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Projekat se fokusira na unapredenje klju¢nih preduzetnickih kompetencija, vestina i potencijala
za zaposljavanje u€enika srednjih stru¢nih Skola kroz razvoj novih 1 inovativnih alata za
preduzetnicko obrazovanje, uz podsticanje socijalne inteligencije. UCesnici ¢e imati prakti¢ne
koristi od preduzetni¢kog ucenja razvijanjem poslovnog znanja, sticanjem naprednih vestina i
jacanjem kritickog razmisljanja. Preduzetnicki kapacitet 1 nacin razmisljanja pomazu budu¢im
preduzetnicima da svoje ideje pretvore u akciju 1 znac¢ajno povecaju svoju zaposljivost.

Studija slucaja

Pojedinacni rezultati, koji su nastali iz projekta, se detaljno obraduju u obliku studije slucaja, da
bi svakom potencijalnom korisniku (pre svega van konzorcijuma koji jo$ nije sproveo projektne
aktivnosti u praksi, a zeleo bi da to uradi) pruza odgovore kako postupati u implementaciji
kljucnih preduzetnickih kompetencija u radu sa u¢enicima. Pocetna pretpostavka je da
potencijalni korisnici ne znaju dovoljno o ovoj temi i o¢ekuju da razumeju Sta, kako i zasto se
radi kako bi se projektne aktivnosti u potpunosti replicirale u njihovom okruzenju i prema
njihovim potrebama i specificnim uslovima. Pored materijala koji se mogu besplatno preuzeti sa
veb stranice, zainteresovanim stranama su potrebne i preporuke i uputstva zasnovana na
prakti¢nim iskustvima u radu sa u€enicima.

Paralelno sa sprovodenjem pojedinacnih aktivnosti, u studiji slu¢aja prakti¢na iskustva su
prezentovana na sistematski nacin sa objaSnjenjem zasto se specifi¢ni alati i metode primenjuju
na predlozeni nacin. Pored teorijskih prikaza primenjenih alata, dat je prakti¢an primer
koriS¢enja alata u praksi, kao i1 vezba za u¢enike da steCena znanja i vestine isprobaju samostalno
u radu neformalnih grupa. Ovaj materijal namenjen je svim zainteresovanim stranama,
prvenstveno srednjim stru¢nim Skolama, koje imaju zelju da na efikasan i celovit na¢in razvijaju
klju¢ne preduzetni¢ke kompetencije svojih nastavnika i u€enika. Otvorene licenca (AY).

SINCE 1893

Odricanje odgovornosti: Finansira Evropska Unija. Izneti stavovi i misljenja su, medutim, samo
autora(a) i ne odrazavaju nuzno stavove Evropske Unije ili Evropske izvrSne agencije za
obrazovanje i kulturu (EACEA). Ni Evropska Unija ni EACEA ne mogu biti odgovorne za njih.
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Studija slucaja - Klju¢ne preduzetnicke kompetencije i zaposljivost

Hajde da pocnemo sa definisanjem studije slucaja, svrhom, primenom u obrazovanju i prednostima
Sta je studija slucaja?

Studija sluc¢aja je kvalitativha metoda istrazivanja koja podrazumeva detaljno ispitivanje malog broja
slucajeva u njihovom kontekstu iz stvarnog zivota. U obrazovaniju, studije slucaja se koriste za
istrazivanje razlicitih aspekata nastave i u€enja, kao $to su primena novih metoda nastave, iskustva

pojedinacnih uéenika ili dinamika u ucionici ili $koli.
Primena u obrazovanju:

Identifikovanje problema: Studije slu¢aja mogu pomoci edukatorima i istrazivacima da razumeju
osnovne uzroke problema u obrazovnim uslovima.

Razumevanje potreba ucenika: One pruzaju uvid u specificne potrebe i obrasce ucenja pojedinacnih
ucenika, posebno onih sa jedinstvenim izazovima.

Belezenje inovativnih praksi: Studije slucaja dokumentuju uspesne obrazovne inovacije, sluzeci kao
vredni resursi za druge edukatore.

Nastavni alat: U ucionici, studije slu¢aja mogu se koristiti za uklju¢ivanje u¢enika u scenarije iz stvarnog
Zivota, podsticudi kriticko razmisljanje i vestine reSavanja problema.

Prednosti studija slucaja

Povezivanje teorije i prakse: Studije sluaja pomazu u povezivanju teorijskih koncepata sa primenama u
stvarnom svetu, poboljSavajuci razumevanje ucenika o sloZzenim obrazovnim pitanjima.

Podsticanje aktivnog uc¢enja: One promovisu aktivno angazovanje i kolaborativno uc¢enje medu
ucenicima, jer ¢esto rade u grupama kako bi analizirali slucajeve i predlagali resenja.

Ukratko, studije slucaja u obrazovanju su moéna metoda istraZivanja i nastave koja pruza dubok uvid u
obrazovne prakse i izazove, podstiCuci bolje razumevanje procesa ucenja. Vredne su i za edukatore i za
ucenike, poboljSavajuci obrazovno iskustvo kroz prakti¢nu primenu i kriti¢ku analizu.

Polazna osnova:

U okviru projekta ,,Open Future”, ciji je cilj sticanje i unapredenje klju¢nih preduzetnickih kompetencija
prema modelu EntreComp, ukljucili smo 300 ucenika iz 3 razlicita obrazovna sistema (po 100 ucenika iz
svake od srednjih stru¢nih skola — ucesnica projekta):

Ekonomska i upravna skola, Osijek, Hrvatska
Srednja mjesovita skola ,Danilo Kis“, Budva, Crna Gora

Srednja ekonomska $kola, Sarajevo, Bosna i Hercegovina.
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Selekcija ucenika je izvrSena prema principu ko se prvi prijavi, prvu ucestvuje” (First come, first served)
da bi se izbegla bilo kakva diskriminacija. Poziv je otvoren za sve ucenike i nastavnike, bez ikakve
diskriminacije po bilo kom osnovu (suprotno od diskriminatorske prakse, npr. odredivanje profila
ucenika ili nastavnika koji imaju pravo da ucestvuju, ograni¢enje prema uzrastu, npr. samo zavrsni
razredi i sl.). U cilju poStovanja osnovnih evropskih vrednosti, inkluzije i ravnopravnosti (inclusion and
equity), 50% mesta je rezervisano za ucenike sa smanjenim mogucénostima, ukljucujuéi osobe sa
invaliditetom i osobe sa migrantskim poreklom, kao i one koji Zive u ruralnim i udaljenim podrucjima,
koji se suocavaju sa socio-ekonomskim teSko¢ama ili bilo kojim drugim potencijalnim izvorom
diskriminacije. Imajuéi u vidu da su preduzetni¢ke kompetencije namenjene svima, jer omogucavaju
pojedincima da aktivno ucestvuju u drustvu, upravljaju svojim Zivotima i karijerama i pokrecu inicijative
za stvaranje novih vrednosti, ovaj princip selekcije je pravican i ne-diskriminatorski.

Predmet Preduzetnistvo je primenjen u Skolama u¢esnicama na sasvim razli¢itim osnovama. Dok je u
Osijeku kurikulum Preduzetnistvo zastupljen duzi niz godina za prvi i drugi razred, a predmet Osnove
preduzetnistva i menadZmenta u 3.i 4. razredu, U Budvi je primenjen sistem modula za sve 4 godine, u
Sarajevu predmet preduzetnistvo nije bio prisutan ni u jednom razredu, a najosnovnija znanja iz ove
oblasti su sticana u okviru drugih predmeta (Finansije, osnovi ekonomije).

Pored ovih razlika u polaznim osnovama, zajednicko je odsustvo celovitog izu¢avanja preduzetnickih
kompetencija prema EntreComp modelu, a posebno alata koji se koriste za razvoj preduzetnickih
kompetencija kod ucenika i nastavnika. Ukratko, potrebno je krenuti sa iste startne pozicije, odnosno
utvrditi nivo trenutnih znanja o preduzetnickim kompetencijama pomocu posebno kreiranog alata za te
svrhe.

Metod koji smo koristili u radu sa ucenicima je bio kombinacija PrBL (uCenja zasnovanog na problemima)
tj. u¢enja koje proizilazi iz procesa razumevanja i reSavanja problema, i pristupa ucenja zasnovanog na
projektima (PBL), gde studenti aktivno ucestvuju u pronalazenju resenja za reSavanje problema. Studija
ima tri uvodna poglavlja sa razradom odredene oblasti:

Deo 1: Analiza

Slucaj i definicija problema. Uvod u slucaj: Sta je problem? Identifikovanje problema koji treba resiti (u
ovom slucaju - nepoznavanje okvira preduzetnickih kompetencija i kako se kompetencije mogu razviti).
Predstavljanje dimenzija nacionalne kulture i negativnog uticaja pojedinacnih dimenzija na
preduzetnicke kompetencije specificne za zemlju. Odredivanje osnovne teme: analiza trenutne situacije
prema KWL formuli Sta znam/Sta treba da znam/Sta sam naucio/la: Ovo ukazuje na potrebu da se
identifikuje trenutna situacija - Sta ucenici znaju i Sta bi trebalo da znaju.

Deo 2: Razvoj istraZivanja i strategija reSavanja problema

Identifikacija resursa i materijala: literatura, web-sajt i istrazivanje u okviru konzorcijuma. Prezentacija
originalnog okvira preduzetnickih kompetencija EntreComp (sa linkom za preuzimanje). Prezentacija
alata za procenu trenutnog stanja preduzetnickih kompetencija i uputstva za njihovu prakti¢nu
upotrebu, empirijska zapazanja o nedostajuc¢im znanjima i nerazumevanju pojedinih alata. Prezentacija
sadrzaja i metodologije obuke nastavnika za ulogu trenera u projektu kroz LTT obuku; Definisanje
primarnih nedostajucih znanja ucesnika fokus grupe za svakog partnera u projektu i ponderisanje onih
preduzetnickih kompetencija koje su u upitniku reSene najlosije od strane ispitanika.
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Kreiranje rang liste nedostajuéih kompetencija i poredenje po zemljama. Komparativna analiza kako
dimenzije nacionalne kulture uticu na preduzetnicke kompetencije i rangiranje najslabijih karika
preduzetnickih kompetencija. Poseban dodatak koji nije sadrzan ni u jednom drugom materijalu
(koris¢enom u kreativnim radionicama) kao vodic za podsticanje maste i kritickog razmisljanja (umesto
akumulacije €injenica) za generisanje ideja van okvira kroz originalne, angaZovane, inovativne, prakti¢ne
mentalne vezbe. Albert Ajnstajn je tvrdio: Masta je vaznija od znanja.

Skup vezbi koji je zasnovan na teoriji dominacije leve strane mozga (Roger Sperry), teoriji kreativnosti
kao integralnog dela DNK (Lev Vygotsky), teoriji plasticnosti mozga (prof. Mihael Mercenih) i radovima
Alberta Einstein-a o odnosu maste i znanja.

Deo 3: Predstavljanje nalaza i potkrepljujucih zaklju¢aka

Dizajniranje materijala za obuku za sticanje klju¢nih preduzetnickih kompetencija i njegov dinamican
razvoj tokom implementacije. Prakti¢no iskustvo u vodenju radionica, usmeravanje ucenika ka
analitickom razmisljanju i sintezi prikupljenih informacija, podsticanje diskusija i reakcija u¢enika. Nacin
da se vode i stimuliSu ucenici da ucestvuju u procesu analize ideja svojih vrSnjaka i razgovaraju o tome
kako i zasto su predlozi sli¢ni ili razliiti. Podsticanje mogucih diskusija o kontroverznim pitanjima je
kljuéno za stvaranje novih uvida u reSavanje problema i nauceno znanje. Prezentacija konacnih rezultata
obuke i zaklju€ne napomene i preporuke za organizovanje kursa za sve zainteresovane strane.

Prvi korak

Formirati fokus grupe ucenika dobrovoljaca koji Zele da se oprobaju u nepoznatim podrucjima (to su
obi¢no oni radoznali uéenici koji nemaju strah od osude, autocenzuru i strah od nepoznatog), a
dragoceni su kao influenseri Cije pozitivno iskustvo uti¢e na druge ucenike da se prijave za ucesce u
kreativnim radionicama.

1. Radionica,Pomoc¢ prijatelja“

Cilj radionice je uvodno upoznavanje ucenika sa materijalom EntreComp — klju¢ne preduzetnicke
kompetencije

Metod rada: zabavna igra sa stimulacijom brzog izbora odgovora kroz selekciju vise mogudéih opcija.

Pocetak rada: poziv jednog ucenika/ce dobrovoljca da istupi iz klupe i dode kod nastavnika, bez
informacija Sta Ce biti zadatak. Ovaj izazov prihvataju ucenici koji nemaju strah od javnog nastupa ili
osude vrinjaka. Ukoliko se pojavi vise dobrovoljaca, odabrati onog koji je prvi podigao ruku, a u sluéaju
da ih nema, ohrabriti ih reCima da je ovo samo igra i da nema pogresnih odgovora.
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Postaviti sledeéi zadatak uc¢eniku-dobrovoljcu:

Odlucio si zapoceti sopstveni biznis. Nisi jos siguran Sta bi bilo najbolje raditi, ali imas ¢vrstu odluku da je
najpametnije zapoceti nesto novo, sto bi bilo prihvaceno na trzistu — bilo da se radi o proizvodniji ili
pruzanju usluga.

Za pocetak rada potrebno je resiti neka vazna pitanja, kao Sto su: (1) Sta raditi, (2) kako obezbediti
podrsku za svoj poduhvat - finansije, kadrove, tehnicku opremu i sl. (3) kako nastupiti na trzistu pored
vec postojece konkurencije i biti uspesan.

Tvoj zadatak sada je: izabrati partnera sa kim bi mogao uspesno pokrenuti i voditi biznis. 1zaberi nekoga
iz ove ucionice — samo jednu osobu. Izabrani , partner” neka izade i stane kod dobrovoljca.

Pitanje za dobrovoljca: , Koja je najvaznija osobina-kvalitet-sposobnost tvog izabranog partnera, sto je
bio razlog da ga izaberes za svoj buduci poslovni poduhvat? MoZes razmisliti i odabrati samo jednu — po
tebi najvazniju za poslovni poduhvat koji imas u planu.

Pitanje za izabranog ucenika-partnera: da li bi prihvatio da budes$ partner i ako bi, isto pitanje za tebe -
jedna najvaznija sposobnost tvog buduéeg partnera.

(Odgovori se zapisuju na obrascu PP, bez navodenja autora i bez obrazlozenja).

U slucaju da izabrani u€enik-partner ne prihvata ponudeno partnerstvo, dobrovoljac dobija mogucnost
da izabere drugog partnera od preostalih ucenika u razredu i onda se postupak ponavlja (izbor novog
partnera — obrazloZenje u vidu najvaznije sposobnosti i uzvratno pitanje).

Postupak se ponavlja: trazi se novi dobrovoljac, koji moze da predlozi svog partnera ili da pristupi vec
postoje¢em ortackom drustvu. Uvek se traZi isti odgovor i jedne i druge strane.

Grupa ,,preduzetnika® moZze da broji maksimalno 5 ucenika, kad se popuni moraju se formirati nove
grupe od 2 do 5 ljudi.

U sluéaju da iz nekog razloga neki ucenik/ci ostane/u van formiranih grupa, nastavnik formira
partnerstvo sa tim pojedincem/ima i ponavlja postupak pitanja i odgovora.

Svi odgovori se zapisuju, izbegavajuci ponavljanje istih odgovora.
Zavrsetak rada: kad se svi ucenici izredaju, procita se naglas spisak sa svim navedenim sposobnostima.

Dodatno pitanje: da li ima jo$ neka sposobnost-osobina-kvalitet koja nije navedena, a bitna je za
uspesno pokretanje zajednickog biznisa ?

(Svi odgovori se zapisuju, bez obrazloZenja zasto je to vazno, niti ko je Sta predloZio).

Nakon toga, nastavnik daje informaciju o listi najvaznijih preduzetnickih kompetencija (15 kompetencija
sa njihovom naznakom, bez Citanja opisa iz tabele EntreComp), uz obrazloZenje da je tu listu sacinila
grupa eksperata angazovana od Evropske Komisije, a konacéna lista je izabrana upravo na bazi detaljnog
istrazivanja i selekcije po principu vaznosti za preduzetnicke aktivnosti. Lista naravno ipak nije konacna i
moze se prilagodavati prema specificnim potrebama i uslovima. Zaklju¢ak: vazno je da se razmotre
osobine i sposobnosti potencijalnih partnera, jer je poverenje u buduée partnere i njihov odnos ka
postizanju zajednickog cilja - najbolja osnova za uspeh.
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U obrascu PP (Pomo¢ Prijatelja) nastavnik upisuje broj prisutnih u¢enika, broj navedenih kompetencija
(bez ponavljanja istih kompetencija), kao i svoja zapaZzanja o toku realizacije kreativne radionice, nacinu
stimulisanja ucenika za ucesce u radu, i predloge i sugestije za izmenu-dopunu sadrzaja i nacina rada.

Primeri rezultata iz radionica Pomoc¢ prijatelja:
#1 primer

Kreativnu radionicu otpocele su 2 nastavnice, predstavljajuci svrhu okupljanja i naglasavajudi vaznost
medusobne podrske u preduzetnickom svetu.

Ucenici su podeljeni u manje grupe prema vlastitom odabiru kako bi zajedno kreirali vlastiti tim i razvijali
svoje poslovne ideje. Atmosfera je bila izuzetno poticajna, a uéenici su pokazali visok stepen motivacije i
kreativnosti.

Tokom razmene ideja, svaka grupa je imala priliku predstaviti svoj tim i koncept vrednosti koje smatraju
da su klju¢ne pri osnivanju poslovnog pothvata.

Kompetencije koje su navedene kao bitne:

o Kreativnost

o Timski rad

o Snalazljivost

o Hrabrost

o Izvor dobrih ideja

. Vizija stvaranja tvrtke
. Poverenje

o Upornost

o Motivacija

. Finansijska pismenost
o Ucenje

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

Radionica je ukljucivala i edukativni karakter jer je u¢enicima predstavljen EntreComp model gde su
predstavljene temeljne preduzetnicke kompetencije.

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

#2 primer

Kompetencije:

. Snalazljivost
° Organizovanost
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. Kolegijalnost
. Liderstvo

. Finansijska stabilnost
. Tacnost

° Sposobnost
° Inovativnost
. Preciznost

. Objektivnost
. Kreativnost

. Timski rad

° Upornost

. Radne navike

ZapaZanje nastavnika:

Primetno je da ucenike treba zainteresovati i pobuditi im znatiZelju Sto podrazumeva kvalitetnu
pripremu nastavnika, a i njegov vlastiti uzitak u samim radionicama.

Najvazniji rezultat je povecanje samopouzdanja ucenica i u€enika, koje je itekako primetno kada
prepoznaju da su veoma bitna karika drustvene zajednice, a ovakve radionice ih vode ka cilju uspesnih
preduzetnika.

Predlozi nastavnika za unapredenje radionice: (a) nakon $to ucenici izaberu svoje timove na osnovu
kompetencija, pozeljno im je podeliti kratke zadatke da daju svoje ideje, a ujedno i uvere se u
kompetencije timova na osnovu kojih su ih birali.

(b) stvaranje atmosfere u kojoj se ucenici osecéaju sigurno da izraze svoje ideje, postavljaju pitanja i
rizikuju sa novim konceptima moZe podstaci njihovo ucesce, jer ponekad je potrebno podstaci njihovu
aktivnu angaZovanost. Nastavnici treba da podsti¢u otvorenost, postovanje i saradnju medu ucenicima.

(c) jedna od preporuka je bila da nakon formiranja timova ucenici osmisle i ideju koju bi voleli da
realizuju. Razmisljanje o ideji ih dodatno stimulise na definisanje preduzetnickih kompetencija.

Sugestija ucenika: da svaka ekipa predstavi svoju biznis ideju, pored toga Sto navode osobine za uspesno
preduzetnicko poslovanje. Neke od ideja su bile: restoran na Zicari, hotel za ljubimce, aplikacije za
kreaciju garderobe i sli¢cno.

2. Opisi preduzetnickih kompetencija

Cilj: razumevanje materijala i otklanjanje dilema.

Metod: grupna diskusija — razjasnjavanje dilema i tumacenja materijala. Misljenje uéenika o materijalu:
razumljiv — nejasan, jednostavan - komplikovan, dovoljan - opSiran, slikovit — uopsten, prakti¢an —
teoretski...itd.

Nacin rada:
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Ucenicima fokus grupa dostavljen je elektronski materijal ,Opisi preduzetnic¢kih kompetencija“ u PDF
formatu (izvod — skraéena verzija). Materijal iz ove publikacije je informativnog karaktera — kao vrsta
prirucnika, Sto znaci da se nece proveravati i testirati, vec sluzi za upoznavanje ucenika sa 15 klju¢nih
preduzetnickih kompetencija — opisom Sta znace, kako se koriste, sa primerima i savetima, posebno za
startap preduzeda. lzvorni materijal je dostupan na linku: https://www.entrecompeurope.eu/wp-
content/uploads/EntreComp-A-Practical-Guide-English.pdf

Nakon odredenog roka (npr. 2 sedmice) organizovan je ¢as na temu: Klju¢ne preduzetnicke
kompetencije. Ucenici iz fokus grupa imaju moguénost da grupno razmisljaju i diskutuju o materijalu,
iznose svoje dileme, misljenja, koji deo im se najvise dopada, deo koji je najmanje zanimljiv, da li nalaze
neke ideje koje bi mogle posluziti kao osnov za sopstveni biznis itd.

Da bi svi imali podjednaku Sansu da ucestvuju u diskusiji, nastavnik treba da ohrabri prisutne ucenike
fokus grupe po principu: nadovezi se na prethodnog ucesnika: posle prvog diskutanta, pozvati sledeéeg
dobrovoljca da se nadoveZe na vrinjaka, Sta bi mogao da doda ili pokrene novo pitanje. Tako redom dok
svi ucenici ne budu iskazali svoje misljenje. Ako nema dobrovoljaca, onda ucenik koji je zavrsio svoje
izlaganje proziva sledeceg ucenika. Ohrabrite ucenike da je ovo samo igra i da nema netacnih odgovora,
a kritike na racun tudeg misljenja (bez obzira da li se slazemo ili ne slazemo sa iznetim) nisu dozvoljene.
(Neki autori predlaZzu da se koristi pistolj na vodu i da se ucenik koji kritikuje druge poprska vodom).

ZapaZanje nastavnika o toku ¢asa, eventualni predlozi za efikasnije vodenje €asa i stimulisanja diskusije,
da bi svi slobodno iskoristili pravo i mogucnost da iskazu svoje misljenje, a ne samo dominantni
pojedinci, se takode zapisuju.

Primeri radionica Opisi preduzetnic¢kih kompetencija:

Ucenici uporeduju svoje odgovore o najvaznijim preduzetnickim osobinama za uspesan biznis sa 15
kompetencija iz liste EntreComp. Zadovoljni su $to ima dosta poklapanja sa zvani¢nom listom, iako se
neke kompetencije razlikuju samo po nazivima, ali ne i po sustini, Sto je dodatno ohrabrenje uc¢enicima
da su bili na dobrom putu. Bez obzira na nepodudarnost lista, neke osobine su bile prisutne u gotovo
svim grupama: kreativnost, inovativnost, motivacija, inicijativa i timski rad. Kada se to prevede na
EntreComp, to su: kreativnost, motivacija i istrajnost, preduzimanje inicijative i rad sa drugima.

Ucenici su posebno zadovoljni Sto su u posebno kreiranom materijalu, klju¢ne preduzetnicke
kompetencije prikazane ne samo teoretski ( u vidu definicija) vec i kroz prakti¢ne primere. U ovom
materijalu Citaoci mogu saznati koje su klju¢ne preduzetnicke kompetencije prema EntreComp modelu,
kao i detaljne opise sa prakticnim primerima svake od 15 kompetencija koje se smatraju klju¢nim za
ovladavanje preduzetnickim nacinom razmisljanja i promenu stavova u cilju preduzimanja inicijativa za
stvaranje novih vrednosti — umesto klasi¢nih programa za osnivanje i upravljanje MSP preduzeca.
Materijal je namenjen prvenstveno institucijama stru¢nog obrazovanja (nastavno i nenastavno osoblje i
ucenici), kao i svim zainteresovanim licima koja Zele da nauce $ta su i kako da primene kljucne
preduzetnitke kompetencije, neophodne ne samo u poslovanju, veé i u svim aspektima svakodnevnog
Zivota.
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Ucenici su bili zainteresovani kako se mogu uoditi prilike na trzistu i kako adekvatno odgovoriti na izazov.
Pitanje obezbedivanja pocetnih finansijskih sredstava i opreme (pocetnih resursa), motivacije i
mobilizacije drugih za ucesc¢e u poslovnom poduhvatu predstavljalo je kljucni izazov za vecinu.
Sugerisano je da se zapoc¢ne sa inicijativama na drustvenim mreZzama — zainteresovati publiku da podrzi
poslovni poduhvat. Tri nacina su sugerisana kao najbolja pocetna opcija:

Crowdfunding: kao popularan nacin da se prikupe sredstva za startap. Pored zvani¢nih platformi, kao sto
su Kickstarter ili Indiegogo, mogu se koristiti i popularne socijalne mreze, kao $to su Instagram, Tik-Tok,
Facebook i sl. i predloziti publici da doprinesu vasem projektu u zamenu za nagradu ili vlasnicki kapital.

Grantovi: Postoji mnogo bespovratnih sredstava za startape koji rade na inovativnim projektima.
Bespovratna sredstva se mogu pronaci preko vladinih agencija, neprofitnih organizacija i privatnih
fondacija.

Bootstrapping je nacin da pocetnici finansiraju svoje poduhvate koristeci sopstvene resurse. To moze da
ukljucuje liénu Stednju, kreditne kartice ili pozajmice od porodice i prijatelja.

Druga grupa pitanja ucesnika radionica bila je nacin vrednovanja pocetne ideje. Naime, dilema je bila,
kada se uodi prilika na trzistu, osmisli ideja koja bi mogla ponuditi odgovor na potencijalnu traznju, kako
biti siguran da ulaganje u realizaciju ideje nece biti uzaludno rasipanje resursa. Odgovor je: ne postoji
garancija da ¢e bilo koja ideja (ma kako izgledala sjajna) imati pozitivan odnos izmedu ulaganja i prihoda.
TrziSte ponekad reaguje neocekivano i novi proizvod koji zadovoljava uocenu priliku moze da dozivi
totalni neuspeh (iz razlicitih razloga) ili obratno, stidljivi pokusaj lansiranja proizvoda dozivi neocekivani
bum. U tom smislu, neophodno je uciniti sve da se realno sagledaju svi aspekti pre donosenja odluke o
lansiranju proizvoda ili usluge na trziste. Taj postupak se zove Evaluacija (vrednovanje) ideja sto
podrazumeva prepoznavanje potencijala ideje (utvrdivanje njene izvodljivosti, profitabilnosti i trzisnih
mogucnosti) i identifikovanje odgovarajucih nacina da se od nje izvuce najvise.

Osnovni koraci za prepoznavanje potencijala poslovne ideje su:

1. Najpre definisite problem koji treba resiti. 2. IstraZite trziste, da biste utvrdili da li postoji potraznja za
Vasim reSenjem, kao i vasu konkurenciju. 3. Procenite izvodljivost vase poslovne ideje procenom resursa
(finansijskih, tehnickih i ljudskih) potrebnih za izlazak na trziste. 4. Napravite biznis plan koji opisuje vasu
viziju, misiju i ciljeve za vase poslovanje. 5. Testirajte svoju poslovnu ideju tako Sto ¢ete kreirati prototip i
testirati ga na svom ciljnom trzistu. Tako Cete prepoznati sve probleme ili izazove koje je potrebno resiti
pre nego Sto pokrenete proizvod ili uslugu. 6. Identifikujte prave nacine za uspesan start: na primer,
razvojem marketinske strategije, izgradnjom jakog brenda ili identifikovanje novih nacina za ostvarenje
prihoda (npr. prodajom fransize, reklamiranjem drugih kompatibilnih proizvoda itd.)

Najpoznatije metode i tehnika koje se mogu koristiti za vrednovanje ideja su: Istrazivanje trziSta, SWOT
analiza, procena stru¢njaka, prototip testiranja, Sest seSira za razmisljanje itd.

IzjasSnjavanjem ucesnika radionica, preovladujuée misljenje je da je ponudeni materijal: razumljiv,
jednostavan, dovoljan, slikovit i prakti¢an.
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3. Dimenzije nacionalne kulture

Projekat uvodi inovativan pristup zasnovan na Hofstedovim dimenzijama nacionalne kulture.

Sta se pod tim podrazumeva?

Hofstedova teorija kulturnih dimenzija je okvir za medu-kulturnu psihologiju, koji je razvio Gert
Hofstede. Ona pokazuje uticaje kulture jednog drustva na vrednosti njegovih ¢lanova i kako se te
vrednosti odnose na ponasanje. Obuhvata 6 dimenzija koje se iskazuju kroz indekse.

(1)

(2)

(3)

(4)

Indeks distance moci (PDI): Indeks distance modi definise se kao ,,stepen u kojem manje mocni
¢lanovi organizacija i institucija (kao Sto je ne primer porodica) prihvataju i o¢ekuju da je mo¢
neravnomerno raspodeljena”. Visi stepen Indeksa ukazuje na to da je hijerarhija jasno uspostavljena
i sprovedena u drustvu, bez sumnje ili razloga. Nizi stepen Indeksa oznacava da ljudi dovode u
pitanje autoritet i pokusavaju da raspodele moc¢.

Individualizam naspram kolektivizma (IDV): Ovaj indeks istrazuje ,,stepen u kojem su ljudi u drustvu
integrisani u grupe”. Individualisticka drustva imaju labave veze koje Cesto povezuju pojedinca samo
sa njegovom/njenom neposrednom porodicom. Ona naglasavaju ,ja“ naspram ,mi“. Njegov pandan,
kolektivizam, opisuje drustvo u kojem Cvrsto integrisani odnosi povezuju prosSirene porodice i druge
u in-grupe. Ove in-grupe su prozete nesumnjivom lojalnosc¢u i medusobno se podrzavaju kada dode
do sukoba sa drugom in-grupom.

Izbegavanje neizvesnosti (UAI): Indeks izbegavanja neizvesnosti definisSe se kao ,tolerancija drustva
prema dvosmislenosti”, u kojoj ljudi prihvataju ili izbegavaju dogadaj neCeg neocekivanog,
nepoznatog ili odstupaju od statusa kvo. Drustva koja postiZu visok stepen u ovom indeksu odlucuju
se za krute kodekse ponasanja, smernice, zakone i generalno se oslanjaju na apsolutnu istinu ili
verovanje da jedna jedina istina diktira sve i da ljudi znaju Sta je to. NiZi stepen u ovom indeksu
pokazuje vece prihvatanje razli¢itih misli ili ideja. Drustvo teZi da nameée manje propisa, navikavanje
na dvosmislenost je visa, a okruzenje je slobodnije.

Motivacija ka postignucu i uspehu (ranije Muskost naspram Zenstvenosti). MAS: U ovoj dimenziji,
muskost se definiSe kao ,preferencija u drustvu za postignuce, heroizam, samopouzdanje i
materijalne nagrade za uspeh”. Njen pandan predstavlja , preferenciju za saradnju, skromnost, brigu
o slabima i kvalitet Zivota“. Zene u razli¢itim drustvima teZe da pokazuju razli¢ite vrednosti. U
Zenskim drustvima, one dele skromne i brizne stavove podjednako sa muskarcima. U muskim
drustvima, Zene su donekle samopouzdane i takmicarski nastrojene, ali znatno manje od muskaraca.
Drugim recima, one i dalje prepoznaju jaz izmedu muskih i Zenskih vrednosti. Ova dimenzija se ¢esto
smatra tabuom u izrazito muskim drustvima.
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Pored ove 4 osnovne dimenzije, model sadrZi jos dve dimenzije: (5) Dugorocna orijentacija u odnosu na
kratkoroc¢nu orijentaciju (LTO) i (6) Povladivanje naspram uzdrzanosti (IND).

Preduzetnistvo Cesto zanemaruje vaznost dimenzija nacionalne kulture (skup normi, ponasanja,
verovanja, obicaja i vrednosti koje deli stanovnistvo nacije), a ovaj projekat prilagodava aktivnosti
zasnovane na nacionalnim dimenzijama. Prve Cetiri dimenzije nacionalne kulture, kao Sto su
individualizam-kolektivizam (snaga odnosa koje ljudi imaju sa drugima), distanca moci (snaga drustvene
hijerarhije), muskost i Zenstvenost (orijentacija na zadatke naspram orijentacije na li¢nost) i izbegavanje
neizvesnosti (kako ljudi mogu da se nose sa dvosmislenosc¢u), veoma su usko povezane sa
preduzetnickim kompetencijama. U kulturama sa visokom distancom moci, osoba niZeg ranga ce se
dobrovoljno osloniti na osobu viSeg ranga i osecati se relativno zadovoljno tim redosledom (na primer,
student-profesor, zaposleni-menadzer) ili ¢e prihvatiti stavove bez kritickog razmisljanja. To je prava
prepreka kreativnom i inovativnhom razmisljanju, Sto dovodi do intelektualnog konformizma.

Drugo, u zemljama sa dominantnom muskom dimenzijom kulture (gde su ljudi motivisani preciznim i
merljivim ciljevima kao $to su drustveni status, novac i javna dostignuc¢a) umesto Zenske kulture
(saradnja, skromnost, briga za slabe i konsenzus o kvalitetu Zivota), entuzijazam za preduzetnistvo je jak.
Ova prednost je razuman prag za podsticanje preduzetnickih kompetencija. Trecde, pretpostavimo da je
individualizam dominantan u drustvu (gde je prvenstveno prisutno uZivanje u izazovima i oCekivanje
individualnih nagrada za naporan rad) nad kolektivizmom (odrZavanje harmonije medu ¢lanovima grupe
prevazilazi druga moralna pitanja). U tom slucaju, ¢lanovi drustva viSe vole da pokrenu sopstveni posao
nego da rade u drustveno sigurnom okruzenju. Cetvrto, pretpostavimo da je indeks izbegavanja
neizvesnosti visok. U tom slucaju, ljudi se ne osecaju prijatno u dvosmislenim situacijama. Nisu srecni, pa
¢e to ,nadoknaditi“ promenom planova kako nove informacije dolaze na videlo - $to znaci nedostatak
samopouzdanja i zavisnost od unapred definisanih pravila.

Ove dimenzije nacionalne kulture i njihov uticaj na preduzetniStvo su uglavnom nepoznati u
programima obuke u srednjim stru¢nim Skolama, $to je bio razlog za njihovo ukljucivanje u projektne
aktivnosti.

Zemlja / Indeks Distanca modi | Individualizam Muskost Neizvesnost
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

Ved na prvi pogled je vidljivo da su indeksi distance modi, individualizma i muskosti (motivacije) izrazito
nepovoljni u svim zemljama — ucesnicama projekta, u odnosu na susedne zemlje (Madarska i Austrija).

Indeks distance moci se krece u intervalu od 73 (Hrvatska) do 86 (Srbija), Sto znaci da se ljudi pri
donosenju odluka oslanjaju na osobe viseg ranga (npr. profesor, Sef, direktor...) umesto samostalnog
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odlucivanja. To je prepreka za samostalno generisanje novih ideja, za nove proizvode i usluge i zahteva
stavljanje posebnog akcenta na jacanje kompetencije samosvesti i samoefikasnosti. Prepreke za ovu
preduzetnicku kompetenciju su: autocenzura, sindrom strah od osude i u manjoj meri strah od
nepoznatog.

Strah od osude je sloZzeno stanje koje Cesto proizilazi iz iskustava iz ranog detinjstva, gde je dobijanje
odobrenja od autoriteta bilo klju¢no. Ova potreba za prihvatanjem moZe dovesti do razvoja kritickog
unutrasnjeg glasa koji odrzava osecaj neadekvatnosti, uzrokujuci da pojedinci veruju da nisu dovoljno
pametni ili kompetentni. Razumevanje uzroka ovog straha i prepoznavanje njegovog uticaja na
svakodnevni Zivot je neophodno za njegovo prevazilazenje. Strategije za prevazilazenje ovog oblika
socijalne anksioznosti i negovanje samopouzdanja u meduljudskim interakcijama ukljucuju suocavanje
sa strahom, razumevanje njegovih uzroka i ucenje kako ga prevazidi.

Strategije za prevazilaZenje glasa osude, preporucene za vezbe za ucenicima tokom kreativnih radionica
su:

Fokusirajte se na poruku: Usmerite paznju na vrednost koju pruzate umesto da brinete o tome kako éete
biti doZivljeni.
PreformulisSite greske: Shvatite da su mali pogres$ni koraci trenuci sa kojima se moZzemo poistovetiti i da

vas mogu uciniti pristupacnijim.

Vezbajte pozitivan samo-govor: Zamenite samokriticne misli afirmacijama kako biste ojacali svoje
samopostovanje i sposobnosti.

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

samouverenije.

Povezano sa strahom od osude je i autocenzura, kada su pojedinci suvise kriti¢ni sami prema sebi i ne
usuduju se da izraze svoje misli i ideje, smatrajuci ih nedovoljno dobrim. Da bi prevazisli autocenzuru,
pojedincima se savetuje da primene razli¢ite strategije kako bi smanijili samocenzuru i pronasli svoj glas:

Vestine samopouzdanja: osnaZite pojedince da sa uverenjem (i bez straha) izrazavaju svoje misljenje.
Samopouzdanje moze pomoci u prevazilazenju samocenzure promovisanjem samo-osnaZivanja.

Svesnost: Negujte svest o sadasnjem trenutku i prihvatajte misli i ose¢anja bez osudivanja. Ovaj pristup
moze pomoci u razvoju samosvesti i emocionalne kontrole, smanjujudi pritisak autocenzure.

Indeks individualizma se krece u rasponu 25 (Srbija) do 33 (Hrvatska). U svakom slucaju, ovaj nepovoljan
indeks pokazuje da pojedinci u zemljama uc¢esnicama projekta vise vole da rade u kolektivnom
(drustveno sigurnom) okruzenju umesto da sami pokrecu sopstveni biznis.
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Da bi se razvio individualizam medu pojedincima, neophodno je negovati okruzenja koja podsticu li¢nu
autonomiju, samo-izrazavanje i teznju ka individualnim ciljevima. Neke od strategija koje mogu pomodi u
ovom procesu u radu sa ucenicima:

Podsticanje samostalnosti: Naucite pojedince da preuzmu odgovornost za svoje postupke i odluke,
negujuci osecaj nezavisnosti i samodovoljnosti.

Podrzavanje li¢nih dostignuca: Priznavanje i slavljenje individualnih dostignuca, Sto moze pomoci
pojedincima da se osecaju cenjenim i motivisanim da teZe ka sopstvenim ciljevima.

Negovanje kulture nezavisnosti: Podsticanje pojedinaca da sami donose izbore i odluke, ¢ak i ako nisu
uvek u skladu sa ocekivanjima ili konsenzusom grupe. (primer je primena crnog i Zutog Sesira u okviru
alata 6 Sesira za razmisljanje).

Podsticanje licnog rasta: Obezbedite mogucénosti pojedincima da uce i rastu, $Sto im moZe pomoci da
razviju svoje jedinstvene vestine i talente.

Primenom ovih strategija, pojedinci se mogu podstaci da razvijaju svoj individualizam, $to vodi ka licnom
zadovoljstvu i ispunjenijem Zivotu.

Ovi predlozi su na prvi pogled u suprotnosti sa grupnim radom, koji se primenjuje u kreativnim
radionicama, medutim, i u grupnom radu mora se obezbediti individualni doprinos svakog pojedinca,
rotacijom uloga u okviru grupe, umesto ohrabrivanja dominantnih pojedinaca da istupaju u ime cele
grupe, koja nekriticki prihvata liderske odluke vode grupe.

Indeks muskosti (sada ,,Motivacija ka postignucu i uspehu”) je u rasponu od 43 (Srbija) do 50 (Crna
Gora) i predstavlja nepovoljan ambijent za teznju ka individualnim uspesima i nagradama. Da biste razvili
motivaciju ka postignu¢ima i uspehu kod svojih ucenika, razmotrite sledece strategije:

Postavite jasne i specificne ciljeve: Koristite SMART kriterijume da biste kreirali ciljeve koji su specifiéni,
merljivi, dostizni, relevantni i vremenski ograniceni. Ovo pomaze u pracenju napretka i odrZzavanju
motivacije.

Razlozite vece ciljeve: Podelite vece ciljeve na manje, izvodljive zadatke kako biste efikasnije upravljali i
smanijili oseéaj preoptereéenosti.

Redovno procenjujte napredak: Redovno procenjujte individualni napredak kako bi pojedinci ostali na
pravom putu, napravili potrebna prilagodavanja i ostali fokusirani na postizanje svojih ciljeva.

Slavite male pobede: Priznajte i slavite mala dostignucéa usput kako biste odrzali visoku motivaciju i
izbegli osecaj obeshrabrenja.

Sprovodenje ovih strategija moze pomodi pojedincima da ostanu fokusirani, prevazidu izazove i pretvore
svoje ciljeve u stvarnost. Zapamtite, prava motivacija dolazi iznutra i neophodna je za li¢ni rast i uspeh.

Indeks izbegavanje neizvesnosti je izrazito visok i krece se u rasponu od 90 do 92. Ovo ukazuje da ljudi u
zemljama ucéesnicama projekta imaju strah od neizvesnih situacija i promena i viSe vole da se osecaju
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sigurno ,,igrajuci” po unapred definisanim pravilima, odnosno to prakti¢no znadi da se razli¢ite ideje i
misljenja (drugacije od preovladujucih) tesko prihvataju.

Neke od najboljih praksi za prevazilazenje straha od promena su:

Obezbedite jasnu komunikaciju: Kreirajte pristupacne kanale za povratne informacije koji pomazu
pojedincima da prepoznaju bolne tacke bez osecaja zastrasivanja (npr. anonimni upitnici).

Obezbedite moguénosti za u€enje i usavrsavanje: Podsticite kontinuirano ucenje, poboljSanje i vestine
reSavanja problema kako biste pomogli pojedincima da se osecaju spremnim da se prilagode
promenama.

Ugradite promene i inovacije u vasu ustanovu: PodstiCite eksperimentisanje i preuzimanje rizika kada bi
te aktivnosti bile najkorisnije.

Postepeno sprovodite promene: Prilikom razvoja planova za sprovodenje aktivnosti, uzmite u obzir
kulturne razlike u izbegavanju neizvesnosti.

Vodite primerom: Lideri moraju podsticati reSavanje problema u svim timovima i prilagodavanje u
vreme promena, tako Sto Ce biti otvoreni za nove ideje i pristupe.

Nabrojani indeksi pokazuju izrazito nepovoljnu situaciju u posmatranim zemljama ucesnicama projekta u
pogledu spremnosti za pokretanje i razvoj sopstvenog biznisa, Sto zahteva koris¢enje osnovnih i
naprednih alata za podsticanje preduzetnic¢kih kompetencija. O tome nesto kasnije.

4. Analiza potreba za sprovodenje obuke u oblasti klju¢nih preduzetnickih
kompetencija

Najpouzdaniji nacin za proveru da li je u i kom obimu potrebna obuka uéenika/ca za kljuéne
preduzetnicke kompetencije je utvrdivanje trenutnog nivoa znanja iz ove oblasti. U tu svrhu, razvijen je
poseban ’Alat za procenu preduzetnickih kompetencija’, sastavljen u obliku upitnika, s ciljem da korisnici
mogu saznati svoj trenutni nivo znanja o 15 klju¢nih preduzetnickih kompetencija prema EntreComp
modelu. Upitnik sadrZi 12 pitanja za svaku od 15 klju¢nih preduzetnic¢kih kompetencija, ve¢inom sa
ponudenim odgovorima, gde ucesnik bira jedan od vise ponudenih odgovora, dok manji deo zahteva
direktan odgovor na postavljeno pitanje. Nakon testiranja, ucesnici mogu uporediti svoje odgovore sa
tacnim resSenjima. Rezultati testiranja po pravilu se ne objavljuju javno, nego ostaju poznati samo
svakom pojedinom polazniku i sluZi¢e kao li¢ni vodic¢ o potrebi dodatne obuke.

Testiranje se, radi efikasnijeg rada i nizih troSkova — bez Stampanja materijala, po pravilu izvodi na
racunarima, upitnik se prevodi u Google dokument i u¢esnici individualno odgovaraju na 180
postavljenih pitanja. Predvideno vreme za reSavanje upitnika je 2 sata ili, ako se rad organizuje u dva
dela, onda je predvideno vreme po 1 sat vremena za svaku radionicu.

Primer zadatka sa izborom jedne od ponudenih opcija:
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A3 alat za reSavanje problema razvijena je kao deo proizvodnog sistema:

Citroen
Audi
Toyota
Mazda
Ford

e wnN e

Ucenik/ca treba da izabere jedan od 5 ponudenih odgovora koji smatra tacnim. Treba imati u vidu kod
takvih pitanja, da izbor tacnog odgovora moze biti sasvim slucajan, a ne kao dokaz da je taj podatak
poznat.

Primer zadatka gde se trazi eksplicitan odgovor:

Navedite neke kanale komunikacije.

Primer zadatka sa izborom odgovora: tacno — netacno:

Kada postavite SMART ciljeve, veca je verovatnoca da ¢ete uspeti u svom poduhvatu.
a) Tacno

b) Netacno

Nakon testiranja, sumirani su rezultati, poredenjem odgovora iz Upitnika sa ta¢nim odgovorima.

Osijek:
Redni Podrutje Prosjecan broj bodova
broj u postotcima (%)
1. Uocavanje prilika 51,50 %
2. Kreativnost 43,56 %
3. Vizija 39,17 %
4, Vrednovanje ideja 41,05 %
5. Eticko i odrzivo razmisljanje 47,90 %
6. Samosvjesnost 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 sa neizvjesnoscu, dvosmislenoscu i rizikom 52,22 %
14. Rad s drugima 62,65 %
15. | Ucenje kroz iskustvo 71,66 %

Ispod-prosecne vrednosti su registrovane na sledec¢im podrucjima:
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Financijska i ekonomska pismenost (30,65%), Vizija (39,17%), Vrednovanje ideja (41,05%), Kreativnost

(43,56%) i Eticko i odrzivo razmisljanje (47,90%).
Budva
Redni | Oblast Rezultat prosje¢nog
br. broja bodova u
procentima (%)

1. Uocavanje prilika 46,04

2. Kreativnost 37,78

3. Vizija 48,01

4, Vrednovanje ideja 49,72

5. Eticko i odrzivo razmisljanje 43,44

6. Samosvijest i samoefikasnost 42,23

7. Motivacija i istrajnost 49,01

8. Mobilizacija resursa 38,72

9. Finansijska i ekonomska pismenost 31,07

10. Mobilizacija drugih 39,83

11. Preuzimanje inicijative 43,47

12. Planiranje i upravljanje 51,98

13. Suocavanje sa neizvjesno$cu, dvosmislenoséu i rizikom 45,54

14. Rad sa drugima 47,83

15. Ucenje kroz iskustvo 58,21

Ispod-proseéne vrednosti su registrovane na sledec¢im podrucjima:

Finansijska i ekonomska pismenost (31,07%), Kreativnost (37,78%), Mobilizacija resursa (38,72%),

Mobilizacija drugih (39,83%) i Samosvest i samo-efikasnost (42,23%).

Sarajevo:

Redni | Oblast Rezultat prosjecnog

br. broja bodova u
procentima (%)

1. Uocavanje prilika 48,02

2. Kreativnost 38,13

3. Vizija 47,32

4, Vrednovanje ideja 47,53

5. Eticko i odrzivo razmisljanje 45,92

6. Samosvijest i samoefikasnost 41,31

7. Motivacija i istrajnost 48,40

8. Mobilizacija resursa 39,05

9. Finansijska i ekonomska pismenost 28,93

10. Mobilizacija drugih 43,77

11. Preuzimanje inicijative 36,85

12. Planiranje i upravljanje 52,59

13. Suocavanje sa neizvjesno$cu, dvosmislenoséu i rizikom 47,47

14. Rad sa drugima 44,43

15. Ucenje kroz iskustvo 57,58
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Ispod-proseéne vrednosti su registrovane na sledec¢im podrucjima:

Finansijska i ekonomska pismenost (28,93%), Preuzimanje inicijative (36,85%), Kreativnost (38,13%),
Mobilizacija resursa (39,05%) i Samosvest i samo-efikasnost (41,31%).

Zajednicko za sve tri Skole ucesnice je ispod-prosecno poznavanje sledecih kompetencija: finansijska i
ekonomska pismenost, kreativnost, vrednovanje ideja, samosvest i samo-efikasnost, mobilizacija
resursa.

Nakon konsolidacije svih rezultata, zbirni prose¢ni ponderisani rezultati za 3 Skole ucesnice su:
Osijek (61,97%), Budva (44,85%) i Sarajevo (41,62%).

Ovi rezultati predstavljaju trenutni nivo poznavanja cinjenica iz oblasti klju¢nih preduzetnickih
kompetencija prema EntreComp modelu. Napomena: poznavanje (u smislu ,informisan sam*,
»poznajem materiju”ili , koristio sam u praksi“) ne predstavlja eksplicitni zakljuc¢ak da je nivo znanja
dovoljan za preduzetnic¢ko poslovanje. Naime, treba praviti razliku izmedu poznavanja klju¢nih
preduzetnickih kompetencija (prema teorijskom okviru EntreComp) i posedovana tih preduzetnickih
kompetencija. Na primer, jedna od tih bitnih kompetencija je 'kreativnost’. Znati sve o kreativnosti,
definicije, znacaj, primere kreativnih resenja u praksi poznatih kompanija i slicno je daleko od stanja
kada neko moze redi (i pokazati prakticno na delu) ‘ja sam kreativan’. Da podsetimo, cilj projekta ‘Open
future’ je sticanje i unapredenje klju¢nih preduzetnickih kompetencija prema modelu EntreComp, a to
se ne moZe posti¢i samo na bazi upoznavanja Cinjenica o navedenom teorijskom okviru nego primenom
odgovarajudih alata (o tome nesto kasnije) u prakticCnom radu sa ucenicima tokom trajanja projekta (24
meseca).

U dosadasnjoj fazi saznali smo da je poznavanje klju¢nih preduzetnickih kompetencija u posmatranim
srednjim stru¢nim Skolama nedovoljno i da zahteva dodatnu teorijsku i, pre svega, prakti¢nu obuku.
Oblasti koje su posebno nedovoljno poznate daju nam putokaz na sta treba staviti akcenat, a kada se
rezultati ankete uporede sa dimenzijama nacionalne kulture, podudarnost je ocigledna.

5. Trening za trenere

Da bi obuka ucenika bila efikasna i sveobuhvatna, najpre treba obuciti nastavnike za rad sa u¢enicima. U
tom smislu, razvijen ne poseban namenski materijal pod nazivom ,Vodi¢ za trenere”.

U ovom materijalu, kreiranom kao vodic¢ za nastavnike o tome kako da uspesno organizuju PBL radionice
(ucenje zasnovano na projektima), ¢itaoci ¢e nauciti, izmedu ostalog, kako da izgrade ravnotezu izmedu
izazova i podrske (previSe izazova sa nedovoljno podrske, ucenici ¢e se osecati izgubljeno i odustajati;
previse podrske, a nedovoljno izazova, ucenici ¢e se osecati superiorno, bez volje da aktivno ucestvuju),
kako uspostaviti poverenje svih uCesnika bez nametanja autoriteta (gde svaka strana ozbiljno shvata svoj
deo odgovornosti i iskreno reaguje na obuku), kako podstaci aktivno ucesce svih bez autocenzure —
uvodenjem prava na greSku i atmosfere kada se nijedna strana nece osecati nevazno ili ¢ak biti uplasena
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da izrazi sopstvene misli, kako izbalansirati odnos izmedu dominantnih i tihih ucenika i kako stimulisati
saradnju na zajednickom resavanju problema. U kreativnim radionicama, nastavnici i ucenici racunaju
jedni na druge da ispune ocekivanja i koriste sinergiju, priznaju greske i isprave ih, jer to stvara uslov
postovanja i pravicnosti.

Ovaj prakti¢an vodic€ sluzi kao informativno-edukativni materijal, informiSe nastavnike o osnovnim
principima rada u PBL (uenje zasnovano na projektima) i edukuje ih kako da u praksi uspesno realizuju
kreativne radionice sa ucenicima, sa dodatnim savetima kako se podstice kreativnost u ucionici.

Obuka nastavnika je organizovana kao uvodni trening, u okviru LTT obuke, kada je realizovan 7-dnevni
rad u prikladnom ambijentu za teorijsko i prakticno upoznavanje sa materijalom za obuku.

6. Materijal za obuku

Materijal za obuku predstavlja jedinstven alat za postizanje preduzetni¢kog nacina razmisljanja koji
pomaze buducim preduzetnicima da ideje pretoce u akciju. Materijal je prvenstveno namenjen
zainteresovanim stranama koje nameravaju ili Zele da pokrenu biznis kroz osnivanje startup kompanija,
da se upoznaju sa tehnikama i procedurama koje koriste najuspesnije kompanije u svetu prilikom
procene trzisnih uslova za uspesan pocetak preduzetnickih poduhvata — lansiranje novih proizvoda i
usluga, analiza reSavanja poslovnih problema, procena potencijalnih rizika, odredivanje prioriteta,
postavljanje pametnih ciljeva, efikasna komunikacija, upravljanje promenama, analiza naucenih lekcija—
sve u funkciji procene poslovne ideje, racionalnog koriS¢enja i sticanja neophodnih resursa i efektivne
transformacije pocetne ideje u uspesan preduzetnicki poduhvat.

Materijal pored teorijskog dela sa definicijama, opisima i razlozima za njihovu primenu, sadrzi 20 alata
neophodnih za uspesan pocetak poslovanja startup kompanija, uz prakti¢ne primere virtuelnih
kompanija koje baziraju svoj biznis na inovativnim proizvodima i uslugama u uslovima hiper-produkcije i
globalne konkurencije, u svrhu odrzivog razvoja i poslovanja.

Tokom sedmodnevnog rada, nastavnici se upoznaju sa ovim materijalom, ali u vidu prakti¢nog rada, da
bi takav isti metod rada mogli replicirati u radu sa svojim u¢enicima, uzimajuci ulogu moderatora, a ne
profesora po metodi ex-katedra.

Jedna od najslabijih karika u svim Skolama ucesnicama je nedostatak samopouzdanja (auto-cenzura,
strah od osude i strah od nepoznatog), Sto se reflektuje u nespremnosti za ispoljavanje kreativnosti.

Na direktno pitanje u ucionici: ,,Ko smatra da je kreativan, neka podigne ruku”, bez navodenja sSta se pod
kreativno$¢u podrazumeva, samo mali broj ucenika se osmeli da podigne ruku. Ne zato Sto nisu
kreativni, ve¢ sumnjaju u svoju kreativnost. U proseku (prema naucnoj akademskoj literaturi), polovina
ljudi misli za sebe da je kreativna, dok druga polovina misli da je kreativnost ‘dar od Boga’ i da se ne
moze naslediti ili poboljsati.
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U tom smislu, neophodno je jedan skolski ¢as posvetiti ovoj temi, da bi svi u€esnici u kreativnim
radionicama mogli aktivno da ucestvuju i da se ne osecaju inferiorno.

Nakon prvog pitanja, jedno od sledeéih pitanja bi moglo da glasi: ,,Dobili ste milion eura na poklon, pod
uslovom da ih potroSite u roku od 24 sata, bez ikakvih ograniéenja, po slobodnoj volji. Da li imate ideju
kako da ih upotrebite?” Sada velika veéina podize ruku kao znak da zna kako da upotrebi poklon.
Zaklju¢ak: svako ko ima ideju kako da osmisli naCin troSenja novca - je kreativan. Objasniti u¢enicima sta
se pod kreativnosc¢u podrazumeva, uopsteno (upotreba maste ili originalnih ideja da se nesto novo
stvori), i kakvi su razliciti oblici ispoljavanja kreativnosti.

Za kreativnost, najvazniji pokreta€ je masta, kako je tvrdio Albert Ajnstajn: Masta je vaznija od znanja, jer
znanje je ograni¢eno od A do Z, a masta nema granica.

Prema teoriji dominacije leve hemisfere mozga, koja se bavi racionalnim pitanjima, naspram desne
hemisfere mozga, koja je zaduZena za imaginaciju, da bi se aktivirala desna strana, potrebne su tehnike
za inicijaciju.

Leva hemisfera mozga je povezana sa logikom, analitickim razmisljanjem, memorisanjem Cinjenica i
obradom jezika. Ona kontroliSe desnu stranu tela i odgovorna je za govor i jezik.

Desna hemisfera je povezana sa kreativnos¢u, intuicijom i holistickim razmisljanjem. Ona kontrolise levu
stranu tela i ukljucena je u obradu slika i prostornu svest.

Za reSavanje bilo kog zadataka, najpre se aktivira leva strana mozga koja pretrazuje ,bazu podataka“
(memorisane Cinjenice) u potrazi za istim ili slicnim situacijama. Tek ako je zadatak potpuno neocekivan
(suprotan uobicajenoj logici), aktivira se desna strana u potrazi za nepoznatim (originalnim) reSenjem.

Primer: ako je zadatak da se izgovore slova po abecednim redu (A, B, C...), svaki ucenik ¢e bez problema,
brzo i sigurno izdeklamovati sva slova (to je ve¢ memorisano u mozgu i samo se ponavlja). Ako,
medutim, zadatak glasi: procitajte slova abecede, ali obrnutim redosledom, na primer, pocevsi od slova
M, ucenik teSkom mukom, i sa pauzama, izgovara slovni niz (M, L, K, J, 1, H, G, F, E, D, C, B, A).

Drugi primer: Uéenik treba da nacrta jednostavnu kucicu sa dva prozora, vratima, krovom i dimnjakom,
koriste¢i samo jednostavne linije. To svako moZe da nacrta za desetak sekundi. Postavite obrnuti
zadatak: gledajudi u taj crtez, na drugom listu papira ucenik treba da nacrta to isto, ali ovog puta sa
levom rukom (ako je desnjak i obratno), tako da kucica bude okrenuta sa krovom na dole i sa dimnjakom
na levoj strani (ako je prethodno bila na desnoj strani). Da bi se taj zadatak izvrsio, aktivira se desna
strana mozga,

Opciono: postavite neocekivana pitanja koja su u suprotnosti od nauéenih odnosno uobicajenih situacija,
kao sSto je na primer, kada vidis$ pcelu, Sta prvo pomislis (npr. péela pravi med, vredna, neumorna,
korisna...); postavite neocekivano pitanje: razmislite, Sta pcela pomisli kad vidi coveka koji bere cvecée?

Vezbe za podsticanje maste (opciono):
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Zlatna ribica

Zamislite da ste ulovili €arobnu zlatnu ribicu. To je bio san vaseg Zivota, a sada ¢ete konac¢no imati priliku
da zamolite zlatnu ribicu da vam ispuni tri Zelje. Razmisljate da zatraZite kraljevsku palatu, poput onih
bajkovitih dvoraca koje ste Citali kao dete, zatim zlatnu kociju sa Sest belih konja i boZansku bastu u kojoj
rastu najlepsi plodovi svih vrsta. A posle toga, samo treba da uzZivate i budete zahvalni sto ste ulovili
zlatnu ribicu i shvatite da bajke u koje ste ¢vrsto verovali zaista postoje. Ali dok razmisljate o svojim
Zeljama, zlatna ribica kaZe: ,Bajke su se u meduvremenu promenile i ja viSe nemam magi¢nu mo¢ da
ispunim vase tri Zelje. Medutim, moZete mi zaZeleti jednu Zelju i ona ¢e se ostvariti, osim ako ne pozelite
da ponovo imam magi¢ne modi, koje su nepovratno izgubljene. Molim vas, recite mi svoju Zelju da mi se
desi nesto lepo. Biéu sre¢na, a vi cete imati zadovoljstvo da ucinite dobro delo i osec¢acete se sjajno.”

Razmislite o najlepsoj Zelji za zlatnu ribicu (alternativno, zamislite tri opcije i izaberite onu koju smatrate
najvaznijom iz perspektive ribice).

Aladinova ¢arobna lampa

Zamislite da ste upravo nasledili staru kuéu i da je mozete pretvoriti u svoj novi dom. Odludujete da
temeljno odistite tavan i resite se svih starih nepotrebnih stvari. U gomili starih prasnjavih kutija
pronalazite kofer sa katancem na kojem piSe: ne otvarati! Vasa radoznalost nadvladava strah i uspevate
da razbijete zardali katanac i otvorite kutiju. U njoj pronalazite vre¢u vezanu sa tri zlatna lanca. Kada
odvezete lance i kona¢no otvorite vrecu, razocarani ste $to vidite samo jednu staru i prljavu petrolejsku
lampu umesto zlatnog dragulja koje ste ocekivali. PoZelite da je odmah bacite sa vre¢om. Ipak, iznenada
iz lampe izlazi plavkasti dim, i pre nego Sto shvatite Sta se desava, dim formira oblik duha, koji na vase
veliko iznenadenje pocinje da govori: ,Molim vas, ne vracajte me u vrecu, ovde sam zatvoren 1000
godina, a sada prvi put posle dugo vremena vidim svetlost. Zauzvrat, moZete pozeleti tri Zelje, ne za
sebe, vec za tri osobe koje volite i do kojih vam je najviSe stalo. MoZete zatraziti po jednu Zelju za svaku
od njih — bilo $ta Sto Zelite - osim materijalnih stvari.”

Razmislite $ta bi bilo najvaznije za svaku od tri izabrane osobe i $ta im je trenutno potrebno.

Princ Zaba

Zamislite da se jednog jutra probudite i pored kreveta vidite veliku zelenu zabu. Ali pre nego Sto uspete
da iskocite iz kreveta i zgrabite papucu da se odbranite od stvorenja, Zaba brzo skace preko sobe i
iznenada se nade na no¢nom stocic¢u i kaze: ,,Molim vas, nemojte me povrediti! lako ne izgledam lepo
¢ak ni sebi, ja sam zapravo ukleti princ koga je zla vestica pretvorila u Zabu kada sam odbio da se oZenim
njenom c¢erkom jer sam voleo drugu devojku - ¢erku nase sluskinje. lako su svi mislili da je to nemoguca
ljubav, nisam se pokajao, ni tada ni sada. Ne bojte se; ne trazim poljubac da bih se vratio u svoj prirodni
oblik, ali ako ispunim vase tri najvece Zelje, konaéno ¢u biti osloboden kletve. Imate pravo da izaberete
tri natprirodne modi koje niko u covecanstvu ne poseduje, i sve tri Zelje ¢u vam ispuniti ako iskreno
verujete da ¢e vam doneti srecu. Ako nemate tri Zelje, moZete izabrati dve ili samo jednu.”
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Razmislite $ta bi vas licno moglo usrediti za Sta vam su potrebne natprirodne moci.

Mala sirena

Zamislite da putujete kruzerom oko sveta, u potrazi za avanturom po misticnim morima i okeanima,
putovanjima kojima su plovili Kolumbo, kapetan Kuk, drevni pirati ili savremeni pirati sa Kariba. Ve¢
mozete osetiti slani povetarac kako vam mrsi kosu i kapljice vode koje vam prskaju po licu dok pramac
broda neumorno sece nemirne talase plavih dubina. Sve vas je to podsetilo na vas dedji san kada ste
mastali o takvom putovaniju, ali odjednom, jak vetar podize ogromne talase, i u trenutku, brod tone, i
nastaje beskrajna tama. Kada se osvestite, nalazite se na malom, pustom ostrvu usred okeana, sami i bez
iCega, bez hrane, vode ili odece. | pre nego sto vas obuzme ocaj zbog beznadezne situacije, pred vama se
pojavljuje mala sirena: , Vi ste jedini preziveli iz brodoloma; svi ostali su poginuli u morskim dubinama.
Nazalost, ni za vas nema spasa jer nemate Sanse da preZivite. Jedino sto mozete uciniti jeste da ucinite
jedno dobro delo za covecanstvo u celini. Neka to bude vas oprostajni poklon ¢ovecanstvu koji ¢e sve
buduce generacije pamtiti. Sve Sto pozelite, ja ¢u ostvariti. Molim vas, recite mi svoju Zelju kada budete
spremni, ali imajte na umu da vreme istice, zato razmislite sada.”

Vanzemaljac

Zamislite da vam se ostvaruje san o putovanju u svemirskom brodu i konaénom posmatranju Zemlje iz
svemira. Ono Sto ste ranije mogli da vidite samo na filmu sada se odvija pred vasim ocima. Kakav divan
osecaj, videti Veliku plavu loptu i pokusati da identifikujete kontinente i okeane prema lekcijama
naucenim iz geografije, iako sada sve izgleda mnogo lepse i misti¢nije. Zamisljate ovo putovanje i
razmisljate kako cete ispricati ovu pricu svima koje poznajete. Uzbudeni Sto imate priliku da se ukrcate
na svoj prvi komercijalni let oko Zemlje, iznenada osetite kako vam nesto pada u krilo. Zacudeno gledate
i ne verujete svojim o¢ima - to je E.T. Poznajete ga iz filma, ali ste mislili da je to samo izmisljeni lik. Ipak,
dok se sa nevericom osvréete oko sebe da vidite da li i drugi putnici vide isto, E.T. vam se obrada
umirujuc¢im glasom: , Ne brinite, niko osim vas ne moZe da vidi da sam ovde. Samo vi imate dovoljno
maste da vidite Sta se deSava u paralelnom svetu. Mi zaista postojimo i zivimo pored vas, ali nasi svetovi
se ne preklapaju u drugoj dimenziji. Volimo da gledamo sta radite i radujemo se vasim novim otkri¢éima i
uspesima. Jedino $to nas zaista muci je to $to nas nazivate vanzemaljcima, iako Zivimo na istoj planeti
Zemlji kao i svi vi. Bili bismo oduSevljeni i zadovoljni kada biste nam smislili drugo ime.”

Razmislite i osmislite tri moguéa predloga za imenovanje ovih slatkih stvorenja koja Zive odmah pored
nas i virtuelno dele svet sa nama.

Smaragdni grad

Zamislite da idete na putovanje negde u brdima egzoti¢nog ostrva i uzivate u cvrkutu ptica i toplini ranog
jutarnjeg sunca dok kapljice rosne trave povremeno kvase vasa bosa stopala. Plan je da se popnete na
proplanak gde ¢ete imati piknik na travi pored potoka dok voda neprekidno tece, a leptiri lete sa cveta
na cvet u potrazi za ukusnim nektarom. Sve izgleda slikovito, i pitate se zasto niste ranije krenuli na ovo
putovanje kada se iznenada na nebu pojave crni oblaci i dan se u trenutku pretvara u no¢. Vetar vas nosi
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kao slamku, i bas kada po¢nete da razmisljate o najgorem scenariju, no¢ se ponovo pretvara u dan, i
sada ne verujete svojim o¢ima - pred vama je Smaragdni grad, koji poznajete samo iz bajke Carobnjak iz
Oza. Ustinete se za obraz da biste se uverili da ne sanjate, a onda ugledate Limenog Coveka koji vam
ljubazno nudi da vas odvede do centra grada. Usput, on vam pri¢a svoju tuznu pri¢u o tome kako je
izgubio srce zbog zle vestice i o¢ajnicki Zeli da ga ponovo dobije kako bi se mogao oZeniti svojom
devojkom Manckin. Da bi to postigao, potrebna mu je vasa pomoc: ,,Samo ako zla vestica dobije napitak
sa tri osobine koje ¢e prevaziéi njenu zlobu i modi, a to su crna magija, alhemija i vracanje, njena mo¢
vracanja e nestati i stanovnici Smaragdnog grada e biti oslobodeni kletve, i svi ¢e ponovo Ziveti sre¢no
i mirno.”

Razmislite i odlucite koje tri karakterne osobine ¢ete predloziti Limenom ¢oveku kako bi modi zle vestice
mogle biti prevazidene, i on i njegovi prijatelji iz Oza se ponovo transformisali u ljudska bi¢a?

Pinokio

Zamislite da osvojite nagradu - putovanje u Toskanu (ltalija) na dve nedelje. Imate spisak svih
znamenitosti koje Zelite da posetite i napravite nezaboravne fotografije koje ¢ete ponosno pokazati
svojim prijateljima i rodacima po povratku kudi. | konac¢no, stizete na odrediste i pocinjete da istraZujete.
Za razliku od ostatka grupe koji je poslusno krenuo sa turistickim vodi¢em, vi sami krecete da posetite
sva zanimljiva mesta. Tako zavrSavate u malom selu gde je pocela pri¢a o Pinokiju, drvenoj lutki koja je
sanjala da jednog dana postane pravi decak, da bude hrabar, nesebican i iskren. Ulazite u ku¢u cuvenog
stolara, koja je sada pretvorena u muzej, i sve Sto ste nekada zamisljali u glavi iz pri¢a za laku no¢, sada
vidite uzivo: radionicu drvorezbara, alate drvorezbara i, naravno, drvenu lutku u stolici za ljuljanje.
Odjednom, cela soba pocinje da se trese, i bas kada pomislite: zemljotres, beZite Sto brie moZete, soba
se ispunjava mrakom, a Cetiri uljane lampe na zidu pocinju da svetle. Gle ¢uda, drvena lutka ustaje sa
stolice i kaze vam: ,Hvala vam Sto ste konac¢no dosli da me ozivite. Posle viSe od sto godina, ve¢ sam
izgubio nadu da ¢e mi neko sa ¢vrstom verom i mastom pomoci da se vratim u Zivot. Znam da vam ovo
sada deluje malo ¢udno, ali ja zaista postojim i Zelim da budem deo danasnjeg sveta, o kome sada ne
znam nista. Hrabar sam, iskren i nesebican. Da li su to osobine koje su mi potrebne da bih uspeo u
Zivotu, ili su mi potrebne jo$ neke karakterne osobine u savremenom svetu?“

Razmislite i predloZite Pinokiju 3-5 najvaznijih karakternih osobina (ne vestina, on ée ih kasnije savladati)
za koje verujete da su mu potrebne da bi bio uspesan u Zivotu uopste, za porodicu, prijateljstvo, ljubav,
Skolu, posao.

Uspavana lepotica

Zamislite putovanje starim nostalgi¢nim vozom, onim u kome mozete ¢uti ravnomerni ritam voza na
Sinama, dok dim parne lokomotive noSen vetrom obasjava prozore. Drvene klupe bude romanticna
secanja na proslo vreme. Putnici u stara vremena, bas kao i sada, bili su zapanjeni kada su videli visoke
planinske vrhove i rastrkana jezera puna belih lokvanja i zelenog lis¢a. Dok zvuk sirene lokomotive
prodire kroz nebo, putnici ¢ekaju prvu stanicu, gde bi se sluzio rucak sa tradicionalnom lokalnom
kuhinjom. Konacno, uz skripu kocnica i oblak vodene pare, voz se zaustavlja, a putnici se rastrkaju po
peronu da se osvrnu i uZivaju u svezem planinskom vazduhu. Vise volite da idete u pravcu napustene
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Supe, sve obraslo gustim Zbunjem i crvenim ruzama. Dok se pitate da li da udete u malu kabinu, snazna
sila vas povlaci unutra, i u tren oka ste u sobi u kojoj sedi i place pravi princ. Mislis da sanjas, ali te
snazan glas zaustavlja u mestu: ,,Ne boj se, putnice, ne sanjas; usao si u masinu vremena i vratio se 1000
godina unazad u istoriji. Stigao si u pravo vreme, bas kada sam poceo da gubim svaku nadu. NazZalost,
uzalud sam pokusavao da probudim uspavanu princezu poljupcem, ali nisam uspeo. Pomozi mi svojim
savetom; Sta mogu da uradim da je probudim, oZenim i Zivimo sre¢no do kraja Zivota?“

Razmisli i pomozi princu da probudi princezu. Sta princ ima da ponudi princezi da je probudii ozeni?

Ivica i Marica

Zamisli da posetis muzej ,,Price za laku no¢” koji prikazuje izloZbe tvojih omiljenih bajki koje bude
najlepsSe uspomene. ldes od jednog izlozbenog prostora do drugog. Pred tvojim o¢ima ozivljavaju razni
likovi, Cije si avanture slusao bez daha pre nego $to je neko ugasio svetlo u tvojoj spavacoj sobi. To su bili
najlepsi trenuci tvog detinjstva i uvek si se radovao slede¢em delu price, za koji si bez sumnje verovao da
je istinit. Kako i ne bi kada su bili tako zanimljivi, poucni i zabavni? | odjednom, ugledas ¢uvenu kuc¢u od
slatkisa i cokolade, koju si toliko puta video u svojim snovima i pomislio kako bi bilo lepo provesti ceo
dan grickajudi zidove, prozore i namestaj. Ne moZze$ odoleti da ne zaviri$ i vidis $ta je unutra. Ali u tom
trenutku, lvica i Marica izlaze iz kuée, i dok trljas oci i osvrées se da vidis da li jo$ neko vidi isto Sto i ti, oni
vam kazu: ,Svida vam se nasa slatka kucica, zar ne? Takva je stotinama godina, ali sada su vremena
drugacija. Moramo da odlu¢imo Sta ¢emo sa njom u buducnosti. Molimo vas da nam ljubazno savetujete
kakve cokolade da pravimo, koje niko drugi ne pravi, i da promenimo nas uobicajeni meni?“

Razmislite i predloZite Ivi i Marici najmanje pet vrsta ¢okolade ili slatkisa sa dodatnim sastojcima, kojih se
niko drugi nije setio, a koje biste voleli da probate.

Deda Mraz

Zamislite da je Bozic¢ i da idete da kupite poklone za svoje voljene, porodicu, rodake, prijatelje i sve
ostale koje Zelite da razveselite za praznik. Sneg vec¢ pada i skoro je mrak, ali kupovina poklona jedva
moze da Ceka. Ulice su pune ljudi koji negde Zure, uz povremeni zvuk saonica koje Skripe po snegu i
zvoncica koja vise oko vrata velicanstvenih konja - pravi zimski raj. Tu i tamo moZete Cuti decji smeh, a to
vas podseca na dane kada ste ocekivali poklone od roditelja. U maloj sporednoj ulici, daleko od vreve i
guzve, vidite crvene sanke sa irvasima koji ¢ekaju ispred kovacnice. Priblizavate se da biste je bolje videli,
i posto nema nikoga u blizini, odluCujete da na trenutak sednete na sanke i napravite nekoliko selfija. Ali
pre nego Sto uspete da napravite i jednu fotografiju, irvasi pocinju da jure punom brzinom i vi se nalazite
na zvezdanom nebu. Nedugo zatim, sanke se spustaju u malo, snegom prekriveno selo, i vi vidite Deda
Mraza licno. ,,Dobrodosao prijatelju, znao sam da ¢u veceras imati drustvo, pa sam napravio veceru,
podi sa mnom.“ Nakon raznih ukusnih obroka, Deda Mraz vas pita za savet: ,Godinama sam uveseljavao
mnogo dece poklonima, ali vremena su danas ¢udna jer deca viSe ne znaju Sta bi Zelela, pa ne dobijam
pisma sa njihovim Zeljama. Sta novo mogu da im dam da bih ih usreéio kao pre?“
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Razmislite i posavetujte Deda Mraza, Sta bi mogao da pokloni deci koja ve¢ imaju sve (mobilne telefone,
racunare, sve moguce igracke itd.) dok se iskreno raduju poklonu koji nisu ocekivali?

7. Trening uCenika

Kada su sve pripremne radnje zavriene, vreme je da otpocne rad sa uéenicima, u cilju jacanja njihovih
preduzetnickih kompetencija. Izabrano je 20 alata koji koriste najuspesnije kompanije u svetu, za
postepeno usvajanje od strane ucenika/ca koji ucestvuju u projektnim aktivnostima. Organizovali smo
20 kreativnih radionica, sa dinamikom realizacije jednom nedeljno po 2 Skolska ¢asa, u grupama od po
20-25 ucenika. Primenjena je metodologija PBL (ucenje zasnovano na projektima), sa neformalnim
grupama (ucenici sami biraju ¢lanove grupe) u proseku od po 5 ¢lanova. Druga moguénost je da
nastavnici formiraju grupe od po 5 ¢lanova, po nekom svom kriterijumu, ali postoji opasnost da se u
takvim situacijama neki ucenici ne osecaju opusteno i ne usuduju se da iskazuju svoje misljenje zbog
sindroma "voice of judgment", posebno ako je u takvoj grupi dominantni pojedinac. Svaku radionicu
vodi jedan do dva moderatora, koji su prethodno obuceni u okviru LTT aktivnosti.

Opsti primenjeni princip rada je: upoznavanje sa alatom (definicija, nacin i svrha kori$éenja, prednosti...),
zatim predstavljanje primera na nekom (pravom ili virtuelnom) proizvodu ili usluzi, da bi se sagledala
prakticna upotreba alata (opciono, pored primera sa globalnog trzista, poZeljno je navesti neki primer sa
lokalnog — regionalnog — nacionalnog trzista). Ovo je rad po standardnom principu ex-katedra, gde su
ucenici u fazi pasivnog slusanja i usvajanja informacija. Drzeci se poznate izreke: kad cujem — zaboravim,
kad vidim zapamtim, a kad uradim sam — tek onda znam, treba omoguciti u¢enicima aktivno ucesce —
najpre da urade zadatak za vezbu u okviru svojih grupa, a kao poslednja faza je da sami ucenici predloze
neki primer i analiziraju jake i slabe strane odnosno mogucnosti i opasnosti za izabrane primere. Da bi se
obezbedilo aktivno ucesée svih ucenika u svakoj od grupa, moZe se primeniti sistem rotacije uloga (na
primer da svaki od ucenika bude spiker i istakne po jedan aspekt problema ili reSenja) ili da se svaki
ucenik nadoveze na izlaganje prvogi nastavi izlaganje i tako redom. Time se sprec¢ava da samo
dominantni pojedinci iskazuju svoje misljenje, a ostali ¢lanovi grupe to prihvataju bez kritickog
razmisljanja ili isticanja svojih misljenja ili ideja koje su drugacije ili u suprotnosti od prvog. Jedna od
opcija koju treba izbegavati je direktno prozivanje clanova grupe od strane nastavnika da iskazu Sta misle
o nekoj temi, jer izaziva kontra efekat — neki tihi pojedinci se onda jos vise zatvaraju u sebe i osecaju se
nelagodno. Umesto toga, treba ih ohrabriti, navodedi da su radionice mesto gde se svako misljenje ceni,
a da su Cak i pogresni odgovori dragoceni jer je to prilika da se razjasni Sta je i zasto pogresno, a na
greskama se najbolje uci. Dominantne ucenike treba ohrabriti da imaju razumevanja i daju drugima
prostor i vreme da iskazu svoje misli. Kroz zajednicku diskusiju pronaci ¢e se optimalno resenje, prema
misljenju grupe.
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1. Radionica

Kao prva tema izabrana je SWOT analiza, koja je manje-viSe poznata barem na nivou informacije.
Ucesnicima u kreativnoj radionici moderator objasnjava SWOT analizu i njegove sastavne delove (snaga,
slabosti, moguénosti i pretnje). Navesti primere za svaku od ova 4 elementa: Snaga kompanije (brend,
marketing, socijalne mreZze, lokacija, napredne tehnologije, kadrovi, inovacije, recepture, servisna mreza,
ekoloski standardi, sertifikovani standardi kvaliteta itd.), Slabosti (nedostatak online prodaje, zastarela
tehnologija, nepovoljna lokacija, nedovoljno obuceni kadrovi, nedostatak finansijskih sredstava,
neprepoznatljiv brend, los korisnicki servis, debalans priliva i odliva gotovine, izgubljeno poverenje
potrosaca itd.), Mogucnosti (nova trzista - geografski i segmenti — npr. Generacija Z, nova partnerstva,
novi proizvodi i usluge, socijalne mreze, trendovi na trzistu — na primer, organski sertifikovani ili veganski
proizvodi u skladu sa zahtevima novih segmenata potrosaca itd.) i Opasnosti (povec¢ana konkurencija —
povecanje konkurentskih proizvoda ili ulazak na trziste nestandardnih dobavljaca — npr. Uber kao
dobavljac usluga prevoza putnika ulazi na trziste kateringa i dostave hrane iz restorana, promena
propisa, promena potraznje ili preferencije kupaca — npr. brza hrana umesto tradicionalnih restorana sa
klasicnom ponudom, smanjenje traznje zbog ekonomskih faktora — pad Zivotnog standarda).

U sklopu pojasnjavanja ova 4 elementa, naveden je primer svetski poznatog brenda APPLE.

Dodatno je naveden primer hipoteticke startap kompanije (kao ideja za inovativnu uslugu) "Pet Pals" za
usluge mobilne nege kuénih ljubimaca. Ova firma nudi vlasnicima kuénih ljubimaca ponudi pogodnost da
njihovi ljubimci budu zbrinuti u svom domu dok su vlasnici na poslu ili na putovanju. Za taj posao
kompanija planira da angazuje studente koji mogu da se brinu o ku¢nim ljubimcima i istovremeno uce za
fakultet koristeci snimljene Casove. Moderator predstavlja kompaniju "Pet Pals" i otvara grupnu
diskusiju i poziva sve ucesnike radionice da izloZe svoje misljenje o snazi, slabostima, moguénostima i
pretnjama. Svi ucenici se podsti¢u da kazu svoje misljenje, uz napomenu da je ovo samo vezba i da se ne
traze tacni odgovori (koji nisu unapred definisani) nego jednostavni oblik brejnstorminga. Na kraju
diskusije se sumiraju rezultati koji se svode na osnovne zakljucke: Pet Pals ima jedinstvenu i razlicitu
uslugu koja moze da se razlikuje od konkurenata i privuce kupce koji su u potrazi za pogodnijim i
personalizovanim iskustvom nege kucnih ljubimaca. Medutim, Pet Pals ée morati da prevazide izazove
ogranicenih resursa i konkurencije od vec¢ uspostavljenih usluga nege kuénih ljubimaca.

Krajnja etapa veZzbe je resavanje zadatka (po uzoru na prethodni primer Pet Pals), za hipoteticku
kompaniju ,Edu Woods“ koja namerava da proizvodi edukativne drvene umesto plasti¢nih igrac¢aka za
decu. Ucenici treba da primene sSWOT* analizu i utvrde koje su snage, slabosti, mogucnosti i pretnje
ove proizvodnje, uz primenu faktora odrZivosti (sustainability)

*Analiza odrZivosti SWOT (sSWOT) je alatka koja se koristi za procenu ekoloskih rizika i mogucnosti za
preduzeda.

Ovo je prva prilika da se radi u grupama od po 5 ucesnika, nezavisno od ostalih grupa, i svaka grupa
izlaZze svoje misljenje o zadatom primeru. Naglasak je na odrZivosti u svakom od 4 elementa.
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Svaka grupa izlaZe svoje videnje elemenata sSSWOT analize, a to je prilika da se ¢uju razli¢ita misljenja,
bez kritike bilo Cijeg misljenja. Kao primer, navedene su prednosti drvenih igracaka u odnosu na
plasticne: obnovljivi resurs, bio-razgradivost, trajnost, zdravstvena ispravnost (bez stetnih hemijskih
komponenti), bezbednost za malu decu — bez malih delova koji se mogu progutati i bez opasnosti od
trovanja u dodiru sa kozom/sluzokozom itd. Kao slabosti su navedene npr. ograniceni izbor boja, oblika
ili dizajna, visa prodajna cena, skuplje sirovine i proces proizvodnje, manja dostupnost u ograni¢enom
broju prodavnica itd. Kao moguénosti navedene su: promocija ekoloskih standarda i odrzivog razvoja Sto
uti¢e na vecu potraznju, inovativne drvene igracke za aktivnosti van ku¢e, promena poreske politike za
stimulaciju odrZive proizvodnje i zastite Zivotne sredine, saradnja sa ustanovama predskolskog i Skolskog
uzrasta na edukativnim drvenim igrackama itd. Opasnosti su najéesce izrazene u vidu konkurencije
proizvodaca plasticnih igracaka koje se po pravilu znatno jeftinije, i nude vecu lepezu atraktivnih boja,
oblika i dizajna, konkurencija od softverskih kompanija koje nude video-igrice (¢esto besplatno, ali uz
reklamne poruke), ekonomska situacija koja sniZzava Zivotni standard i time potraznju za drvenim
skupljim igrackama itd.

Opsti utisak je da su ucenici uzivali u radionicama, postepeno se oslobadajuci straha od osude i
ohrabreni od strane moderatora slobodno iznosili svoja misljenja, naglas, tako da je diskusija na
momente bila u vidu utrkivanja ko ¢e pre izneti svoj argumenat. Atmosfera u ucionici je bila vesela,
opustena i dinamic¢na, a usmeravanja od strane moderatora, za slusanje drugih ucesnika i poStovanje
prava svima da se izraze, minimalna. Ovo je ohrabrujuéi pocetak treninga i jak stimulans da se nastavi sa
ovom metodologijom, umesto uobi¢ajene ex-katedra metode.

Za kraj: obavezno pohvaliti sve ucenike na uspesnom radu (kao podsticaj za uc¢esce u narednim
radionicama i pojaavanje samopouzdanja).

2. Radionica

Tema druge radionice je upoznavanje sa alatom pod nazivom “Procena mogucnosti za poslovanje.”

Prvi korak je analiza trzista i uofavanje potencijalne traznje koja nije zadovoljena. Kao primer se navodi
firma Uber, nastala tako Sto je uocen, sa jedne strane, nedostatak taksi vozila u gradovima i sa druge
strane, neiskorisc¢eni vozni park u privatnom vlasnistvu, u najve¢em delu dana (automobili stoje u garazi i
ne donose nikakav prihod). Drugi korak je procena konkurencije, koji nude istu uslugu u gradu kao i
Uber, a to su taksi vozila i javni prevoz svih vrsta (metro, autobusi, tramvaji, prigradska Zeleznica...).
Trece vaZno pitanje je procena izvodljivosti ideje, odnosno Sta je potrebno da ponudi ubedljivo resenje
koje ¢e zapravo podstadi potrebnu promenu potrosnje od strane kupaca/klijenata. Cetvrto vaino pitanje
je: dali je nameravani preduzetnicki poduhvat finansijski odrziv? Da li ¢e nasi ciljani kupci platiti dovoljno
za nas proizvod ili uslugu? Alternativa, kao $to je javni prevoz (koji je jeftiniji) moZe da privuce veéi deo
naseg ciljanog trzista; isto tako, ako su nase cene nedovoljno stimulativne u odnosu na skuplji taksi
prevoz, koji ima pogodnost prepoznatljivosti na trziStu kao registrovani ponudac u odnosu na privatna
lica koja nude prevoz u sopstvenim automobilima. Peto pitanje, imamo li odgovarajuci tim da sprovede
ideju? Ovo zahteva prave vestine, struc¢nost i iskustvo, kao i pokretacke sile, koje znace da tim deli istu
viziju, strast, motivaciju i upornost.
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Ako nosilac ideje za poslovni poduhvat moZe da odgovori na sva ova pitanja potvrdno, onda je ubedio
sebe da je ova prilika vredna ulaganja. Ali, takode, treba ubediti i druge, bilo da se radi o potencijalnim
klijentima, zaposlenima, partnerima ili pruzaocima usluga kapitala da je ideja vredna ulaganja i korisna
za zadovoljenje traznje. Da li su potencijalni kupci spremni da urade nesto Sto trenutno ne rade
(individualni prevoz umesto javnog prevoza) ili da rade drugacije nego sto to trenutno rade (javni prevoz
ili taksi usluge).

Dodatno pitanje je pravo intelektualne svojine: kopiranje tude ideje koja je zasti¢ena bilo gde ali pokriva
vase ciljano trziste moze dovesti do gubitka uloZenih resursa i poverenja potrosaca. Ako se proizvod ili
usluga mogu zastititi putem patenta, copyright-a ili Ziga, to treba koristiti, imajuci u vidu da to zahteva
dodatna (¢esto ne mala) finansijska ulaganja. Jos jedna kontrolna tacka koja zahteva analizu, da li se sva
ulaganja i napori mogu valorizovati na trzistu?

Za prakti¢nu proveru razumevanja ovog alata, ucenicima je ponovo postavljen zadatak da primene alat
»Procena mogucnosti za poslovanje“ za startap kompaniju Edu Wood, koja namerava da proizvodi
drvene igracke.

Najpre je napravljena procena potreba trzista za drvenim igrackama. Svaka grupa daje svoje misljenje,
tako je, izmedu ostalog, navedeno da u skladu sa razvojem ekoloske svesti i odrzivog razvoja, postoji sve
visSe izraZzena potraznja za drvenim igrackama, koja se kroz edukaciju putem zvanic¢nih kanala i drustvenih
mreZa moZze dodatno pospesiti; ciljno trziste su roditelji koji Zele bezbedne igracke za svoju decu: na
trziStu preovladuju plasti¢ne igracke koje su ¢esto hemijski nebezbedne, sto daje prostor za plasiranje
bezbednih, dugotrajnih, u skladu sa ekologkim standardima i odrZivog razvoja, drvenih igracaka. Sto se
tice konkurencije, ve¢ postoje proizvodaci koji prodaju drvene igracke (uglavnom lokalni i sa malim
obimom proizvodnje), ali takode, indirektni konkurenti su proizvodaci plasticnih igracaka i elektronskih
video igara, koji se nadmecu u pridobijanju trzista. Sto se tice tehnicke izvodljivosti, to nije zahtevna
proizvodnja i mogu se osmisliti razli¢iti oblici i namena igracaka za decu i odrasle, s tim da se vodi racuna
o bezbednosti i spreci mogucnost povredivanje (ostre ivice ili uglovi, ne-toksi¢ni zastitni premazi - lak,
boje, nalepnice). PoZeljno je da se originalni oblici igracaka zastite u formi copyright (zabrana kopiranja),
kao ilogo i naziv firme kroz sistem zastite Ziga. Procena finansijske isplativosti kroz odnos ulaganja i
profita, je pozitivna, s obzirom na relativno niske cene ulaznih sirovina i troSkova proizvodnje, sa jedne
strane i cena finalnog proizvoda, sa druge strane. Edukativni karakter igracaka (u odnosu na prvenstveno
zabavni karakter kod video igrica) i primenjeni ekoloski standardi odrZivog razvoja (u odnosu na
proizvodnju plasti¢nih igracaka koja zagaduje Zivotnu sredinu) opravdava visu cenu drvenih igracaka koju
su osvesceni kupci spremni da plate. Planira se online prodaja (koja zahteva minimalna ulaganja u
odnosu na klasi¢nu prodaju putem sopstvenih maloprodajnih objekata) i plasman preko mrezZe tudih
maloprodajnih objekata prema ugovoru o partnerstvu. Moderatori su naveli novi trend a to je tzv.
EDUTAINMENT (kovanica od reci Education i Entertainment) Sto znaci da je igracka zabavna ali je
istovremeno osmisljena da bude edukativna. Na kraju, kad su svi prethodni elementi ocenjeni pozitivno,
ostaje da se okupi tim koji ima dovoljno znanja, iskustva, vestina za nameravani poduhvat, ali isto tako
da deli strast, viziju, upornost i posveéenost ka ostvarenju cilja i da svaki ¢lan tima ima zaduzenje i
odgovornost za svoj deo posla (dizajn, marketing, finansije, proizvodnja, ulazno-izlazna logistika itd.)

U opustenoj atmosferi, timovi su slobodno i sa puno elana uéestvovali u timskom radu i diskusiji,
navodedi kao primere neke od ideja za drvene igracke koje bi bile interesantne za trziste.
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Sva misljenja i ideje su zabeleZene i moderatori su pohvali uCesnike za aktivan rad i doprinos u realizaciji
zadatka za primenu ovog alata.

3. Radionica:

A3 alat za reSavanje problema koji je razvila kompanija Toyota i dobio je ime po veli¢ini papira koji
koristi, a to je A3 (420x297mm). lzvestaj A3 je jedan list papira koji rezimira problem i nacin njegovog
reSavanja. Sadrzi 6 koraka, a to su:

Uzrok problema
Trenutna situacija
Postavljeni ciljevi
Analiza osnovnog uzroka
Protivmere
Implementacija.

oV A WwWNE

Nosilac zadatka i rokovi za zavrsetak posla su precizno definisani i predstavljaju licnu odgovornost.

Na primeru kompanije EduWood moderatori pojasnjavaju problem koji postoji: nedostatak kvalitetnog
drveta kao ulazne sirovine za proizvodnju, a to ugrozava imidZ kompanije koji podrazumeva vrhunski
kvalitet finalnih proizvoda. Trenutna situacija: zbog nedostatka kvalitetnog drveta, obim proizvodnje je
smanjen i ne moZe se zadovoljiti traznja na trziStu. Postavljeni cilj je pronaci alternativnog dobavljaca
koji ¢e obezbediti sirovine potrebnog kvaliteta — prema standardu kompanije i u dovoljnoj kolicini za
prevazilaZzenje problema nedovoljnog obima proizvodnje. Analiza osnovnog uzroka: dobavljac je izgubio
primanog kupca koji je nasao boljeg proizvodaca, $to je smanjilo prihode, kao posledica toga je ne-
investiranje u novu opremu i tehnologiju i rad sa zastarelom opremom, a posledica je nedovoljan obim
kvalitetnog drveta. Izlaz iz situacije je: pronalazak alternativhog dobavljaca kvalitetnog drveta, sa
konkurentnim cenama i uslovima dostave. Sledi implementacija: odabir dobavljaca, zakljucivanje
ugovora, isporuka sirovina, kontrola kvaliteta, placanje. Posle ovih 6 koraka, sledi potvrda efekta
odnosno praéenje: Provera da li je problem resen i pradenje tokom vremena da li je reSenje odrzivo.

Nakon uvodnog predstavljanja alata i primera njegove implementacije, ucenici dobijaju izazov: na
primeru iste kompanije (EduWood) javio se problem: smanjenje prodaje tokom letnjih meseci. Zadatak
za sve grupe ucenika je da naprave A3 izvestaj sa 6 elemenata, kako je navedeno u prethodnom
primeru. Ovde se razvila Ziva diskusija, ali sve grupe su prvobitno radile samostalno, da bi na kraju
razmenili miSljenja. Sumirano, veéina je zakljucila da je leto vreme godisnjih odmora, raspusta u
Skolama, putovanja i pasivne zabave. Usporena prodaja znaci smanjene prihode za kompaniju. Cilj je da
se prodaja (i prihodi) povecaju (npr. za 20% u odnosu na proslogodisnju letnju sezonu). Kao moguci
uzrok problema navedeni su: neprilagodena marketinska kampanja (website), smanjenje traznje za
klasi¢nim igrackama za zatvorene prostore i nedostatak stimulansa za kupovinu. Kao protivmere
predloZeni su: ponuda novih linija drvenih igracaka za igru na otvorenom (na plazi, na izletu, na travi...),
ponuda akcijskih popusta za kupovinu tokom leta i aktiviranje intenzivne promocije putem drustvenih
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mreza. Implementacija se planira za sledecu letnju sezonu. Analizom ostvarenih efekata ce se proveriti
delotvornost predvidenih mera i po potrebi izvrsiti korekcija za sledecu letnju sezonu.

Ucenici su izloZili neke potencijalne probleme koji bi se mogli reSavati pomocu ovog alata (npr. povecani
broj reklamacija na kvalitet proizvoda — delovi igracaka se odlepljuju od nosece table, nisu vodo-otporne
— kad se pokvase igracke se deformisu i sl.)

Ocenjeno je da je ovaj alat veoma jednostavan ali efikasan za reSavanje uzroka manjih problema koji se
manifestuju u poslovanju bilo koje kompanije. Lak je za paméenje i za implementaciju.

4. Radionica

Naredni alat je uglavhom poznat i nije retka njegova primena u praksi, iako se nekad ne navodi kao
poseban alat — Brainstorming. U razli¢itim prilikama i tokom raznih aktivnosti, nastavnici traze od
ucenika da kazu svoje ideje, misljenja ili predloge na neku zadatu temu, sve $to im padne na pamet, bez
puno razmisljanja ili analiziranja. To je upravo odlika ovog alata. Brainstorming je tehnika kreativnog
grupnog razmisljanja koja se koristi za generisanje ideja i reSavanje problema. Cilj brainstorminga je
generisanje Sto vise ideja, bez obzira na to koliko one izgledale izvodljivo ili prakti¢no. Jednom kada se
sve ideje navedu, grupa moZze da ih proceni i usavrsi kako bi utvrdila koje su najperspektivnije.

Primer: nastavnik postavlja pitanje u razredu kako urediti Skolsko dvoriste. Sve ideje se glasno
izgovaraju, bez ikakve osude od drugih uéesnika ili analize korisnosti ili izvodljivosti. Sto vie ideja, to
bolje. Ohrabrenje od nastavnika je klju¢no za razbijanje auto-cenzure ili glasa osude i stvaranje
atmosfere u kojoj se svaki glas postuje i vrednuje, bez obzira koliko je predlog u skladu sa misljenjem
vecine. Raznolikost i brojnost ideja je glavni cilj, jer po pravilu, kvantitet generise kvalitet.

Da bi se alat predstavio na prakticCnom primeru, ponovo se vra¢amo na stari poznati primer startap
kompanije Edu Wood. Kompanija Edu Wood pokusava da izmisli potpuno novu igracku za odrasle s
obzirom da na trzistu postoji praznina za edukativne i zabavne igracke za odrasle. Ucenici imaju zadatak
da generiSu ideje za nove igracke za odrasle koja je i edukativna i zabavna.

Pocetni korak je analogija sa postojec¢im popularnim igrackama u drugom obliku. Na primer, poznate
papirne slagalice Jig-saw (puzle) se mogu praviti od drveta. Zatim, Lego kocke se mogu zameniti drvenim
blokovima razlicitih veli¢ina, za pravljenje razlicitih oblika i dizajna. Igra memorije (tipa Memory
Matching Games) gde je cilj da se nade odgovarajuci par za svaku sliku (npr. komplet od 20 plocica — od
toga 10 parova sa istom slikom — sve slike na plocicama su najpre vidljive i onda se okrenu naopako:
jedna od plocica se otvori i po se¢anju treba pronaci njen par). Dalje, ukrstene reci (crosswords puzzle)
gde svaki igrac¢ dodaje po jedno slovo dok se ne formira prepoznatljiva rec. Detektivske igre otkrivanja
tragova za resenje slucajeva iz policijske istrage, strateske igre za nadmudrivanje protivnika itd.

Kao naredni zadatak, ucenicima se postavlja pitanje: kako najpovoljnije i najekonomicnije promovisati
prodaju drvenih igracaka za odrasle. Format: grupna diskusija, bez podele na grupe od 5 ¢lanova.

Pravila za ovu radionicu su sledeca:
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Definisite problem —igracke za odrasle nisu uobicajene i treba promovisati njihovu prodaju.
Kreirajte udobno okruzenje: To se moze uraditi obezbedivanjem grickalica, pi¢a i udobnog sedenja.

Postavite osnovna pravila: Svi treba da shvate da su sve ideje dobrodosle i da ne postoji kritika ili
procena ideja tokom ove sesije.

Podsticanje u¢eséa: Ohrabrite sve ucenike da ucestvuju u brainstorming sesiji. Potrudite se da svako ima
priliku da podeli svoje ideje, kao i da niko ne dominira razgovorom.

Zabelezite sve ideje: Zabelezite sve ideje generisane tokom brainstorming sesije.
Rezultati generisanja ideja tokom grupnog razmisljanja u radionici su:

Socijalne mreze - Fejsbuk, Instagram i Tik-Tok. Kampanja naglasava prednosti drvenih igracaka, kao Sto
su njihov 'edutaining’ karakter, zatim trajnost i ekoloska prihvatljivost.

Influenseri: angazovanje influensera (koji imaju veliki broj pratilaca na drustvenim mrezama) kako bi
promovisali prodaju drvenih igracaka za odrasle. Promovisanjem prednosti drvenih igracaka oni podsticu
svoje pratioce da ih kupe.

Rec od usta-do-usta: Zadovoljne kupce treba ohrabriti i podstaci da Sire vest o drvenim igrackama za
odrasle, putem odobravanja popusta ili poklona kupcima koji svoje prijatelje i porodicu upuéuju na
kupovinu.

Saradnja sa drugim preduzecima koja prodaju komplementarne proizvode kao $to su drveni namestaj ili
kuéni dekor.

Email marketing za promovisanje prodaje drvenih igracaka za odrasle slanjem biltena (newsletter) koji
istiCu prednosti drvenih igracaka i nude ekskluzivne popuste pretplatnicima.

Onlajn prodaja preko poznatih onlajn platformi kao Sto su Amazon i Etsy (na lokalnim trziStima primer su
Ananas, Sve za kudu itd.). Ove platforme imaju veliku bazu klijenata i mogu u velikoj meri pomoci
dostizanju Sire publike.

Mobilne prodavnice (pop-up): Postavljanjem mobilnih prodavnica u oblastima sa puno posetilaca kao
Sto su trzni centri i zabavni parkovi moze se promovisati prodaja drvenih igracaka za odrasle, ukljucujuci
popuste kupcima koji obave kupovinu na licu mesta.

Opsti utisak je da je tema grupnog razmisljanja jako dobro prihvaéena i podrzana od svih ucesnika.

Kao napredni oblik Brainstorminga, koristi se i sli¢na tehnika pod nazivom Brainwriting. Slicna je sa
Brainstormingom, ali umesto da govore naglas, u€esnici zapisuje svoje ideje u tiSini. Nakon nekoliko
minuta, svaka osoba prosleduje svoj rad sledecoj osobi, koja zatim pregleda ideje i dodaje nesto svoje.
Ovaj proces se nastavlja dok papiri ne produ puni krug, a zatim se podele sve ideje (obi¢no na tabli). Ovo
pomatze tihim ucenicima da se aktivno ukljuce u proces generisanja ideja, bez straha da njihove ideje
nece biti u skladu sa preovladujuc¢im idejama vecine (koje najcesce iznose dominantni pojedinci, a ostali
se priklanjaju tim idejama bez kritickog razmisljanja, koje nisu obavezno i najbolje).
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5. Radionica

Izjava o problemu je alat koji sluzi da se identifikuje problem, uporedi realno stanje sa idealnom
situacijom i predlozi nacin za reSenje problema. Ukratko, alat sluZi da se identifikuje trenutno stanje,
Zeljeno buduce stanje i bilo kakve praznine izmedu njih.

Alat sadrzi 4 klju¢na elementa:

o Idealna situacija
. Stvarnost

o Posledice

o Predlog

Da bi se identifikovao problem, sugeriSe se metod 5 zasto i 2 kako (5W2H) koji podrazumeva
odgovaranje na niz pitanja koja pomazu u definisanju problema i identifikovanju potencijalnih resenja.
Ovaj proces podrazumeva identifikovanje onoga sto je problem, zasto je problem, kada i gde je problem
identifikovan, na koga problem utice, kako oni uti¢u na problem i koliki uticaj problem ima. Pitanja su:

1w - Sta: Sta je problem ili pitanje koje treba resiti?

2w - Zasto: ZasSto je ovaj problem vazan? Kakve su posledice ne resavanja?

3w - Gde: Gde se javlja problem? Da li je lokalizovan u odredenoj oblasti ili odeljenju?

4w - Kada: Kada je prvi put doslo do problema? Da li je to skorasnje pitanjeili je u toku?
5w - Ko: Na koga uti¢e problem? Ko je odgovoran da se bavi sa tim?

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

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

Da bi ucenici shvatili kako se koristi alat, naveden je primer hipoteticke kompanije Only Fresh&Health
koja se bavi distribucijom zdrave organske hrane. Proizvodi pod nazivom "FreshFoodBox" sadrze
odabranu mesavinu voca i povrca u raznim kombinacijama, a kupci mogu da biraju izmedu 20 razlicitih
kombinacija i kutija u 3 veli¢ine - mala, srednja i velika. Ovi proizvodi stizu direktno sa terena i isporucuju
se kupcima sledeceg dana, upakovani u zastitnoj atmosferi. Kanali distribucije su onlajn prodaja i lanci
prehrane.

Problem: proizvodi iz "FreshFoodBox"-a koji su prethodno isporuceni prodavcima lanaca prehrane
vraceni su jer nisu uskladeni sa standardima kvaliteta. Primena 5W2H metoda na izjavu o problemu.

5W2H metoda:

Sta: U éemu je problem? Prekomerna upotreba sredstava protiv insekata.
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Zasto: Zasto je to problem? Preterana upotreba sredstava protiv insekata moze dovesti do zdravstvenih
problema i narusavanja Zivotne sredine.

Gde: Gde se javlja problem? U upotrebi sredstava protiv insekata.
Kada: Kada se javlja problem? Kad god se sredstva protiv insekata koriste tokom faze rasta biljaka.
Ko: Ko je odgovoran za reSavanje problema? Pojedinci koji koriste sredstva protiv insekata.

Kako: Kako ¢e problem biti reSen? Smanjenjem upotrebe sredstava protiv insekata i istrazivanjem
alternativnih metoda kontrole Stetocina.

Koliko: Koliko ¢e kostati implementacija resenja? Troskovi implementacije resenja tek treba da budu
utvrdeni.

Za vezbu, ucenicima je dat zadatak za istu kompaniju, ali sa slede¢im problemom: Kompanija Only
Fresh&Health nije u moguénosti da ispuni porudzbine svojih kupaca i mora da odlozi ili otkaze neke
isporuke, zbog velikog povecanja potraznje.

Radeci u grupama, ucenici treba da naprave Izjavu o problemu sa 4 elementa. Nakon izlaganja svih
grupa, napravi se zbirni izvestaj, sa bitnim elementima, bez ponavljanja.

Idealna situacija: Kompanija svojim korisnicima obezbeduje visokokvalitetne, sveze i zdrave organske
prehrambene proizvode koji se isporucuju brzo i povoljno.

Realnost: Zbog iznenadnog povecanja potraznje, kompanija se suocava sa nestasicom snabdevanja od
lokalnih dobavljada i ne moZe da ispuni porudzbine svojih kupaca i mora da odlozi ili otkaze neke
isporuke.

Posledice: Kupci su nezadovoljni nestasicom i postoji opasnost da izgube poverenje u kompaniju, koja bi
mogla da izgubi konkurentnu prednost i reputaciju na trzistu.

Predlozi: Kompanija treba da trazi alternativne izvore snabdevanja iz drugih regiona ili zemalja koje
mogu da obezbede organske prehrambene proizvode po povoljnoj ceni i kvalitetu. Kompanija takode
treba da komunicira sa svojim kupcima i da se izvini zbog neprijatnosti. Kompanija bi trebalo da ponudi
neke kompenzacije ili podsticaje kako bi zadrzala svoje verne kupce i privukla nove. Kompanija bi takode
trebalo da investira u prosirenje svojih proizvodnih kapaciteta i unapredivanje svog logistickog sistema
kako bi sprecila buduée nestasice.

6. Radionica

Metod 6 SeSira za razmisljanje je atraktivan nacin evaluacije ideja, putem grupnog razmisljanja koje se
usmerava zavisno od boje sesira na glavi moderatora (ili u¢enika). Metod 6 Sesira za razmisljanje (Six
Thinking Hats) je tehnika resavanja problema koju je razvio Dr Edward de Bono. Dizajniran je da
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pomogne pojedincima i grupama da razmisljaju efikasnije tako $to ¢e podeliti razmisljanje na Sest
razlicitih nacina.

Na jednom primeru moderator objasnjava nacin rada. Startap kompanija Boot&Foot odlucila je da
ponudi novi proizvod trzistu: zimske cipele koje imaju ugraden grejac koji radi na punjivoj bateriji i
obezbeduje grejanje stopala do 6 sati.

Moderator stavlja na glavu beli $esir, i tada ucenici mogu postavljati pitanja o proizvodu. Moderator
iznosi Cinjenice o predmetnom proizvodu:

Zimske cipele imaju ugraden grejac koji radi na punjivoj bateriji.

Grejac obezbeduje grejanje stopala do 6 sati.

Cipele su namenjene za upotrebu u hladnim vremenskim uslovima.

Crveni Sesir na glavi znaci da ucenici mogu iznositi svoje emocije u vezi sa proizvodom, na primer:
Uzbudenje: neki ucenici su uzbudeni zbog mogucnosti odrzavanja toplih stopala po hladnom vremenu.
Skepticizam: neki ucenici su skepticni (nepoverljivi) u pogledu efektivnosti grejaca ili trajnosti cipela.

Radoznalost: neki u€enici su radoznali kako cipele funkcionisu na bateriju ili kako se menja baterija kad
joj istekne vek trajanja.

Crni $edir predstavlja moguénost da se ukaZe na eventualne rizike ili slabosti proizvoda. Cak i autor koji je
odusevljen svojom idejom mora da ukaze na bar jedan negativan aspekt svoje ideje. Nista nije savrSeno
da se ne moze popraviti. Primeri razmisljanja za crni SeSir:

Trajanje baterije: Trajanje baterije mozda nece biti dovoljno dugo da obezbedi adekvatno grejanje
tokom duzZeg vremenskog perioda (opadanje kapaciteta).

Trajnost: Cipele moZda nisu dovoljno izdrzljive da izdrze teske vremenske uslove.
Trosak: Cipele su mozda preskupe za potrosace.

Zuti $esir daje moguénost da se ukaZe na dobre aspekte proizvoda (ili ideje za proizvod). Svi uéenici se
zamole da identifikuje bar jedan pozitivan aspekt ideje, ¢ak i ako im se ideja uopste ne dopada. Primer:

Toplina: Cipele ¢e obezbediti toplinu i udobnost u hladnim vremenskim uslovima.
Pogodnost: Cipele su jednostavne za koriséenje i ne zahtevaju nikakve spoljne izvore grejanja.
Inovacija: Cipele su inovativno resenje problema hladnih stopala zimi.

Plavi Sesir obezbeduje razmisljanje na temu: kako da se obezbedi da se problemom efikasno upravlja i
da ciljevi budu ostvarivi. Primer:

Sprovesti istrazivanje trziSta kako bi se identifikovali potencijalni kupci i ciljni trziSni segmenti.
Razviti strategiju odredivanja cena koja je konkurentna i pristupacna.

Napraviti marketinsku strategiju za promociju novog proizvoda.
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Zeleni $esir je klju¢ni za ocenu ideje za novi proizvod, odnosno moguénost da ucenici izlaZzu svoje ideje
kako bi se pocetna ideja za proizvod unapredila i ucenika efikasnijom. Evo nekih predloga koji su dati od
strane ucenika:

o Razviti mobilnu aplikaciju koja omogucava korisnicima da kontroliSu temperaturu cipela.

o Kreirati liniju dodatnue opreme koja se moZe koristiti sa cipelama, kao Sto su termalne Carape ili
ulosci.

o Razviti liniju obuce za razlicite klimatske i vremenske uslove, kao $to su jesen (za kisu) ili zimu
(sneg).

o Cipele koje generiSu elektricitet iz kineticke energije: sistem koji omogucava efikasno sakupljanje

energije koris¢enjem kineticke energije koja se nalazi u nasim nogama i stvara kada hodamo ili tr¢éimo
dok nosimo cipele sa baterijama.

Za dodatnu vezbu, ucenici su dobili zadatak da po istom principu ocene jos jednu ideju za novi proizvod:
antibakterijske ¢arape koje mogu da pomognu u sprecavanju rasta nezeljenih bakterija u tkanini, i time
eliminiSu neprijatne mirise.

Ideje za unapredenje proizvoda (primenom zelenog Sesira):
Razvijte liniju ¢arapa za razlicite aktivnosti, kao Sto su tréanje — pesacenije ili trening.
Napravite liniju ¢arapa za razli¢ite vremenske uslove, kao Sto su kisa ili sneg.

Razvijte liniju ¢arapa sa dizajnom za razliéite starosne grupe, kao $to su deca ili seniori.

7. Radionica

Analiza vrednosti aktivnosti (AVA) je sistematska i objektivna procena vrednosti svih aktivnosti koje
kompanija izvrSava u svom poslovanju. Da bi poboljsali poslovni proces treba analizirati aktivnosti tj.:

Identifikovati aktivnosti koje proizvodu ne dodaju nikakvu vrednost,
Identifikovati aktivnosti koje ne dodaju nikakvu vrednost kupcu,
Meriti vreme ciklusa i vreme procesa,

Meriti troSkove.

Moderator ukazuje na cilj analize vrednosti aktivnosti: eliminisanje nepotrebnih aktivnosti, troSkova i
koraka nastalih u procesu kreiranja proizvoda ili usluga bez Zrtvovanja zadovoljstva korisnika, a zatim
eliminisanje (ili barem minimiziranje) svih aktivnosti koje ne daju dodatnu vrednost.
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Arhai¢ni nacin razmisljanja ,,ako nije pokvaren, ne popravljaj ga“ pocinje da se zamenjuje razmisljanjem
o neophodnosti poboljSanja procesa kako bi se ostvario poslovni rast. Svaka aktivnost u procesu se
analizira i klasifikuje u jednu od kategorija: aktivnost koja dodaje vrednost klijentu, aktivnost koja dodaje
vrednost poslovanja i aktivnost koja ne dodaje nikakvu vrednost.

Prakti¢an primer prezentovan ucenicima je kompanija DELL koja je primenom ovog alata uspela da
nadmasi monopolski poloZaj IBM-a proizvodaca rac¢unara. Dell je koristio AVA za identifikovanje i
eliminisanje aktivnosti koje nisu dodale vrednost svojim kupcima, kao $to su upravljanje zalihama (radedi
sa samo 6 dana inventara, Dell je uspeo da smaniji troskove zaposljavanja ljudi da prate i odrzavaju
inventar, skladistenje i drzanje zastarele tehnologije), obrada porudzbina i distribucija (prodajom
direktno kupcima, Dell je uspeo da smanji troskove i ponudi niZze cene od IBM-a, koji se oslanjao na
mreZu dilera i prodavaca). Dell se takode fokusirao na aktivnosti koje su dodale vrednost, kao $to su
prilagodavanje (kupac sam bira konfiguraciju racunara), kvalitet i korisnicki servis. Time je Dell smanjio
svoje troskove, povecao efikasnost i stekao konkurentsku prednost na trzistu.

Slican model je Analiza lanca vrednosti — to je strateski alat koji se koristi za procenu unutrasnjih
aktivnosti preduzeéa. On podrazumeva rasclanjavanje poslovanja kompanije na primarne aktivnosti
(dolazna logistika, operacije, odlazna logistika, marketing i prodaja, servis) aktivnosti podrske
(infrastruktura firme, upravljanje HR-om, razvoj tehnologije i nabavka) i analizu dodate vrednosti u
svakoj fazi.

Za bolje razumevanje modela Analiza lanca vrednosti, uenicima je dat primer hipoteti¢cke kompanije Z-
Tech koja proizvodi Instant tablete za glad, sa razlic¢itim ukusima (koncentrat proteina, ugljenih hidrata,
vitamina i minerala) kada ljudi nemaju uslove za redovan obrok. Oni nabavljaju sirovine iz uvoza i
distribuiraju finalne proizvode putem onlajn prodaje (Instagram).

Nakon analize primarnih aktivnosti i aktivnosti podrske, ucenici su imali zadatak da po grupama
razmisljaju na temu: kako kompanija Z-Tech da identifikuje oblasti u kojima moZe da unapredi svoje
poslovanje i poveda svoju profitabilnost.

Konsolidovanjem svih ideja sazZeti odgovori su sledeci:

Poboljsanje dolazne logistike: kompanija bi mogla da se usredsredi na unapredivanje svoje dolazne
logistike pronalazenjem pouzdanijih dobavljaca ili pregovaranjem o boljim cenama.

Poboljsanje kvalitet sirovina: Z-Tech bi trebalo da se fokusira na nabavku visokokvalitetnih sirovina od
pouzdanih dobavljaca kako bi se osiguralo da finalni proizvod bude visokog kvaliteta i zadovoljava
potrebe kupaca.

Unapredenje marketinske strategije: Z-Tech bi trebalo da razmisli o prosirenju svoje ciljne publike mimo
Instagrama. Kompanija bi mogla da istrazi druge platforme drustvenih mreza ili tradicionalne
marketinske kanale.

Investiranje u istrazivanje i razvoj: Z-Tech treba da investira u istraZivanje i razvoj kako bi unapredio svoj
proizvod i ostao ispred konkurencije koja imitira njihov inovativni proizvod. To bi moglo da podrazumeva
razvoj novih ukusa, atraktivnog dizajna ambalaze ili poboljSanje nutritivnog sadrzaja proizvoda.

Kontinuiranom analizom svog lanca vrednosti, Z-Tech moze da ostane konkurentan i zadovolji potrebe
svojih kupaca.
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Tema je ocenjena kao veoma zanimljiva, pa je diskusija poprimila dinamié¢an karakter. Opciono,
ucenicima je postavljen zadatak da predloze neki sopstveni primer koji bi onda mogao biti analiziran na
isti nacin.

8. Radionica

PEST analiza je metod upravljanja koji procenjuje politicke, ekonomske, socijalne i tehnicke faktore koji
uti¢u na profitabilnost i u¢inak kompanije. Koristi se za identifikovanje mogucnosti i pretnji od spoljnih
faktora i za stratesko planiranje. PEST analiza se obi¢no koristi zajedno sa SWOT analizom. Prosirena
PESTEL analiza takode razmatra ekoloske i pravne faktore.

Kao primer uspe$ne primene alata PEST analize, moderatori su naveli primer Instagram socijalne mreze,
koja je bila prvobitno zamisljena kao platforma za deljenje fotografija. Ipak, vizionarski um je brzo
prepoznao njen potencijalni znacaj.

Politicki: moZe da se koristi kao platforma za politicke kampanje i aktivizam. Instagram pruza odli¢nu
platformu raznim politicarima da lako pristupe velikoj masi ljudi Sirom sveta.

Ekonomski: Instagram se pojavio kao nova 'platforma za oglasavanje'. Lako je, brzo, i daje dobru
pokrivenost trzista. To je nacin kontinuirane reklame, kroz koju se razliiti trendovi mogu izneti u javnost
mnogo brzim tempom. Razni novi i do ju€e nepoznati proizvodi plasirani su na trziste putem Instagrama.

Drustveni: na Instagramu, ljudi mogu komunicirati putem direktnih poruka (DM-ova). Ovo nije samo za
line razgovore; ljudi koji promovisu svoje proizvode takode mogu razgovarati sa potencijalnim i
postojecim kupcima preko DM. Instagram je jednako platforma za zabavu koliko i za biznis.

Tehnoloski: Instagram je platforma dizajnirana za mobilne korisnike (u eri kada gotovo svako ima i nosi
sa sobom mobilni telefon, za razliku od npr. laptopa). Kada ste negde na putu ili na proslavi, slikali biste
se telefonom, a zatim direktno okacili slike na Instagram —bum! | gotovo.

Za vezbu, ucenicima je dat primer hipoteticke kompanije iFuturex koja je razvila je inovativni proizvod:
masku mobilnog telefona koja je istovremeno punjac za bateriju (na bazi solarne i kineticke energije).
Pre lansiranja proizvoda na trziste, trebalo bi da se uradi PESTEL analiza.

Trenutna situacija:

Politi¢ki: Vladina politika koris¢enja obnovljivih izvora energije smanijila je poreze na gotove proizvode i
istovremeno povecala uvozne dazbine na sirovine iz Kine.

Ekonomski: Smanjenje ekonomske aktivnosti i povecanje nezaposlenosti.
Socijalni: Postoji rastuéi trend potraznje za ekoloski odrzivim proizvodima.

Tehnoloski: tehnologija proizvodnje komponenti za solarnu i kineticku energiju je znacajno unapredenai
jeftinija.
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Zivotna sredina: zabeleZene su znagajne klimatske promene sa poveéanjem prose¢ne temperature, alii
povecanjem broja kiSnih dana u letnjim mesecima.

Zakonski: ekoloski propisi za koriséenje obnovljivih izvora energije promenjeni su kako bi se podstakla
upotreba solarne energije.

Zadatak za ucenike je: napraviti odgovarajuce strategije da iFuturex ostane konkurentan na trzistu.
Ucenici rade u grupama od po 5 ¢lanova. Rezultat (sumarno):

S obzirom na trenutne okolnosti, iFuturex bi trebalo da se fokusira na sledece strategije kako bi ostao
konkurentan:

1. Smanijiti troskove sirovina: iFuturex bi trebalo da razmotri izvore sirovina iz zemalja van Kine
kako bi se smanjio uticaj povecanih uvoznih dazbina. Kompanija bi takode trebalo da razmotri pregovore
sa drugim dobavlja¢ima o smanjenju cena sirovina.

2. Fokusirati se na marketing: iFuturex bi trebalo da se fokusira na reklamiranje svojih proizvoda
kao ekoloski odrzive alternative tradicionalnim maskama za mobilne telefone. Kompanija bi trebalo da
razmotri fokusiranje na ekoloski-svesne potrosace i koriséenje platformi drustvenih mreza kako bi dosla
do Sire publike.

3. Investirati u istrazivanje i razvoj: iFuturex treba da investira u istraZivanje i razvoj kako bi
poboljsao efikasnost svog proizvoda. Kompanija bi trebalo da razmotri korisSéenje najnovije tehnologije
za poboljsanje performansi proizvoda i smanjenje troskova.

Ucenicima je dodeljen opcioni zadatak: da uporede prednosti i mane Instagrama i Fejsbuka.

9. Radionica

Odrzivi proizvod i inovacije poslovnog modela je koncept menadZmenta koji naglasava vaznost kreiranja
odrzivih proizvoda i poslovnih modela. On podrazumeva razvoj proizvoda i usluga koji su ekoloski
prihvatljivi, drustveno odgovorni i ekonomski odrzivi.

Odrziva proizvodnja se zasniva na koriséenju obnovljivih izvora (na primer, drvo umesto plastike koja se
bazira na fosilnim izvorima, tekstilni proizvodi na bazi drveta, kao $to su modal ili Liocell umesto
poliestera ili poliamida, proizvodnja od recikliranih materijala, koris¢enje solarne energije umesto
elektricne energije iz termoelektrana ili zelene energije iz vetrogeneratora itd.).

Postoji vise nacina da se osigura odrzivo upravljanje i odrzive inovacije, kao Sto su:

1. Uticajno platno

2. Platno odrzivog poslovnog modela
3. Platno za etiku digitalnih proizvoda
4. SWOT analiza odrZivosti
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5. Odrzivost uravnotezenih rezultata

SWOT analiza odrZivosti je ve¢ obradena u okviru SWOT analize na primeru Edu Wood kompanije koja
proizvodi drvene igracke (nema potrebe da se ponavlja), umesto toga, ucenicima se moze pokazati
primer Canvas odrzivog poslovnog modela kao prosirene verzija platna poslovnog modela (Business
Model Canvas — koji ¢e biti analiziran kasnije) koja ukljucuje dodatna polja vezana za uticaj proizvoda i
poslovnog modela na Zivotnu sredinu i drustvo. Dodatna polja su:

Eko-dizajn: To podrazumeva procenu uticaja dizajna proizvoda na Zivotnu sredinu, kao Sto su upotreba
odrzivih materijala, energetska efikasnost i reciklaza.

Eko-proizvodnja: To ukljuCuje procenu uticaja procesa proizvodnje na zivotnu sredinu, kao $to su
upotreba obnovljive energije, smanjenje otpada i o¢uvanje vode.

Eko-distribucija: To podrazumeva procenu uticaja procesa distribucije na Zivotnu sredinu, kao $to su
upotreba vozila sa niskom emisijom, optimizacija rute i smanjenje ambalaze.

Eko-potrosnja: To ukljucuje procenu uticaja upotrebe proizvoda na Zivotnu sredinu, kao $to su potrosnja
energije, koriséenje vode i proizvodnja otpada.

Ekoloski-kraj Zivotnog veka: To ukljuCuje procenu uticaja na Zivotnu sredinu odlaganja proizvoda, kao sto
su reciklaza, ponovna upotrebna vrednost i smanjenje otpada.

Posle uvodnih izlaganja, ucenicima se daje zadatak, da pokusaju da naprave sSWOT analizu za
Kompaniju iFuturex koja proizvodi maske za mobilne telefone koje su takode istovremeno punjaci za
baterije (solarna i kineticka energija). Odrziva SWOT analizu za kompaniju iFuturex je definisana:

Snaga
Kompanija je razvila inovativni proizvod koji je ekoloski prihvatljiv i drustveno odgovoran.
Kompanija ima jaku reputaciju brenda i lojalnu bazu kupaca.

Kompanija ima jaku finansijsku poziciju i pristup kapitalu.

Slabosti

Kompanija u velikoj meri zavisi od uvoza za sirovine, na $ta bi mogle uticati promene uvozno-izvoznih
propisa ili tarifa.

Kompanija ima ogranic¢eno iskustvo u inovacijama odrzivog proizvoda i poslovnog modela.

Kompanija ima ograniCene resurse za istrazivanje i razvoj.

Prilike

Rastudéi trend potraznje za ekoloski odrZivim proizvodima predstavlja priliku za kompaniju da prosiri
svoju bazu kupaca.
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Sve veca dostupnost odrzivih materijala i nacina proizvodnje predstavlja priliku za kompaniju da poboljsa
efikasnost svog proizvoda.

Sve veca svest o ekoloskim i socijalnim pitanjima predstavlja priliku za kompaniju da se razlikuje od
konkurenata.

Pretnje

Ekonomsko usporavanje i povecanje nezaposlenosti mogli bi da smanje potrosnju i da uti¢u na prodaju
proizvoda.

Sve veca konkurencija na trziStu odrzivih proizvoda mogla bi da smaniji trzisni udeo kompanije.
Promena ekoloskih propisa mogla bi da uti¢e na poslovanje i profitabilnost kompanije.

*Qpcioni zadatak za razmisljanje: moguca Stetna dejstva intenzivne upotrebe pametnih telefona.

10. Radionica

SMART alat pametnih ciljeva koristi format: specifican, merljiv, dostizan, relevantan i vremenski
ogranicen. Koris¢enjem alata SMART preduzece moze da kreira jasan i delotvoran cilj koji je uskladen sa
misijom i vrednostima kompanije. Ovaj alat se moZe koristiti za donoSenja odluka i merenje napretka
tokom vremena.

Kao jednostavan i konkretan primer, moderatori navode primer SMART ciljeva za kompaniju koja nudi
planiranje i organizacije vencanja.

Konkretno: Poveéajte broj vencanja koje ¢e kompanija organizovati u narednih 6 meseci.
Merljivo: Pratite broj vencanja koje kompanija organizuje svakog meseca.

Dostizno: Kompanija ima tim iskusnih organizatora vencanja i vec je organizovala 10 vencanja u
poslednjih 6 meseci.

Relevantno: Primarno poslovanje kompanije je organizovanje vencanja, a povecanje broja planiranih
vencanja pomodi ¢ée kompaniji da raste.

Vremenska granica: Cilj je da se poveca broj organizovanja vencanja u narednih 6 meseci.

Na primeru hipoteticke agencije MatchMe, ucenici treba da naprave predlog SMART cilja: povecanje
broja klijenata za 20 odsto u narednih 6 meseci.

Agencija "MatchMe" nudi usluge pratnje za specijalne dogadaje, kao $to su vencanja ili proslave,
praznici, putovanja ili posete prijateljima i roditeljima... za samce. Agencija ,MatchMe” treba da
organizuje promociju za svoje potencijalne klijente. Zadatak je napraviti konkretan plan kako bi ovaj
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dogadaj privukao veliku paznju potencijalnih klijenata za usluge agencije. Cilj je da se privuce 25
predstavnika medijskih kuca koji ¢e prisustvovati promociji Agencije na odabrani dan.

Ucenici rade u grupama i izlazu svoje ideje. Konsolidacijom odgovora, sacinjena je lista predloga za
Agenciju:

1. Istrazite lokalnu Stampu: Identifikujte reportere i urednike koji pokrivaju dogadaje slicne vasim i
kreirajte listu sa njihovim kontakt podacima.

2. Kreirajte obavestenje za medije: Obavestenje za medije je kratak prikaz onoga sto je vas
dogadaj, ko prisustvuje, lokacija, vreme i kako odgovoriti na poziv kao predstavnik Stampe. Posaljite
obavestenje prema listi medija 3-4 nedelje unapred kao najavu datuma, a zatim jo$ jednom nedeljno sa
ispravkama o tome ko Ce prisustvovati. Kako se priblizavate dogadaju, trebalo bi da ga posaljete 3 dana
pre, dan pre i na sam dan dogadaja.

3. Angazujte poznatu li¢cnost za voditelja: Poznate licnosti mogu da pomognu da se privuce medijska
paznja za vas dogadaj. Pronadite agencije koje zastupaju poznate licnosti preko web sajtova.

4, Kreirajte vizuelno privlacan poziv: Dobro osmisljen poziv moze pomoci da privucete ucesnike i
pruZite im sve potrebne informacije.

5. Ponudite ekskluzivni pristup: Ponudite novinarima ekskluzivan pristup voditeljima ili drugim VIP-
osobama na vasem dogadaju.

6. Koristite drustvene medije: Koristite platforme drustvenih medija da promovisete svoj dogadaj i
poveZete se sa potencijalnim uesnicima i reporterima.

7. Pracenje: Budite u vezi sa novinarima da biste procenili da li ée prisustvovati ili ne.

Opciono, postavite ucenicima zadatak da sami predloZe neki primer odredivanja SMART cilja i predloze
moguca resenja.

11. Radionica

Planiranje prioriteta je proces identifikacije i rangiranja zadataka ili ciljeva na osnovu njihovog znacaja i
hitnosti. To pomaze kompanijama da se fokusiraju na najvaznije zadatke i efikasno dodele resurse.
Ima viSe metoda koji se mogu koristiti, najées¢e primenjivani su:

Metod matrice prioriteta je alat koja se koristi za odredivanje prioriteta zadataka na osnovu njihove
vaznosti i hitnosti. Poznat je i kao Ajzenhauer matrica ili Hitno-Vazno matrica. Metod je popularizovao
Stephen Covey u svojoj knjizi " 7 Navika visoko efikasnih ljudi". Matrica je podeljena na Cetiri kvadranta,
od kojih svaki predstavlja razlicit nivo vaznosti i hitnosti:

Vazno i hitno: Zadacima koji su i vazni i hitni treba dati najvisi prioritet. Ovi zadaci zahtevaju neposrednu
paznju i treba ih zavrsiti Sto je pre moguce.
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Vazno, ali ne i hitno: Zadacima koji su vazni, ali ne i hitni, treba dati drugi najvisi prioritet. Ovi zadaci su
vazni za dugorocni uspeh i u skladu sa tim ih treba planirati i zakazati.

Hitno, ali nije vazno: Zadacima koji su hitni, ali nisu vazni treba dati treci najvisi prioritet. Ovi zadaci se
Cesto mogu delegirati drugima ili odloziti za kasnije vreme.

Nije hitno i nije vazno: Zadacima koji nisu ni hitni ni vazni treba dati najnizi prioritet. Ovi zadaci se Cesto
mogu eliminisati ili odloziti na neodredeno vreme.

Primer: kompanija koja se bavi planiranjem i organizacijom vencanja, treba da grupiSe zadatke prema
Ajzenhauerovoj matrici za poru¢eno vencanje koje se odrzava za mesec dana:

Vazno i hitno: Izbor i rezervacija mesta, plan organizacije
Vazno, ali ne i hitno: Muzika i zabava, cvetni aranZmani i dekor sale
Hitno, ali ne i vazno: Izbor kateringa i menija, fotografisanje i video-snimanje

Nije ni vazno i nije hitno: logistika i transport gostiju

Slican metod je i matrica 4D:

Metod 4D: Do-Delegate-Delay-Delete (uradi-delegiraj-odloZi-eliminisi) je tehnika upravljanja vr.emenom
koja pomaze pojedincima da daju prioritet zadacima na osnovu njihove vaznosti i hitnosti. Metod je
poznat i kao 4D upravljanja vremenom. 4D su:

Uradite: Zadatke koji su i hitni i vazni treba obaviti odmah.

Delegirajte: Zadatke koji su vazni, ali nisu hitni, treba delegirati nekom drugom.

Odlozite: Zadatke koji su hitni, ali nisu vazni, treba odloZiti za kasnije.

EliminiSite: Zadatke koji nisu ni hitni ni vazni treba eliminisati ili odlozZiti na neodredeno vreme.

Primer za ucenicku vezbu:

CEO (Chief Executive Officer) kompanije sa sediStem u Njujorku eMoonlLight ima 4 istovremena zadatka:
- Redovan mesecni sastanak sa eksternom advokatskom firmom koja zastupa nasu kompaniju,

- Poslovno putovanje u San Francisko — potpisivanje preliminarnog sporazuma o poslovnoj saradnji,

- Poslednja utakmica play-off u koSarci - na zahtev CEO-ovog sina kome je rodendan,
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- Kontrola sklopljene opreme u novom udaljenom objektu u Sijetlu pre otvaranja, koje je planirano za
slede¢u nedelju.

Zadatak je odrediti prioritete za CEO kompanije prema 4D metodu: Uradi-delegiraj-odlozi-izbrisi.

Uradite: Poslovno putovanje u San Francisko je vazan zadatak za kompaniju, jer podrazumeva
potpisivanje preliminarnog sporazuma o poslovnoj saradnji. Ovom zadatku treba dati najvisi prioritet i
dovrsiti ga u najkracem moguéem roku.

Delegirajte: Redovan mesecni sastanak sa eksternom advokatskom firmom koja predstavlja preduzeée je
vazan zadatak, ali se moze delegirati pouzdanom zaposlenom koji moze efikasno da se nosi sa
situacijom.

Odlozite: Kontrola sklopljene opreme u novom udaljenom postrojenju u Sijetlu je vazan zadatak, ali nije
hitan. MozZe se odloziti do kasnijeg datuma kada resursi budu dostupni.

ObriSite: Poslednja utakmica plej-offa u kosarci na zahtev direktorovog sina koji ima rodendan je
atraktivna prilika, ali nije od sustinskog znacaja za trenutni uspeh kompanije. Za sada se moze izbrisati sa
liste zadataka.

U ovom poslednjem slucaju nije bilo apsolutnog slaganja: jedan deo ucenika je smatrao da je poslednji
zadatak (utakmica play-off koja se odrzava danas, a naredni put tek sledece godine) vazan i hitan te da
se mora uraditi, a kontrola sklopljene opreme moze trenutno eliminisati i aktivirati za neko vreme.

Dilema je bila i kod sledeceg zadatka:

Vlasnik MSP prodaje ru¢no radene rukotvorine preko interneta. Ima dva zadatka koja treba da se
dovrse: (1) azuriranje Web lokacije kako bi se ukljucile nove fotografije i opisi proizvoda i (2) odgovor na
Zalbu kupca zbog odloZene isporuke.

Zadatak (1) je vazan, ali ne i hitan, jer ¢e vam pomoci da privucete nove kupce i vremenom povecate
prodaju. Zadatak (2) nije vaZan ali je hitan, jer zahteva momentalnu paznju da bi se resio problem kupca.

U ovom slucaju, odredivanje prioriteta nije jednostavno: azuriranjem Web lokacije novim fotografijama i
opisima proizvoda, moze se poboljsati prisustvo na mrezi i privuci novi kupci, Sto ¢e dugorocno uticati na
poslovanje i prihode. S druge strane, reSavanje reklamacije jednog kupca je vazno, ali ne i hitno, i
(prema profitabilnom aspektu) nije od presudnog znacaja za dugorocni uspeh poslovanja. Medutim,
imajuci u vidu da se Sirenjem loSeg iskustva klijenta na drustvenim mreZzama moZze narusiti ugled firme i
poverenje kupaca, daje osnov za davanje drugacijeg prioriteta od navedenog.
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12. Radionica

Takti¢ko planiranje implementacije odnosi se na proces razlaganja sveobuhvatnih strateskih ciljeva na
akcione kratkorocne ciljeve. Ono podrazumeva kreiranje specifi¢nih, merljivih ciljeva i vremenskih
rokova za postizanje tih ciljeva, osiguravajuci da svi ¢lanovi tima razumeju svoje uloge i odgovornosti.
Ovo planiranje je klju¢no za uskladivanje neposrednih akcija sa dugoro¢nim strateskim ciljevima,
povecanje efikasnosti i olakSavanje efikasne raspodele resursa u organizaciji.

Moderator navodi primer poznate kompanije Apple koja je uspesno sprovela takticko planiranje
implementacije u lansiranju novog proizvoda. Apple-ovo lansiranje iPhona 2007. godine je klasi¢an
primer uspesnog lansiranja proizvoda. (1) Apple je sproveo opseZna istraZivanja trzista kako bi
identifikovao potrebe i preferencije svoje ciljne publike i razvio proizvod koji je ispunio te potrebe. (2)
Apple je kreirao marketinski plan koji je ukljucivao specificne korake potrebne za promociju proizvoda,
kao i vremenski okvir za dovrSavanje svakog koraka. (3) Konacno, Apple je sproveo meko lansiranje
proizvoda nudeci beta verziju iPhone-a za izabrane kupce, $to je pomoglo da se izgradi interesovanje za
proizvod i povecaju Sanse za marketing od usta do usta.

Za bolje razumevanje ovog alata, moderator izlaZe slededi primer:

Startap kompanija Edu Wood uskoro ulazi na trziste drvenih igracaka. Ima ogranicen budzet.
. Definisite ciljnu publiku — decu ili kolekcionare.

. Sprovesti istrazivanje trzista — kako?

. Razvijte proizvod — da ponudi bolje karakteristike od igracaka konkurenata.

. Napravite marketinski plan — zasnovan na drustvenim mrezama.

. Testirajte proizvod — sa kim?

. Blago lansiranje proizvoda — kako pronaci trziSnu nisu?

N o o A WN R

. Pokrenite proizvod — gde?

Odgovor na postavljeni zadatak (u kratkim crtama) je prenet uéenicima:

Definisanje ciljne publike: ciljna publika su kolekcionari, u kom slucaju proizvod bi trebalo da bude
dizajniran tako da bude jedinstven, kvalitetan i vizuelno privlacan.

Sprovodenje istraZivanja trzista: Kompanija moze da koristi ankete na socijalnim mrezama, fokus grupe
ili intervjue za prikupljanje informacija od potencijalnih klijenata.

Razvoj proizvoda: Kompanija bi trebalo da razvije proizvod koji nudi bolje karakteristike od igracaka
konkurenata. Na primer, ekoloske, iz odrzivih izvora i edukativnije drvene igracke. Zbog ciljane publike —
kolekcionara — fokus treba da bude na inovativhom dizajnu za razlikovanje svojih proizvoda od
konkurenata.

| 43



OPEN FUTURE: Studija slucaja

Kreiranje marketing plana: Fokus treba da bude marketinski plan zasnovan na drustvenim mrezama,
kao sto su Facebook, Instagram Tik-Tok i Twitter, a takode moze se razmotriti koris¢enje influensera
kako bi osvajili Siru publiku.

Testiranje proizvoda: testiranje proizvoda treba vrsiti najpre sa roditeljima i kolekcionarima kako bi se
prikupile povratne informacije koje su znacajne za poboljSanje proizvoda pre nego lansiranja na trziste.

Meko-lansiranje proizvoda: Da bi pronasla trziSnu nisu, kompanija moZe da meko lansira proizvod u
odredenom regionu ili ka odredenoj grupi kupaca. To ¢e pomoc¢i kompaniji da prikupi povratne
informacije, izgradi svest o brendu i usavrsi svoju marketinsku strategiju.

Lansiranje proizvoda: Kada proizvod bude spreman, kompanija ga moZe lansirati na platformama za e-
trgovinu kao Sto su Amazon, Etsy i eBay (odnosno lokalne platforme na nacionalnim trzistima). Zatim na
svojoj internet stranici za direktno obracanje kupcima.

Zadatak za ucenike koji se radi u grupama:

Kompanija Z-Tech Zeli da napravi promotivnu kampanju za svoje proizvode (Instant tablete za glad) na
Sajmu hrane od 1-7. septembra ove godine. PredlozZite plan implementacije koristeci obrazac plana 1-7:

Definisanje potrebnih ishoda

Definisanje odgovornosti za ishode
Utvrdivanje radnji za ostvarivanje ishoda
Definisanje budzeta, uloga i mera

Definisanje sistema za pracenje

Primena metodologije upravljanja projektima
Pregled i korekcija po potrebi

NoukwnpeE

Zahtevani ishod je povecanje svesti o brendu, odgovornost nad zadatkom je Marketinsko odeljenje od 5
osoba, BudzZet je 100.000 USD, eksterni dobavljac je ugostiteljska kompanija (katering), promotivni
materijal su uzorci proizvoda, a to su instant tablete protiv gladi i flajeri sa informacijama o prednostima
i zdravstvenim uverenjima za proizvod.

DefiniSite potrebne ishode: Potreban ishod promotivne kampanje je povecanje svesti o brendu.

DefiniSite odgovornost nad ishodima: Odeljenje marketinga od 5 osoba bice odgovorno za postizanje
potrebnog ishoda.

Utvrdivanje radnji za ostvarivanje ishoda: Bi¢e preduzete sledece radnje da bi se ostvario zahtevani
ishod:

Izrada marketinskog plana koji uklju€uje promotivnu kampanju za Sajam hrane.

AngaZovanje eksterne kompanije da obezbedi prototip - uzorke proizvoda, Pilule protiv gladi, za Sajam
hrane.

Kreiranje flajera sa informacijama o prednostima i zdravstvenim uverenjima proizvoda koje cete
distribuirati na Sajmu hrane.
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Definisite budzZete, uloge i mere: BudZet za promotivnu kampanju je 100.000 USD. Odeljenje
marketinga od 5 osoba bice odgovorno za izvodenje promotivne kampanje. Uspeh promotivne
kampanje meriée se povecanjem svesti o brendu.

DefiniSite sistem pracenja: Sistem pracenja ¢e ukljucivati pracenje broja distribuiranih uzoraka, broja
distribuiranih flajera i povecanje svesti o brendu.

Implementirajte metodologiju upravljanja projektima: Bi¢e sprovedena metodologija upravljanja
projektima kako bi se obezbedilo da se promotivna kampanja sprovodi na vreme i u okviru budzeta. Na
primer, metodologija KPl mozZe da se koristi za pra¢enje performansa postavljenih ciljeva.

Pregledajte i revidirajte po potrebi: Plan implementacije ée biti razmotren i revidiran po potrebi kako bi
se osiguralo da promotivna kampanja bude uspesna.

Opcioni dodatni zadatak:

Napraviti flajere za Sajam hrane za posetioce sajma, za instant tablete protiv gladi kompanije Z-Tech.

13. Radionica

Finansijsko planiranje je proces kreiranja sveobuhvatnog finansijskog plana za upravljanje finansijama
preduzeca i ostvarivanje njegovih finansijskih ciljeva. Finansijski plan moZze pomoci kompanijama da
upravljaju svojim prihodima i troSkovima, smanje dug, ustede za buduce investicije i planiraju
neocekivane troskove.

Finansijski plan za startap kompanije obicno ukljucuje sledec¢e komponente:

BudZetiranje: Kreiranje budZeta za upravljanje prihodima i troSkovima.

Upravljanje novéanim tokovima: Upravljanje nov¢anim prilivom, procenom priliva i odliva gotovine.
Investiciono planiranje: Izrada investicione strategije za ostvarivanje finansijskih ciljeva.

Upravljanje rizicima: Procena i upravljanje rizicima povezanim sa finansijama startapa, kao sto su
osiguranje i planiranje nekretnina.

Na primeru hipoteticke kompanije eMoonLight koja namerava da zapocne proizvodnju uli¢nih lampi u
obliku drveca, koje ¢e umesto lis¢a imati solarne panele (tokom dana solarni paneli u obliku lis¢a pune se
solarnom energijom, a nocu svetle, ¢cime koriste obnovljivu energiju i ¢ine Zivotnu sredinu mnogo
lepSom od metalnih stubova za ulicnu neonska rasvetu), treba saciniti finansijski plan sa elementima:

| 45



OPEN FUTURE: Studija slucaja

(1) upravljanje tokovima gotovine i
(2) Investiciono planiranje.

Pocetni budzet je 400.000 Eura.
Ocekivani prihod je €500,000:

Upravljanje tokovima gotovine:

Pocetni budzet od 400.000 Eura bice iskoris¢en za pokrivanje sledecih troskova:
IstraZivanje i razvoj: €100.000

To Ce pokriti troskove projektovanja i prototipa ulicnih svetiljki.

Proizvodnja: €200.000

To ¢e pokriti troskove proizvodnje uli¢nih lampi.

Marketing i oglasavanje: €50.000

To Ce pokriti troskove promovisanja uli¢nih lampi potencijalnim kupcima.
Distribucija: €50.000

To ¢e pokriti troSkove isporuke uli¢nih svetiljke kupcima.

Fond za nepredvidene izdatke: €50.000

Ovo ¢e pokriti sve neocekivane troskove koji se mogu pojaviti.

Ocekivani prihod od prodaje uli¢nih lampi je 500.000 Eura. Plan upravljanja nov¢anim tokovima:

TroSkovi Iznos
Istrazivanje i razvoj €100,000
Proizvodnja €200,000
Marketing i oglasavanje €50,000
Distribucija €50,000

Fond za nepredvidene situacije €50,000

Ukupni troskovi €450,000
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Ocekivani prihod €500,000

Neto tok gotovine €50,000

Investiciono planiranje:

Preostalih 50.000 Eura mozZete uloZiti na sledece nacine:

Istrazivanje solarnih panela: €20.000

To Ce pokriti troskove istrazivanja i razvoja efikasnijih solarnih panela.
Ekspanzija: €20.000

To Ce pokriti troskove prosirenja linije proizvoda kako bi se ukljucili i drugi proizvodi na solarno
napajanje.

Odrzivost: €10.000
To ¢e pokriti troSkove primene odrzivih praksi u procesu proizvodnje.

Ucesnici radionica su ve¢inom upoznati sa finansijskim izveStajima — Bilansom stanja i Bilansom uspeha.
Prezentovan je primer jedne firme, po obrascu za mala i srednja preduzeca.

14. Radionica

Plan komunikacija je dokument u kojem je izloZzeno kako ¢e kompanija komunicirati sa svojim
zainteresovanim stranama, ukljucujudi zaposlene, kupce, investitore i medije. On ukljucuje informacije o
kanalima komunikacije koji ¢e se koristiti, uCestalosti komunikacije i porukama koje ¢e biti prenete.

Ovaj alat se najbolje pamti na nekom primeru koji je prilagoden ucesnicima radionica. U nasem slucaju,
odabran je hipoteticki kafi¢ koji je tek poceo sa radom (startap) pod nazivom "CoffeeLand" i koji upravo
pravi komunikacioni plan za promociju svojih novih proizvoda: tople ¢okolade sa mnogo razli¢itih ukusa i
dodataka (suseno voce, hrskave cokoladne kuglice, sladoled od vanile itd.). Plan komunikacije obuhvata
slede¢e komponente: 1. Identifikovanje publike 2. Utvrdivanje ciljeva 3. Razvijanje klju¢ne poruke - sta
komunicirati 4. Izrada takti¢kog plana - kako komunicirati i kada 5. Izbor indikatora za ocenjivanje
uspeha i 6. Kanali komunikacije.

Identifikovanje publike: Ciljna publika za nove proizvode od tople ¢okolade u CoffeeLandu mogla bi da
budu:

Ljubitelji cokolade; Ljudi koji uzivaju u isprobavanju novih ukusa; Ljudi koji traze toplo i pice za uZivanje;

Ljudi koji su zdravstveno svesni i traze zdravije alternative u odnosu na tradicionalnu kafu.

Utvrdivanje ciljeva: Ciljevi CoffeeLand-ovog komunikacionog plana mogli bi biti:
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Povedanje svesti o brendu; Povecanje prodaje novih proizvoda od tople ¢okolade; Izazvati znatizelju oko
novih proizvoda; Uspostaviti CoffeeLand kao omiljeno mesto za toplu ¢okoladu.

Razvijanje klju¢ne poruke - Sta komunicirati: Klju¢na poruka koju CoffeeLand treba da prenese svojoj
ciljnoj publici mogla bi da bude:

Predstavljanje novih proizvoda od tople ¢okolade sa jedinstvenim ukusima i dodacima; Isticanje
zdravstvenih prednosti novih proizvoda; Naglasavanje kvaliteta sastojaka koji se koriste u novim
proizvodima; Stvaranje osecaja udobnosti i topline povezanih sa novim proizvodima.

Izrada taktickog plana - kako komunicirati i kada: CoffeeLand bi mogao da iskoristi slede¢u taktiku da
prenese svoju kljuénu poruku svojoj ciljnoj publici:

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

Email marketing: putem obavesStavanja o novim proizvodima i ponudama sa popustom.

Promocije u prodavnicama: degustacija ili besplatni uzorci novih napitaka kupcima koji posecuju
odabrane prodavnice.

Influenser marketing preko food blogera i influensera na promovisanju novih proizvoda.

Sezonske promocije: specijalne promocije tokom zimske sezone kada je veca verovatno da ¢e ljudi Zeleti
tople napitke.

Odabir indikatora ocenjivanja: CoffeeLand bi mogao da koristi sledeée metrike za procenu uspesnosti
svog komunikacionog plana:

Podaci o prodaji radi provere - da li je doslo do povecéanja prodaje nakon pokretanja plana komunikacije.
Odziv na drustvenim mreZama - da bi se videlo da li je doSlo do povecanja lajkova, komentara i akcija.
Stopa otvaranja e-poste - da bi se videlo da li postoji povecanje interesovanja za nove proizvode.
Povratne informacije kupaca - da se vidi da su zadovoljni kvalitetom i ukusom.

Kanali komunikacije: CoffeeLand bi mogao da koristi sledeée kanale da prenese svoju klju¢nu poruku
cilinoj publici:

Platforme drustvenih medija kao $to su Facebook, Instagram, Tik-Tok i Twitter; Bilteni e-poste;

Promocija u prodavnicama; Influenser marketing; Sezonske promocije itd.
3k 3k %k %k %k

Nakon prezentacije ovog primera, ucenici su zamoljeni da osmisle poruku za potencijalne kupce
odnosno potrosace novih proizvoda — tople ¢okolade kompanije CoffeeLand. Predlozi su sumirani i
objedinjeni u slede¢em pregledu:

"Prepustite se toplini nasih novih ukusa tople ¢okolade": Ova poruka naglasava udobnost i toplinu
povezanu sa toplom ¢okoladom, istovremeno isticuci jedinstvene ukuse novih proizvoda CoffeeLand-a.
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"Iskusite magiju nasih novih kreacija tople ¢okolade": Ova poruka stvara osecaj uzbudenja i divljenja oko
novih proizvoda CoffeelLand-a, istovremeno naglasavajudi kvalitet sastojaka koji se koriste.

"Zadovoljite svoju Zelju nasim novim vrstama tople ¢okolade": Ova poruka apeluje na ljude koji su u
potrazi za ukusnim i zadovoljavajuéim pi¢em, istovremeno isticuéi raznovrsnost ukusa koji su dostupni.

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

"Zagrejte svoju zimu nasim novim toplim ¢okoladnim senzacijama": Ova poruka stvara osecaj prave
sezone za nove proizvode CoffeelLand-a, istovremeno naglasavajuéi udobnost i toplinu povezanu sa
toplom ¢okoladom.

"Topli snovi za hladno vreme": Ovo je privlacan i nezaboravan slogan koji naglasava udobnost i toplinu
povezanu sa novim proizvodima od tople ¢okolade u CoffeeLandu. Takode stvara osecaj uzbudenja i
iSCekivanja oko novog proizvoda.

Opciono: predlozite u¢enicima da naprave skice vizuelnih elemenata za promociju novih proizvoda.

15. Radionica

Upravljanje promenama je proces koji obezbeduje da se promene sprovedu temeljno i nesmetano na
efikasan nacin i imaju Zeljeni uticaj. Nijedna organizacija ne mozZe sebi da priusti da radi sve isto. Uvek
postoje novi izazovi za upoznavanje i bolji nacini obavljanja stvari. Upravljanje promenama je proces
upravljanja prelazom iz trenutnog stanja u Zeljeno bududée stanje organizacije.

Uspesno upravljanje promenama se oslanja na Cetiri osnovna principa: 1. Razumeti promenu; 2. Planirati
promenu; 3. Primeniti promenu; 4. Saopstiti promenu.

Ljudi u kompanijama nikada nisu sreéni kada se uvode novine koje remete dosadasnji uhodani proces
rada, jer to znadi prelazak iz zone komfora u nesigurnost i neizvesnost - kako ¢e se promene odraziti na
svakog pojedinca. Na osnovu uocene pojave — strah od promena — razvijeni su alati koji pomazu da se
promene sprovedu na najbezbolniji nacin (primeri drasticnih promena su npr. prelazak sa proizvodnje ili
koris¢enja digitalnih umesto analognih uredaja, elektri¢ni motori za automobile umesto motora sa
unutrasnjim sagorevanjem, online prodaja umesto prodaje u prodavnicama, proizvodnja kartonskih
muzickih Cestitki umesto digitalnih itd.).

ADKAR Change Management Model je posebno koristan alat koji se moZze koristiti za implementaciju
promene. U ovom alatu je navedeno pet stvari kojima bi se trebalo pozabaviti u komunikaciji:

o Svest (o potrebi za promenom).
o Zelja (da uéestvujete i podrzite je).
o Znanje (o tome kako se menja).
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. Sposobnost (za promenu).
o Pojacanje (da bi se promena dugorocno odrzala).

Za praktican primer kako ADKAR alat funkcionise, odabrana je hipoteticka startap kompanija Divorce-At-
Last (Konacno razvod), koja ima jedinstvenu poslovnu ideju i zapocela je izradu muzickih Cestitki
namenjenih prijateljima i rodacima koji mogu da Cestitaju razvod voljene osobe i pojacaju im
raspoloZenje i samopouzdanje.

Kompanija je prethodno poslovala pod imenom eCardz i nudila elektronske Cestitke za razne proslave,
od nacionalnih praznika (Nova godina, Bozi¢, Uskrs), do godiSnjica i proslava (rodendana, vencanja,
mature), koristeci sopstveni razvijeni softver, putem drustvenih mreza.

Kako je konkurencija u ovoj oblasti bila izuzetno jaka, prodaja i prihodi kompanije poceli su drasti¢no da
padaju i bilo je neophodno poceti sa zanimljivom i originalnom idejom koja joS nije bila prisutna na
trzistu.

Plan je da muzicke Cestitke budu napravljene od kartona, sa originalnim dezenima u 30 razli¢itih motiva i
sa istim brojem razlicitih popularnih pesama, za koje ¢e biti obezbedene licence.

Ime firme je promenjeno, osmisljen je novi logo i menadZment kompanije priprema plan za realizaciju
upravljanja promenama.

Primenom ADKAR alata na ovoj kompaniji, uz podrsku moderatora, ucenici ¢e razumeti ceo proces
promene - prelaska sa stare na novu proizvodnju.

Svest. Kompanija treba da informiSe i edukuje svoje zaposlene, kupce, dobavljace, partnere i investitore
o potrebi promene i razlozima koji stoje iza nje: trziste elektronskih kartica zasi¢eno i konkurentno, a
nova proizvodna linija muzickih Cestitki za razvode ¢e se razlikovati od konkurenata i zadovoljiti potrebu
kupaca.

Zelja. Kompanija treba da motivide i inspiride svoje aktere da ucestvuju i podrie promenu isticanjem
prednosti, kao Sto su povecanje zadovoljstva i lojalnosti kupaca, osvajanje novih segmenta trzista,
generisanje prihoda i profita i poboljsanje imidza i reputacije brenda kompanije.

Znanje. Kompanija treba da obezbedi i olak§a moguénosti u¢enja i obuke svojim zaposlenima i
partnerima, da steknu vestine i znanja potrebna za promenu. Oni bi trebalo da ponude razlic¢ite metode i
formate ucenja i obuke, kao Sto su online kursevi, radionice, webinari ili dopunsko poducavanje.

Sposobnost. Kompanija treba da omogudi svojim zaposlenima i partnerima da primenjuju i praktikuju
vestine i steCena znanja za promenu putem obezbedenja resursa i podrske neophodnih za promenu, kao
Sto su oprema, budzet, vreme i smernice.

Pojacanje. Kompanija treba da pojaca promenu tako Sto ¢e osigurati da postane integrisana u
organizacionu kulturu i sve radne procese. Treba da izveStava o rezultatima i ishodima promene, kao i o
tome koliko su ciljevi promena ostvareni.

% %k %k %k

Za vezbu, ucenicima je dat zadatak da osmisle, radeci u grupama, sledece:
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Slogan za nove proizvode firme ,, Konac¢no razvod” koji treba da budu nezaboravni i apeluju na
potencijalne kupce, sa ciljem da povecaju prodaju i profit i steknu nove kupce.

UVP - jedinstveni predlog vrednosti (Jedinstvena poruka koja navodi zasto je vas proizvod ili usluga

drugaciji i vredan kupovine)

Nepravednu prednost (Unfair advantage) - Jedinstvena karakteristika ili atribut koji imate, a koji drugi
ne mogu lako kopirati ili kupiti.

Primeri predloZenih slogana:

Jedina Cestitka koja ¢e vam ikada biti potrebna da je posaljete bivsem.
Proslavite svoju slobodu pesmom.

Najbolji nacin da se oprostite od bivseg.

Pretvorite svoj raskid u uspeh.

Muzika za vase i njihove usi.

Kraj price, pocetak slobode.

Sretan razvod, bolji Zivot.

Hvala Bogu da ga nema, bice festa.

Neka vam muzika izleci srce.

Nije kraj, to je pocetak.

UVP (jedinstveni predlog vrednosti)

Muzicke Cestitke firme ,Konacno razvod“ su jedinstven nacin da Cestitate proslavu kraja braka i
uzdignete raspoloZzenje voljenih osoba. UVP ove kompanije je Sto pruZa zabavan i kreativan nacin da se
nekome Cestita na razvodu, $to je retka i osetljiva prilika. Muzicke Cestitke dolaze u 30 razli¢itih motivai
sadrze popularne pesme koje imaju licencu. Ovim se obezbeduje da Cestitke budu originalne i
ekskluzivne.

4. Nepravedna prednost

Nepravedna prednost kompanije je to Sto je to prvai jedina kompanija koja nudi takav proizvod, sto je
¢ini pionirom na trziStu. Muzicke cestitke ,, Kona¢no razvod” mogle bi da budu odli¢an nacin da se pokaze
podrska i briga o voljenim osobama koje prolaze kroz period razvoda.

Opciono, ucenici mogu da predloze pesme koje bi se koristile za ove muzicke Cestitke.

Ovaj alat je izazvao najvece interesovanje od svih radionica i doprineo ja¢anju samopouzdanja i Zelje za
aktivnim uceséem u nastavku rada.

16. Radionica

Matrica primene politike (X-matrica)je mocan alat za organizacije koje Zele da usklade svoje strateske
ciljeve sa svakodnevnim poslovanjem. Koriséenjem ove matrice, kompanije mogu da osiguraju da svi
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zaposleni rade na zajednickim ciljevima, $to u krajnjoj liniji dovodi do uspeha i kontinuiranog
poboljsanja.

Matrica obi¢no ukljucuje nekoliko klju¢nih elemenata:

Dugorocni ciljevi: Ovo su strateski ciljevi koje organizacija Zeli da postigne u periodu od 3 do 5 godina.
Godisnji ciljevi: Ovo su specificni ciljevi postavljeni za tekucu godinu koji podrzavaju dugorocne ciljeve.
Prioriteti poboljsanja: Ovo su klju¢na podrucja identifikovana za poboljsanje koja ¢e pomoci u postizanju
godisnjih ciljeva.

Kljucni indikatori ucinka (KPI): Metrike koje se koriste za merenje napretka ka ciljevima.

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

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

Prednosti ove metodologije su:

Poboljsanju komunikacije: Vizuelizacijom veza izmedu ciljeva i zadataka, matrica olaksava bolju
komunikaciju na svim nivoima organizacije.

Poboljsanju fokusa: Pomaze u odredivanju prioriteta, inicijativa i resursa, osiguravajuci da su napori
koncentrisani na oblasti sa najve¢im uticajem.

Podsticanju odgovornosti: Dodeljivanje odgovornosti nad ciljevima podstic¢e posveéenost medu
¢lanovima tima.

Za razumevanje kako ovaj alat funkcionise u praksi, moderator navodi primer hipoteticke kompanije
Chocoland koja ima ideju da trzistu ponudu novi proizvod — ¢okoladu u boji, koja se dobija mesanjem
prirodnog praha od suvog voca sa belom ¢okoladom.

Novina ovog proizvoda nije samo boja koja se razlikuje od tradicionalne ¢okolade, ve¢ obogaceni ukus
razlicitih plodova, nutritivna vrednost proizvoda je povecana, a prednosti konzumiranja su poboljsane.

Kompanija ima sledecu viziju i misiju:
(a) Vizija kompanije: da postane lider u proizvodniji i prodaji cokolade u boji u narednih 5 godina.

(b) Misija kompanije: da kupcima Sirom sveta obezbedi visokokvalitetne, inovativne i zdrave ¢okoladne
proizvode.

Dugorocni cilj: Kompanija ima ambiciozan plan da osvoiji trziste EU, SAD, Kanade i Australije u narednih 5
godina i postane lider u proizvodnji i prodaji ¢okolade u boji. U periodu od 10 godina, Azija i Afrika bi
trebalo da budu pokrivene na isti nacin.

Godisnji ciljevi:
Godina 1:

Cilj 1: Povecati trzisni udeo za 10 odsto na trziStu EU pokretanjem nove linije obojeni ¢okoladnih
proizvoda u boji koji su namenjeni za zdravstveno osveséene potrosace.
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Cilj 2: Prosiriti distributivnu mrezu da bi dosli do novih trziSta u SAD i Kanadi.

Cilj 3: Investirati u istrazivanje i razvoj za stvaranje novih i inovativnih ¢okoladnih proizvoda.

Godina 2:

Cilj 1: Povecati prihode za 15% pokretanjem nove linije obojenih ¢okoladnih proizvoda koji se prodaju
deci.

Cilj 2: Povecati zadovoljstvo kupaca za 20% poboljsanjem kvaliteta ¢okoladnih proizvoda kompanije.

Cilj 3: Povecati angaZzovanje zaposlenih za 10% pruzanjem mogucnosti za obuku i razvoj.

Godisnjih prioriteti poboljsanja mogli bi da ukljucuju: lansiranje novih proizvoda, prosirenje distributivne
mreZe i investiranje u istraZivanje i razvoj kako bi se stvorili novi i inovativni ¢okoladni proizvodi, na
godiSnjem nivou.

Kljucni indikatori za poboljsanje:
TrziSni udeo: Povecati trzisni udeo za 10 odsto na trzisStu EU pokretanjem nove linije obojeni ¢okoladnih
proizvoda u boji koji su namenjeni za zdravstveno osveséene potrosace.

Prihod: Povedati prihode za 15% pokretanjem nove linije ¢okoladnih proizvoda u boji koji su namenjeni
deci.

Zadovoljstvo kupaca: Povecati zadovoljstvo kupaca za 20% poboljSanjem kvaliteta ¢okoladnih proizvoda
kompanije.

AngaZovanje zaposlenih: Poveéati angaZovanje zaposlenih za 10% pruzanjem mogucnosti za obuku i
razvoj.

% %k %k %k

Za vezbu, ucenicima je postavljen sledeci zadatak da primene X matricu na primeru kompanije
Chocoland, radedi u grupama:

Kompanija Chocoland, koja je nedavno pokrenula novu ¢okoladnu vrstu (Fruit fusion — voéna fuzija) na
trziStu EU, priprema se za pokretanje prodaje na ameri¢kom trzistu, imajuéi ambiciju da ostvari 10 odsto
udela na celom trzistu cokolade u narednih 5 godina, uvodeci cokoladice vocna fuzija za decu.

Rezultat rada je X matrica koja predstavlja sumarni rezultat rada — bez ponavljanja.
Dugorocni cilj: Ostvariti 10% udela na celom trZiStu ¢okolade u SAD u narednih 5 godina.

Godisnji planovi: Poveéati prodaju ¢okoladica vo¢na fuzija za 20%; Povecati kanale distribucije za 10%;
Povedati stopu odziva korisnika kroz povratne informacije za 50%; Povecati prepoznavanje brenda za
20%.

Prioriteti najviSeg nivoa: Uvesti ¢okoladice voéna fuzija za decu; Prosiriti kanale distribucije da bi dosli do
novih kupaca; Sprovesti anketu za prikupljanje povratnih informacija i poboljSanje kvaliteta proizvoda;
Pokrenuti marketinske kampanje za promociju novog proizvoda.
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Indikatori za poboljSanje: Ocena zadovoljstva korisnika od 90%; Rast prihoda od 15%; Ocena kvaliteta
proizvoda od 95%; Rast trZiSnog udela od 5%.

Odgovorni nosioci posla: Menadzer marketinga; MenadzZer prodaje; MenadZer upravljanja kontrolom
kvaliteta; MenadZer marketinga (respektivno).

Opcioni zadatak: osmisljavanje slogana za ¢okolade “ Vocna fuzija“.
Primeri:

"Prepustite se voénom uzivanju u ¢okoladi voéna fuzija."
"Fuzija voca i Cokolade koja je prosto bozanstvena."
"Savrsen spoj voca i Cokolade u svakom zalogaju."

"Iskusite sladak i pikantni ukus ¢okolade voéna fuzija."
"Voce i ¢okolada, konacno zajedno."

"Zadovoljite Zelju za slatkim sa ¢okoladom voéna fuzija."
"Vrhunsko ¢okoladno iskustvo sa voénim prizvukom."
"Cokolada voéna fuzija: savréena poslastica za svaku priliku."
"Cokoladno zadovoljstvo sa praskom voénog ukusa."

"Vocéna fuziona ¢okolada: savrSen spoj slatkog i oporog."

17. Radionica

Analiza rizika je nacin da se pepoznaju, procene i utvrde prioriteti potencijalnih rizika koji bi negativno
mogli da uticu na poslovanje. Cilj je da se donesu odluke o nacinu upravljanja i ublazavanja ovih rizika.
Proces obi¢no podrazumeva identifikovanje potencijalnih rizika, procenu verovatnoce i potencijalnog
uticaja svakog rizika i donoSenje strategije za ublazavanje ili izbegavanje tih rizika.

Matrica rizika je podeljena na Cetiri kvadranta:

Manje posledice; Mala verovatnoca (A), Velike posledice; Mala verovatnoca (B), Manje posledice; Velika
verovatnoca (C), Velike posledice; Velika verovatnoca (D).

Moderator izlaZe primer analize rizika na hipotetickoj startap kompanija Hats&Mates koja pokrece
proizvodnju sSesira koji imaju dodatnu funkciju masiranja glave. Ugradeni masazer ima dve opcije koje se
koriste leti i zimi, odnosno jednostavno okretanjem plocica na letnju ili zimsku stranu. MasazZer radi po
principu pulsiranja i blage rotacije levo-desno.

Procenjeni rizici za ovu kompaniju bi mogli biti:

 TrZisni rizici: TrziSte SeSira sa ugradenim masaZerima mozda nije tako veliko kao Sto se ocekivalo, Sto
dovodi do manje prodaje i prihoda. Da bi ublazila ovaj rizik, kompanija bi morala da sprovede prethodno
istrazivanje trzista.
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¢ Konkurentni rizici: Druge kompanije mogu da udu na trziste sa slicnim proizvodima, $to bi dovelo do
povecanja konkurentnosti i manjeg trziSnog udela, uz smanjenje profitabilnosti. Da bi ublazila ovaj rizik,
kompanija bi mogla da se usredsredi na kreiranje jedinstvenog predloga vrednosti (UVP) i izgradnju
jakog identiteta brenda.

* Tehnoloski i operativni rizici: Ugradena tehnologija masazera moze da se pokvari ili ne radi ispravno,
Sto dovodi do smanjenja kvaliteta proizvoda i nezadovoljstva kupaca. Da bi ublaZila ovaj rizik, kompanija
bi mogla da sprovede temeljno testiranje proizvoda pre nego $to ga lansira i pruzi garanciju kupcima.

¢ Finansijski rizici: Preduzece moze gubiti novac zbog neocekivanih troskova ili nizeg obima prodaje od
predvidenog. Da bi ublaZila ovaj rizik, kompanija bi mogla da napravi detaljan finansijski plan i paZzljivo
prati svoje troskove.

¢ Kadrovski rizici: Tim moze da iskusi konflikte ili nesuglasice, $to dovodi do smanjene produktivnosti i
morala. Da bi ublazila taj rizik, kompanija bi mogla da uspostavi jasne kanale komunikacije i procedure
reSavanja konflikata.

%k %k %k k

Ucenicima je postavljen slededi zadatak: osmislite situaciju kada se mogu javiti rizici u prodaji i
koris¢enju Sesira tokom vremena.

Od vise predloga, izabran je jedan koji na jednostavan nacin ilustruje moguce rizike i mere za
ublazavanje/sprecavanje:

1. Masazer za glavu radi kratko i baterija se mora ¢esto dopunjavati, Sto umanjuje funkcionalnost
proizvoda i kvari imidz brenda.

Kategorija rizika: verovatnocéa mala — posledice velike (kvadrant B). Mera za sprecavanje rizika: Ugovorna
obaveza proizvodaca baterija da izvrSi zamenu baterija loSeg kvaliteta u roku garancije — besplatno.

2. Materijal koji je koris¢en za izradu SeSira vremenom gubi boju na suncu.

Kategorija rizika: verovatno¢a mala — posledice male (kvadrant A). Mere za sprecavanje rizika: temeljno
testiranje materijala za izradu SeSira koje sprecava pojave gubitka boje na suncu. U sluéaju pojave,
zamena $esira o trosku kompanije.

3. Krada 3eSira u prodavnicama — trgovinskim centrima

Kategorija rizika: verovatnoca velika — posledice male (kvadrant C). Proizvodi su osigurani od krade i
negativnih posledica za kompaniju nema.

4. Kopiranje proizvoda od strane konkurencije
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Kategorija rizika: verovatnoca velika — posledice velike (kvadrant D). Ozbiljne posledice ovog rizika mogle
bi da budu smanjenje trziSnog udela i profitabilnosti. Da bi ublazZila ovaj rizik, kompanija bi mogla da se
usredsredi na kreiranje jedinstvenog predloga vrednosti (UVP) i izgradnju jakog identiteta brenda.

Jedinstveni predlog vrednosti (UVP) za Hats&Mates:

"Dotzivite vrhunsko opustanje uz Hats&Mates. Nasi Sesiri sadrze ugradeni masaZer koji stimuliSe tacke
bola u glavi, pruzajuci olakSanje od stresa, napetosti i glavobolje. Sa dve opcije za hladenje i grejanje,
nasi Sesiri su savrseni za svako godisnje doba. Nasi moderni dizajni dostupni su u nekoliko veli¢ina i za
muskarce i za zZene, Sto ih ¢ini modnim detaljem koja uz to pruza i zdravstvene prednosti. Uz
Hats&Mates moZete uZivati u prednostima masaze bilo kada i bilo gde."

Opcioni zadatak: uc¢enicima predloZite da razmisle o mogucéim sloganima za Sesire kompanije
Hats&Mates, pod komercijalnim nazivom: HeadEase.

Mogudi slogani za HeadEase SeSire:

"Sesiri za glavu: vrhunsko olak3anje."

"Umirite glavu i dusu sa SeSirima HeadEase."

"Opustite svoj um i umirite glavu uz HeadEase Sesire."
"Iskusite vrhunsku udobnost sa HeadEase SeSirima."
"Sesiri za glavu: savrien nacin da se opustite."

"Pronadite svoj unutrasnji mir sa SeSirima HeadEase."
"HeadEase Sesiri: ultimativni dodatak za opustanje."”
"HeadEase Sesiri: savrSen nacin za oslobadanje od stresa."
"Iskusite moc¢ opustanja sa HeadEase SeSirima."
"Pronadite svoj mir uz HeadEase Sesire."

18. Radionica

Lean Canvas je alat koji pomazZe da detaljno analizirate ideju u njene klju¢ne pretpostavke i kreirate
poslovni model na jednoj stranici pogodan za startape. Sastoji se od deset sastavnih blokova, a to su:

1.a. Problem; 1.b. Postojece alternative; 2. ReSenje; 3. Jedinstvena vrednosna ponuda; 4. Nepravedna
prednost; 5.a. Segmenti kupaca; 5.b. Rani usvojioci; 6. Kljucni indikatori; 7. Koncept visokog nivoa; 8.
Kanali; 9. Struktura troskova; 10. Tokovi prihoda.

Ovaj alat je najbolje objasniti na primeru neke poznate kompanije, ako Sto je UBER.

Uber je kompanija koja preko svoje aplikacije pruza prevoz, dostavu hrane i druge usluge. Uber je
osnovan 2009. godine sa idejom da se zatraZi prevoz preko telefona, nakon sto je bio problema da se
pronade taksi u Parizu. Uber je svoju aplikaciju lansirao u San Francisku 2010. godine i ubrzo se prosirio i
na druge gradove i zemlje. Uber je poremetio tradicionalnu taksi industriju nudeéi pogodnu, pristupacnu
i pouzdanu alternativu za kupce i vozace. Uber je takode investirao u nove tehnologije, kao sto su
automobili bez vozaca, elektricni bicikli i leteci taksiji. Uber je jedna od najvrednijih i najuticajnijih
kompanija na svetu, sa preko 93 miliona mesecno aktivnih korisnika i operacija u vise od 72 zemlje.
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Moderator objasnjava Lean Canvas za Uber na sledeci nacin:

1a. Problem: osnovni problemi su skup taksi prevoz i ograniceni broj taksi vozila
1b. Postojece alternative: javni prevoz, sopstveni prevoz.

2. Moguce resenje: mogucnost jeftine voznje i Siroka dostupnost vozila

3. Predlog jedinstvene vrednosti: jedinstvena aplikacija za nalaZzenje povoljne i sigurne voznje dostupne
24/7/365

4. Nepravedna prednost: jeftina voznja pritiskom na dugme

5a. Segmenti kupaca: putnici i vozaci

5b. Rani usvojitelji: korisnici javnog prevoza

6. Klju¢ni indikatori: prihod, broj korisnika, broj vozniji

7. Koncept visokog nivoa: Uber je mnogo fleksibilniji od taksija

8. Kanali: preporuke, reklama od usta do usta

9. Struktura troskova: troskovi odrZzavanja IT, troSkovi osiguranja, pravni i administrativni troskovi

10. Tokovi prihoda: cena voznje, dodatne usluge (Cekanje, prtljag) i licence.

Ucenicima je dat dodatni primer:

Startap kompanija Pro-Girl-Tect razvija novi proizvod: narukvice za otkrivanje droge u pi¢ima. Cilj je da se
razvije proizvod koji ima senzor za otkrivanje velikog broja razlicitih psiho-aktivnih supstanci u pi¢u, kako
bi se sprecilo drogiranje devojaka u kafi¢ima i klubovima i kasnije potencijalno silovanje ili pljacka.

Problem: Kontaminacija pic¢a koja moze dovesti do seksualnog napada, pljacke ili cak do smrti.

Postojece alternative: (a) Koris¢enje test traka za proveru pi¢a na drogu (b) pomoc¢ prijatelja da pazi na
vase pice (c) Izbegavanje pi¢a od stranaca ili iz ve¢ otvorenih flasa.

ReSenje: Narukvica koja ima mali senzor, koji moZe da detektuje prisustvo uobicajenih droga u piéu, a
koji se povezuje sa pametnim telefonom i Salje upozorenje. Ima dugme za hitne slucajeve za upozorenje
prijatelja ili policija ako se osedate nesigurno.

Jedinstveni vrednosni predlog: Pro-Girl-Tect je pametna narukvica koja upozorava na bilo koju drogu u
pi¢u za nekoliko sekundi. Elegantan je, diskretan i jednostavan za upotrebu.

Nepravedna prednost: senzorska tehnologija u vlasnistvu, koja moze da detektuje drogu u pi¢ima sa
velikom preciznoscu i brzinom.

Rani usvojioci: (a) Zene koje ¢esto izlaze na pice i zabrinute su za svoju bezbednost (b) Zene koje su
iskusile ili bile svedoci kontaminacije pica ili njegovih posledica (c) Zene koje su tehni¢ki upucene i vole
da probaju nove sprave.
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Kljucni indikatori: broj kupaca, zadovoljstvo klijenata, zadrzavanje klijenata, prihod, dobit i drustveni
uticaj.

Koncept visokog nivoa (X za Y: alternativa - zamenaunapredenje za postojeéi proizvod): Pro-Girl-Tect:
Fitbit za bezbednost pica! (Fitbit je pametan sat ili fitnes narukvica koje moZzete koristiti za pracenje
vasih vitalnih telesnih funkcija, veZbanja, koraka, tezine i nacina spavanja).

Kanali: drustvene mreZe, onlajn oglasi, blogovi, podkasti, influenseri i reci od usta-do-usta.

Struktura troskova: razvoj i odrzavanje aplikacije i web sajta, marketing i oglasavanje proizvoda, kao i
plate i dodaci zaposlenih.

Tokovi prihoda: prihodi od prodaje narukvica, pretplata za premijum funkcije, kao Sto su
personalizovana obavestenja, analiza podataka ili podrska zajednice.

% %k %k %k

Kao zadatak za vezbu, ucenici su zamoljeni da predloZe nekoliko slogana za ovu narukvicu.
Primeri slogana su slededi:

Ne dozvoli da ti pi¢e bude kontaminirano. Nosi Pro-Girl-Tect i ostani bezbedna.
Pro-Girl-Tect: Pametna narukvica koja vas upozorava na bilo koju drogu u vasem picu.
Zastitite sebe i svoje prijatelje od drogiranih pic¢a. Veruj Pro-Girl-Tect - u.

Bezbednost na prvom mestu. Pro-Girl-Tect je uvek sa tobom.

Pro-Girl-Tect: Zato Sto zasluZujes$ da uZivas u svojoj noci bez brige.

Drogiranje pi¢a je zlo¢in. Ne budi Zrtva. Nosi pro-Girl-Tect i budi na oprezu.
Pro-Girl-Tect: Narukvica koja vam daje duSevni mir i samopouzdanje.

Nema vise straha od drogiranih pi¢a. Pomodu Pro-Girl-Tect moZete da otkrijete bilo koju drogu u picu za
nekoliko sekundi.

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

% %k %k %k

Da bi se shvatila razlika izmedu UVP i slogana (UVP-ovi su vise fokusirani na prenosenje vrednosti
proizvoda prema kupcima, dok su slogani vise fokusirani na izgradnju prepoznavanja brenda) sledeci
zadatak je da ucenici predloze nekoliko UVP (Jedinstveni vrednosni predlog):

Primeri:

Pro-Girl-Tect: Jedina narukvica koja moZe da otkrije i spreci kontaminaciju pi¢a u realnom vremenu.
Ne dozvoli da ti pi¢e bude kontaminirano. Nosi pro-Girl-Tect i uzivaj u noéi.

Pro-Girl-Tect: Pametna narukvica koja te $titi od opasnosti od drogiranja pic¢a.

Uz Pro-Girl-Tect, moZes piti sa samopouzdanjem i sigurnosti. To je vrhunski saucesnik za bezbednost
Zena.
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Pro-Girl-Tect: Narukvica koja pazi tvoje pi¢e kada ti ne mozes.

109. Radionica

Business Model Canvas (BMC — Platno poslovnog modela) je alat koji pomaze da vizualizujete i planirate
svoju poslovnu ideju. On ima devet blokova koji predstavljaju razlicite aspekte poslovanja:

Kljucni partneri; Klju¢ne aktivnosti; Kljucni resursi; Vrednosna ponuda; Odnosi sa kupcima; Kanali;
Segmenti kupaca; Struktura troskova; Tokovi prihoda.

Za razliku od Lean Canvas modela koji se vise fokusira na problem i kako ga resiti, BMC (Business Model
Canvas)se vise fokusira na proizvod i kako ga prodati. Dok je Lean Canvas Model pogodniji za startape
koji imaju dosta neizvesnosti i rizika, BMC je pogodniji za uspostavljeno poslovanje koje ima jasno trziste
i odgovarajuce proizvode za to trziste.

Ucenicima je ovaj model objasnjen na primeru hipoteti¢cke kompanije Zelax & Relax, koja pokrece
proizvodnju mekih bombona na bazi zeolita, bez Secera i bio-razgradive. Svrha ovih bombona je zamena
tradicionalne paste za zube koja sadrzi fluor mekim bombonama sa zeolitom koje imaju prijatan ukus na
bazi prirodnih vocnih ekstrakata, ne sadrze Secer ili veStacke zasladivace, nisu lepljivi, mogu se koristiti u
svakom trenutku - odmah nakon konzumiranja hrane ili pi¢a (bilo gde i bilo kad) i nakon Zvakanja
nekoliko minuta, mogu slobodno da se progutaju. Mogu se nositi svuda, u standardnom pakovanju ili
mini travel pakovanju od 6 komada. Ako budu bacene, neée zagaditi Zivotnu sredinu i potpuno su
bezopasne za vodu, zemlju i vazduh. Ovo je potpuno nov, jedinstven i odrziv proizvod.

Na bazi ovih informacija, ucenici treba da popune obrazac BMC u svih 9 polja.

Kljucni partneri: Dobavljaci zeolita, dobavljaci ekstrakta voca, dobavljaci ambalaze, distributeri,
prodavci, onlajn platforme, stomatoloske asocijacije, organizacije za zastitu Zivotne sredine.

Kljucne aktivnosti: Proizvodnja mekih bombona na bazi zeolita, marketing i brendiranje, kontrola
kvaliteta, korisnicki servis, istraZivanje i razvoj.

Kljucni resursi: Tehnologija obrade zeolita, tajna poslovna formula, proizvodni pogoni, inventar, web
sajt, brend, podaci o kupcima.

Vrednosne ponude: Ekoloska i zdrava alternativa pasti za zube, prijatnog ukusa i teksture, zgodna i
prenosiva, antibakterijska i pH-neutraliSuca svojstva, biorazgradiva i bezopasna za Zivotnu sredinu.

Odnosi sa kupcima: Online podrska, program lojalnosti, angazovanje na drustvenim medijima, povratne
informacije korisnika, edukacija i kampanje podizanja svesti.

Kanali: websajt, online platforme, drustveni mediji, oglasavanje, re¢ od usta-do-usta, prodavci,
distributeri.

Segmenti kupaca: Eko-svesni potrosaci, zdravstveno svesni potrosaci, putnici, deca, stomatolozi,
preprodavci.
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Struktura troskova: Fiksni troSkovi: proizvodni pogoni, plate, marketing, istraZivanje i razvoj. Varijabilni
troskovi: sirovine, ambalaza, dostava, provizije.

Tokovi prihoda: Prodaja proizvoda, naknade za usluge, pretplate, oglasavanje, licenciranje.

%k %k %k k

Zadatka za vezbu: napraviti promotivni post za bombone od zeolita pod komercijalnim nazivom ZeeZee
za Facebook:

Predlog:
Predstavljamo vam ZeeZee, mekane slatkise na bazi zeolita koji ¢iste vase zube i spasavaju planetu. ®

ZeeZee je revolucionarni proizvod koji kombinuje prednosti zeolita, prirodnog minerala koji se bori
protiv bakterija i balansira pH, sa ukusom i pogodno$éu mekog slatkisa.

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

ZeeZee je idealno reSenje za putnike, decu ili bilo koga ko Zeli da drZi usta svezim i zdravim bilo kada, bilo
gde. ¥

Da proslavimo lansiranje ZeeZee, poklanjamo besplatno pakovanje uzoraka za 100 sreénih dobitnika. Sve
Sto treba da uradite je:

Lajkujete ovaj post
Pratite nasu stranicu
Tagujete 3 prijatelja koji bi voleli ZeeZee

Pobednici ¢e biti saopsSteni dana [Datum]. Sre¢no! ®

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

Opcioni zadatak: uradite promo post za Instagram.

20. Radionica

Analiza naucenih lekcija je proces razmisljanja da se utvrdi $ta je u realizaciji dobro proslo, sta nije dobro
proslo i Sta bi moglo da se unapredi. Cilj je nauciti iz proslih iskustava i primeniti te lekcije na buduce
projekte ili poduhvate.

Kako se ova metoda sprovodi, objasnjeno je na primeru kompanije PromGo koja se bavi promocijom na
drustvenim mreZzama.
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Sta je dobro funkcionisalo:

Promotivna kampanija je izazvala veliko interesovanje za novi proizvod; bila je dobro usmerena na ciljnu
publiku; bila je dobro izvedena i ispunila je svoja obecanja.

Sta nije dobro uspelo:

Promotivna kampanija je bila preskupa i presla je budzet; nije generisala onoliko prodaja koliko se
ocCekivalo; nije efikasno prenela jedinstvenu vrednosnu ponudu novog proizvoda.

Sta bi moglo da se pobolja:

Kompanija bi trebala da istrazi efikasnije i jeftinije promotivne kanale; mogla bi da sprovede temeljno
istrazivanje trzista kako bi bolje razumela ciljnu publiku; mogla bi da pobolj$a sadeZaj poruka i
pozicioniranje novog proizvoda.

Proces naucenih lekcija obuhvata 5 koraka: "ldentifikuj", "Dokumentuj", "Analiziraj", "Skladisti",
"Preuzmi". Na gornjem primeru mozZe se napraviti lista ovih 5 koraka:

Identifikuj: komentare i preporuke koje bi mogle biti dragocene za buduce projekte, kao i povratne
informacije od klijenata, zaposlenih i drugih zainteresovanih strana.

Dokumentuj: nalaze prethodnih kampanja, izvestaja ili uvida iz prezentacija.
Analiziraj: nalaze da biste identifikovali zajednicke teme i oblasti za poboljsanje.

Skladisti: izvestaj ili prezentaciju u skladiSte, kao Sto je zajednicki disk ili direktorijum za upravljanje
projektima.

Preuzmi: izvestaj ili prezentaciju za koris¢enje na tekuc¢im aktuelnim projektima.

% %k %k %k

Za vezbu, ucenicima je podeljen zadatak: Kompanija za proizvodnju drvenih igracaka Edu Wood nije
uspela da odrzi planiranu promociju za kupce i investitore i kasnila je dve nedelje.

Ucenici su zamoljeni da naprave listu o¢ekivanja, ishoda i naucenih lekcija.

Na osnovu sakupljenih misljena, sainjena je trazena lista:

Ocekivanja:

Promocija novih proizvoda za kupce i investitore je trebalo da se odrzi u odredeno vreme i dan, a
oCekivanje je bilo da ¢e EduWood startap izazvati znacajno interesovanje i prodaju na osnovu promocije
nove linije igracaka.

Ishod:
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Zbog nepredvidenih okolnosti, promocija je odloZena za dve nedelje, $to je izazvalo frustraciju i
razoCarenje medu kupcima i investitorima. Zbog toga, EduWood je ulozio izuzetne napore i dodatne
troskove kako bi nadoknadio kasnjenje i osigurao da promocija bude uspesna.

Naucene lekcije:

EduWood je trebalo da planira nepredvidene situacije i da ima rezervni plan u slu¢aju nepredvidenih
okolnosti.

EduWood je trebalo da prenese informaciju o kasnjenju kupcima i investitorima sto je pre moguce kako
bi upravljao ocekivanjima i smanijio frustraciju.

Startup je trebalo da ponudi podsticaje ili kompenzaciju kupcima i investitorima kako bi nadoknadio
kasnjenje i osigurao njihovo zadovoljstvo.

% % %k %k

Opcioni zadatak: kompanija je angaZovala IT agenciju za izradu novog web-sajta. Izabran je dobavljac koji
je ponudio najbolje rokove i cene izrade. Rezultat je bio zadovoljavajuci i u skladu sa ocekivanjima.
Medutim, ono $to nije bilo dobro je Sto taj web-site nije bio pogodan za mobilne telefone (nije bio
skalabilan za velicine ekrana pametnih telefona — bio je necitljiv) te je znacajan do trzisSnog auditorijuma
(za kupce starosne grupe 18-25 godina) ostao nepokriven. Drugi problem je nedostatak mogucnosti za
automatsku prijavu na newsletter, Sto onemogucava e-mail promotivnu kampanju i optimizaciju
promotivnih efekata. Trece, web-sajt nije predvideo mogucnost pop-up (iskacucih) oglasa o aktuelnim
ekskluzivnim ponudama (crni petak i sl.) Sto smanjuje Sansu da kupci vide i reaguju na takve ponude.

Zadatak je da se utvrde naucene lekcije i nacin za prevazilazenje takvih problema u budu¢im
ugovaranjima sa IT agencijama pri izradi web-sajta.

21. Radionica

Poslednja u nizu je radionica ,Prakti¢na primena alata“ i to je prilika da ucenici na jednom primeru
provere steCeno znanje i vestine, primenjujudi vise alata istovremeno na jednom projektu. Imajudi u vidu
uzrast ucesnika radionica, odabran je primer koji je blizak njihovom interesovanju, jer podseca na
poznate TV emisije, kao Sto su: X-faktor, America’s got talent, Britain’s got talent, The Voice, American
Idol, kao i domaci Sou program u regionu ,Zvijezde” i ,Mladi za mlade” (Hrvatska); ,, Kids Star” (Bosna i
Hercegovina); ,,Montesong” (Crna Gora); ,Virtuozi“ ( Srbija).

Ideja je da se organizuje takmicenje za talentovane mlade ljude koji sviraju bilo koji muzicki instrument.
Nazvali smo ga privremeno Y-Factor - muzicki Sou za talente, da nas asocira na X-faktor, jer bi svakako
imao sli¢ni koncept o izboru potencijalnih kandidata, njihovom takmicenju u nekoliko rundi, po sistemu
eliminacije, sve do finala. Primer izjave o viziji je: ,Svi muzi€ari na planeti Zemlji imaju Sansu da se
predstave svetu”. Izjava o misiji bi mogla da bude: ,,Dajmo Sansu talentovanim, ali nepoznatim
muzicarima da pokaZu svoju strast prema muzici“.

Od 20 prethodno obradenih alata, za ovaj projekat odabrani su slededi alati:
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SWOT analiza; Procena moguénosti; Sest $esira za razmisljanje; Finansijski plan; Plan komunikacije;
Analiza rizika; LEAN Canvas.

Svaki od alata je primenjen na Y-faktor muzicki Sou za talente, koriste¢i PBL metodu: svaka od grupa od
po 5 ucenika (sastavljenih po neformalnom metodu) je razmisljala na zadatu temu i izlagala svoje
misljenje. To je bila prilika da se ucenici oprobaju u komunikacionim vestinama izlaganja ideja — s tim da
se vrsila rotacija (za svaki alat) kako bi svi u€enici u grupi imali priliku da izlazu u ime svoje grupe.

Na bazi grupne diskusije je zaklju¢eno da je za uspeh projekta, pored svih ostalih elemenata, najvaznija
medijska podrska, u protivnom bi sve ostalo bez publiciteta i o¢ekivanih promotivnih efekata. U tom
smislu, poseban zadatak je bio kako zainteresovati televizije sa nacionalnom frekvencijom da se aktivno
ukljuce u realizaciju projekta. Sastavljen je dopis koji bi se poslao muzi¢kim urednicima televizijama sa
nacionalnim frekvencijama.

Drugi, ne manje vaZzan problem, je bio obezbedenje finansijskih sredstava za sprovodenje ovog
takmicenja. Ucenici su dobili zadatak da osmisle crowdfunding kampanju koja bi se plasirala preko
drustvenih mreZa. Potencijalna ciljna grupa su pojedinci i kompanije koji veruju da bi ova vrsta promocije
mladih talentovanih muzi¢ara bila zanimljiva i jedinstvena i Zele da je podrZze. Dodatno pitanje je bilo:
Kakve podsticaje bih mogao da ponudim potencijalnim investitorima?

Ovaj zadatak ucenici su prihvatili sa velikom uzbudenjem, jer su se zamislili u ulozi aktivnih ucesnika
velikog projekta sa temom koja je inspirativna i realisti¢na.

Svi predlozi su dati u pismenoj formi. Komisija sastavljena od predstavnika nastavnika i koordinatora
projekta je imala teZzak zadatak da odabere najbolje predloge i nagradi pobednicke ekipe. Ipak, izbor je
izvrSen i najbolji radovi su sledeci:

Srednja ekonomska skola, Sarajevo
Ekipa iz razreda ll-4 u sastavu:
AMNA BUKVA

ADLA SURKOVIC

ESMA PANDZIC

AMNA OMERBEGOVIC

ILHANA VLADAVIC

Podrzi Y-Factor - mjesto gdje talenti postaju zvijezde!
Muzika ima mo¢ da spaja ljude, a svaki mladi talenat zasluzuje priliku da zasija!

Zato pokreéemo Y-factor - muzicki talent show, takmicenje koje pruza priliku neotkrivenim talentima da
pokazu Sta znaju.

Ali da bismo stvorili nesto zaista posebno trebamo tvoju pomo¢!
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PodrzZi nas i osiguraj sjajne nagrade!
Personalizovane zahvalnice

VIP ulaznice za finale

Priliku da bude$ pocasni sudija

Backstage pristup.

Svaka donacija nas vodi korak bliZze stvaranju neceg magicnog.
Podrzi mlade talente i postani dio ove nezaboravne price!

Hvala Sto vjerujes u snove i buduce muzicke zvijezde !

Ekonomska u upravna $kola, Osijek
Ekipa iz razreda I-c u sastavu:
VANESA COsSIC

ANTEA LUCIC

ANGELA PINTARIC

KAROLINA BARONJI

Podrzi mlade talente i budi dio glazbene revolucije!
Glazba spaja ljude, a sada ti mozes pomoci mladim talentima da ostvare svoje snove.
Y-faktor - glazbeni talent show prilika je za talentirane glazbenike da zasijaju, ali trebamo tvoju pomoc.

Podrzi nasu crowdfunding kampanju i postani dio price koja stvara buduce zvijezde! Doniraj i osiguraj si
VIP ulaznicu, backstage pristup, ekskluzivne suvenire i joS mnogo toga.

Klikni na link i podrzi nas!

SMS ,,Danilo Ki3“ Budva

Ekipa iz razreda II-5 u sastavu:
JOVANA CEROVIC

PETRA VUKSIC

ANDREA TUFEGDZIC

LENA LEKOVIC

NATASA BESOVIC
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"Podrzi buduée muzicke zvezde"!

Verujemo u mlade talente i Zelimo im Sansu da zablistaju! Y-faktor je muzicki talent show koji okuplja
talentovane instrumentaliste iz cele zemlje, da bismo im omogudili nezaboravno iskustvo, potrebna nam
je tvoja podrska.

Kako mozes pomodi?
Doniraj i postani deo price koja stvara nove muzicke legende!

Kao znak zahvalnosti pripremili smo posebne nagrade - VIP ulaznice, backstage iskustva i priliku da
budes deo zirija!

Budi deo muzicke revolucije - doniraj sada i podrzi mlade umetnike.

#YFactor #PodrziTalente #Muzicka Buduénost

Povratne informacije o odrZzanim radionicama

Nakon $to su sve radionice zavrsene, ucenici su dobili upitnik da bi dali svoje ocene o realizovanim
aktivnostima.

UPITNIK ZA EVALUACIJU PROJEKTA ,,OTVORENA BUDUCNOST*.

Deo 1: Opste povratne informacije o alatima

1. Molimo ocenite zbirno izbor od 20 ponudenih alata (1 =loSe, 5 = odlicno):1 2 3 4 5*
* 1-loSe, 2-dovoljno, 3-dobro, 4-vrlo dobro, 5-odli¢no

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

3. Da li su postojali neki alati ili njihova prakti¢na primena koje niste u potpunosti razumeli? (Izaberite do
3, ako ima takvih)

4. Koliko mislite da su ovi alati primenljivi za reSavanje izazova iz stvarnog sveta sa kojima se mozete
suociti u bliskoj buduénosti? (1 = Nije primenljivo, 5 = Veoma primenljivo): 1 2 3 4 5

5. Postoji li jedan alat za koji se sa sigurno$¢u osecate da ga odmah mozZete primeniti za reSavanje
problema iz stvarnog Zivota? Ako jeste, navedite koji:
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Deo 2: Sadrzaj i metodologija radionice
6. Kako biste ocenili metod grupnog rada koris¢enjem PBL uc¢enja? (1 =loSe, 5 = odlicno):1 2 3 4 5

7. U poredenju sa tradicionalnim nastavnim metodama (zapamti i reprodukuj), da li mislite da je PBL
metoda efikasnija?

o Da
o Ne
o ne znam

8. Da li biste Zeleli da se PBL metoda primenjuje u redovnoj skolskoj nastavi, a ne samo u vannastavnim
aktivnostima?

oDa

o Ne

o ne znam

9. Da li je vreme izdvojeno za savladavanje svakog alata bilo dovoljno za potpuno razumevanje?
oDa

o Ne

o Ne uvek

Deo 3: Moderatori i podrska

10. Kako biste ocenili sposobnost moderatora da objasni alate i vodi vasu grupu? (1 = loSe, 5 = odli¢no):
1 2 3 45

11. Da li je moderator bio pristupacan i pruzao podrsku tokom radionica?
* Da

* Ne

e Nisam siguran

Deo 4: Sveukupne povratne informacije

12. U kojim aspektima radionica ste najvisSe uZivali? (slobodna forma)

13. Sta biste predloZili za unapredenje radionica u buduénosti? (slobodna forma)
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14. Molimo da navedete svoju opStu ocenu za celokupni projekat ,,Otvorena buduénost” (1 = lose, 5 =
odlicno):1 2 3 4 5

Potpis:

Datum: 2025

%k %k %k 3k 3k %k %k

Analizom upitnika, izvedeni su sumarni rezultati. Kao najinteresantniji pokazatelju izdvojeni su:
Najkorisniji alati: SWOT analiza, Analiza rizika, Brainstorming, Finansijsko planiranje i 6 SeSira.

Alati koji nisu u potpunosti shvaéeni (zahteva se dodatna obuka): Pestel, Finansijsko planiranje, Alat A3,
LEAN Canvas, Politika primene.

Alat koji bi mogli odmah primeniti: SWOT, Analiza rizika, SMART, Brainstorming, 6 SeSira.

Prihvatanje predloga da se PBL metoda primenjuje u redovnoj Skolskoj nastavi: 89% DA, 5% NE, 6% Ne
znam.

Finalna anketa svih u€esnika u projektu

ANKETA
Nakon uspesno zavrsene obuke za poboljsanje preduzetnickih kompetencija, prema programu EU za
primenu EntreComp modela u srednjim stru¢nim skolama, molimo Vas da date svoje misljenje o Vasem
ucescu u projektu Open Future.

Koliko su, prema Vasem misljenju, materijali koji su koris¢eni za vreme obuke bili korisni?

e  Opisi preduzetnickih kompetencija (iz radionice ,,Uz malu pomoc¢ prijatelja“): ocena 1-2-3-4-5 ili
odgovor ,,nisam upoznat”

e Alati za procenu trenutnog stanja preduzetnickih kompetencija: ocena 1-2-3-4-5 ili odgovor ,,nisam
upoznat”ili ,nisam uéestvovao u testiranju”

e Materijal za obuku (21 alat): ocena 1-2-3-4-5 ili odgovor , nisam upoznat”
Da li smatrate da ste tokom ucesca u kreativnim radionicama stekli nove vestine ?

e Poboljsanje vestina preduzetnickih kompetencija u odnosu na period pre obuke: DA ili NE

| 67



OPEN FUTURE: Studija slucaja

Da li smatrate da sada imate veci nivo samopouzdanja u oblasti preduzetnic¢kih kompetencija:
e Savecim samopouzdanjem moZete diskutovati o idejama u oblasti preduzetnistva: DA ili NE
e Dalismatrate da je Vase ucescée u radionicama 21 alat bilo uspesno: DA ili NE

e Dalismatrate da je ucesce u radionicama 21 alat bilo korisno za Vas: DA ili NE

Zadovoljstvo sopstvenim postignutim rezultatima
e Daliste zadovoljni sopstvenim doprinosom za uspeh Vase grupe u radionicama: DA ili NE

Interesovanje da saznate vise o preduzetnickim kompetencijama?

o Dali bi zZeleli da saznate nesto viSe o preduzetnickim kompetencijama koje su korisne za aktivno
ucesce u drustvu, upravljanje sopstvenim Zivotom i karijerom i pokretanje inicijativa za stvaranje

novih vrednosti: DA ili NE

e Ukoliko niste maturant, da li bi Zeleli da u¢estvujete u nastavku projektnih aktivnosti, u slu¢aju da

budu organizovane: DA ili NE

%k %k %k 3k 3k %k %k

Sumarni rezultati ankete su slededi:
Korisnost materijala za obuku

(1) Radionica Uz malu pomo¢ prijatelja (Opisi preduzetnickih kompetencija) ocena: 4,7
(2) Alat za procenu trenutnog stanja preduzetnickih kompetencija, ocena: 4,1
(3) Materijal za obuku (21 alat) ocena: 4,2

Poboljsanje vestina preduzetnickih kompetencija: DA (88%) NE (12%)
Povecan nivo samopouzdanja u oblasti preduzetnickih kompetencija:

(a) Ucesce u radionicama 21 alat bilo je uspesno: DA (93%) NE (7%)
(b) Ucesce u radionicama 21 alat bilo je korisno: DA (90%) NE (10%)

Zadovoljstvo sopstvenim doprinosom za uspeh grupe u radionicama: DA (95%) NE (5%)
Zelja za sticanje vise informacija o preduzetni¢kim kompetencijama: DA (84%) NE (16%)

Zelja za ugestvovanje u nastavku projektnih aktivnosti: DA (85%) NE (15%)
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Preporuke

1. Ukljuciti PBL metodu u redovnu nastavu, posebno u predmete koji razvijaju timski rad, inovacije i
preduzetnicko razmisljanje;

2. Ojacati aktivnosti iz finansijske i ekonomske pismenosti, jer je ova kompetencija pokazala najnizi nivo
tacnih odgovora;

3. Nastaviti sa primenom alata kao Sto su SWOT analiza, Lean Canvas, 6 Sesira i drugi, jer ucenici
pokazuju visok nivo razumevanja i korisnosti;

4. Organizovati dodatne radionice i simulacije poslovnih scenarija kako bi se povecala prakticna primena
znanja;

5. Podsticati interdisciplinarni pristup, gde ucenici razlicitih smerova zajedno resavaju realne probleme;

6. Razvijati mentorstvo izmedu ucenika i nastavnika, sa ciljem da ucenici preuzmu aktivnu ulogu u
planiranju i evaluaciji projekata;

7. Pratiti napredak ucenika kroz redovne evaluacije i upitnike za merenje razvoja preduzetnickih
kompetencija tokom Skolovanja;

8. Podrzati nastavnike kroz obuke i razmenu dobrih praksi u oblasti PBL-a i preduzetnickog ucenja.

ZakljucCci

Na pocetku realizacije projekta, analizom je utvrdena da je polazna situacija bila izrazito nepovoljna, $to
se ogledalo u viSe aspekata:

(a) Informisanost o klju¢nim preduzetnickim kompetencijama prema modelu EntreComp
nezadovoljavajuca (primenom alata o proceni trenutnog stanja preduzetnickih kompetencija na
bazi upitnika od 180 pitanja utvrden je prosecni nivo informisanosti ispod 50%)

(b) Indeksi dimenzija nacionalne kulture izrazito nepovoljni — posebno indeks distance modi ( u
proseku 80), indeks individualizma naspram kolektivizma (u proseku oko 30) i Indeks
izbegavanja neizvesnosti (u proseku oko 90). Posledice su nedostatak samopouzdanja,
nespremnost za donosenje odluka, izbegavanje rizika i strah od promena.

(c) Preovladujuéi metod rada je ex-katedra, bez dovoljno iskustva u radu prema PBL metodi (ucenje
zasnovano na projektima).

(d) Izrazeno nepoverenje u sopstvene kreativne sposobnosti ucenika, sto se ispoljava nespremnoscu
za generisanje novih ideja i kritickog razmisljanja.

(e) Zastareli nastavni plan i program (kurikulum) za predmet Preduzetnistvo, koji je usmeren na
osnovna znanja o osnivanju i vodenju kompanije, umesto na dinamicni razvoj preduzetnickog
nacina razmisljanja u skladu sa globalnim trzisnim tendencijama 21. veka.
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Na osnovu utvrdenog stanja, pristupili smo definisanju strategije reSavanja problema.

(a) Izrada materijala koji obuhvataju oblasti iz nedostajucih znanja i vestina.

(b) Priprema nastavnika putem upoznavanja sa materijalima koji su specijalno izradeni za ove
namene, a na bazi aktuelne literature iz oblasti preduzetnistva i srodnih disciplina.

(c) Obuka nastavnika putem LTT aktivnosti, za savladavanje vestina rada sa ucenicima po PBL
metodologiji, sa posebnim naglaskom na nacin uspostavljanja balansa izmedu podrske i izazova,
autoriteta (mo¢ donosenja odluka i sprovodenja pravila) i odgovornosti (obaveza obavljanja
zadataka i snoSenje odgovornosti za rezultate).

(d) Usvajanje metodologije rada sa ucenicima u neformalnim grupama, sa definisanjem nacina
uspostavljanja balansa izmedu dominantnih i tihih uéenika, uz postepeno smanjenje i
eliminisanje straha od osude i auto-cenzure.

(e) Razvijanje i podsticanje maste, kao poluge za generisanje novih ideja van okvira, putem vezbi za
aktiviranje desne hemisfere mozga i jaanje kreativnih potencijala putem davanja izazova za
kriticko razmisljanje.

(f) Izrada liste kompetencija koje su posebno problemati¢ne pod uticajem dimenzija nacionalne
kulture na prostorima partnerskih institucija, i pojacane aktivnosti na njihovom savladavaniju.

Tokom odrZavanja kreativnih radionica, nastavnici (u ulozi moderatora) su prilagodavali obim, tempo i
dinamiku rada sa u¢enicima, shodno brzini usvajanja materijala, sa naglaskom na stvaranju opustene
atmosfere, gde nema pogresnih reSenja i svako misljenje se ceni i vrednuje. To je postepeno ohrabrilo i
najtiSe ucenike da se aktivno ukljuce u rad, bez straha od osude vrsnjaka ili nastavnika i bez auto-
cenzure, stiCuci polako samopouzdanje u sopstvene vrednosti i moguénosti. Svaka kreativna radionica je
unosila dozu zabave i smeha, dajuéi Sansu svima da se iskazu, a $aljivi komentari su nasuprot klasi¢noj
nastavi ovde bili dobrodosli i podizali su stepen raspoloZenja na visi nivo. Neke radionice su zapamcene
kao fantasticni izvor zabave i komedije (npr. izrada muzickih Cestitki za razvod), ali su istovremeno
generisale sjajne predloge za njihov plasman na trzistu, a to je bio cilj njihovog odrZavanja. Neki od alata
u radionicama nisu bili odmah shvacdeni ili nije bila prepoznata njihova uloga (npr. PESTEL, jer se oslanja
na makro pokazatelje koji vecini ucenika nisu bliski), ali su svakako uspeli da iz naposletku razumeju na
osnovu prakti¢nih primera koje su radili.

Nastavnici su na kraju prakti¢ne obuke iskazali svoje zadovoljstvo napretkom svojih u¢enika u sticanju
kljuénih preduzetnickih kompetencija, posebno kada su uporedivali aktivnost i doprinos ucenika u prvim
radionicama sa onim u poslednjim nedeljama, napredak je bio ocigledan. Medutim, najdragoceniji
pokazatelj uspesnosti rada su povratne informacije od samih ucesnika u projektu. U tu svrhu, napravili
smo upitnik za evaluaciju u kome ucesnici kreativnih radionica daju svoju ocenu realizovanih aktivnosti.

Analizom odgovora, koji su bili kvantitativni (ocena od 1 do 5; slaganje sa predloZzenim zakljuckom DA ili
NE) i kvalitativni (nabrajanje onih alata ili radionica koji su najkorisniji, najlakse primenijivi ili najmanje
razumljivi i sl.) utvrden je stepen uspesnosti realizovanih radionica.

Posebno je interesantan podatak o zadovoljstvu primenjene metodologije PBL (ucenje zasnovano na
projektima) gde je 89% ucenika odgovorilo da smatra da bi taj metod trebalo uvrstiti u redovnu skolsku
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nastavu i kod ostalih predmeta. Ovo je potvrda koja daje nesumnjiv osnov za zadovoljstvo zbog
ukljucivanja PBL-a u projektne aktivnosti.

Na kraju, uradena je finalna anketa svih ucesnika sa pozivom da daju svoje misljenje o u¢eséu u projektu
Open Future.

Rezultati ankete su vise nego zadovoljavajudi, imajuci u vidu da je velika vecina iskazala da je ostvareno
poboljsanje vestina preduzetnickih kompetencija (88%), da je povecan nivo samopouzdanja u oblasti
preduzetnickih kompetencija - u¢esée u radionicama bilo je uspesno (93%), a ucesée u radionicama bilo
je korisno (90%). Zadovoljstvo sopstvenim doprinosom za uspeh grupe u radionicama je odli¢no (95%), a
Zelja za sticanje viSe informacija o preduzetnickim kompetencijama visoka (84%).

Za bazi ovih potkrepljujucih pokazatelja, moze se izvesti zaklju¢ak da je primenjena metodologija u
okviru projekta Open Future bila dobro formulisana, uspeSno promenjena i dala o¢ekivane rezultate u
jac€anju klju€nih preduzetnickih sposobnosti. Kao takva, preporucuje se njegova primena svim
zainteresovanim obrazovnim institucijama srednjeg stru¢nog obrazovanja (uz mogucnost prilagodavanja
po obimu i sadrzaju) shodno potrebama i uslovima korisnika. Materijali koris¢eni u ovom projektu se
mogu slobodno preuzeti na websajtu projekta na adresi: https://openfuture4.me (otvorena licenca AY).

Kao krajnji rezultat empirijskih istrazivanja na terenu, u okviru projekta uraden je i predlog Nastavnog
planai programa (kurikulum) za predmet , Inovativno preduzetnistvo” koji je prosleden nadleznim
ministarstvima na razmatranje i usvajanje. Ovaj kurikulum na sistemati¢an nacin vodi u€enike ka sticanju
znanja i vestina neophodnih za usvajanje preduzetni¢kog nacina razmisljanja.

Glavne prednosti ovog kurikuluma su: 1. Premoscavanje jaza u veStinama; 2. Negovanje nacina
razmisljanja usmerenog na rast; 3. Uskladenost sa zahtevima trziSta; 4. Podsticanje celoZivotnog ucenja;
5. PoboljSanje ekonomskog i drustvenog uticaja.
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