaktivnih tvari u pi¢ima, kako bi se
sprijecilo da djevojke budu drogirane u kafi¢cima i klubovima, a kasnije potencijalno silovane ili
opljackane.

Problem: Kontaminacija pi¢a koja mogu dovesti do seksualnog napada, pljacke ili ¢ak smrti.

Postojece alternative: (a) Koristenje test traka za provjeru pi¢a na droge (b) Pomaganje prijatelju da pazi
na vase pice (c) Izbjegavanje pic¢a od stranacaili iz ve¢ otvorenih boca.

Rjesenje: Narukvica koja ima mali senzor, koji moZe otkriti prisutnost uobicajenih lijekova u picu, a koja
se povezuje s pametnim telefonom i Salje upozorenje. Ima gumb za hitne slucajeve koji upozorava
prijatelje ili policiju ako se osjecate nesigurno.

Jedinstvena ponuda vrijednosti: Pro-Girl-Tect je pametna narukvica koja vas upozorava na bilo koju
drogu u vasem pi¢u u nekoliko sekundi. Elegantan je, diskretan i jednostavan za koristenje.

Nepostena prednost: vlasni¢ka senzorska tehnologija, koja moZze otkriti droge u pi¢ima s velikom
tocnoscéu i brzinom.

Rani usvojitelji: (a) Zene koje ¢esto izlaze na pice i zabrinute su za svoju sigurnost (b) Zene koje su
dozivjele ili svjedocile kontaminaciji pi¢a ili njezinim posljedicama (c) Zene koje su tehnoloki potkovane i
vole isprobavati nove uredaje.

Klju¢ni pokazatelji: broj kupaca, zadovoljstvo kupaca, zadrZzavanje kupaca, prihod, dobit i drustveni
utjeca;.
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Koncept visoke razine (X za Y: alternativa - zamjena za postojeci proizvod): Pro-Girl-Tect: Fitbit za
sigurnost pica! (Fitbit je pametni sat ili fitness narukvica koju moZete koristiti za pracenje vitalnih
tjelesnih znakova, vjezbanja, koraka, tezine i obrazaca spavanja).

Kanali: drustveni mediji, online oglasi, blogovi, podcasti, influenceri i usmena predaja.

Struktura troskova: razvoj i odrzavanje aplikacije i web stranice, marketing i oglasavanje proizvoda, kao i
place i bonusi zaposlenika.

Izvori prihoda: prihod od prodaje narukvica, pretplata na premium znacajke, kao Sto su personalizirane
obavijesti, analitika podataka ili podrska zajednice.

% %k %k %k

Kao zadatak vjezbe, ucenici su zamoljeni da predloZe nekoliko slogana za ovu narukvicu.
Primjeri slogana su sljedeci:

Ne dopustite da se vase pi¢e kontaminira. Nosite Pro-Girl-Tect i ostanite sigurni.
Pro-Girl-Tect: Pametna narukvica koja vas upozorava na bilo koju drogu u vasem picu.
Zastitite sebe i svoje prijatelje od drogiranih pica. Povjerenje Pro-Girl-Tect - u.

Sigurnost na prvom mjestu. Pro-Girl-Tect je uvijek s vama.

Pro-Girl-Tect: Zato $to zasluZujete uZivati u noéi bez brige.

Drogiranje pi¢a je zlo¢in. Nemoijte biti zrtva. Nosite pro-Girl-Tect i budite oprezni.
Pro-Girl-Tect: Narukvica koja vam daje mir i samopouzdanje.

Nema vise straha od drogiranih pi¢a. Uz Pro-Girl-Tect moZete otkriti bilo koju drogu u pi¢u u nekoliko
sekundi.

Pro-Girl-Tect: Najbolja prijateljica svake Zene koja se voli zabavljati.

%k %k %k k

Kako bi razumjeli razliku izmedu UVP-a i slogana (UVP su viSe usmjereni na prenosenje vrijednosti
proizvoda kupcima, dok su slogani vise usmjereni na izgradnju prepoznatljivosti brenda) sljedeci zadatak
je da uceniki predloZe nekoliko UVP-ova (Unique Value Proposition):

Primjerima:

Pro-Girl-Tect: Jedina narukvica koja moZe otkriti i sprijeciti kontaminaciju pi¢a u stvarnom vremenu.
Ne dopustite da se vase pice kontaminira. Nosite pro-Girl-Tect i uzivajte u noci.

Pro-Girl-Tect: Pametna narukvica koja vas stiti od opasnosti pijenja droga.

Uz Pro-Girl-Protect mozete piti s povjerenjem i samopouzdanjem. On je krajnji suucesnik u sigurnosti
Zena.

Pro-Girl-Tect: Narukvica koja gleda kako pijete kad ne mozete.
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109. Radionica

Business Model Canvas (BMC) je alat koji vam pomaze vizualizirati i planirati svoju poslovnu ideju. Ima
devet blokova koji predstavljaju razlicite aspekte poslovanja:

Kljucni partneri; Klju¢ne aktivnosti; Kljucni resursi; Prijedlog vrijednosti; Odnosi s kupcima; Kanalima;
Segmenti kupaca; Struktura troskova; Tokovi prihoda.

Za razliku od Lean Canvas modela, koji se vise fokusira na problem i kako ga rijesiti, BMC (Business
Model Canvas) viSe se fokusira na proizvod i kako ga prodati. Dok je Lean Canvas model prikladniji za
startupe koji imaju puno neizvjesnosti i rizika, BMC je prikladniji za etablirano poslovanje koje ima jasno
trziSte i prave proizvode za to trziste.

Ovaj model je uéenikima objasnjen na primjeru hipotetske tvrtke Zelax & Relax koja pokreée proizvodnju
mekih bombona na bazi zeolita, bez Secera i biorazgradivih. Svrha ovih bombona je zamijeniti
tradicionalnu pastu za zube koja sadrzi fluor mekim bombonima sa zeolitom koji imaju ugodan okus na
bazi prirodnih vocnih ekstrakata, ne sadrze Secer ili umjetna sladila, nisu ljepljivi, mogu se koristiti u bilo
kojem trenutku - odmah nakon konzumiranja hrane ili pi¢a (bilo gdje i bilo kada) i nakon Zvakanja
nekoliko minuta mogu se slobodno progutati. Mogu se nositi svugdje, u standardnom pakiranju ili mini
putnom paketu od 6 komada. Ako se bace, nece zagadivati okolis i potpuno su bezopasni za vodu, tlo i
zrak. Ovo je potpuno nov, jedinstven i odrZiv proizvod.

Na temelju ovih podataka uceniki trebaju ispuniti BMC obrazac u svih 9 polja.

Kljucni partneri: dobavljaci zeolita, dobavljaci vo¢nih ekstrakata, dobavljaci ambalaze, distributeri,
trgovci na malo, online platforme, stomatoloske udruge, ekoloske organizacije.

Klju¢ne djelatnosti: Proizvodnja mekih bombona na bazi zeolita, marketing i brendiranje, kontrola
kvalitete, korisnicka sluzba, istrazivanje i razvoj.

Kljucni resursi: tehnologija obrade zeolita, tajna poslovna formula, proizvodni pogoni, inventar, web
stranica, marka, podaci o kupcima.

Vrijednosne ponude: Ekoloski prihvatljiva i zdrava alternativa pasti za zube, ugodnog okusa i teksture,
prakticna i prenosiva, antibakterijska i pH neutralizirajuca svojstva, biorazgradiva i bezopasna za okolis.

Odnosi s kupcima: Online podrska, program vjernosti, angazman na drustvenim mreZzama, povratne
informacije kupaca, obrazovanje i kampanje podizanja svijesti.

Kanali: web stranica, internetske platforme, drustveni mediji, oglasavanje, usmena predaja, prodavaci,
distributeri.

Segmenti kupaca: Ekoloski osvijeSteni potrosaci, zdravstveno osvijeSteni potrosaci, putnici, djeca,
stomatolozi, preprodavaci.

Struktura troskova: Fiksni troskovi: proizvodni pogoni, plade, marketing, istrazivanje i razvoj. Varijabilni
troskovi: sirovine, pakiranje, otprema, provizije.
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Tokovi prihoda: prodaja proizvoda, naknade za usluge, pretplate, oglasavanje, licenciranje.

% %k %k %k

Zadatak vjezbe: napravite promotivni post za zeolitne bombone pod komercijalnim imenom ZeeZee za
Facebook:

Prijedlog:

Predstavljamo ZeeZee, mekane slatkide na bazi zeolita koji ¢iste vase zube i spadavaju planet. %)

ZeeZee je revolucionarni proizvod koji kombinira blagodati zeolita, prirodnog minerala koji se bori protiv
bakterija i uravnotezuje pH, s okusom i prakti¢noséu mekih bombona.

ZeeZee je bez Secera, biorazgradiv i bezopasan za okolis. MoZete ga Zvakati nekoliko minuta, a zatim ga
progutati ili baciti bez ikakve greske.

ZeeZee je idealno rjeSenje za putnike, djecu ili bilo koga tko Zeli odrzati usta svjeZima i zdravima bilo
kada i bilo gdje. 2

Kako bismo proslavili lansiranje ZeeZee-a, poklanjamo besplatne pakete uzoraka za 100 sretnih
dobitnika. Sve Sto trebate uciniti je:

Napravit ¢ete ovaj post

Pratite nasu stranicu

Tag 3 prijatelji koji bi voljeli ZeeZee

Pobjednici ¢e biti objavljeni [datum]. Sretno! @

#ZeeZee #Zeolite #Candy #Dental #Ecofriendly #Healthy #Snack #Travel #Kids #Giveaway

Neobavezni zadatak: Napravite promotivnu objavu za Instagram.

20. Radionica

Analiza lekcije je proces razmisljanja kojim se utvrduje Sto je proslo dobro, sto nije, a Sto bi se moglo
poboljsati. Cilj je uciti iz proslih iskustava i primijeniti te lekcije na buduce projekte ili pothvate.

Kako se ova metoda provodi objasnjeno je na primjeru tvrtke PromGo koja se bavi promocijom na
drustvenim mreZzama.

Evo sto je dobro funkcioniralo:

Promotivna kampanja izazvala je veliko zanimanje za novi proizvod; Bio je dobro usmjeren na ciljanu
publiku. Dobro je izvrSen i ispunio je svoja obeéanja.
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Sto nije ispalo dobro:

Promotivna kampanja bila je preskupa i premasila je proracun; Nije generirao onoliko prodaje koliko se
ocCekivalo. Nije u€inkovito prenio jedinstvenu ponudu vrijednosti novog proizvoda.

Sto bi se moglo poboljsati:

Tvrtka bi trebala istraziti ucinkovitije i jeftinije promotivne kanale; Biti u mogucnosti provesti temeljito
istrazivanje trZista kako biste bolje razumjeli ciljanu publiku. MoZe poboljsati sadrzaj poruke i
pozicioniranje novog proizvoda.

Proces naucenih lekcija uklju€uje 5 koraka: "ldentificiraj", "Dokument", "Analiziraj", "Pohrani",
"Preuzmi". U gornjem primjeru moZete napraviti popis ovih 5 koraka:

Identificirajte: komentare i preporuke koji bi mogli biti vrijedni za buduce projekte, kao i povratne
informacije klijenata, zaposlenika i drugih dionika.

Dokument: nalazi prethodnih kampanja, izvjes¢a ili uvidi iz prezentacija.
Analizirajte: nalaze kako biste identificirali zajednicke teme i podrucja za poboljsanje.

Pohrana: Izvjesée ili prezentacija u trezoru, kao $to je zajednicki disk ili direktorij za upravljanje
projektima.

Preuzimanje: Izvje$ce ili prezentacija za koristenje na projektima koji su u tijeku.

%k %k %k k

Za vjezbu je ucenicima dodijeljen zadatak: tvrtka za proizvodnju drvenih igracaka Edu Wood nije uspjela
odrzati planiranu promociju za kupce i investitore i kasnila je dva tjedna.

Od ucenika se trazilo da naprave popis ocekivanja, ishoda i naucenih lekcija.

Na temelju prikupljenih misljenja sastavljen je trazeni popis:

Ocekivanja:

Promocija novih proizvoda za kupce i investitore trebala se odvijati u odredeno vrijeme i dan, a
ocekivalo se da ce startup EduWood generirati znacajan interes i prodaju na temelju promocije nove
linije igracaka.

Ishod:

Zbog nepredvidenih okolnosti promocija je odgodena za dva tjedna, Sto je izazvalo frustraciju i
razoCaranje medu kupcima i investitorima. Zbog toga je EduWood uloZio iznimne napore i dodatne
troskove kako bi nadoknadio kasnjenje i osigurao uspjeh promocije.

Naucene:
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EduWood je trebao planirati nepredvidene situacije i imati rezervni plan u slucaju nepredvidenih
situacija.

EduWood je trebao $to prije priopéiti informacije o kasnjenju kupcima i investitorima kako bi upravljao
ocekivanjima i smanjio frustraciju.

Startup je trebao ponuditi poticaje ili naknadu kupcima i investitorima kako bi nadoknadio kasnjenje i
osigurao njihovo zadovoljstvo.

%k %k %k k

Neobavezni zadatak: Tvrtka je angazirala IT agenciju za izradu nove web stranice. Odabran je dobavljac¢
koji je ponudio najbolje rokove i cijene za proizvodnju. Rezultat je bio zadovoljavajuéi i u skladu s
oCekivanjima. Medutim, ono $to nije bilo dobro je to Sto web stranica nije bila prikladna za mobilne
telefone (nije bila skalabilna za veli¢ine zaslona pametnih telefona — bila je necitljiva) i ostala je znacajna
za trziSnu publiku (za kupce u dobnoj skupini 18-25 godina). Drugi problem je nedostatak moguénosti
automatske prijave na newsletter, Sto onemogucuje promotivnu kampanju putem e-poste i optimizaciju
promotivnih ucinaka. Trece, web stranica nije predvidala mogucnost sko¢nih oglasa o trenutnim
ekskluzivnim ponudama (Crni petak itd.), Sto smanjuje $ansu da kupci vide i reagiraju na takve ponude.

Zadatak je utvrditi naucene lekcije i kako prevladati takve probleme u budu¢im ugovorima s IT
agencijama prilikom izrade web stranice.

21. Radionica

Posljednja u nizu je radionica "Prakti¢na primjena alata" i prilika je da uceniki na jednom primjeru
testiraju ste¢ena znanja i vjestine, primjenjujuci viSe alata istovremeno na jednom projektu. Imajuci u
vidu dob polaznika radionice, odabran je primjer koji im je blizak, jer podsje¢a na poznate TV emisije,
kao sto su: X-factor, America's got talent, Britain's got talent, The Voice, American Idol, kao i domaci
show program u regiji "Stars" i "Youth for Youth" (Hrvatska); "Kids Star" (Bosna i Hercegovina);
"Montesong" (Crna Gora); "Virtuozi" (Srbija).

Ideja je organizirati natjecanje za talentirane mlade ljude koji sviraju bilo koji glazbeni instrument.
Nazvali smo ga Y-Factor — glazbeni show za talente, da nas poveZu s X-Factorom, jer bi sigurno imao
slican koncept o odabiru potencijalnih kandidata, njihovoj konkurenciji u nekoliko rundi, po
eliminacijskom sustavu, pa sve do finala. Primjer izjave o viziji je: "Svi glazbenici na planeti Zemlji imaju
priliku predstaviti se svijetu". Izjava o misiji mogla bi biti: "Dajmo talentiranim, ali nepoznatim
glazbenicima priliku da pokazu svoju strast prema glazbi."

0Od 20 prethodno obradenih alata, za ovaj projekt odabrani su sljededi alati:

SWOT analiza; Procjena moguénosti; Sest 3eira za razmisljanje; Financijski plan; Komunikacijski plan;
Analiza rizika; LEAN platno.

Svaki od alata primijenjen je na glazbeni show Y-faktora za talente, koristeéi PBL metodu: svaka od grupa
od 5 ucenika (sastavljenih prema neformalnoj metodi) razmisljala je o zadanoj temi i iznosila svoja
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misljenja. Bila je to prilika za u€enike da testiraju svoje komunikacijske vjestine predstavljanja ideja —
rotacijom (za svaki alat) kako bi svi u€enici u grupi imali priliku prezentirati u ime svoje grupe.

Na temelju grupne rasprave zakljuceno je da je za uspjeh projekta, uz sve ostale elemente, najvaznija
medijska podrska, inace bi sve ostalo bez publiciteta i ocekivanih promotivnih ucinaka. S tim u vezi,
poseban zadatak bio je kako zainteresirati televizore s nacionalnom frekvencijom da se aktivno ukljuce u
provedbu projekta. Sastavljeno je pismo koje ¢ée biti poslano glazbenim urednicima na televiziji s
nacionalnim frekvencijama.

Drugo, ali ne i najmanje vazno, bila su financijska sredstva za provedbu ovog natjecaja. Ucenici su dobili
zadatak osmisliti crowdfunding kampanju koja bi se reklamirala putem drustvenih mreza. Potencijalna
cilina skupina su pojedinci i tvrtke koji vjeruju da bi ovakav tip promocije mladih talentiranih glazbenika
bio zanimljiv i jedinstven te ga Zele podrzati. Sljedece pitanje je, kakve poticaje mogu ponuditi
potencijalnim ulagacima?

Taj su zadatak ucenici prihvatili s velikim odusevljenjem, jer su se zamisljali u ulozi aktivnih sudionika u
velikom projektu s temom koja je inspirativna i realna.

Svi prijedlozi daju se u pisanom obliku. Povjerenstvo sastavljeno od predstavnika nastavnika i
koordinatora projekata imalo je teZak zadatak odabrati najbolje prijedloge i nagraditi pobjednicke
timove. Ipak, odabir je napravljen i najbolji radovi su sljedeci:

Srednja ekonomska skola, Sarajevo
Tim iz klase 11-4 sastavljen od:

AMNA BUKVA
ADLA SURKOVIC
ESMA PANDZIC
AMNA OMERBEGOVIC
ILHANA VLADAVIC

Podrzite Y-faktor - mjesto gdje talent postaje zvijezda!
Glazba ima moc zbliziti ljude, a svaki mladi talent zasluzuje priliku da zablista.

Zato pokreéemo Y-Factor Music Talent Show, natjecanje koje neotkrivenim talentima daje priliku da
pokazu ono $to znaju.

Ali kako bismo stvorili nesto zaista posebno, potrebna nam je vasa pomo¢!
Podrzite nas i osigurajte sjajne nagrade!
Personalizirane zahvalnice

VIP ulaznice za finale
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Prilika da postanete pocasni sudac

Pristup iza pozornice.

Svaka donacija vodi nas korak bliZe stvaranju ne¢eg ¢arobnog.
Podrzite mlade talente i postanite dio ove nezaboravne price!

Hvala vam $to vjerujete u svoje snove i buduce glazbene zvijezde!

Ekonomski fakultet, Osijek

Tim iz razreda I-c sastavljen od:
VANESA CosIC

ANTEA LUCIC

ANGELA PINTARIC

KAROLINA BARONIJI

Podrzite mlade talente i budite dio glazbene revolucije!
Glazba zblizava ljude, a sada moZete pomoci mladim talentima da ostvare svoje snove.
Y-faktor - glazbeni talent show prilika je za talentirane glazbenike da zablistaju, ali trebamo vasu pomo¢.

Podrzite nasu crowdfunding kampanju i postanite dio price koja stvara budude zvijezde! Donirajte i
osigurajte VIP ulaznicu, pristup iza pozornice, ekskluzivne suvenire i joS mnogo toga.

Kliknite na poveznicu i podrzite nas.
Srednja skola "Danilo Kis" Budva
Tim klase II-5 sastavljen od:
JOVANA CEROVIC

PETRA VUKSIC

ANDREA TUFEGDZIC

LENA LEKOVIC

NATASA BESOVIC

"Radujem se buducim zvijezdama."
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Vjerujemo u mlade talente i Zelimo im priliku da zablistaju! Y-factor je glazbeni talent show koji okuplja
talentirane instrumentaliste iz cijele zemlje, kako bismo im pruzZili nezaboravno iskustvo, potrebna nam
je vasa podrska.

Kako mozete pomodi?

Donirajte i budite dio price koja stvara nove glazbene legende!

U znak zahvalnosti pripremili smo posebne nagrade — VIP ulaznice, backstage iskustva i priliku biti dio
Zirijal

Budite dio glazbene revolucije - donirajte sada i podrzite mlade umjetnike.

#YFactor #PodrziTalente #Muzicka Buduénost

Povratne informacije o odrZzanim radionicama

Nakon zavrsetka svih radionica, ucenici su dobili upitnik u kojem su dali svoje ocjene o provedenim
aktivnostima.

UPITNIK ZA EVALUACIJU PROJEKTA "OTVORENA BUDUCNOST".

1. dio: Opce povratne informacije o alatima

1. Procijenite ukupni izbor 20 ponudenih alata (1 =loS, 5 =izvrstan): 12345 *
* 1-loSe, 2-dovoljno, 3-dobro, 4-vrlo dobro, 5-izvrsno

2. Koja su vam tri alata bila najkorisnija? (Odaberite do 3)

3. Jesu li postojali alati ili njihova prakti¢na primjena koje niste u potpunosti razumjeli? (Odaberite do 3,
ako ih ima)

4. Sto mislite, koliko su ovi alati primjenjivi za rje$avanje izazova iz stvarnog svijeta s kojima biste se
mogli suoditi u bliskoj buducnosti? (1 = nije primjenjivo, 5 = vrlo primjenjivo): 12345

5. Postoji li jedan alat za koji ste sigurni da ga mozete odmah primijeniti za rjeSavanje problema iz
stvarnog zivota? Ako je tako, recite nam koji:
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Dio 2: Sadrzaj i metodologija radionice
6. Kako biste ocijenili metodu grupnog rada pomoc¢u PBL ucenja? (1 =loSe, 5 =izvrsno): 12345

7. U usporedbi s tradicionalnim metodama poducavanja (pamcenje i reprodukcija), mislite li da je PBL
metoda ucinkovitija?

Naravno
0O, ne
Ne znam

8. Zelite li da se PBL metoda primjenjuje u redovnoj $kolskoj nastavi, a ne samo u izvannastavnim
aktivnostima?

Naravno

0O, ne

Ne znam

9. Je li vrijeme predvideno za ovladavanje svakim alatom bilo dovoljno za potpuno razumijevanje?
Naravno

0O, ne

o Ne uvijek

3. dio: Moderatori i podrska

10. Kako biste ocijenili sposobnost moderatora da objasni alate i vodi vasu grupu? (1 = loSe, 5 = izvrsno):
12345

11. Je li voditelj bio pristupacan i pruzao podrsku tijekom radionica?
*D3, znam

*Ne

eNisam siguran

Dio 4: Opce povratne informacije

12. U kojim ste aspektima radionica najvise uZivali? (slobodan oblik)

13. Sto biste predloZili za pobolj$anje radionica u buduénosti? (slobodan oblik)
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14. Navedite svoju ukupnu ocjenu za cijeli projekt "Otvorena buduénost” (1 =losa, 5 = odli¢na): 12345

Potpis:

Datum: 2025

%k %k %k %k %k k ok

Najkorisniji alati: SWOT analiza, analiza rizika, brainstorming, financijsko planiranje i 6 SeSira.

Alati koji nisu u potpunosti shvaéeni (potrebna je dodatna obuka): Pestel, Financijsko planiranje, A3 alat,
LEAN Canvas, Politika prijave.

Alat koji bi mogli odmah primijeniti: SWOT, Analiza rizika, SMART, Brainstorming, 6 Sesira.

Prihvacanje prijedloga za primjenu PBL metode u redovnoj nastavi u skoli: 89% DA, 5% NE, 6% ne znam.

ZavrSna anketa svih sudionika u projektu

ANKETA
Nakon uspjesno zavrsene obuke za unaprjedenje poduzetnickih kompetencija, prema EU programu za
primjenu EntreComp modela u srednjim strukovnim skolama, molimo Vas da date svoje misljenje o
svom sudjelovanju u projektu Otvorena buduénost.

Koliko su po vasem misljenju bili korisni materijali koristeni tijekom treninga?

e  Opisi poduzetnickih kompetencija (s radionice "Uz malu pomo¢ prijatelja"): ocjena 1-2-3-4-5 ili
odgovor "nije poznato"

e Alati za procjenu trenutnog stanja poduzetnickih kompetencija: ocjena 1-2-3-4-5 ili odgovor "Nisam
upoznat" ili "Nisam sudjelovao na testu"

e Materijal za obuku (21 alat): ocjena 1-2-3-4-5 ili odgovor "nije poznato"
Osjecate li se kao da ste naucili nove vjestine sudjelujuci u kreativnim radionicama?

e Poboljsanje vjestina poduzetnickih kompetencija u odnosu na razdoblje prije osposobljavanja: DA ili
NE

Osjecate li da sada imate viSu razinu samopouzdanja u podrucju poduzetnic¢kih kompetencija?

e SviSe samopouzdanja mozZete raspravljati o idejama iz podrucja poduzetnistva: DA ili NE
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Mislite li da je vaSe sudjelovanje na radionici 21 alata bilo uspjeSno: DA ili NE

Mislite li da vam je sudjelovanje na radionici 21 alata bilo korisno : DA ili NE

Zadovoljstvo vlastitim postignu¢ima.

Jeste li zadovoljni vlastitim doprinosom uspjehu vase grupe na radionicama: DA ili NE

Jeste li zainteresirani nauciti viSe o poduzetnickim vjestinama?

Zelite li saznati vi$e o poduzetni¢kim kompetencijama koje su korisne za aktivno sudjelovanje u

drustvu, upravljanje vlastitim Zivotom i karijerom te pokretanje inicijativa za stvaranje novih
vrijednosti: DA ili NE

Ako niste maturant, Zelite li sudjelovati u nastavku projektnih aktivnosti, u slucaju da su
organizirane: DA ili NE

%k %k %k %k %k k k

Sazeti rezultati ankete su sljededi:

Korisnost materijala za obuku

(1) Radionica Uz malu pomo¢ prijatelja (Opisi poduzetnickih kompetencija) ocjena: 4.7
(2) Alat za procjenu trenutnog stanja poduzetnic¢kih kompetencija, ocjena: 4.1
(3) Materijal za obuku (21 alat) Ocjena: 4.2

Poboljsanje poduzetnickih vjestina: DA (88 %) NE (12 %)

Povecana razina samopouzdanja u podrucju poduzetnickih kompetencija:

(a) Sudjelovanje na radionicama 21 alat je bio uspjesan: DA (93%) NE (7%)
(b) Sudjelovanje na radionicama 21 alat je bio koristan: DA (90%) NE (10%)

Zadovoljstvo vlastitim doprinosom uspjehu grupe na radionicama: DA (95%) NE (5%)

Zelja da saznate vi$e o poduzetni¢kim kompetencijama: DA (84%) NE (16%)

Spremnost na sudjelovanje u nastavku projektnih aktivnosti: DA (85%) NE (15%)
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Preporukama

1. Ukljuciti PBL metodu u redovnu nastavu, posebno u predmetima koji razvijaju timski rad, inovativnost
i poduzetnicko razmisljanje;

2. Ojacati aktivnosti u financijskoj i ekonomskoj pismenosti, jer je ta kompetencija pokazala najnizu
razinu toc¢nih odgovora;

3. Nastavite primjenjivati alate kao Sto su SWOT analiza, Lean Canvas, 6 SeSira i drugi, jer ucenici
pokazuju visoku razinu razumijevanja i korisnosti;

4. Organizirati dodatne radionice i simulacije poslovnih scenarija u cilju povecanja prakti¢ne primjene
znanja;

5. Poticati interdisciplinarni pristup u kojem uceniki razli¢itih podrucja studija zajedno rjesavaju stvarne
probleme;

6. Razviti mentorstvo izmedu ucenika i nastavnika s ciljem osiguravanja da ucenici preuzmu aktivnu
ulogu u planiranju i evaluaciji projekata;

7. Pratiti napredak ucenika redovitim evaluacijama i upitnicima za mjerenje razvoja poduzetnickih
kompetencija tijekom Skolovanja;

8. Podrzati nastavnike kroz treninge i razmjenu dobrih praksi u podrucju PBL-a i poduzetnickog ucenja.

ZakljucCci

Na pocetku projekta analizom je utvrdeno da je pocetna situacija krajnje nepovoljna, $to se odrazilo na
nekoliko aspekata:

(a) Informiranje o klju¢nim poduzetnickim kompetencijama prema EntreComp modelu je
nezadovoljavajuce (koristenjem alata za procjenu trenutnog stanja poduzetnickih kompetencija
na temelju upitnika od 180 pitanja utvrdena je prosjecna razina informacija ispod 50%)

(b) Pokazatelji dimenzija nacionalne kulture izrazito su nepovoljni — posebno indeks udaljenosti
modi (u prosjeku 80), indeks individualizma naspram kolektivizma (u prosjeku oko 30) i indeks
izbjegavanja neizvjesnosti (u prosjeku oko 90). Posljedice su nedostatak samopouzdanja,
nespremnost na donosenje odluka, izbjegavanje rizika i strah od promjene.

(c) Prevladavajuéi nacin rada je bivsi predsjedatelj, bez dovoljno iskustva u radu po PBL metodi
(projektno ucenje).

(d) IzraZzeno nepovjerenje u vlastite kreativne sposobnosti ucenika, sto se ocituje nespremnoscu za
generiranjem novih ideja i kritickim razmisljanjem.
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(e) Zastarjeli kurikulum za predmet Poduzetnistvo, koji se fokusira na osnovna znanja o osnivanju i
vodenju poduzeca, umjesto dinami¢nog razvoja poduzetnickog nacina razmisljanja u skladu sa
svjetskim trZiSnim trendovima 21. stoljeca.

Na temelju situacije osmislili smo strategiju za rjeSavanje problema.

(a) Stvaranje materijala koji pokrivaju podrucja nedostajucih znanja i vjestina.

(b) Priprema nastavnika upoznavanjem s materijalima koji su posebno razvijeni za te svrhe,
temeljeni na aktualnoj literaturi iz podrucja poduzetnistva i srodnih disciplina.

(c) Osposobljavanje nastavnika kroz LTT aktivnosti, za ovladavanje vjeStinama rada s ucenicima
prema PBL metodologiji, s posebnim naglaskom na nacin uspostavljanja ravnoteze izmedu
podrske i izazova, autoriteta (ovlasti donosenja odluka i provodenja pravila) i odgovornosti
(obveza izvrSavanja zadataka i snoSenja odgovornosti za rezultate).

(d) Usvajanje metodologije rada s ucenicima u neformalnim grupama, uz definiranje nacina
uspostavljanja ravnoteze izmedu dominantnih i tihih ucenika, uz postupno smanjenje i
uklanjanje straha od osude i autocenzure.

(e) Razvijanje i poticanje maste, kao poluge za generiranje novih ideja izvan okvira, kroz vjezbe za
aktiviranje desne hemisfere mozga i ja¢anje kreativnih potencijala izazivanjem kritickog
misljenja.

(f) lzrada liste kompetencija koje su posebno problemati¢ne pod utjecajem dimenzija nacionalne
kulture u podrudjima partnerskih institucija, te intenzivirane aktivnosti za njihovo prevladavanje.

Tijekom kreativnih radionica ucitelji (u ulozi moderatora) prilagodavali su opseg, tempo i dinamiku rada
s u€enicima, prema brzini uenja gradiva, s naglaskom na stvaranje opustene atmosfere, gdje nema
pogresnih rjeSenja i svako misljenje se cijeni i cijeni. To je postupno poticalo i najtiSe ucenike da se
aktivno ukljuée u posao, bez straha da ce ih vrinjaci ili u€itelji osudivati i bez autocenzure, polako
stjeCudi povjerenje u vlastite vrijednosti i sposobnosti. Svaka kreativna radionica donijela je dozu zabave
i smijeha, dajuci svima priliku da se izraze, a $aljivi komentari, za razliku od klasi¢nih predavanja, ovdje su
bili dobrodosli i podigli razinu raspoloZenja na visu razinu. Neke radionice ostaju zapamdéene kao
fantastican izvor zabave i komedije (npr. izrada glazbenih Cestitki za razvod), ali su istovremeno
generirale sjajne prijedloge za njihovo plasiranje na trZiSte, a to je bio cilj njihovog odrzavanja. Neki od
alata na radionicama nisu odmah shvaceni ili njihova uloga nije prepoznata (npr. PESTEL, jer se oslanja
na makro pokazatelje koji vecini u€enika nisu poznati), ali su svakako uspjeli razumjeti na kraju na
temelju prakti¢nih primjera koje su uspjeli.

Na kraju prakti¢ne nastave nastavnici su izrazili zadovoljstvo napretkom svojih uc¢enika u stjecanju
kljuénih poduzetnickih kompetencija, posebno kada su usporedili aktivnost i doprinos ucenika na prvim
radionicama s onima u posljednjim tjednima, napredak je bio ocit. Medutim, najvrjedniji pokazatelj
uspjesnosti rada su povratne informacije od samih sudionika u projektu. U tu svrhu izradili smo
evaluacijski upitnik u kojem sudionici kreativnih radionica daju svoju ocjenu provedenih aktivnosti.

Analizom odgovora, koji su bili kvantitativni (ocjena od 1 do 5; slaganje s predloZenim zakljuckom DA ili
NE) i kvalitativni (nabrajanje onih alata ili radionica koji su najkorisniji, najlaksi za primjenu ili najmanje
razumljivi i sl.), utvrden je stupanj uspjesnosti provedenih radionica.
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Posebno su zanimljivi podaci o zadovoljstvu PBL (projektno u¢enje) metodologijom, gdje je 89% ucenika
odgovorilo da smatra da bi ovu metodu trebalo ukljuciti u redovnu Skolsku nastavu i iz drugih predmeta.
Ovo je potvrda koja daje nedvojbenu osnovu za zadovoljstvo ukljucivanjem PBL-a u projektne aktivnosti.

Na kraju je provedena zavrSna anketa za sve sudionike s pozivom da daju svoje misljenje o sudjelovanju
u projektu Otvorena buduénost.

Rezultati ankete su vise nego zadovoljavajudi, imajuci u vidu da je velika vecina izjavila da je doslo do
poboljsanja vjestina poduzetnickih kompetencija (88%), da je povecana razina samopouzdanja u
podrucju poduzetnickih kompetencija — sudjelovanje na radionicama bilo je uspjesno (93%), a
sudjelovanje na radionicama bilo je korisno (90%). Zadovoljstvo vlastitim doprinosom uspjehu grupe na
radionicama je izvrsno (95%), a Zelja za stjecanjem vise informacija o poduzetnickim kompetencijama je
visoka (84%).

Na temelju ovih popratnih pokazatelja moze se zakljuciti da je primijenjena metodologija u okviru
projekta Otvorena buduénost dobro formulirana, uspjesno promijenjena i dala ocekivane rezultate u
jacanju kljucnih poduzetnickih vjestina. Stoga se njegova primjena preporucuje svim zainteresiranim
obrazovnim ustanovama srednjeg strukovnog obrazovanja (s moguénoséu prilagodbe u opsegu i
sadrZaju) prema potrebama i uvjetima korisnika. Materijali koristeni u ovom projektu mogu se besplatno
preuzeti s web stranice projekta na: https://openfuture4.me (otvorena licenca AY).

Kao konacni rezultat empirijskog istrazivanja u tom podrucju, u sklopu projekta, izraden je prijedlog
Nastavnog plana i programa za predmet "Inovativno poduzetnistvo" koji je proslijeden nadleznim
ministarstvima na razmatranje i usvajanje. Ovaj kurikulum sustavno vodi uc¢enike da steknu znanja i
vjestine potrebne za usvajanje poduzetnickog nacina razmisljanja.

Glavne prednosti ovog kurikuluma su: 1. Premoscivanje jaza u vjeStinama; 2. Njegovanje nacina
razmisljanja usmjerenog na rast; 3. Uskladenost sa zahtjevima trzista; 4. Poticanje cjeloZivotnog ucenja;
5. PoboljSanje gospodarskog i socijalnog ucinka.
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