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O civilnom dru�tvu

�Ako nema borbe, nema napretka. Oni koji se prave da podupiru slobodu,
a sada izbjegavaju suoèavanje s ljudima razlièitog mi�ljenja, ljudi su koji ¸ele
plodove bez da uzoru zemlju.  Oni ¸ele ki�u bez gromova i munja; oni ¸ele
ocean bez �uma njegove vode.�

(Frederick Douglass)

Premda su slom Sovjetskog saveza i pad berlinskog zida 1989. godine okrenuli novu
stranicu povijesti, paradoksalno je da je zavr�etak hladnog rata koji je obilje¸io
prethodna desetljeæa, donio slo¸eniji, nesigurniji i vjerojatno opasniji svijet. Mo¸da je
hladni rat dugo prigu�ivao latentne napetosti meðu nacijama, etnièkim skupinama i
vjerskim zajednicama - one sad ponovno izbijaju na povr�inu i stvaraju bezbrojna
podruèja nemira ili izazivaju otvorene sukobe. Ulazak u svijet prepun opasnosti ili se
takvim poima, èije mnoge elemente nije moguæe odgonetnuti, jedno je od tipiènih
obilje¸ja izmaka dvadesetog stoljeæa, koje duboko uznemiruje i predstavlja izazov za
svjetsku savjest.

U posljednje se vrijeme sve vi�e govori o problemima u dru�tvu: nasilje, slaba
obrazovanost, neanga¸iranost ljudi, udaljavanje jednih od drugih, ekonomski, dru�tveni,
ekolo�ki, politièki i drugi problemi. Nude se razlièita rje�enja, osnivaju se udruge, a
èini se da se ni�ta ne mijenja - kao da smo stalno na istoj toèki. U èemu je problem?
�to uèiniti? �to promijeniti? Jedan od moguæih odgovora je i odgoj i obrazovanje za
civilno dru�tvo.

�kole i vladu okrivljuje se za propadanje tradicionalnih vrijednosti, pojedinaca i obitelji,
porast kriminala, nasilja, uzimanje droga. Istodobno se ovim institucijama nameæe
odgovornost da graðanima pru¸e obrazovanje koje æe im omoguæiti da se nose sa
suvremenim svijetom 21. stoljeæa.

Od graðana se oèekuje da sudjeluju u ̧ ivotu zajednice, da posjeduju odreðene vje�tine
i prepoznaju vrijednosti. Da bi odgovorno sudjelovali, graðani trebaju �razviti interes
za politièke procese, osjetiti smisao politièke djelotvornosti i uvidjeti potrebu izlaska
izvan uskih osobnih interesa, kao i potrebu razvoja osjeæaja graðanske du¸nosti�
(Branson, 1991.). Graðani trebaju posjedovati odreðenu �zalihu� znanja i iskustva
na kojima ustavna demokracija i njena demokratska graðanska kultura mora poèivati.
Ta znanja, graðani bi trebali stjecati u �kolama tijekom redovnog obrazovanja, ali
jednako tako u udrugama graðana i neslu¸benim skupinama koje su nastale sukladno
potrebama graðana da odgovore na postojeæe probleme i potrebe u zajednici u kojoj ̧ ive.

Obrazovanje bi trebalo omoguæiti graðanima kompetentno i odgovorno sudjelovanje
u nadzoru i utjecanju na dru�tvene procese i promjene. Ono bi trebalo poveæati
toleranciju, prihvaæanje razlièitog mi�ljenja, bolje razumijevanje razlika i aktivniju
ukljuèenost graðana u proces uèenja, te unaprijediti zajednièke politièke, intelektualne
i socijalne veze nu¸ne za demokratsku graðansku kulturu.

¨iveæi u odreðenoj zajednici, uoèavamo razlièite potrebe i probleme te zajednice
(primjerice, nedostatak ili nepostojanje mjesta na kojem bi se mladi mogli okupiti i
zabaviti na kreativan naèin, porast broja mladih koji u¸ivaju drogu, porast broja
nezaposlenih, nepostojanje kontejnera za odvoz smeæa, itd.). Na�a je obveza reagirati
na te probleme, te poku�ati ne�to uèiniti u cilju njihovog rje�enja. Na sljedeæim
stranicama naæi æete primjere i savjete na koje se sve naèine mo¸ete ukljuèiti u
aktivnosti zajednice ili ih èak samostalno potaknuti da budu �to djelotvornije - da
potaknu �to veæi broj ljudi na ukljuèivanje u njih, te da u �to kraæem roku djelotvorno
rije�e problem.

Izazov savjesti svijeta Demokratska graðanska kultura
- kako je steæi
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Naèelo supsidijarnosti povezano je sa socijalnim uèenjem Katolièke crkve. Za socijalno
uèenje Katolièke crkve va¸na je papinska enciklika �Rerum novarum� iz 1891. godine,
gdje se raspravlja o socijalnim pitanjima. Enciklika pape Pia XI �Quadragesimo anno�
iz 1931. godine bavi se opæom obnovom dru�tvenog poretka.

�Lokalne zajednice bi uvijek trebale djelovati prve. Organiziranije, vi�e zajednice,
imaju se pravo ukljuèiti samo onda kada lokalna zajednica nije u moguænosti
ispuniti svoje odgovornosti.�

Ovakva tvorba stvara èitav lanac entiteta izmeðu pojedinca i dr¸ave. Ako ja nisam u
moguænosti rije�iti svoj problem, moja bi me obitelj trebala poduprijeti. Ima problema
koje obitelj ne mo¸e prevladati, tada bi trebalo pripomoæi susjedstvo - to znaèi:
susjedi, ¸upa, lokalne udruge. Ponekad su pitanja za njih previ�e ozbiljna i tada se
trebaju ukljuèiti lokalne vlasti. Postoje okolnosti kada ni lokalne vlasti ne mogu pomoæi,
a u takvom sluèaju trebala bi reagirati sljedeæa razina lokalne vlasti ili sredi�nja vlast.

Naèelo supsidijarnosti treba ispuniti tri funkcije:

1. Obrana. Naèelo supsidijarnosti brani manje entitete od intervencije veæih
organizacija. Organizacijama �vi�e razine� nije dopu�teno da rje�avaju pitanja koja
mogu rije�iti organizacije lokalne razine.

2. Promocija. Naèelo supsidijarnosti obvezuje vi�u razinu - dr¸avnu
administraciju - na podupiranje i poticanje ljudi u samooblikovanju njihovih ¸ivota.
Prema tomu, dr¸ava treba potpomagati lokalne vlasti, udruge i ostale lokalne
entitete u njihovu radu.

3. Izgradnja lokalne svijesti. Naèelo supsidijarnosti izgraðuje svijest
lokalnih organizacija da preuzmu sve zadatke koji mogu biti rije�eni na lokalnoj
razini, daje im ulogu najva¸nijih subjekata koji bi trebali poduprijeti pojedince u
rje�avanju njihovih problema.

U zemljama gdje je naèelo propisano zakonom, to praktièki znaèi da dr¸ava prebacuje
svoje odgovornosti na ni¸e razine. Lokalne vlasti i udruge su puno djelotvornije i
primaju sredstva za ispunjavanje razlièitih dr¸avnih zadataka. U tom smislu,
supsidijarnost znaèi decentralizaciju.

Naèelo supsidijarnosti ukljuèeno je u ustave mnogih europskih zemalja. U Europsku
uniju je uveden èlankom 3B Maastrichtskog sporazuma.

Kraj 20. stoljeæa donosi novi pristup ulozi vlasti i ulozi nevladinih, neprofitnih
organizacija u cijelom svijetu. Znaèajne promjene dogaðaju se tek u posljednjih nekoliko
desetljeæa.

Godina 1960.
U �ezdesetim godinama ovog stoljeæa, na graðanske se inicijative gledalo kao na
neprijatelje konzervativnih vlada koje su svu moæ dr¸ale u svojim rukama. Neovisne
akcije unutar zajednice prihvaæane su s velikim nepovjerenjem. Vrlo èesto je
administracija koristila svoju moæ da bi se obraèunala s �anarhistima�. Ovo je
uzrokovalo frustracije, ljutnju i nasilje. Rezultat je bio slijed nasilja, èija je ¸rtva uvijek
bilo dru�tvo. Dakako, svaki od tih sukoba treba sagledavati zasebno. Meðutim,
zajednièka sliènost izmeðu svih njih (primjerice mirovni pokret protiv rata u Vijetnamu,
Pariz 1968., Èehoslovaèka 1968.) bila je pobuna naroda protiv autoriteta.

Naèelo supsidijarnosti
� odnosi meðu razinama

Sudjelovanje graðana
� udruge, novi pristup
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Godina 1980.
U osamdesetima su u Sjedinjenim Amerièkim Dr¸avama predsjednici Reagan i Bush,
koji su tra¸ili smanjenje federalnog proraèuna, ohrabrili ponovno promi�ljanje o ulozi
graðanskih inicijativa. Pozvali su privatne volonterske inicijative da preuzmu veæu
odgovornost pri zadovoljavanju potreba dru�tva. Neprofitni sektor je poèeo imati
znaèajniju ulogu u obrazovanju, zdravstvu i socijalnoj skrbi. Slièan trend je zapoèeo i
u Velikoj Britaniji. Volonterske udruge, koje su provodile programe paralelno s dr¸avom,
pozvane su za vrijeme vlasti M. Thatcher da suraðuju u ispunjenju obveza dr¸ave u
podruèju socijalne skrbi. U mnogim zemljama sredi�nje Europe, graðanski pokreti su
bili snaga koja je, koristeæi slabosti komunistièke ekonomije, preuzela inicijativu i
promijenila sustav.

Godina 2000.
Udruge su sve sna¸nije i sna¸nije. Nije va¸no je li to Hrvatska, Kina, Sjedinjene Amerièke
Dr¸ave, Brazil ili Poljska. Naèelo supsidijarnosti je postalo norma u suvremenim
dr¸avama. Umjesto dr¸ave blagostanja, razvijen je koncept civilnog dru�tva. Umjesto
dominacije dr¸ave suoèavamo se s fazom modela suradnje, gdje raste broj usluga
koje pru¸aju udruge, a uloga je dr¸ave da ih financijski podupire. Ako se trenutaèna
kretanja ne promijene, èini se da æe treæi sektor dostiæi sna¸an polo¸aj u dru�tvu.
Vjerojatno ne mo¸emo predvidjeti �to æe se toèno dogoditi u 2020. godini, ali valja
stvoriti novu kvalitetu koja æe utjecati na dru�tvo na�e djece i unuka.

Jedan od uzroka pote�koæa u uspostavljanju djelotvorne suradnje izmeðu lokalnih
vlasti i udruga je nedovoljno razumijevanje izmeðu partnera. I slu¸benici u upravi i
aktivisti u udrugama ne znaju ba� puno jedni o drugima. Èesto ni ne ula¸u napore da
bi ne�to nauèili. Jedan od naèina za uspostavu dobre suradnje je uoèavanje i
prihvaæanje razlika izmeðu neprofitnog sektora i lokalnih vlasti. Premda i jedni i drugi
rade na lokalnoj razini, postoje neke bitne znaèajke prema kojima se razlikuju.

Obvezatno / dobrovoljno

Prva znaèajka koju treba spomenuti je èinjenica da je lokalna uprava obvezatna
institucija. Njeno postojanje je propisano zakonom. Nevladine udruge su u ovom
smislu dobrovoljne. One su dopu�tene, ali niti jedan zakon ne zahtijeva njihovu
uspostavu. One su èin volje aktivnih ljudi koji ¸ele ne�to uèiniti. U sluèaju lokalnih
vlasti, politièari i slu¸benici rade u okviru strukture koja nije stvorena njihovom
odlukom.

Veliko / malo

Lokalne vlasti su odgovorne za lokalnu zajednicu. Mi biramo predstavnike lokalnih
vlasti, a onda ti ljudi, na neki naèin, upravljaju nama. Ovo ukljuèuje brojne zadatke �
aktivnosti koje se poduzimaju na lokalnoj razini: obrazovanje, briga za zdravlje, socijalna
skrb, kultura, sport, za�tita okoli�a. Ovaj dugi niz odgovornosti zahtijeva �ustroj� �
stotine zaposlenih, brojne institucije. U sluèaju nevladinih organizacija broj èlanova ili
korisnika je puno manji, pa time i sam �ustroj�.

Bogato / siroma�no

Buduæi da su odgovorne za tako brojne zadatke, lokalne vlasti trebaju imati prikladna
sredstva. Usporedba proraèuna lokalnih vlasti i proraèuna nevladinih organizacija je
kao usporedba Titanika i kajaka. Iznosi kojima raspola¸u neprofitne organizacije
stotinama su puta manji nego proraèuni lokalnih vlasti.

Strukturirano / prilagodljivo

Svugdje gdje je rijeè o velikim institucijama koje raspola¸u velikim novèanim iznosima
potrebno je uspostaviti èvrste postupke, hijerarhiju i strukturu. Savjeti, izvr�ni odbori,
odjeli, uredbe - realnost su rada lokalnih vlasti. U usporedbi s njima, nevladine
organizacije mogu biti fleksibilnije, neovisnije, voðene samo misijom i potrebama
èlanova. Prema tomu, udruge mogu reagirati br¸e i biti uèinkovitije.

Suradnja izmeðu lokalnih vlasti
i udruga � po�tivanje razlika
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Navedene èinjenice ne znaèe da su udruge �dobre�, a lokalne vlasti �lo�e� ili obrnuto.
Zapravo je takvo razmi�ljenje s obje strane uzrok problema u komunikaciji. Ako se
prema drugoj strani odnosi kao prema �lo�ijoj�, te�ko je da æe doæi do suradnje.
Istina je da smo svi jednostavno razlièiti. Uviðajuæi to, udruge i lokalne vlasti moæi æe
se nadopunjavati, a ne biti konkurencija jedni drugima.

Meðu udrugama postoji uobièajeni stav o lokalnim vlastima - prema njima se treba
odnositi samo kao prema �bogatom ujaku�, samo izvoru sredstava. Istina je da
lokalne vlasti imaju novca, a kao prirodni partner udruga trebale bi ga s njima i
podijeliti. Istodobno, ne smijemo zaboraviti da postoje i drugi oblici suradnje. Oni
ovise o propisima, lokalnom kontekstu i ljudima koji su u to ukljuèeni. Razmotrite
neke od moguænosti:

<  Ugovor (sredstva za udruge za obavljanje usluga koje su naruèile lokalne
vlasti), potpora (novac za ostvarenje odreðenog programa koji je predlo¸ila
udruga, a sufinanciraju ga lokalne vlasti) ili donacija (nenamjenski novac,
opæenita potpora za organizaciju).

<  Prostor za aktivnosti. Mo¸e biti dodijeljen ili iznajmljen uz minimalnu naknadu,
a omoguæuje udrugama ostvarenje njihovih programa, koji su va¸ni za lokalnu
zajednicu.

<  Materijalna pomoæ. Ponekad lokalne vlasti zbog razlièitih razloga nisu u moguænosti
udrugama dodijeliti novac. Ako lokalna vlast ipak ̧ eli poduprijeti udruge, postoji
moguænost davanja materijalne pomoæi. Gradsko poglavarstvo mo¸e osigurati
besplatan prijevoz (svojim vozilima), besplatno tiskanje materijala (koristeæi
vlastitu opremu), pomoæi u slanju pisama (omotnice i po�tanske marke) itd.

<  Savjetovanja. U strukturama lokalnih vlasti ima puno struènjaka: pravnika,
knjigovoða, arhitekata... Dakako da se od njih ne mo¸e oèekivati da æe se
stalno posveæivati radu u va�oj udruzi, ali ako su lokalne vlasti voljne, one
mogu s vremena na vrijeme osigurati vrlo korisnu i potrebnu uslugu.

<  Pismo potpore. Jeftin, ali djelotvoran oblik potpore. Lokalne vlasti su va¸na
institucija i na mnogim ih se mjestima do¸ivljava kao takve. Pismo potpore
lokalne vlasti ne stoji ni�ta, a ono mo¸e biti vrlo sna¸no oruðe udrugama u
namicanju sredstava.

<  Kontakti. Lokalne vlasti su domaæin na svom podruèju. One su vrlo moæna
institucija. Lokalni politièari znaju (skoro) svakoga. Ako oni ¸ele poduprijeti va�u
organizaciju, mogu vam omoguæiti pristup bilo kojoj osobi koju ¸elite susresti.

Gornji su primjeri iz poljske prakse. Neki od njih mo¸da ne pristaju hrvatskoj stvarnosti.
¨elimo vam dati do znanja da je do prije pet godina veæina ovih aktivnosti bila nerealna
i za Poljsku. Poljaci nisu odustali i tu su rezultati...

Sretno!

Procijenjena velièina nevladinog neprofitnog sektora kao postotak bruto nacionalnog
proizvoda, u odabranim dr¸avama 1994. godine:

Lokalne vlasti udrugama
� vi�e od  �bogatog ujaka�

Velièina treæeg sektora
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Jeste li dobrovoljno radili bilo kakvu vrstu neplaæenog rada u posljednjih 12 mjeseci?
Razlog za bilo koju graðansku aktivnost je neslaganje s postojeæom stvarnosti. Mi
¸elimo izmijeniti stanje �to je prije moguæe. Vrlo èesto djelujemo spontano, bez plana,
pa je tako zavr�ni rezultat neprimjeren ulo¸enom vremenu i naporima. Nakon nekog
vremena osjeæamo da smo �izgorjeli� - �Nema smisla, ni�ta se ne mo¸e uèiniti.�
Pogledajmo kako to mo¸emo uèiniti na drukèiji naèin.

Vi mo¸ete prepoznati odreðene probleme, ali to nije dostatno da potakne lokalnu
zajednicu da ne�to promijeni. Vi ̧ elite djelovati uèinkovito, �to znaèi utjecati na ̧ ivote
mnogih ljudi. Nije ba� mudro anga¸irati se s lokalne razine u makro-regionalnu ili
dr¸avnu. To vas mo¸e svladati i nadma�iti va�e potencijalne moguænosti, vodeæi ka
odustajanju i pogre�kama. Bolje je definirati probleme koje mnogo ljudi mo¸e razumjeti,
dijeliti i poku�ati ih rije�iti lokalno.

Ako ne ¸elite ostati ravnodu�ni prema problemima koji vas se tièu, postoje dva
naèina, filozofije djelovanja.

Prvi naèin � u¸i pristup � je poèeti od problema, kojeg vi (i mo¸da samo jo�
nekolicina drugih ljudi) dr¸ite najva¸nijim. Ako prema va�em mi�ljenju ljudi nisu
dovoljno predani i voljni raditi na promjeni okolnosti, tada ih poku�avate okupiti
oko jednog u¸eg, odreðenog �problema�. Pozitivan rezultat mo¸e natjerati ljude
da uèine vi�e.

Drugi naèin � �iri pristup - je poku�ati ukljuèiti zajednicu da prepozna razlièite
probleme i da zajednièki razmi�lja o moguæim rje�enjima. Iz na�eg iskustva nauèili
smo da je takav naèin moguæ u zajednicama starije dobne skupine (gdje postoje
jake meðusobne veze) i u mladim skupinama (gdje su ljudi puni entuzijazma i vrlo
otvoreni za nove ideje).

Ukljuèenost u rad udruga Borba s lokalnim problemima
- kako ne �izgorjeti�?
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Temeljna je razlika u pristupu. U prvom sluèaju, poku�avate okupiti ljude oko jednog
manjeg problema i usmjeriti ih na njegovo rje�avanje. U drugom sluèaju, premda
poèinjete od jednog problema, ¸elite pro�iriti temu i koristiti zanimanje ljudi da uka¸u
na vi�e problema, usmjeriti ih prema �holistièkom� pristupu.

Zamislimo da sretnete nekoliko ljudi. Svaki od njih promi�lja i prepoznaje neke lokalne
probleme. Svaki od njih iznosi osobno motri�te.

Za Martinu postoji problem u svezi s djetetom. Ona ne mo¸e osigurati djeèji vrtiæ za

svoje invalidno dijete, pa se stoga ne mo¸e ni zaposliti. Petar je upravo izgubio posao i
on gleda na porast nezaposlenosti u regiji kao na glavni problem. Lenka promatra djecu
kako se igraju oko trgovine nakon nastave bez nadzora. Obièno tamo ima pijanaca �

Jedan od naèina ukljuèivanja ljudi u �problem� je postavljati im pitanja, pustiti ih da
imenuju stvari koje su njima va¸ne. Prvi korak, nakon �to vi (sami ili zajedno s drugima)
odluèite djelovati, jest istra¸ivanje. Poku�ajte osmisliti hipotezu za koju mo¸ete pronaæi
raspoznatljive, jasne dokaze. Takvo istra¸ivanje je dobro sredstvo da ukljuèite jo�
vi�e ljudi u va�u akciju. Napravite takvo istra¸ivanje koje æe vam pomoæi da sagledate
koji su problemi i koje teme prepoznate od strane dru�tva � koji bi razlog/povod
potencijalno ohrabrio ljude da ulo¸e i vrijeme i napor.

U¸i pristup

Ako se odluèite baviti jednim problemom (u¸i pristup), potrebno vam je postaviti
manje pitanja. Cilj istra¸ivanja bio bi, prije svega, odrediti koliko ljudi dijeli taj prob-
lem, ukazati na njega onima koji ga ne primjeæuju i doæi do dokaza da je on va¸an za
�iri krug ljudi. Neka pitanja mogu se odnositi na stvari koje su bliske problemu da bi
se dobio uvid na koji je sve naèin na� problem povezan s drugim temama.

�iri pristup

U drugom sluèaju (�iri pristup), odluèite raditi temeljitije istra¸ivanje da biste provjerili
koji su sve problemi zajednice. Tada to zahtijeva slo¸enija sredstva, puno vi�e vremena,
ali æe rezultati biti zanimljiviji. Imat æete pregled va¸nih stvari i prioriteta. Budite
pripravni na to da æe ih biti mnogo i obièno se neæete moæi poèeti svima baviti u
dogledno vrijeme.

Postavljajte pitanja obiènim ljudima. Valja znati �to drugi graðani misle i kako shvaæaju
okolnosti. Nakon �to prosudite da je problem ljudima va¸an, doæi æe vrijeme to pitanje
postaviti i lokalnim vlastima. U prvom redu, postavljajte pitanja ljudima iz razlièitih
okru¸ja, koji ne predstavljaju neku odreðenu organizaciju ili instituciju, primjerice:

Koji su problemi
� pitajte, istra¸ite
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<  va�oj obitelji
<  prijateljima, kolegama, susjedima
<  uèenicima i uèiteljima iz susjedne �kole
<  poznanicima iz obli¸nje trgovine
<  nezaposlenim ¸enama iz susjedstva.

Provoðenje istra¸ivanja je, takoðer, i naèin da ukljuèite nove ljude u va�u skupinu.
Èinite to tako da ujedno mo¸ete procijeniti i tko bi mogao biti zainteresiran pridru¸iti
se buduæim aktivnostima i radu skupine.

Naèini prikupljanja podataka u takvom istra¸ivanju mogu biti:

<  razgovori s otvorenim pitanjima
<  upitnik s pitanjima vi�estrukog izbora i prostorom za individualne odgovore.

Otvorena pitanja obièno poèinju s kako, �to, i omoguæuju dulje nestrukturirane
odgovore:

Koja su to najva¸nija pitanja o kojima bi se trebalo pobrinuti u na�em susjedstvu?
Mo¸ete li ih nabrojiti prema njihovoj va¸nosti? �to, prema va�em mi�ljenju, mo¸e
pokrenuti ljude na rje�avanje problema na�eg susjedstva?

Struktura upitnika poma¸e ispitaniku da ga brzo popuni. Za istra¸ivaèa je lak�e
organizirati podatke za buduæu obradu.

Primjer

Pitanja s vi�estrukim izborom:

Sla¸ete li se da u na�em susjedstvu postoje va¸ni problemi koje bi trebalo rije�iti:

Alkoholizam da ne
Ovisnost o drogi da ne
Djeca bez skrbi da ne
Nezaposlenost da ne
Beskuæni�tvo da ne
Drugo (molim napi�ite): ���������������..

Koja obilje¸ja biste koristili da opi�ete va�e odnose sa slu¸benicima u Gradskom
vijeæu (molimo oznaèite va� izbor):

Strah
Otpor
Nemoæ
Ljutnja
Indiferentnost
Povjerenje
Prijateljstvo
Izbjegavam biti tamo

Pozitivna strana razgovora je osobni kontakt i moguænost da se uputi vi�e pitanja u
otvorenom dijalogu. Upitnik ne omoguæuje individualni kontakt, ali omoguæava br¸e
prikupljanje informacija i svrstavanje odgovora.

Prikupljanje i obrada podataka ne bi smjela trajati previ�e dugo. Sjetimo se kako je
porastao poèetni interes i radimo na tomu - na�e intervjuirane osobe vjerojatno æe
¸eljeti saznati kakve smo informacije prikupili. Osigurajte da javnost, na neki naèin,
bude informirana o va�im spoznajama.

Otvorena pitanja i upitnici
� dobre i lo�e strane
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I kad se svi sla¸u o va¸nosti odreðenih problema, to nije kraj pripreme za djelovanje.
Istra¸ivanje vam daje odgovor koje probleme ljudi identificiraju i opa¸aju kao hitne.
Potrebno je da saznate koja je pozadina problema.

Je li ovaj problem posao lokalne uprave  ili sredi�njih dr¸avnih tijela?
Koji odjel i tko je osobno odgovoran za ovo pitanje?
Jesu li  dono�ene ikakve odluke vezane s problemom?
Postoje li  bilo kakve ideje o tomu kako rije�iti problem? Tko ih je predlo¸io?
Jesu li  postojali ikakvi poku�aji da se rije�i problem, kada, kakav je bio rezultat?
Koliki su procijenjeni tro�kovi primjene?
Postoje li bilo kakve  institucije koje mogu stvarati smetnje? Za�to?
Je li  slièan problem bio rije�en na drugim mjestima i kako?

Kao �to mo¸ete vidjeti, postoji puno pitanja. Obièno ljudi na njih neæe moæi odgovoriti,
nego æe trebati provesti istra¸ivanje u razlièitim institucijama. To mogu biti:

predstavnici institucija lokalne vlasti:
<  gradonaèelnik, slu¸benici gradskog poglavarstva
<  predsjednik ili èlanovi gradskog vijeæa (osobito oni izabrani iz va�eg

susjedstva)
<  socijalni radnici
<  ravnatelji �kola
<  ravnatelji lokalnih kulturnih centara
<  policajci i zapovjednici lokalne policijske stanice
<  ravnatelji bolnica, doktori i medicinske sestre
<  èlanovi lokalne vatrogasne jedinice

znanstvene institucije - sveuèili�ta
<  znanstvenici specijalizirani u odreðenim podruèjima

predstavnici lokalnih neprofitnih, nevladinih organizacija
<  udruge, zaklade, sindikati

predstavnici crkve
<  sveæenici
<  vijeæe ¸upljana

predstavnici lokalnih medija
predstavnici lokalne poslovne zajednice
lokalni aktivisti

<  sportski, aktivisti u kulturi i dru�tvenim djelatnostima.

Ponovno prikupljanje informacija mo¸e biti kori�teno da bi se do�lo do novih, dobro
informiranih i osposobljenih saveznika. Nedostatak je da, ako je va� cilj suprotan
onomu �to èini lokalna vlast ili druge institucije, mo¸ete dobiti moæne neprijatelje. U
takvim okolnostima, te�ko æete iz tih izvora dobiti informacije. Ipak, nakon ovog
koraka trebale bi vam biti jasne okolnosti i polo¸aj razlièitih utjecajnih osoba ili
institucija.

Kada smo dovr�ili sva istra¸ivanja, kada imamo ljude koji su se posvetili tom poslu,
tada je vrijeme za dono�enje odluka. Ako ¸elimo da ljudi ostanu zainteresirani za
aktivnosti, rje�enja trebamo pronalaziti zajedno.

Vrlo èesta pogre�ka koju tada èinimo je uvjerenje da je dovoljno pozvati ljude i pitati
ih: ��to æemo uèiniti?� Takav pristup neæe naiæi na odziv. Da bi pomogli ljudima u
raspravljanju i dola¸enju do zajednièkog rje�enja, predla¸emo tehniku promi�ljanja
(technique of deliberation) koju prakticiraju u SAD-u, a promovirala ju je zaklada
Kettering.

Pronala¸enje rje�enja
� ukljuèite �to vi�e ljudi

Prikupljanje podataka
� pitanja, pitanja, pitanja�
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Osnove vrijednosti promi�ljanja su:

<  povezivanje - ukljuèivanje ljudi u dono�enje odluka od dru�tvene va¸nosti
<  sudjelovanje - svi zainteresirani mogu ravnopravno sudjelovati u raspravi i

procesu dono�enja odluka
<  dijalog - svi su pozorno saslu�ani i mi�ljenje svakog pojedinca se uzima u obzir
<  suglasnost - raspravljanje i dola¸enje do zajednièkih rje�enja, umjesto glasovanja.

Obilje¸je promi�ljanja je dobra i bri¸ljiva priprema. Na temelju prija�njih istra¸ivanja,
organizatori pripremaju materijale opisujuæi problem. Sudionici dobiju opis nekoliko
moguænosti za rje�avanje problema. Ovakva priprema poma¸e pri strukturiranju
rasprave, omoguæava sudionicima da se usredotoèe, a raspravu èini djelotvornijom i
poma¸e u pronala¸enju boljeg rje�enja.

Treba zapamtiti da æe rezultati rasprave dijelom ovisiti i o sastavu skupine. Èesto æete
biti u prigodi identificirati saveznike i ljude koji su zainteresirani za problem. Da bi
raspravu uèinili �to uspje�nijom, dobro je u nju ukljuèiti i ljude koji imaju suprotne
interese, kako bi èuli protuargumente. Ne trebate ih ukljuèiti u dono�enje konaène
odluke, ali vas mogu potaknuti na kreativnije razmi�ljanje. Ako s njima budete raspravljali
o prijedlozima, mogu vam pomoæi da doðete do jo� boljih. Dodatna prednost je moguænost
da ih tijekom rasprave uvjerite u ispravnost va�eg stava i ukljuèite u provoðenje rje�enja.

Primjena done�enih odluka je druga prièa koja mo¸e biti spoj lobiranja, pregovaranja s
lokalnim vlastima, nenasilnih akcija, suradnje s poslovnim sektorom, rad s medijima i
mnogi drugi instrumenti. Na vama je da izaberete put koji æe vas dovesti do uspjeha.
Iskoristite to da ojaèate ljude i potaknete ih na akcije koje æe uslijediti.

Primjer 1

Siroma�tvo devedesetih godina: kako izaæi iz njega?

Predmet: Siroma�tvo - utjeèe na osjeæaje ekonomske sigurnosti i propadanje
dru�tvene strukture. Koji put valja izabrati da bi se prevladao problem?

Izvor: International Deliberative Democracy Workshop, 1998.
Kettering Foundation i AED
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Primjer 2

Kako mo¸emo smanjiti rasnu i etnièku napetost u zajednici
i zemlji

Rasna i etnièka napetost ugro¸ava sigurnost i kvalitetu ¸ivota svakoga, ne samo
manjina i drugih ugnjetavanih skupina. Ta napetost rezultira nejednakim moguænostima
za zaposlenje, siroma�tvom i politièkom nestabilno�æu, te onemoguæava demokratski
razvoj. Sve to vodi kr�enju ljudskih prava, a èesto i nasilju.

Ti problemi neæe nestati sami od sebe. �to ih dulje zanemarujemo, to æe oni postati
veæi. Moramo provesti i nametnuti odr¸ivu politiku kako bi sprijeèili propadanje i
neizbje¸ne posljedice. No, da bi bilo koja politika bila djelotvorna, mora imati potporu
ljudi koju su pogoðeni tim problemima. Stoga je va¸no da meðusobno razgovaramo i
promi�ljamo koji smjer bi zemlja trebala odabrati za rje�avanje tog problema.

Sljedeæi okvir za promi�ljanje nudi èetiri moguænosti za pronala¸enje rje�enja problema
etnièke i rasne napetosti:

<  Zagovornici prvog izbora ka¸u da trebamo unaprijediti uzajamno
razumijevanje kroz obrazovanje, medije i kulturne programe.

<  Oni koji podupiru drugi izbor vjeruju da su vlada i druge institucije
odgovorne za osiguravanje jednakosti i smanjenje napetosti meðu
skupinama.

<  Oni koji podupiru treæi izbor uvjeravaju da je bolje i realnije razdvojiti
rasne i etnièke skupine, nego inzistirati na integraciji.

<  Poklonici èetvrtog izbora inzistiraju na tomu da trebamo izravno istaknuti
socio-ekonomske nejednakosti koje su proiza�le iz dugogodi�nje rasne i
etnièke diskriminacije.

Svaki od ova èetiri izbora ima svoje prednosti, ali i nedostatke. Mi trebamo razgovarati
o sva èetiri izbora, otvoreno razmotriti vrijednosti svakoga, prosuditi lo�e strane i

posljedice, te zajednièkim promi�ljanjem postaviti smjernice za dru�tvo i zemlju.

Prvi izbor: Unaprijediti uzajamno razumijevanje

Predrasude su rezultat èovjekove sklonosti da nema povjerenja u ono �to mu je
nepoznato. Ako ljudi imaju vi�e moguænosti da stupe u kontakt jedni s drugima i
uèe o drugim rasnim i etnièkim skupinama, napetosti meðu tim skupinama bi se
oèito smanjile. Tolerancija i po�tovanje bi zamijenile strah i nepovjerenje.

Aktivnosti
<  Razviti standardni �kolski program prema kojem bi se mladi ljudi uèili o

drugim kulturama.
<  Povezati �kole �to je �ire moguæe.
<  Ojaèati programe za javno promi�ljanje i dijalog kroz rad organizacija na

lokalnoj razini.
<  Organizirati kulturne dogaðaje gdje æe ljudi moæi nauèiti jedni o drugima i

zajedno se zabavljati.
<  Potaknuti medije da osiguraju ravnopravno zastupljeno emitiranje o razlièitim

kulturnim skupinama i dogaðajima, a ne da se nagla�avaju samo negativne,
senzacionalistièke prièe koje potièu rasnu i etnièku napetost.

Za�to ove aktivnosti?
<  Razgovor o strahu i nepovjerenju meðu onima koji se ne poznaju

sveobuhvatno je i dugoroèno rje�enje ovog problema.
<  Prigoda da se utjeèe na djecu u �kolama omoguæila bi nam da ih obrazujemo,

prije nego �to se predrasude ukorijene.
<  Mediji su djelotvorno sredstvo preko kojega se mo¸e doæi do velikog broja

ljudi i tako promijeniti mnoge stavove.
<  Ukljuèivanje razlièitih sektora i otvaranje mjesta za sudjelovanje graðana

osigurava javnu potporu i tako se poveæavaju moguænosti za uspjeh.
<  Kada se ljudi znaju i razumiju jedni druge, pronalaze da su njihove meðusobne

sliènosti veæe od razlika.
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�to ka¸u kritièari?
<  Raditi temeljite promjene �kolskih programa bilo bi vrlo skupo. Programi za

kulturolo�ko obrazovanje oduzeli bi previ�e vremena i sredstava za ionako
preoptereæene �kolske programe.

<  Nerealno je oèekivati da æe mediji dobrovoljno i besplatno pokrivati kulturne
(etnièke) skupine i kulturne dogaðaje radije nego senzacionalistièke sukobe.

<  Umjetno spajanje ljudi za meðukulturalne dogaðaje savjet je za propast.
Sukobi bi bili skoro neizbje¸ni.

<  Ovaj pristup zanemaruje ekonomske i institucijske uzroke rasne i etnièke
napetosti.

<  Nenamjerne posljedice mogu ugroziti èak i najbri¸ljivije planirane programe
uspostavljanja normalnih odnosa u �kolama. U nekim zajednicama u SAD-u,
primjerice, bijele obitelji koje to mogu financijski podnijeti, jednostavno �alju
djecu u privatne �kole.

Koji su ustupci?
O ustupcima razmislite sami.

Drugi izbor: Osmisliti i provesti institucijske reforme

Rasna i etnièka napetost je, mo¸e se reæi, beskonaèan problem. Djeca preuzimaju
predrasude od svojih roditelja, koji su ih preuzeli od svojih roditelja i tako redom
nadalje. Jedini naèin da se prekine taj lanac je kroz èvrsti institucijski okvir. Vlade
i druge institucije moraju osigurati provoðenje postojeæih zakona i potaknuti
reforme da bi se osigurala jednakost i smanjile napetosti.

Aktivnosti
<  Ka¸njavati kr�enje ljudskih prava i osigurati dodatne izvore kao pomoæ

provoðenju zakona, te osigurati pristupaèna sredstva za isplatu od�teta
ukoliko doðe do zloporabe.

<  Uvesti i osigurati provoðenje zakona o jednakim pravima na dobivanje
stanova, zapo�ljavanje, sudjelovanje u politici i drugo.

<  Tra¸iti od medija da se usmjere na pozitivne aspekte rasnih i etnièkih kultura,
a ne na sukobe meðu skupinama.

<  Organizirati vi�eetnièke politièke stranke i dobrovoljaèke organizacije koje
bi premostile etnièke razlike.

<  Izmijeniti religijske norme koje zabranjuju brakove meðu religijama ili na bilo
koj naèin obeshrabruju odnose meðu skupinama.

Za�to ove aktivnosti?
<  Sna¸no poticanje primjene jasno definiranih zakona jedini je naèin da se

djelotvorno obeshrabri etnièka i rasna diskriminacija.
<  Vlada i druge va¸ne institucije odgovorne su za podr¸avanje sklada i jedinstva.
<  U demokraciji je temeljno naèelo da manjine i druge marginalizirane skupine

imaju jednako pravo na zakonsku za�titu.
<  Bilo bi lijepo kada bi se mogli promijeniti stavovi ljudi, no istina je da æe puno

veæi uèinak na promjene u ¸ivotima imati zakonska i institucijska za�tita.
<  Buduæi da mediji neæe dobrovoljno odustati od unosnih programa koji potièu

etnièku i rasnu napetost, vlada mora zahtijevati od njih odgovorniji pristup.

�to ka¸u kritièari?
<  Ova strategija je neprovediva jer su politièke voðe najèe�æe licemjeri; u

Ruandi, primjerice, voðe su izabrale iskoristiti ljudske predrasude umjesto
da ih smanje.

<  Pojedine postojeæe  etnièke stranke neæe ¸rtvovati vlastitu moæ da bi
poduprle takve reforme.

<  Ljudski stavovi se ne mogu promijeniti vladinim odlukama, propisi mogu
sprijeèiti diskriminacijske akcije, ali ne mogu osigurati sklad.

<  Regulirajuæi �to mediji smiju, a �to ne smiju reæi o rasnim i etnièkim
problemima, kr�imo njihovo temeljno pravo na slobodu govora.

<  Nerealno je vjerovati da se duboko ukorijenjene religijske norme mogu
jednostavno promijeniti. Vjerska uvjerenja ne funkcioniraju na taj naèin.

Koji su ustupci?
Razmislite o njima sami.
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Treæi izbor: Odvojiti rasne i etnièke skupine

Ljudi su roðeni s naslijeðenim razlikama i prirodno se udru¸uju s èlanovima vlastite
etnièke i rasne skupine. Poku�aji umjetnih spajanja razlièitih skupina neizbje¸no
dovode do napetosti. Odvajanje skupina je najbolji naèin za suzbijanje napetosti i
izbjegavanje nasilnih posljedica kao �to su rat i genocid.

Aktivnosti
<  Za�tititi integritet rasnih i etnièkih skupina kroz promicanje zasebnog razvoja

kulturnih, jeziènih i religijskih institucija.
<  Provesti strogo smanjenje kvota imigracije i osiguravanje poticaja koristeæi

primjerice novèane nagrade, da bi se ohrabrilo imigrante na povratak u
svoje matiène zemlje.

<  Odvojiti skupine stvarajuæi suverene nacije-dr¸ave za svaku, slièno naèinu
na koji se Èehoslovaèka podijelila na Slovaèku i Èe�ku.

<  U mije�anim zajednicama stvoriti odvojene i jednake �kole, sveuèili�ta,
crkve i druge institucije za one koji ̧ ele izbjeæi druge rasne i etnièke skupine.

<  Onemoguæiti i ote¸ati, kroz zakonodavstvo ili religijski i dru�tveni pritisak,
brakove izvan vlastite skupine.

Za�to ove aktivnosti?
<  Prirodno je za razlièite skupine da ̧ ele ̧ ivjeti i razvijati se u skladu sa svojim

vlastitim kulturnim i religijskim vrijednostima.
<  Odvajanje znaèajno smanjuje moguænost nasilnih sukoba meðu skupinama.
<  Sve skupine zaslu¸uju slobodu da donose odluke u skladu s vlastitim

dru�tvenim, ekonomskim, religijskim i politièkim normama. Ljudi imaju pravo
upravljati svojim vlastitim identitetom, jezikom i kulturnim tradicijama.

<  Mnoge razorene obitelji u dana�njim dru�tvima posljedica su brakova u
kojima su ljudi spoznali da nemaju zajednièke duboko ukorijenjene kulturne
veze. Djeca iz takvih brakova èesto su zbunjena i u sukobu sa svojim identitetom.

<  �Odvojeni, ali jednaki� ideal je koji se mo¸e dostiæi ako graðani i institucije
to ¸ele.

�to ka¸u kritièari?
<  Izbjegavajuæi izazov koji je postavila razlièitost, uskraæujemo ljudima bogatstva

koje su naslijedili iz svoje razlièitosti.
<  Ogranièenje osobne slobode time �to tra¸imo od ljudi da ¸ive na odreðenim

mjestima ili da idu u odreðene �kole - neprihvatljivo je u demokraciji.
<  Bez obzira kako sna¸no to dru�tvo ¸eli izbjeæi, poticanje odvajanja æe

zahtijevati ovisnost o nasilnim mjerama za provoðenje.
<  Vrlo malo ljudi pripada samo jednoj etnièkoj ili rasnoj skupini. Na�e obitelji

i na�e zajednice su previ�e mije�ane da bi se mogle odvojiti.
<  U dana�njem dinamièkom, globalnom dru�tvu jednostavno bi bilo nemoguæe

odr¸avati homogeno dru�tvo.

Koji su ustupci?
Razmislite.

Èetvrti izbor: Usredotoèenje na socioekonomski razvoj

Najnepravednije naslijeðe rasnog i etnièkog nepovjerenja je golema dru�tvena i
ekonomska nejednakost koja je nastala kao rezultat dugogodi�nje diskriminacije
odreðenih skupina. Tako dugo dok se ove nejednakosti ostavljaju po strani,
napetost æe se nastaviti poveæavati. Dru�tvena i ekonomska pobolj�anja za
sve, ali osobito za marginalizirane skupine, temelji su za osiguranje odr¸ivog
rje�enja problema.

Aktivnosti
<  Uvesti i provesti akcije u cilju poveæanja zaposlenosti, te pobolj�anja

obrazovanja i uvjeta stanovanja.
<  Osigurati ravnomjernu raspodijeljenost sredstava svim �kolskim

institucijama, te programe struène  izobrazbe uèiniti pristupaènim
svima.
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<  Stvoriti ili pobolj�ati infrastrukturu kao �to su ceste i mostovi u ekonomski
nerazvijenim podruèjima, poveæati moguænost zapo�ljavanja.

<  Utemeljiti projekte ekonomskog razvoja malih razmjera i temeljenih na
zajednici u podruèjima niskih prihoda.

<  Ohrabriti banke i druge vodeæe institucije da podupru razvoj malih
poduzetnika meðu marginaliziranim rasnim i etnièkim skupinama.

Za�to ove aktivnosti?
<  Uistinu, svi ljudi imaju moguænosti da uspiju - jednostavno trebaju prigodu

da to uèine.
<  Poveæavanje vje�tina radnika i stvaranje moguænosti za zapo�ljavanje

djelotvorno æe smanjiti ekonomsku nejednakost, koja je primarni izvor
napetosti meðu skupinama.

<  Jednaka prava su bez znaèaja ako ne postoji jednakost moguænosti.
<  Djeca koja rastu u uvjerenju da æe biti u prigodi uspjeti u ¸ivotu, vjerojatno

æe uspjeti. Osiguravanje takvih okolnosti prekinut æe krug beznaða koji
doprinosi rasnim i etnièkim napetostima.

<  Rijeè je o po�tenju: skupine kojima su uskraæivane moguænosti u pro�losti,
sada zaslu¸uju dodatnu pomoæ.

�to ka¸u kritièari?
<  Stvarni izvor etnièkih i rasnih predrasuda je ljudska priroda, strah i

nepovjerenje prema onomu �to je drukèije. Ovaj pristup propu�ta osvrnuti
se na tu èinjenicu.

<  Programi pozitivnih aktivnosti su po naravi nepravedni, jer su jednostavno
�obrnuta diskriminacija�. Dalekose¸ni uèinak bit æe smanjenje napetosti
izmeðu socioekonomskih klasa.

<  Vrste programa koji se zahtijevaju ovim pristupom su jednostavno preskupe.
Mi imamo ogranièene izvore, tako da bi se trebali usmjeriti na razvoj velikih
tvrtki od kojih æe koristi imati najveæi broj graðana.

<  Obrazovanje i zaposlenje su dostupni onima koji su voljni naporno raditi.

<  Programi pozitivnih aktivnosti i posebni programi dodjele povoljnih kredita
usmjereni marginaliziranim skupinama, ojaèali su ovisnost �to se odrazilo
na spremnost ljudi da si sami poma¸u.

Koji su ustupci?
I kod ovog pristupa razmislite o njima.

Sudjelovanje graðana ne znaèi samo ukljuèenost u ozbiljne aktivnosti, dogaðaje i
akcije. Doista, koristeæi naèelo �male opeke�, vrlo èesto mo¸ete postiæi izvrsne
rezultate. Takva opeka je va�a svakodnevna ukljuèenost u aktivnosti zajednice i
va� svakodnevni doprinos. Glavni uvjet da bi se bio uspje�an jest poticanje svijesti
stotina tisuæa ljudi i njihov pojedinaèni doprinos. Takav pristup mo¸e izgledati vrlo
idealistièan, ali iskustva mnogih zajednica pokazuju da je to uvjet za uspjeh, za
promjene. U nastavku predstavljamo nekoliko jednostavnih primjera. Oni nisu previ�e
zahtjevni za provoðenje (èak i vrlo zaposleni ljudi mogu biti dio pokreta). Kada bi
ovakva pona�anja bila uobièajena, mogla bi promijeniti ¸ivot va�e zajednice, va�eg
grada, va�e dr¸ave.

Kako biti aktivan?
� i mali doprinos znaèi puno
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Izvor: International Deliberative Democracy Workshop, 1998.
Kettering Foundation i AED
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Lokalna politièka scena je va¸an dio akcija graðana. Nikad neæete moæi izbjeæi politiku.
Poduzimajuæi prve korake, mo¸ete ju ignorirati neko vrijeme, ali æete prije ili kasnije
shvatiti da ste ukljuèeni u politiku. To je rezultat primjene naèela supsidijarnosti.
Lokalne vlasti su zadu¸ene za sve vi�e i vi�e lokalnih pitanja. To znaèi da æete, �togod
uèinili, biti u odnosu s lokalnom upravom. Dakako, to mogu biti razlièite vrste odnosa.
Mo¸ete:

<  organizirati dogaðaj u suradnji s gradom ili opæinom
<  dobiti potporu lokalnih vlasti za ono èime se bavite
<  boriti se s gradskim vijeæem protiv planiranih akcija
<  dobiti informacije od lokalnih vlasti o onomu �to vas zanima
<  opskrbiti gradonaèelnika  informacijama da bi utjecali na odluke
<  lobirati kandidate na lokalnim izborima za odreðeni problem
<  jo� puno toga �

Iskustvo demokratskog dru�tva u razlièitim zemljama dokazuje da su u tijelima lokalne
vlasti èesto ljudi koji su prethodno bili aktivisti u lokalnoj zajednici. Svaki skup ima u
sebi politièke elemente. Ali, na samoj lokalnoj razini, ljudi znaju jedni druge bolje i
mogu odluèiti glasovati za odreðenu osobu, a ne za politièku stranku. Dakako puno
ovisi o izbornom zakonu, ali se èak i tamo (primjerice u Poljskoj) gdje zakon podupire
velike stranke i ne odnosi se prijateljski prema lokalnim aktivistima, pokazalo koliko
su oni moæni.

Pa, ako ste �u igri�, trebate odluèiti koja æe biti va�a uloga u lokalnim izborima.
Mo¸ete izabrati sljedeæe moguænosti:

<  Registrirajte svoje kandidate kao predstavnike svoje skupine, udruge, koalicije.
Ovo je moguæe samo kada vam izborni zakon daje moguænost da pobijedite,

Lokalna politika � neizostavni okvir kada imate sredstva za kampanju i kada ste prepoznati u svojoj zajednici.
<  Budite dio jake koalicije, to znaèi utjecanje na program, moguænost da se

ukljuèe na popis vlastiti neovisni kandidati i podijeli moguæi uspjeh. Èak i ako
va� kandidat izgubi, imat æete dobar pristup ljudima koji su uspjeli.

<  Suraðujte s kandidatima ili njihovim strankama, da biste ukljuèili va�e ciljeve u
njihove programe. Ako ste skupina ili udruga, vrlo ste privlaèni prije izbora.
Ponekad je te�ko ispuniti obeæanja, ali ipak æete biti u boljem polo¸aju nego da
niste ukljuèeni.

<  Glasujte za najboljeg kandidata. Ako su svi lo�i, glasujte za one koji su manje
lo�i nego drugi. Nemojte biti pasivni. Va� glas je va¸an.

Lokalni izbori � uskoèite u �vlak�
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Zagovaranje

Doista je te�ko dati jasnu i razumljivu definiciju pojma zagovaranje. Za neke ljude to
znaèi �zastupati neèije interese�, dok drugi  dr¸e da je to sinonim za kampanju ili
lobiranje. U ovim materijalima koristit æemo pojam zagovaranje u �irem smislu, odnosno
na�a æe definicija obuhvaæati razlièite oblike dru�tvenih utjecaja na procese dono�enja
odluka. Razlog tomu je èinjenica �to se tehnike zagovaranja
mogu primijeniti svugdje gdje postoji potreba za promjenama.

Definicije

Zagovaranje je niz organiziranih i zahtjevnih akcija u kojima se koriste
instrumenti demokracije da bi se donijeli i primijenili zakoni i politike, koji æe
stvoriti pravedno i nepristrano dru�tvo.

Zagovaranje je i akcija usmjerena na promjenu politike, polo¸aja ili
programa unutar jedne institucije.

Zagovaranje ukljuèuje razlièite strategije i tehnike koje su oblikovane sa
svrhom utjecaja na lokalnoj, regionalnoj, nacionalnoj i meðunarodnoj razini.
Ponekad se tehnike zagovaranja, takoðer, koriste kao sredstvo utjecaja na
odluke koje se donose unutar neke organizacije.

Strategija zagovaranja ukljuèuje lobiranje, socijalni marketing,
izravnu akciju, reklamne i informativne kampanje, kori�tenje zakonskih odredbi
(primjerice sudske akcije) i druge.

Zagovaranje se bavi i pitanjima politièke i gospodarske moæi, te na taj naèin
zadire u politiku. Da bi se uspje�no zagovaralo potrebno je koristiti mnoge metode i
tehnike, strategije i taktike te �izazivati� izvore moæi u mnogim podruèjima. Zagovaranje
se ne oslanja samo na jednu od ovih metoda.

Zagovaranje ima brojna obilje¸ja. Izmeðu ostalog zagovaranje:

<  tra¸i ne�to od drugih - pojedinaca, skupina i institucija
<  postavlja zahtjeve politièkim sustavima i sustavima upravljanja
<  bavi se spornim pitanjima / sukobima kojima se inaèe nitko ne bi bavio
<  otvara pitanja i stvara politièko iskustvo koje se ni na koji drugi naèin ne

bi razvilo
<  ukljuèuje ljude koji imaju korist od promjene odreðenih politièkih stavova

ili osvje�æuje ljude u tom pogledu
<  inicira dru�tvene promjene.

Zagovaranje otvara  prostor za javnu raspravu, a ona zahtijeva:

<  dokumentiranje i analizu
<  razvoj prièe (poruke) koja æe biti popraæena  tekstom, brojkama i slikama
<  zadobivanje potpore javnosti

minimalno - dobivanje priznavanja od drugih
po¸eljno - dobivanje potpore od drugih
idealno - aktivno sudjelovanje saveznika pri utjecanju na donositelje odluka.

Bez obzira na odabrane metode, potrebno je uvijek imati na umu osnovne elemente
procesa zagovaranja. Oni ukljuèuju kako slijedi:

Definicija ciljeva i specifiènih ciljeva � suglasje svih

Da bi zapoèeli uspje�nu akciju zagovaranja potrebno je, prije svega, izabrati i definirati
problem ili ciljanu skupinu. To bi trebalo biti specifièno pitanje - stav ili odreðeno

I protivnike uèinite saveznicima Obilje¸ja zagovaranja

Osnovni elementi
procesa zagovaranja
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pona�anje - koje sudionici kampanje zagovaranja ¸ele promijeniti. Iznimno je va¸no
imati vrlo specifièno i usko podruèje djelovanja akcije zagovaranja. Problemi koji su
predmet zagovaranja èesto su vrlo slo¸eni. Stoga je u mnogim sluèajevima vrijedno
razmisliti o sljedeæim pitanjima:

<  Koji su aspekti problema relevantni �iroj dru�tvenoj skupini?
<  �to je doista moguæe uèiniti?
<  Koji je kljuèni aspekt problema?

Od odluèujuæe je va¸nosti da se sve skupine, koje su u savezu jedne kampanje
zagovaranja, slo¸e s izborom i definicijom cilja zagovaranja.

Izbor ciljanih skupina � tko su saveznici, a tko
protivnici

Akcija zagovaranja mora biti usmjerena na toèno odreðenu ciljanu skupinu � na
donositelje odluka i na ljude koji imaju utjecaj na njih. Tko su osobe prema kojima
æemo usmjeriti akciju  - njihova imena i funkcije? Tko mo¸e utjecati na njih i koja je to
vrsta utjecaja?

Ovakva analiza moæi poma¸e pri stvaranju jasne predod¸be o tomu tko su kljuèni
igraèi koji mogu utjecati ili èak donositi odluke o krajnjem cilju � tko su saveznici, a
tko protivnici. Analiza moæi omoguæava razumijevanje mre¸a i odnosa meðu osobama
i kljuènim institucijama.

Oblikovanje i prijenos glavne  poruke zagovaranja

Poruka primateljima � jednaka poèetna istina �skrojena�
za razlièite primatelje

Razlièiti ljudi reagiraju na razlièite poruke. Stoga je potrebno sastaviti niz poruka
koje su uvjerljive i koje æe djelovati na razlièite tipove primatelja. Premda sve te

poruke trebaju biti utemeljene na jednakoj poèetnoj istini, trebaju biti razlièito
�skrojene� za razlièite tipove primatelja, ovisno o tomu �to su oni spremni èuti.
Prema tomu, kljuèno pitanje je: Kakva treba biti poruka (glede sadr¸aja, jezika i
oblika) koja æe se prenijeti odreðenoj ciljanoj skupini?

U veæini sluèajeva, poruke zagovaranja æe sadr¸avati dvije osnovne komponente:
poziv na ono �to je ispravno i poziv na osobni interes primatelja poruke.

Argumenti � nemojte �prokockati� va�ih pet minuta

Moguænost ostvarenja glavnih ciljeva kampanje zagovaranja obièno je ogranièena.
Politièar mo¸e pristati na jedan susret tijekom kojega trebate predstaviti prob-
lem i raspraviti o njemu, ministar æe vam mo¸da �dati� pet minuta i to tijekom
konferencije za tisak. Kako bi iskoristili ovakve jedinstvene prigode, trebate bri¸ljivo
i temeljito pripremiti argumente i izabrati primjereni oblik u kojem æete predstaviti
informaciju. Ako napokon uspijete dobiti ¸eljeni susret s donositeljima odluka, �to
æete im reæi? Kako æete to uèiniti?

Prenositelji poruke � vjerodostojni i autentièni

Jednaka poruka mo¸e imati razlièitu djelotvornost, ovisno o osobi koja ju prenosi.
Koje su to osobe koje su vjerodostojni prenositelji poruke za razlièite primatelje
poruka? U nekim sluèajevima, te su osobe struènjaci èiji kredibilitet poèiva na
njihovom uspjehu u struci. U ostalim je sluèajevima potrebno anga¸irati �autentièan
glas�, odnosno osobu koja mo¸e govoriti iz osobnog iskustva. �to je sve potrebno
za jednog prenositelja poruke, koje su to informacije i sposobnosti koje æe poveæati
njegovu djelotvornost u preno�enju poruke?

Preno�enje poruke � pogoditi pravu kombinaciju

Postoje brojne moguænosti prijenosa poruke zagovaranja - od lobiranja do izravne
akcije. Najdjelotvornija taktika prijenosa poruke ovisit æe o okolnostima, a osobito
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je va¸no dobro procijeniti stanje i primjeniti najprikladniju taktiku. Uspjeh se mo¸e
oèekivati ako je pogoðena  prava kombinacija.

Kori�tenje rezultata istra¸ivanja i statistièkih podataka
� dobro izabrani podaci, najuvjerljiviji argument

Rezultati istra¸ivanja i druge vrste podataka od neprocijenjive su vrijednosti tijekom
tri osnovna koraka pripremanja kampanje: definiranje problema, iznala¸enje rje�enja
i definiranje stvarnih poèetnih i dugoroènih ciljeva. Jesmo li postavili realne ciljeve
s obzirom na podatke koje posjedujemo? Najèe�æe su dobro izabrani i relevantni
podaci najuvjerljiviji argumenti. Koji podaci æe na najbolji naèin objasniti  na�e
motri�te?

Stvaranje koalicija � u akciju ukljuèiti razlièite
saveznike

Uspjeh kampanje zagovaranja u velikoj mjeri ovisi o potpori i prihvaæanju dru�tva.
Stoga je dobro u akciju ukljuèiti saveznike, koji predstavljaju razlièite interesne skupine
i politièke / stranaèke opcije. Tko jo� mo¸e biti ukljuèen u koaliciju? Tko mo¸e biti od
bilo kakve pomoæi akcijama koje se planiraju poduzeti?

Osiguravanje sredstava � smi�ljeno snimiti stanje

Zagovaranje je èesto dugaèak proces koji zahtjeva i vrijeme i novac. Radi toga je
potrebno razmisliti o tomu koja æe se sredstva koristiti tijekom kampanje, te kako ih
osigurati. Uspje�na kampanja zagovaranja vodi brigu o postojeæim sredstvima
zagovaranja - prija�nja iskustva u zagovaranju, saveznici s kojima se veæ suraðivalo,
zaposlenici i ostali sposobni ljudi, informacije i politièka snala¸ljivost.

Evaluacija � provjeravati idemo li pravim putem do cilja

Kako znate jeste li ispunili ciljeve va�e kampanje zagovaranja? Postoje li bolji putevi
primjenjivanja izabranih strategija? Djelotvorno zagovaranje zahtijeva stalno praæenje
i evaluaciju.

Kao i kod svakog duljeg putovanja, treba povremeno provjeravati kreæemo li se u
pravom smjeru. Da bi ocijenili primijenjenu strategiju zagovaranja, trebamo tra¸iti
odgovore na niz pitanja (je li  na�a poruka usmjerena na pravu publiku, je li ona
dobro primljena itd.). Jako je va¸na sposobnost prilagoðavanja mi�ljenja / stavova
i mijenjanja / odustajanja od onih elemenata strategije koji ne donose rezultate.

Navedeni elementi èine okosnicu bilo koje aktivnosti zagovaranja. Tijekom pripremanja
strategije zagovaranja, trebamo izabrati elemente koji su jednostavni, isplativi i
najprimjereniji okolnostima. Dakako, svaki je sluèaj zaseban i zbog toga je va¸no znati
na èemu se temelji proces zagovaranja i na koja pitanja treba pronaæi odgovore.

Zagovaranje je dinamièan proces, a ne niz nepovezanih dogaðanja. Zagovaranje se
mo¸e opisati kao proces:

<  koji izaziva promjene u stavovima i pona�anju skupina, institucija i vlade,
<  u koji je moguæe ukljuèiti razlièite organizacije i pojedince,
<  koji je otvoren i javan,
<  koji nudi prijedloge za promjene, a ne samo kritike,
<  koji je utemeljenje svakog istinski demokratskog dru�tva.

Proces zagovaranja se mo¸e podijeliti u nekoliko razvojnih koraka, kao �to je prikazano
dijagramom Proces zagovaranja, na sljedeæoj stranici. Na dijagramu se vidi da proces
poèinje definicijom problema i prote¸e se kroz niz koraka prije samog poèetka planiranja
i zapoèinjanja aktivnosti. Iznimno je va¸no da se prije zapoèinjanja aktivnosti naprave
sljedeæi koraci / ispune sljedeæi zahtjevi:

Zagovaranje tra¸i pripremu
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<  identificira problem,
<  pronaðe rje�enje problema koje je prihvatiljivo svim saveznicima,
<  pronaðu politièke snage koja æe poduzeti akciju nu¸nu za rje�avanje

problema,
<  potpuno upozna postupak pri procesu dono�enja odluka,
<  pripremi prihvatljiva strategije zagovaranja.

Praæenje i evaluacija je èesto zanemarena i podcijenjena (premda iznimno va¸na) faza
procesa zagovaranja. Dobar zagovaraè uvijek procjenjuje djelotvornost svojih akcija
i definira nove ciljeve i prioritete koji se temelje na rezultatima prethodnih kampanja.
Nakon nekog vremena, kada je kampanja veæ zavr�ena, dobro je razmisliti je li nastala
promjena doista promjena na bolje.

Ovdje iznesene faze procesa zagovaranja ne trebaju se primjenjivati u danom
redoslijedu. Neke od faza se mogu primijeniti istodobno, a ponekad ih se mo¸e koristiti
obrnutim redoslijedom. Sve ovisi o tijeku procesa zagovaranja, te o politièkim,
dru�tvenim i gospodarskim  okolnostima.

Èesto se koristi izraz �èinjenice govore same za sebe�. Za�to se onda mnoge odluke
donose, a da se pritom ne vodi raèuna o objektivnim podacima i rezultatima
istra¸ivanja? Za�to se neke izvanredne analize nisu nikada iskoristile za usmjeravanje
politike? Naime, problem je u tomu �to su takvi podaci èesto te�ko dostupni ili su
predstavljeni u obliku potpuno nerazumljivom �prosjeènoj� osobi.  Du¸nost je
zagovaraèa prikazati ih onima koji donose odluke na lako razumljiv naèin.

Podaci se mogu koristiti pri:

<  definiranju (oblikovanju) problema,
<  �irenju dosega moguæih rje�enja,
<  u pripremi uvjerljive argumentacije.

Uistinu, postoje dvije vrste istra¸ivanja: istra¸ivanje koje provodi sama
zagovaraèka organizacija i istra¸ivanje koje provodi
neutralna organizacija.

Kori�tenje statistièkih podataka
 i rezultata istra¸ivanja

� znati naæi i znati predstaviti
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Istra¸ivanje neutralne strane

Prednosti kori�tenja istra¸ivanja koje provodi neutralna institucija su:

<  manji tro�kovi i lak�i pristup rezultatima,
< �gotov proizvod� omoguæuje lak�u procjenu upotrebljivosti dobivenih

podataka � koje elemente istra¸ivanja koristiti i na koji naèin,
<  ugled institucije ili osobe koja je provela istra¸ivanje doprinosi

vjerodostojnosti rezultata.

Nedostaci:

<  ako su rezultati veæ objavljeni i u velikoj mjeri poznati, ote¸ano je pobuðivanje
interesa javnosti za predmetom istra¸ivanja,

<  izvjesna ogranièenja ponekad se javljaju prigodom dobivanja autorskih prava,
<  neki rezultati istra¸ivanja zahtijevaju ozbiljne i opse¸ne obrade.

Gdje se mogu pronaæi rezultati istra¸ivanja?

<  Tisak (dnevni i struèni)
<  Knji¸nice
<  Sudski arhivi i statistièki ured
<  Ministarstva i druge vladine institucije
<  Sveuèili�ta i znanstvene institucije
<  Nevladine organizacije
<  Strukovne organizacije (gospodarske komore, obrtnièke komore)
<  Velike tvrtke (analize tr¸i�ta).

Istra¸ivanja koje provode organizacije same

Ako postojeæi rezultati istra¸ivanja ne sadr¸e potrebne podatke ili su zastarjeli, mo¸ete
razmotriti moguænost samostalnog provoðenja istra¸ivanja ili opunomoæenja
specijaliziranih institucija da to uèine umjesto vas.

Prednost ovakvog rje�enja je da æete na raspolaganju imati upravo onu vrstu
podataka koju trebate za kampanju zagovaranja. Provodeæi istra¸ivanje samostalno,
steæi æete dublje i temeljitije znanje o problemu.

Nedostatak su poglavito veæi tro�kovi takvog naèina istra¸ivanja. Jo� jedna
slaba strana je moguænost optu¸ivanja organizacije za neobjektivnost i pristranost,
te za manipuliranje podacima kako bi se odreðena problematika prikazala na naèin
koji odgovara samoj organizaciji.

Proces zagovaranja poèinje prepoznavanjem problema koji, prema va�em mi�ljenju,
zahtijeva poduzimanje �ire dru�tvene akcije. Svaki problem mo¸e imati raznovrsna
rje�enja.  Stoga, moramo odluèiti koje æemo, od svih ponuðenih rje�enja podr¸ati.
Krajnji cilj procesa zagovaranja je pokretanje ¸eljene promjene.

Prigodom oblikovanja ciljeva zagovaranja trebamo uzeti u obzir dostupne podatke o
prepoznatom  problemu, politièkoj klimi, kao i na�e organizacijske i financijske
moguænosti. Sve ovo zahtijeva stvaranje kriterija koji æe nam omoguæiti i olak�ati
izbor najprikladnijih ciljeva. Èak i ako je cilj zagovaranja poznat od samog poèetka,
korisno je upotrijebiti kriterije opisane u ovom dijelu pri opæenitoj analizi problema,
kao i kod predviðanja moguæih komplikacija i iznenadnih povoljnih okolnosti.

Prigodom planiranja kampanje, potrebno je znati u kojem pravcu se ¸eli djelovati.
Stoga, najprije treba definirati ciljeve i specifiène ciljeve kampanje.

Odabir izravnih ciljeva zagovaranja
� odredite kriterije

Ciljevi i specifièni ciljevi
zagovaranja
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Cilj � je iskaz o ¸eljenoj promjeni koja je dugoroèna i opæenito se odnosi na
nekoliko godina. Cilj mo¸e biti �irok i opæenit, primjerice �poveæati sigurnost u
gradovima� ili �omoguæiti ruralnoj populaciji lak�i pristup visokom obrazovanju�.
Odgovara na pitanja: �to biste postigli ako biste uspje�no proveli na�u kampanju?
Koja je va�a vizija?

Specifièni ciljevi - orijentirani su prema promjeni politike, programa ili
motri�ta vladinih agencija, institucija ili organizacija. Oni trebaju opisivati mjerljive
rezultate va�ih aktivnosti.

Potrebno je razraditi nekoliko (3 do 5) kratkoroènih ciljeva za razdoblje od
mjesec dana do dvije godine, koji doprinose ostvarenju dugoroènog cilja. Njihove
definicije trebale bi biti jasne, specifiène i trebale bi ukazivati na mjere pomoæu
kojih æe se procijeniti rezultati aktivnosti. Uspje�no ostvarenje kratkoroènih
ciljeva mo¸e se smatrati mini-kampanjom.

Primjer

Ovo je specifièan cilj:
Do kraja 1999. godine Udru¸enje slavonskih organizacija  osigurat æe provoðenje
�Programa suradnje�, uz aktivno sudjelovanje lokalnih vlasti i udruga u pet
gradova slavonske regije.

Ovo nije specifièan cilj:
Udru¸enje slavonskih organizacija  nastavit æe razvijati suradnju izmeðu lokalnih
vlasti i udruga u Slavoniji.

Specifièni ciljevi trebaju pru¸iti sljedeæe informacije:

<  �to ¸elite promijeniti?
<  Tko æe provesti promjenu?
<  Kada bi se promjena trebala provesti (rokovi)?

Za�to su potrebni kriteriji za ocjenu plana kampanje
zagovaranja?

Kao �to je ranije spomenuto, va�a kampanja zagovaranja treba biti usmjerena na
nekoliko bri¸ljivo odabranih i jasno definiranih ciljeva. Od odluèujuæeg je znaèaja koje
æete ciljeve odabrati. Ne mo¸ete nasumce odabrati samo najzanimljivije teme. Kao u
svim sliènim procesima dono�enja odluka, trebamo odabrati kriterije. U ovom dijelu
vam predstavljamo popis kriterija koji mogu biti korisni, ali nisu jedini moguæi izbor.
Kriteriji vam omoguæavaju lak�e uoèavanje jakih i slabih strana projekta zagovaranja
kojeg pripremate.

1. Mo¸e li se dostiæi krajnji cilj?
Velika �irina problema kojim se bavite ili vremenski jako daleko rje�enje tog problema
mogu ubrzo prerasti va�e organizacijske i financijske moguænosti. Objektivno
definiranje problema i njegovog rje�enja s moguæno�æu provedbe pospje�it æe
stvaranje brojnih i sna¸nih koalicija. Ljudi nisu ¸eljni previ�e riskirati u �borbi s
vjetrenjaèama�. Stoga morate dobro procijeniti opozicijsku snagu - koliko æete
vremena, energije i novca trebati utro�iti da bi porazili (ili uvjerili) va�e protivnike.

2. Jesu li ciljevi i specifièni ciljevi razumljivi drugima?
Dobro definiran cilj je onaj koji ne zahtijeva duga, komplicirana obja�njenja.
Primjerice, dovoljno je reæi: �kod 60 posto djece do 7 godina starosti, lijeènici su
otkrili karijes uzrokovan nedostatkom primjerene higijene usne �upljine ili bilo
kojeg oblika prevencije. Pokretanjem nacionalne fluoridacijske kampanje  u djeèjim
vrtiæima, smanjit æe se broj sluèajeva djece oboljele od  karijesa u 3 godine za 30
posto.�

3. Postoje li podaci koji ukazuju na to da æe se zahvaljujuæi
ostvarenju zagovaraèkih ciljeva pobolj�ati sada�nje stanje?
Na¸alost, u novonastalim demokracijama, va¸nost informacije jo� uvijek je znatno
podcijenjena. Osim toga, èesto se javlja problem kako doæi do potrebnih podatka.
Vrlo malo organizacija mo¸e pronaæi sredstva kako bi provela vlastito istra¸ivanje
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ili provedbu takvog istra¸ivanja povjerila nekoj drugoj instituciji. Stoga je uvijek
korisno koristiti poznate izvore informacija, kao �to su vladini uredi za informiranje
ili informacijska slu¸ba pri parlamentu, glasnogovornici razlièitih dr¸avnih institucija,
odabrani uredi ministarstava, sredi�nji ured za statistiku i slièno. Savjetujemo
vam takoðer da èitate tisak i imate oèi (i u�i) �irom otvorene.

4. Hoæe li va�i ciljevi i specifièni ciljevi dobiti �iru potporu?
Jesu li dovoljno va¸ni drugim ljudima da bi poduzeli bilo kakvu
akciju? Gdje i kako mo¸ete tra¸iti potencijalne saveznike?
�to vi�e ljudi podupire va�e ciljeve, veæe su moguænosti utjecanja na donositelje
odluka. Stupanj potpore je bitan èimbenik za zapoèinjanje procesa promjene.
Meðutim, nije va¸na samo kvantiteta, nego i kvaliteta potpore. Hoæete li  biti
sposobni stvoriti saveze s utjecajnim osobama i opæepriznatim autoritetima?
Pomoæ va¸nih organizacija i drugih utjecajnih osoba mo¸e u velikoj mjeri doprinijeti
konaènom ostvarenju ciljeva zagovaranja. Stoga je va¸no oblikovati krajnji cilj na
takav naèin da pobudi interes razlièitih dru�tvenih skupina. Primjerice, problem
karijesa kod djece mo¸e biti zanimljiv roditeljima, struènjacima koji brinu o zdravlju,
kao i proizvoðaèima paste i èetkica za zube i slièno.

5. Mo¸ete li identificirati va�u ciljanu skupinu donositelja
odluka? Koja su imena i na kojim su polo¸ajima te osobe?
Morate znati tko je odgovoran za dono�enje odluka povezanih s ostvarenjem
zagovaraèkih ciljeva. Drugim rijeèima - èija odluka æe omoguæiti provedbu
zahtjevanih promjena koje ste ponudili kao rje�enje prepoznatog  problema? Ako
postoje problemi pri odreðivanju te osobe ili skupine osoba, korisno je zagovaraèki
cilj uèiniti jo� preciznijim.

6. Hoæete li biti u moguænosti osigurati financijska i druga
sredstva nu¸na za provedbu va�ih ciljeva?
Tko mo¸e biti zainteresiran da osigurati financijsku potporu za va�e akcije? Kako
namjeravate osigurati kontinuitet va�e akcije zagovaranja? Kao svaka druga
aktivnost,  zagovaranje treba imati financijske planove i proraèune. Oni trebaju

biti unaprijed pripremljeni, tako da ne budete prisiljeni prekinuti va�e djelovanje
samo zato �to ste ostali bez financijskih sredstava.

7. Ima li  cilj zagovaranja  jasan i ostvariv vremenski okvir?
Neke godi�nje rasporede i satnice odreðuje sama organizacija, drugi proizlaze iz
vanjskih uvjeta (primjerice, vrijeme izbora lokalnih vlasti i slièno). Pri planiranju
aktivnosti, trebate uzeti u obzir va�e vlastite moguænosti (kolièina vremena koju
ste u moguænosti posvetiti akciji), kao i datume i rokove koje su odredili drugi.

Kada ste odredili izravan cilj va�eg zagovaranja, mo¸ete prijeæi na sljedeæe va¸no
pitanje - kako planirate stvoriti potporu za va�u ideju, motri�te ili program.
Trebate odrediti u¸u ciljanu skupinu koja æe imati kljuènu ulogu u ostvarenju va�ih
ciljeva. Ipak, nije dovoljno znati njihova imena i slu¸bene polo¸aje. Morate upoznati
njihove stavove, poglede i iskustva. Ovo æe olak�ati odreðivanje ciljanih skupina kako
bi se lak�e utvrdilo koja precizna poruka (sadr¸aj, jezik i oblik) treba biti upuæena
svakoj od tih skupina.

Jedan od naèina grupiranja ciljeva je dioba primatelja poruka na glavne / izravne i
neizravne mete.

Glavne / izravne mete (primarna publika) - donositelji odluka koji
imaju zakonsku moæ provedbe zagovaranih ciljeva va�e kampanje. To su osobe
koje utjeèu na promjene u politici. One mogu biti èlanovi parlamenta, ministri,
regionalni partneri, kao i drugi predstavnici lokalnih vlasti.

Neizravne mete (sekundarna publika) - ljudi koji mogu utjecati na
donositelje odluka (glavne / izravne mete va�eg zagovaranja). Njihovo je mi�ljenje
i djelovanje va¸no, jer ih uzimaju u obzir donositelji odluka.

Na koga je zagovaranje usmjereno?
� odaberite �metu�
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Poruku prilagodite primatelju

Unutar ove jednostavne podjele postoje razlièiti tipovi primatelja poruke koji se
ne razlikuju samo meðusobno nego i unutar samih tipova. Trebate podijeliti va�e
primatelje poruka u razlièite skupine i oblikovati zasebne, premda povezane, poruke
za svaku od tih skupina. Na taj æete naèin jamaèno dobili veæu potporu �ire javnosti
nego da ste svima pristupili s jednakim tipom poruke.

Veæina kampanja zagovaranja usmjerenih prema �iroj javnosti, u stvari, su ciljane
samo na odreðene skupine primatelja poruke. Uobièajeni kriteriji za njihovo dijeljenje
u marketin�ke svrhe su:

<  socio-demografski (primjerice, dob, spol, dru�tveni polo¸aj,
    profesija, zemljopisni smje�taj)
<  politièki (koju politièku stranku podupiru, za koga glasuju, kojoj

organizaciji pripadaju)
<  stil ¸ivota (obrasci pona�anja, na �to tro�e novac, kako provode

slobodno vrijeme itd.).

Grupiranje va�ih ciljanih primatelja poruke mo¸e rezultirati modificiranjem cijele
akcije, osobito poruka, ili medija kroz koje æe se poruka prenositi.

Odredite izvore moæi

Analiza izvora moæi identificira pojedince donositelje odluke unutar institucija ili
entiteta, koji su predmet kampanje zagovaranja, kao i osobe i institucije koje
imaju utjecaj nad va�im primarnim primateljima poruka ili im daju savjete. Analiza
se, takoðer, usmjerava na mre¸e i veze meðu kljuènim sudionicima, buduæi da je
va¸no razumjeti tko ¸eli promijeniti trenutaènu politiku, a tko ju ¸eli poduprijeti.

Korisno je nacrtati �mapu izvora moæi�. U njenom sredi�tu su najva¸niji sudionici
koji nadziru ostvarenje va�eg cilja. Okolo su druge osobe koje mogu utjecati na

kljuène sudionike. �Mapa� bi, takoðer, trebala prikazati i protivnike i saveznike, te
odnose koji postoje meðu njima.

Nakon dovr�enja analize izvora moæi, za va�e je saveznike va¸no da ponovno
pogledaju cilj zagovaranja. Postavite pitanja: Je li cilj zagovaranja ostvariv prema
dobivenim rezultatima analize izvora moæi ? Imate li vi i va�i saveznici dovoljno
utjecaja za ostvarenje cilja ove kampanje? Analiza izvora moæi mo¸e pokazati je li
cilj zagovaranja  nemoguæe ostvariti. U svakom sluèaju, ovo je vrijeme kada javna
kampanja treba izabrati realistièniji cilj, prije nego se previ�e sredstava utro�i na
lo�e usmjerenu kampanju.

Primjer

Predstavljamo popis potencijalnih ciljanih skupina. Neke od osoba iz glavne /
izravne skupine mogu se, takoðer, uzeti u obzir kao neizravne ciljane skupine,
jer ne donose samo  odluke, nego i utjeèu na druge kljuène donositelje odluka.
Zapamtite da protivnici uvijek moraju biti ukljuèeni u strategiju zagovaranja.

Moguæe ciljane skupine procesa zagovaranja mogu
ukljuèivati:

<  politièare (lokalne, regionalne, nacionalne razine),
<  poslovne zajednice,
<  nevladine organizacije,
<  lokalne zajednice,
<  crkvu i srodne organizacije,
<  politièke stranke,
<  organizacije poslodavaca,
<  sindikate,
<  opozicijske voðe,
<  sveuèili�ne i znanstvene institucije,
<  slu¸benike dr¸avnih administracijskih slu¸bi,
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<  slu¸benike lokalnih vlasti,
<  biraèko tijelo,
<  meðunarodne organizacije,
<  ¸ene politièara i druge utjecajne osobe,
<  i mnoge, mnoge druge �

Sada ste svjesni tko mogu biti izravni, a tko neizravni ciljevi va�eg zagovaranja. Ipak,
nije dovoljno samo napraviti ovakav popis. Da bi uspje�no utjecali na ciljanu skupinu
va�e kampanje zagovaranja, trebate upoznati njihov naèin razmi�ljanja, stavove i
uvjerenja.

Va�e �istra¸ivanje� mo¸ete provesti kori�tenjem raznih poznatih metoda prikupljanja
podataka, kao �to su:

sastanci s ljudima koji poznaju ciljane skupine va�e kampanje zagovaranja,

materijali, publikacije, govori i tome slièno, èiji su autori u va�oj
ciljanoj skupini,

rezultati istra¸ivanja (izvje�taji, odabrane skupine �),

sudjelovanje na sastancima s osobama / skupinama od interesa za
va�u akciju zagovaranja,

neslu¸beni sastanci (èesto slijede nakon slu¸benih, �ozbiljnih� sastanaka),
mogu biti izvrsna prigoda da saznate �to osoba doista misli.

Niti jedan zagovaraè ne mo¸e biti uspje�an ako poku�ava raditi sam. Bez obzira na
utjecaj organizacija zagovaranja, njegove akcije su samo jedan od elemenata nu¸nih

da bi se ostvario zagovarani cilj - da bi se promijenio status quo. Stoga, zagovaraèi
uvijek trebaju stvoriti mre¸e pojedinca i koalicije organizacija i tako istodobno izgraðivati
�iroku dru�tvenu potporu za ideje koje predstavljaju. To zahtijeva puno vremena i
energije koja se tro�i na prevladavanje brojnih problema, nastalih kao rezultat
poèetnog nepovjerenja i na usklaðivanje razlika koje proizlaze zbog razlièitih prioriteta
i interesa svih ukljuèenih osoba. Mnogi zagovaraèi smatraju da je ovo najte¸i i
najzahtjevniji dio zagovaraèkog posla, ali jednako tako - pru¸a i najvi�e zadovoljstva .

Stvorite mre¸u korisnih ljudi - okrenite se oko sebe

Svatko od nas ima prijatelje, roðake i suradnike koje ponekad mo¸e zamoliti za
pomoæ. Djelotvorno zagovaranje zahtijeva stvaranje sliènog kruga korisnih ljudi, a
razlika je u tomu �to se ove veze moraju konstantno odr¸avati i grupirati oko cilja
zagovaranja. Kako je ovaj naèin suradnje dosta neslu¸ben i prilagodljiv, lako ga je
stvoriti, a i traje relativno dugo.

Mre¸a je skupina pojedinaca ili organizacija koje
suraðuju i / ili podupiru jedni druge.

Ne postoji univerzalni recept za stvaranje mre¸e. Svaka osoba ukljuèena u
zagovaranje ima svoj osobni, individualni naèin rada koji ovisi o ljudima s kojima se
suraðuje i o sredini u kojoj se radi. Imajuæi ovo na umu, pogledajmo korake izgradnje
koalicije oko izabranog cilja zagovaranja:

Identificiranje potencijalnih saveznika
Krenite od pitanja: Tko s vama dijeli zajednièko razumijevanje za problem? Tko je
veæ ukljuèen u proces definiranja uoèenog problema?  U va�oj mre¸i potpore
trebalo bi biti mjesta za ljude/organizacije koje rade na ostvarenju istog cilja, s
nu¸nim stupnjem struènosti, kao i za one koji mogu izravno ili neizravno utjecati
na donositelje odluka. Zapamtite da u sluèaju stvaranja mre¸e saveznika pravilo
��to nas je vi�e - to bolje� nije uvijek primjenljivo. Mre¸om saveznika trebalo bi
se moæi lako upravljati i u nju ne bi trebalo ukljuèivati pojedince / skupine koje se
nalaze u sukobu.

Stvaranje saveza
� sami ne mo¸ete naprijed
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Definiranje i pregovaranje o zajednièkim ciljevima i
specifiènim ciljevima
Veæina dru�tvenih problema je vrlo slo¸ena, pa ih potencijalni èlanovi mre¸a
mogu razlièito tumaèiti. Proces pregovaranja stvara prostor za izlaganje
razlièitih motri�ta, mi�ljenja i interesa, a takoðer poma¸e pri ocjeni motivacije
i oèekivanja ljudi. U procesu odabiranja ciljeva zagovaranja uvijek dolazi do
kompromisa, ali je va¸no da se u va�oj koaliciji nitko ne osjeæa ni kao totalni
gubitnik niti kao apsolutni pobjednik. Odnos gubitaka i dobitaka treba za svakog
èlana koalicije biti pozitivan.

Stvaranje atmosfere povjerenja i otvorene komunikacije
Pitanja povjerenja, osjeæaja sigurnosti i otvorenosti od kljuène su va¸nosti za
uspje�nu  suradnju i s njima se treba baviti od samog poèetka zajednièkog
rada. Ovdje æemo predstaviti samo nekoliko tehnika za izgradnju meðusobnog
povjerenja. Svakako, ovo nije potpuni popis, nego vi�e slu¸i  za poticaj va�e
osobne kreativnosti:

<  nastojte da rad va�ih suradnika bude javno prepoznatljiv
<  uvijek nagla�avajte zajednièke interese i ciljeve
<  organizirano i planski poduprite svoje saveznike
<  budite fleksibilni i prepustite ulogu voðe drugima kada je to potrebno
<  meðusobno podijelite informacije.

Budite otvoreni za njihove prijedloge, promijenite originalni koncept - osjeæaj
da vas netko slu�a i prihvaæa va�e prijedloge uvijek motivira ljude na preuzimanje
odgovornosti.

Ukljuèivanje ljudi
Biti neèiji koalicijski partner ne znaèi samo pristanak na uzajamnu suradnju,
nego i preuzimanje odgovornosti i dogovor o  meðusobnoj podjeli posla koji
treba biti napravljen. Èest problem pri ovakvoj suradnji je nepoznavanje vje�tina
i znanja  ljudi s kojima do sada niste radili. Zbog toga je najbolje zapoèeti sa

zadatkom koji je relativno lagan i nije previ�e zahtjevan.  Kako va�e povjerenje
prema odreðenoj osobi bude raslo, mo¸ete joj prepu�tati zahtjevnije zadatke,
primjerice, ugovaranje sastanka, sudjelovanje u zajednièkom predstavljanju
projekta itd. Meðutim, trebate zapamtiti da takav odnos zahtijeva i vi�e
odgovornosti s va�e strane - �to vi�e ta osoba bude radila za vas, oèekuje se
da i vi vi�e pomognete njoj.

Dobro organizirana koalicija je jo� jedan naèin koji vam poma¸e poveæati djelotvornost
va�e kampanje zagovaranja. Stvaranje dobro organizirane koalicije zahtijeva puno
vi�e truda nego rad na mre¸i neformalnih odnosa i veza, ali rezultati postignuti
pomoæu ovakve strukture mogu biti puno znaèajniji i utjecajniji. Stvaranje koalicije
treba pojaèati i pro�iriti veæ postojeæe skupine pomagaèa (podupiratelja), a ne ih
zamijeniti nekim drugim.

Koalicija je skupina organizacija koje suraðuju
unutar strukturiranog i osmi�ljenog okvira kako bi ostvarili zajednièki cilj.

Prednosti i nedostaci rada u koaliciji su kako slijedi.

Prednosti:
<  �iri djelokrug utjecaja i vi�e moguænosti za stvaranje pritiska na odgovorne

osobe,
<  koalicija osigurava potporu odreðenim èlanovima koalicije koji nisu u moguænosti

samostalno djelovati,
<  omoguæava poveæanje izvora tehnièke, financijske i ljudske pomoæi,
<  istodobno se mo¸e obaviti vi�e posla zahvaljujuæi ispravnoj raspodjeli obveza

meðu èlanovima koalicije,
<  veæa vjerodostojnost kampanje zagovaranja,

Stvaranje koalicije
� vi�e truda � bolji rezultat
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<  pristup veæem broju izvora informacija,
<  stvaraju se bolja  rje�enja zahvaljujuæi suèeljavanju razlièitih mi�ljenja i ideja,
<  brz i djelotvoran odgovor na svaki problem koji se mo¸e pojaviti.

Nedostaci:
<  manje vremena, novca i drugih sredstava za osnovne aktivnosti va�e

organizacije,
<  nu¸nost kompromisa u brojnim razlièitim aspektima kampanje,
<  ustupanje jednog dijela autonomnosti organizacije u procesu dono�enja odluka

u korist jaèih èlanova koalicije; (sredi�te moæi u koaliciji je, ili bi trebalo biti,
podijeljeno proporcionalno utjecaju i izvorima sredstava kojim pojedini èlan
doprinosi radu koalicije),

<  organizacije koje su postale dio koalicije u javnosti gube svoj identitet � odnosno
javnost èesto dodjeljuje svoje povjerenje koaliciji kao cjelini, a ne njenim pojedinim
èlanovima,

<  stvaranje napetosti i natjecateljske atmosfere meðu èlanovima koalicije, moguæe
javljanje nelojalnosti ili rizik da jedan od èlanova koalicije sve zasluge pripi�e
sebi,

<  postojanje rizika da va�i dana�nji saveznici mogu sutra postati va�i najveæi
neprijatelji zastupajuæi potpuno drugaèija motri�ta i zbog toga je nu¸no ukloniti
moguæe sukobe interesa.

Tipovi koalicija � razlièite velièine i oblici

Buduæi da postoje razlièiti tipovi kampanja zagovaranja, tako se i stvorene koalicije
koje  podupiru zajednièki zagovarane ciljeve mogu javiti u razlièitim velièinama i oblicima.
Pojedine se kategorije mogu preklapati i mije�ati, primjerice, koalicija mo¸e biti trajna,
odreðenog oblika i usredotoèena oko jednog problema ili neslu¸bena, lokalna i baviti
se s mnogobrojnim pitanjima. Koalicije mogu biti fleksibilne ili strogo strukturirane,
a razlièiti tipovi koalicija privlaèni su razlièitim tipovima organizacija.

Trajna koalicija: ima odreðeni oblik organizacije sa stalno zaposlenim osobljem
i upravnim odborom. Postupak pri dono�enju odluka i struktura protoka informacija
jasno su definirani. Èlanovi koalicije plaæaju èlanarinu s ciljem podupiranja koalicije.
U poèetku mnoge koalicije oblikuju neslu¸benu skupinu za suradnju koja se onda
postupno razvija u trajnu koaliciju. Razvijajuæi se, koalicija poprima oblik udru¸enja
nad udru¸enim organizacijama.

Privremena koalicija: koalicije ovog tipa formiraju se oko jednog toèno
odreðenog cilja. Kada se cilj postigne, koalicija se raspadne ili se dogovori oko
rada na ostvarenju drugog cilja �to se, meðutim, u praksi jako rijetko dogaða.

Slu¸bena koalicija: kod ovakvih koalicija postoje slu¸bena pravila koja odreðuju
pitanja kao �to su èlanstvo, zahtjevi s obzirom na èlanarine, kao i sva druga
pitanja glede ostalih obveza èlanova koalicije. Organizacije koje oblikuju koaliciju
slu¸beno su imenovane u svim dokumentima i javnim priopæenjima koalicije. Identitet
koalicije dominira nad identitetom pojedinih organizacija koje su dio kolacije.

Neslu¸bena koalicija: ne postoji slu¸beno èlanstvo i organizacije koje sudjeluju
èesto se mijenjaju. Takve izmjene meðu organizacijama koje su dio koalicije uzrokuju
promjene u strategijama i krajnjim ciljevima.

Zemljopisna koalicija: koalicija koja je usmjerena na rje�avanje problema
odreðene regije.

Sudjelovanje u koaliciji � �to se od vas oèekuje i �to vi
oèekujete

Sljedeæe smjernice mogu pomoæi va�oj organizaciji da donese odluku o pristupanju ili
ne pristupanju koaliciji:

<  Analizirajte raspodjelu moæi i utjecaja u koaliciji, definirajte osobine njenih
èlanova i stvarnih voða, razmislite o krajnjim ciljevima koalicije.
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<  Provjerite razumijete li u potpunosti �to se oèekuje od va�e organizacije kada
su u pitanju materijalna i financijska potpora. Zapitajte se: Jesu li su ta
oèekivanja realistièna? Jeste li u moguænosti potro�iti toliko tra¸enog  vremena
i sredstava?

<  Imajte jasan uvid u to �to æe va�a organizacija dobiti ako sudjeluje u koaliciji.
Odgovorite na ova pitanja: Koje vam nove moguænosti i prigode nudi koalicija?
Primjerice, hoæe li se va�a organizacija promovirati zahvaljujuæi sudjelovanju u
koaliciji? Hoæete li imati bolji pristup donositeljima odluka i medijima?

<  Analizirajte takoðer moguæi rizik - slabe strane koalicije i njene strategije.
Postavite ovakva i slièna pitanja: Koja je vjerojatnost da koalicija ne uspije?
�to mo¸ete izgubiti? Imate li neko alternativno rje�enje?

Oblikovanje koalicije
� odaberite jednu od dvije metode

Koalicije se najèe�æe stvaraju kao posljedica djelovanja jedne �vodeæe� organizacije.
Mo¸da va�a organizacija osjeæa potrebu i ima volju da preuzme odgovornost za
izgradnju koalicije oko problema/pitanja kojeg dr¸i osobito va¸nim. Mo¸ete birati izmeðu
dvije metode stvaranja koalicije:

Koalicija otvorena svim zainteresiranim stranama
Dobar naèin brzog oblikovanja neslu¸bene koalicije je organiziranje otvorenog
sastanka za sve organizacije koje jesu, ili bi mogle biti, na bilo koji naèin povezane s
problemom, pod uvjetom da krajnji ciljevi i strategije koalicije jo� nisu previ�e
specificirani. U takvim okolnostima, va�a je uloga slu�ati sva moguæa motri�ta koja
se odnose na problem i ispitati kakav utjecaj ona imaju na sve sudionike sastanka.
Tako se koalicija prvo oblikuje oko vrlo opæenito odreðenog problema, a tek se
onda definiraju specifièni krajnji ciljevi i planovi djelovanja, ovisno o organizacijama
koje su odluèile pristupiti koaliciji i njihovim interesima. Ovaj vam pristup omoguæuje
da �manipulirate� namjerama pozvanih organizacija tako da zapoènete  raspravu o
manje va¸nim aspektima zajednièkog problema.

�Ulazak samo nakon poziva�
Ovo je dobar naèin za stvaranje stabilnije i trajnije koalicije. U praksi to znaèi da su
krajnji ciljevi i strategije odreðeni od strane jedne organizacije (primjerice va�e), koja
odabire sudionike prema tomu donose li ugled, utjecaj, izvore sredstava i/ili energiju
nu¸nu za djelotvorno zagovaranje danog cilja. Ako planirate stvoriti koaliciju na ovaj
naèin, najbolje je sastati se sa svim potencijalnim èlanovima individualno i raspraviti
o ideji i uvjetima za njihovo sudjelovanje u koaliciji. Kao nastavak takve rasprave
trebao bi uslijediti opæi sastanak i slu¸beno priopæenje o radu koalicije. Slaba strana
ovog pristupa je u vrlo ogranièenom broju moguæih èlanova koalicije.

Na prvom sastanaku koalicije trebali bi se pojasniti razlozi njena stvaranja - njeni
ciljevi i specifièni ciljevi, oèekivanja upuæena svakom od sudionika i koristi koje mogu
imati ako se pridru¸e koalicijskoj skupini. Plan voðenja sastanka trebao bi biti
pripremljen tako da omoguæi i osigura dovoljno vremena za temeljito predstavljanje
svake pozvane organizacije i za uvodnu raspravu o krajnjim ciljevima, strategiji i
taktikama koje bi se koristile pri zagovaranju.

Upravljanje koalicijom
� upoznajte dobre i lo�e strane svojih partnera

Navest æemo nekoliko smjernica za djelotvorno upravljanje koalicijom:

<  Provjerite postoji li konsenzus o ciljevima i specifiènim ciljevima kampanje
zagovaranja. Zacrtavajuæi ciljeve kampanje nemojte biti previ�e ambiciozni, ali
niti komformisti.

<  Upoznajte svoje partnere, njihove stavove, motivaciju i interese. Nastojte
dobro procijeniti njihove dobre i lo�e strane. Odr¸avajte otvoren dijalog sa
svim svojim saveznicima.

<  Organizirajte dobar protok informacija. Odr¸avajte osobne kontakte s èlanovima
koalicije, obavje�tavajte ih redovito o razvoju stanja i svim poduzetim akcijama,
kao i o svim drugim pitanjima koja bi im mogla biti zanimljiva.

<  Pobrinite se da se sastanci koalicije redovito odr¸avaju i obavijestite sve
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èlanove kako bi ih mogli uvrstiti u svoje planove. Sastanci se ne bi smjeli
odr¸avati previ�e èesto, a niti bi smjeli trajati previ�e dugo, jer bi u tom
sluèaju organizacije koje su dio koalicije uèinile sve da ih izbjegnu. Napominjemo
jo� jedanput da redovito ugovarate sastanke koalicije i na vrijeme obavijestite
èlanove o programu sastanka.

<  Ne iskljuèujte najutjecajnije èlanove koalicije iz procesa dono�enja odluka, jer
vam se vrlo lako mo¸e dogoditi da vas organizacije, koje imaju jak polo¸aj u
koaliciji, �prisile� na promjenu odluke.

<  Organizirajte i stvorite atmosferu timskog rada. Shema bi trebala biti
jednostavna, laka za nadziranje, s relativno jednostavnom strukturom.
Povjeravajte rad timovima.

<  Zapoènite rad koalicije s neèim jednostavnim i lako ostvarivim. Prvi uspjeh
povezuje partnere, izgraðuje meðusobno povjerenje i poveæava vjerodostojnost
koalicije.

<  Nemojte izbjegavati te�ke teme. Sva pitanja koja izazivaju polemike trebaju biti
otvoreno raspravljena tijekom sastanaka koalicije. Nemojte oèekivati da æe se
te�ka pitanja rije�iti sama od sebe.

Kompromis je èesto nu¸an da bi se uspje�no suraðivalo. Voditelji pojedinih organizacija
koje su dio koalicije trebali bi biti otvoreni za prijedloge i voljni prilagoditi svoja motri�ta
dok rade zajedno na ostvarenju zajednièkog cilja. Meðutim, nikada ne bi trebali iæi
tako daleko da postignutim kompromisima ugroze temeljne interese svoje organizacije.

Sastav djelotvorne koalicije i njene posebnosti mogu varirati, a od velike pomoæi je
ako organzacije koje sudjeluju u koaliciji imaju zajednièke ili komplementarne misije i
ciljeve, sliène interese i organizacijske navike rada. Premda ova kombinacija sliènih
pogleda i interesa mo¸e pomoæi pri postizanju konsenzusa i br¸eg dono�enja odluka
ona, meðutim, nije osnovni element koalicije zagovaranja. Neke od najdjelotvornijih
koalicija saèinjene su od vrlo razlièitih organizacija. Èinjenica da mogu pronaæi zajednièko
motri�te i naèin komunikacije - daje im dodatnu snagu.

Osim izgradnje koalicije, jo� jedan djelotvoran naèin za bolju potporu va�e kampanje
je da u nju ukljuèite bitne skupine i organizacije. Ova potpora ukljuèuje izravno
kontaktiranje sa svim èlanovima lokalne zajednice, primjerice vlasnicima privatnih
poduzeæa, tra¸eæi od njih da reagiraju na problem za koji vi dr¸ite da izravno utjeèe
na njihove ¸ivote.

Ispravna upotreba potpore osnovne (lokalne) zajednice mo¸e biti sna¸no i djelotvorno
sredstvo u zagovaranju.

Uspjeh kampanje koja se oslanja na masovni odziv odreðene dru�tvene skupine ovisi
o èetiri èimbenika:

1. Vrijeme odvijanja kampanje
Ne bi trebalo ¸uriti s provoðenjem kampanje, ali kampanja se ne smije planirati u
posljednji trenutak. Vrijeme je element koji bi se relativno lako trebao nadzirati,
jer va�a organizacija zapoèinje i rukovodi kampanjom i va�a organizacija tra¸i od
ljudi da poduzmu odreðenu akciju.

2. Struènost onih koji vam daju potporu
Da bi se dobila potpora lokalne zajednice morate imati, a i redovito provjeravati i
nadopunjavati, podatke o svojim pomagaèima. Te æe vam informacije pomoæi da ih
�iskoristite� u trenutku kada su vam najpotrebnije.

3. Raspon kampanje
U pravilu, �to veæi tim bolje. Ako ¸elite maksimalnu potporu osnovne razine va�e
zajednice, morate pokazati da ste aktivni, otvoreni, uvjerljivi i morate svojim
simpatizerima pru¸iti �to je vi�e moguæe pomoæi u zadacima koje ¸elite da oni
uèine. Primjerice, mo¸da æete im ponuditi dokument koji oni samo trebaju potpisati.

Potpora na osnovnoj
(lokalnoj) razini
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Mo¸ete im tada poslati i kuvertu s markom i napisanom povratnom adresom.
Zapamtite da vi (va�a organizacija) definirate probleme, obja�njavate za�to je to
va¸no i nudite moguæa rje�enja � prijedlog za akciju. Va�im bi pomagaèima takoðer
dobro do�ao popis s imenima i adresama njihovih politièkih-stranaèkih zastupnika.

4. Vjerodostojnost materijala
Akcije koje upotrebljavaju preslike istih materijala, pisma i sliènog, nikad nemaju
jednaku snagu kao akcije prikupljanja potpisa za peticiju. Najdjelotvorniji su materijali
koji predstavljaju stanje, poglede i motri�ta odreðenih pomagaèa. Ovo se mo¸e
postiæi tako da se, primjerice, ostavi malo prostora u pismu za osobne komentare.
Takoðer, svi upotrijebljeni podaci trebaju biti u potpunosti vjerodostojni. Napuhane
i previ�e opæenite informacije najlak�i su naèin da ne uspijete.

Poruka � kratka, uvjerljiva, stimulirajuæa

Osnovno pravilo zagovaranja je poveæavanje pritiska na donositelje odluka i na
javno mi�ljenje u svezi s nekim problemom koji je jako va¸an za va�u organizaciju.
Èimbenik koji æe odluèiti je li na�a kampanja uspje�na ili nije, naèin je na koji poruka
(koja sadr¸i glavni cilj na�e akcije) komunicira s odreðenom ciljanom skupinom.

Dobro oblikovana poruka treba biti kratka i uvjerljiva. Treba iskazati va�e ciljeve i
objasniti njihovu va¸nost. Njezin neizravni cilj je stimulirati primatelja poruke na
poduzimanje odreðene akcije. U poruci se mo¸e navesti i ¸eljena akcija.

Jako je va¸no da svi oni koji govore u ime va�e koalicije/mre¸e/kampanje u potpunosti
razumiju zajednièki stav u svezi s odreðenim  problemom i stalno prenose dosljednu
poruku. Donositeljima odluka ili va�im pomagaèima i, dakako, cjelokupnoj javnosti
ni�ta nije tako zbunjujuæe kao meðusobno kontradiktorne informacije koje dolaze

iz istog izvora. Pru¸anje dosljednih poruka daje vjerodostojnost va�em zagovaranju
u oèima onih koji primaju poruku.

Elementi poruke � predvidite sve èimbenike

Sadr¸aj poruke je samo jedan od niza elemenata koji oblikuju jednu dobru poruku.
Podjednako, ako ne i ne�to va¸niji su neverbalni èimbenici kao primjerice gdje,
kada i od koga æe donositelji odluka dobiti poruku,  odnosno èinjenice koje se
nalaze u poruci.

Sadr¸aj poruke: Zapitajte se: O èemu je rijeè u va�oj kampanji? Koje
argumente æete upotrijebiti da uvjerite druge ljude (donositelje odluka, potencijalne
saveznike i suparnike)?  Prigodom oblikovanja poruke vodite raèuna da odgovorite,
ako je ikako moguæe, na sljedeæa èetiri pitanja:

<  Koju promjenu ¸elite napraviti?
<  Za�to je to va¸no (dajte primjer pozitivne promjene koju æe va�a akcija

donijeti ili negativne posljedice ako se ni�ta ne poduzme)?
<  Koja je va�a strategija u postizanju zacrtanog cilja?
<  �to (koje akcije) oèekujete od svojih pomagaèa (ciljanih skupina)?

Jezik poruke: Pitanja na koja trebate odgovoriti: Koje kljuène rijeèi æete
upotrijebiti da doðete do va�ih ciljanih primatelja poruke? Koje rijeèi trebate
izbjegavati? Djelotvornost poruke ovisi o tomu jeste li sposobni na pravi naèin
upotrijebiti rijeèi koje æe izazvati pozitivne konotacije u glavama onih na koje ciljate,
primjerice obitelj, samostalnost, sigurnost i slièno. Razlièite ciljane skupine
reagiraju na razlièite kljuène rijeèi. Takoðer se preporuèuje da odreðene rijeèi koje
bi mogle izazvati negativne asocijacije zamijenite s onima koje su puno prirodnije,
primjerice kontrola raðanja sa svjesno materinstvo. Jezik poruke mora biti razumljiv
onima kojima je namijenjen i slobodan od bilo kakvog nerazumljivog ¸argona ili
tehno-izraza.

Kako utjecati na izabranu
ciljanu skupinu?
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Prenositelj poruke : Pitajte se: Na èiju æe zamolbu ciljana skupina reagirati
najbolje? Koga oni dr¸e najvjerodostojnijom osobom ili institucijom?  Ovo se odnosi
i na ljude i na medije, primjerice ako se koristite novinama kao prenositeljima va�e
poruke, tada izaberite novine kojima ciljana skupina vjeruje. Pogre�ka koju ovdje
napravite, mo¸e vas kasnije skupo stajati.

Oblik ili izgled poruke ovisi o tomu kako æete odgovoriti na ova pitanja:
Kako æete poslati poruku? Hoæete li organizirati sastanke ili predstavljanja, tiskati
i razdijeliti bro�ure, upotrijebiti medije?

Vrijeme i mjesto poruke: Dobro je znati: Kada i gdje je najbolje zapoèeti
s oda�iljanjem poruke? Postoje li neki èimbenici povezani s mjestom ili vremenom
oda�iljanja poruke koji bi mogli poveæati kredibilitet poruke ili je politièki obojiti?

Primjer

Dobra poruka
Znate li koliko ̧ ena umire od raka dojke? To se mo¸e dogoditi i va�oj ̧ eni, va�oj
majci, sestri ili va�oj kæerki. Rano otkriæe raka dojke poveæava �anse za uspje�no
ljeèenje za 60 posto. Ovo se mo¸e postiæi samo redovitim lijeènièkim pregledima
i mamografijom. Pridru¸ite se na�oj kampanji Ru¸ièasta Vrpca i poduprite ideju
pokretanja dr¸avnog programa za prevenciju raka dojke.

Kako poruku uèiniti djelotvornijom?
- pripremiti argumente �za� i �protiv�

Znate osnovna pravila za uspje�nu poruku kojom ¸elite utjecati na ciljanu skupinu.
Meðutim, djelotvorna komunikacija zapoèinje odreðivanjem potreba i oèekivanja ciljane
skupine, stoga zagovaraè za tu skupinu treba pronaæi argumente �za� i �protiv�
stava va�e organizacije. Iskustvo pokazuje da svi uoèeni problemi i sveukupni argumenti
�za� i �protiv� trebaju biti predstavljeni i analizirani na papiru.

Analitièko-argumentacijski proces sastoji se od tri koraka.

Obja�njenje èinjenica: Ovaj korak ukljuèuje pronala¸enje èinjenica koje su
vezane za trenutaèno stanje. Ovdje se mogu uvrstiti pravni propisi i njihove
praktiène posljedice za odreðenu dru�tvenu skupinu (jo� bolje ako se one usporede
s namjerama donositelja zakona) ili podaci o polo¸aju specifiène dru�tvene skupine
� primjerice, srednjo�kolci iz malog grada. Ovaj korak zahijeva najveæu moguæu
objektivnost.

Uoèavanje problema i nala¸enje argumenanta za
predlo¸enu promjenu: Ovaj korak ukljuèuje pronala¸enje tko je i za �to
odgovoran za sada�nje nepovoljne stanje ili tko mo¸e utjecati na buduæi tijek
dogaðaja. Argumenti koji podupiru va� pogled na stanje trebaju biti precizni i
sigurni, (primjerice,  Izglasani zakon je nepravedan. Koji su dijelovi diskriminirajuæi
i za�to? Zakon je previ�e kompleksan i te¸ak za provedbu. Ako se stanje ne
promijeni, uslijedit æe dugoroène negativne posljedice� i tako dalje).

Nala¸enje argumenata koji se protive promjenama i
priprema za obranu va�ih stavova: Poku�ajte osmisliti naèine kojima
bi va�i protivnici opisali trenutaèno stanje. Razmislite tko bi mogao �to izgubiti
ako doðe do promjene. Mo¸e li se gubitak smanjiti? Kako? Naðite razloge za�to
su argumenti va�ih protivnika lo�i.

Kada ste zavr�ili ovu analizu, trebali biste je predstaviti svojim saveznicima,
pomagaèima i / ili neovisnim struènjacima. Zajedno analizirajte: Je li cjelovita,
odgovarajuæa i dovoljno uvjerljiva?  Samo kada ste odgovorili na sva ova pitanja
mo¸ete zapoèeti s oblikovanjem poruke koja bi trebala uspje�no utjecati na izabranu
ciljanu skupinu. Takoðer se preporuèuje da razmislite o razlièitim naèinima
predstavljanja va�ih stavova unutar zadanih okvira izabrane argumentacije.
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Glavna poruka se mo¸e prenijeti preko zagovaraèa na razlièite naèine. Na¸alost, ne
postoji univerzalni model koji jamèi potpuni uspjeh. Sve ovisi o vrsti problema, o
strankama koje su ukljuèene i o stilu rada zagovaraèa. Ipak, ako pogledamo akcije
zagovaranja poduzete od strane iskusnijih praktièara zagovaranja, uoèit æemo njihove
najosnovnije �alate�. Slijedi kratak pregled ovih �alata� koji bi vas trebali nadahnuti
da razvijete va�e vlastite tehnike i postupke:

Pisani materijali � u prilog moguænosti va�eg uspjeha
Ne upotrebljavaju svi zagovaraèi pisane materijale. Nekima se vi�e sviða odr¸avati
izravne kontakte i s dru�tvenim skupinama koje zastupaju i s donositeljima odluka.
Meðutim, razlièiti pisani dokumenti mogu biti jako korisni i znaèajno poveæati va�e
moguænosti uspjeha.

Letak � kratak i pregledan izazov
Kao �to samo ime ka¸e, u ovoj vrsti dokumenta opis problema, preporuke i
argumenti nalaze se na samo jednom listu. Cilj stvaranja ovog dokumenta je da se
na jednom mjestu naðu najjaèi argumenti koji podupiru va� stav u najkraæem
obliku i na naèin koji je najlak�i za razumijevanje i pamæenje. Izgled dokumenta bi
trebao biti �to jasniji i pregledniji. U pravilu bi trebalo dvije minute da se proèita
cjelokupni tekst. Ovaj oblik publikacije je dobar naèin za podizanje poèetnog interesa
veæe ciljane skupine i mnogobrojnih donositelja odluka.

Opse¸na prezentacija � za posebne, promijenjene, okolnosti
Ovo je produljen popis iscrpnih argumenata i sastoji se najèe�æe od sljedeæih
dodatnih dijelova:

<  sa¸etak
<  predstavljanje va¸nih podataka i trenutaène politike u svezi s definiranim
    problemom
<  predstavljanje pogre�aka trenutaène politike

<  posljedice i prijedlozi
<  obja�njenja.

Ovaj oblik dokumenta je posebno koristan ako je zagovaranje usmjereno na
promjenu nekih zakonskih propisa i ako ste prisiljeni to poslati na adrese nekih
ministara ili njihovih zamjenika. Analiza koju vi pripremite koristit æe osoblju tog
ministarstva. Nakon �to proèitaju i prouèe iscrpno napisane materijale, moæi æe
uspje�no i iscrpno izvijestiti donositelje odluka. Bez obzira na njegov veliki opseg,
ovaj oblik dokumenta bi trebao biti  nadasve precizan, a argumenti poredani
prema redoslijedu va¸nosti.

Mape, grafikoni i statistièki podaci - sna¸nija poruka
Ovi dodatni podaci su provjereni naèin kojim pojaèavamo va¸nost poruke. Korisni su
za jasno predstavljanje kompleksnih, ali ipak relevantnih informacija kao �to su
primjerice statistièki podaci. Postoji samo jedno pravilo za oblikovanje ovih dokumenata:
�to jednostavniji i jasniji oblik grafikona koji æe ostaviti najveæi dojam. Zapamtite:
jednostavan tekst ili predstavljanje ne smije imati previ�e mapa i tablica jer to
uznemiruje èitatelja ili gledatelja, a informacije koje predstavljate vi�e se ne zapa¸aju.

Pitanja i odgovori � oslabite va�e protivnike
Jedan od kreativnijih naèina predstavljanja va�ih argumenata je priprema bro�ure
koja sadr¸i pitanja postavljena od strane va�ih suparnika (ili postoji velika
vjerojatnost da æe biti postavljena) i vi dajete odgovore na ta pitanja pokazujuæi
da osoba koja dvoji u va�e stavove - grije�i. To je naèin da oslabite va�e protivnike
jer dokazujete da njihovi argumenti nisu valjani.

Primjeri iz svakodnevnog ¸ivota � upotrijebite ma�tu
Jo� jedna kreativna tehnika je prikaz opæeg stanja (zakonski okvir) ili neke tendencije
kroz svakodnevne primjere. Odgovorite na pitanje: Koje su njihove posljedice za
�prosjeèenog graðanina�? Ako se ovo napravi na zanimljiv i primjereni naèin,
mo¸ete ostvariti znaèajan utjecaj i na javno mi�ljenje i na one koji donose odluke.

Korisni �alati�
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Nije va¸no ako primjer kojeg koristite nije stvaran. Mo¸e
biti hipotetièan, ali istodobno realistièan i vjerojatan.

Izravna komunikacija - nezamjenjiva �¸iva rijeè�

�Nije va¸no �to zna�, nego koga zna�!� Ovaj cinièni moto je, na¸alost, vrlo istinit u
svakodnevnom ¸ivotu, ali osobito u zagovaranju. U poglavlju o stvaranju koalicije veæ
smo govorili o va¸nosti uspostavljanja dobrih odnosa s partnerima i onih koji nas
podupiru, utemeljenih na meðusobnom  razumijevanju, povjerenju i istini. Ovo se
takoðer odnosi na one koji donose odluke i na one koji imaju utjecaja na njih te je
va¸an èimbenik o kojem ovisi uspjeh va�e kampanje zagovaranja.

Pitanje je: Kako ostvariti stabilan i meðusobno koristan odnos s osobama koje su od
kljuènog znaèaja za uspjeh na�ih aktivnosti?  Slijedi nekoliko primjera koji vam mogu
pomoæi u va�oj organizaciji:

<  ponudite pomoæ u pitanjima koje su va¸ne va�im partnerima (i koje neæe
izazvati sukobe interesa unutar va�e organizacije),

<  budite pouzdan izvor informacija,
<  budite jako �dru�tveni�, poku�ajte razviti osobne, prijateljske odnose,
<  odr¸avajte redovite kontakte ... i budite strpljivi.

Sastanak �u èetiri oka� � trebate i donositelje i provoditelje
odluka

Jedan od va¸nih elemenata u izgradnji osobnih veza s donositeljima odluka i vrijedan
alat zagovaranja je sastanak �u èetiri oka� sa zamjenicima, ministrima, dr¸avnim
slu¸benicima ili èlanovima koalicije. Kada organizirate takve sastanke, trebate slijediti
nekoliko jednostavnih pravila:

Nikada ne idite na sastanak ako ne znate �to ̧ elite postiæi
tim sastankom, uvijek odredite jedan specifièan cilj. Ovo se pravilo odnosi
na vas i ako jeste i ako niste organizator sastanka.

Za vrijeme sastanka ne dijelite nikakve pisane materijale
jer æe ih u tom sluèaju va� sugovornik odmah poèeti èitati, umjesto da slu�a �to
mu imate reæi. To ne smijete dopustiti, jer je sastanak jedini naèin da provjerite
njihove reakcije na va�e stavove. Pisani materijali se trebaju dati ili nekoliko dana
prije sastanka ili nakon �to je sastanak zavr�io.

Predstavljanje problema i postizanje cilja ne smije
potrajati dulje od 20-30 minuta. Samo nekolicina slu¸benika ima
vi�e vremena za ovakve poèetne sastanke. Stoga morate biti dobro pripremljeni
i organizirani. Va�e predstavljanje treba biti kratko (bez dugih uvoda), sa¸eto i sa
�to manje nepotrebnih rijeèi.

Nadzirite prijelaze s jedne teme sastanka na drugu. Prvo
objasnite razloge za�to ste ih pozvali na ovaj sastanak, a nakon toga prijeðite na
predstavljanje problema. Tada se koncentrirajte na va�e argumente. Poku�ajte
izbjeæi digresije i udaljavanje od glavne teme i cilja va�eg sastanka. Neutralizirajte
pitanja koja mogu skrenuti razgovor na druge teme ili u krivom pravcu. Na kraju
sastanka tra¸ite od va�ih sugovornika da poduzmu konkretne akcije. Nemojte
nepotrebno produljavati sastanak, jer bi se moglo dogoditi da va�i sugovornici
promijene mi�ljenje.

Kada birate sugovornike za sastanak, upotrijebite shemu �i od gore i od dolje�,
odnosno ne iskljuèujte slu¸benike na ni¸im razinama hijerarhije jer su oni èesto
odgovorni za provoðenje odreðenih akcija, a one su takoðer dio procesa odluèivanja.
Ljudi na vrhu hijerarhije su u velikoj mjeri politièari, a ne struènjaci za odreðeno
podruèje. S druge strane, slu¸benici na ni¸oj razini, premda su lak�e dostupni, rijetko
donose kljuène odluke. Zato trebate i jedne i druge.

Sastanci s veæim skupinama moguæih pomagaèa � osmislite
dobar scenarij

Izvanredan naèin da se naglasi va¸nost nekog problema je sastanak s veæom skupinom
donositelja odluka ili va�ih pomagaèa. U tom sluèaju mo¸ete zamoliti osobu od
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autoriteta da vam pomogne na taj naèin da ona predstavi va� sluèaj. Dakako, ovo
nije uvijek moguæe niti se èesto za to pru¸a prigoda. Zato ovdje iznosimo neke prijedloge
kako se djelotvorno organizira ovakva vrsta sastanka i kako sastanak valja prilagoditi
va�im potrebama, a da bude dobro strukturiran i uspje�an.

�to treba napraviti da bi se sastanak uopæe
ostvario?

Organizirati jedan ovakav sastanak uistinu nije lako, jer su politièari i dr¸avni slu¸benici
jako zaposleni ljudi. Do njih poglavito mo¸ete doæi samo na jedan naèin - preko nekoga
tko ih osobno pozna i èiju preporuku su oni spremni poslu�ati. To mo¸e biti i njihov
prvi susjed ili stari �kolski prijatelj � to ne mora biti osoba iz protokola. Dovoljno je
da ta osoba telefonom razgovara s va�im potencijalnim pomagaèem i dakako, nakon
ovog razgovora trebao bi uslijediti pisani poziv s va�e strane. Takoðer, poku�ajte biti
nazoèni na istom mjestu gdje i va�i potencijalni pomagaèi (primjerice na
konferencijama) i poku�ajte ih tu zainteresirati za va� sluèaj. Ako jo� uvijek niste u
moguænosti organizirati ovaj sastanak s donositeljima odluka, ali mo¸ete to uèiniti s
njihovim zamjenicima, po�tujete ih i pona�ajte se prema njima jednako kako biste se
pona�ali da su na njihovom mjestu njihovi nadreðeni. Na taj æete naèin dobiti jako
moæne saveznike.

Kako se pripremiti za sastanak?

Sve ono �to smo naglasili kao jako va¸no kod organiziranja sastanaka �u èetiri oka�
i kod pripreme pisanih materijala, ukljuèujuæi i opæa pravila djelotvorne komunikacije
(vrijeme, jezik, prenositelji poruke i slièno), mo¸e se takoðer primijeniti i ovdje. Osim
toga, trebate uzeti u obzir i sljedeæe:

Prikupite �to vi�e informacija o osobama koje ste pozvali.
Podr¸avaju li cilj va�eg zagovaranja? Koji su problemi za njih jako va¸ni? �to oni
oèekuju od sastanka s vama? I najva¸nije � na koje su argumente oni posebno
osjetljivi? Hoæe li ih se dojmiti mape i statistika ili fotografije koje pokazuju i
nagla�avaju problem?

Usmjerite se na glavnu poruku. Napravite jasan i koncizan uvod u
problematiku, jasno iznesite va�a oèekivanja od sugovornika, ali se ne dr¸ite strogo
plana ako se predstavljanje razvije u dijalog ili pregovore prije nego �to ste to
oèekivali. Kada iznosite  argumente u korist va�eg stava, poku�ajte ih na neki
naèin povezati s okolnostima i okru¸enjem donositelja odluka, primjerice, poka¸ite
im kako bi rje�enje koje predla¸ete utjecalo na ¸ivote graðana koji ¸ive u njihovim
gradovima.

Vje¸bajte va� govor pred va�im prijateljima, ali onima od
kojih mo¸ete oèekivati kritièki osvrt. Dopustite im da vas pitaju
sva moguæa pitanja koja bi se mogla pojaviti na va�em sastanku. Morate se
dobro u¸iviti u ulogu, jer vam se mo¸da neæe tako brzo pru¸iti jo� jedna ovakva
prigoda.

Kako voditi razgovor (korisni savjeti i prijedlozi)?

<  Zapoènite sastanak tako da se zahvalite pozvanim gostima na prija�njoj potpori
koju su vam dali (ako su je dali) ili im zahvalite na posveæenom vremenu i
pozornosti.

<  Sastanak bi trebala zapoèeti najva¸nija osoba iz va�e organizacije, razmislite
kako æete podijeliti predstavljanje izmeðu va�ih kolega, razmislite o potrebnim
argumentima i ulogama koje æe imati na sastanku (primjerice, jedna osoba
mo¸e predstaviti sve dobre rezultate va�e akcije, dok druga mo¸e prikazati
negativne posljedice pasivnosti i nedostatka interesa za pozitivne promjene u
zajednici). Ako je moguæe, pozovite na sastanak i osobu koja vam je pomogla
organizirati sastanak (posrednik izmeðu vas i va�ih gostiju) ili nekoga od jednake
va¸nosti za va�e goste da on/ona napravi mali uvod.

<  Iznesite najva¸nije stvari na poèetku sastanka � mo¸da neæete imati dovoljno
vremena za sve podatke.

<  Nemojte dominirati sastankom, pru¸ite va�im gostima moguænost da govore.
Ovo æe osigurati da steknu pozitivan stav prema vama, a dodatno æe vam dati
informacije o moguænostima i ogranièenjima njihovog sudjelovanja u va�oj akciji.
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<  Prekinite razgovor ako  ste se udaljili od va�e teme. Uèinite to uljudno, ali
odluèno.

<  Ako va�i gosti imaju negativan stav prema vama (ili va�em projektu), poèetni
dio sastanka posvetite nagla�avanju zajednièkih interesa i vrijednosti, poka¸ite
po�tovanje prema njihovu znanju i dostignuæima. Tek nakon ovog dijela prijeðite
na predstavljanje projekta.

<  Nemojte inzistirati na va�im poèetnim oèekivanjima prema donositelju odluka.
Oni mogu predlo¸iti jednako dobre (i za njih vi�e realistiène) naèine pomoæi
va�oj kampanji. Prvi prijedlog za pojedinu akciju, ipak, mora doæi od vas.

<  Ako tijekom sastanka izaðu na provr�inu neka pitanja na koja ne mo¸ete odmah
odgovoriti ili dvojbe koje ne mo¸ete odmah ukloniti, priznajte to otvoreno i
obeæajte da æete tim problemima posvetiti va�u pozornost kada prikupite vi�e
informacija. Uvijek odr¸ite ovakvo zadano obeæanje.

<  Pri kraju sastanka pronaðite naèin da se zahvalite va�im sugovornicima na
tomu �to su prona�li vremena da se odazovu va�em pozivu, primjerice �¸eljeli
bismo vam se jo� jedanput zahvaliti na va�em dolasku i na pokazanoj volji za ��.

<  Nekoliko dana nakon sastanka po�aljite svakom od sudionika sastanka pismo
zahvale i podsjetite ih na obveze koje su preuzeli.

Opæa pravila koja su va¸na za oblikovanje glavne poruke u va�oj kampanji zagovaranja
navedena su na poèetku ovog poglavlja. Meðutim, potankosti koje se odnose na
primjenu ovih pravila ovisit æe o tomu kome je poruka namijenjena: jesu li to donositelji
odluka, pojedine dru�tvene skupine koje mogu utjecati na donositelje odluka, druge
organizacije sa sliènim ciljevima koje su ukljuèene u proces zagovaranja, mediji ili
opæenito javnost. Kratke bilje�ke u ovom dijelu su neka vrsta zakljuèka koji æe vam
pomoæi pri organiziranju prije navedenih informacija.

Poruka upuæena donositeljima odluka mora biti jasna, koncizna i
uvjerljiva. Sve informacije trebaju biti toène, jasne, opravdane i cjelovite. Nemojte
iznositi la¸ne (bablje) prièe. Kadgod je to moguæe, koristite ekonomske podatke (koliko
se novca mo¸e u�tedjeti/zaraditi ako bi do�lo do ¸eljenih promjena). Poka¸ite im kako
æe njihova pomoæ va�oj kampanji osna¸iti njihov politièki ili dru�tveni polo¸aj u zajednici.
Odmah na poèetku iznesite �to oèekujete od njih i tko sve pru¸a potporu va�em
projektu.

Predlo¸eni naèini preno�enja poruke:

<  organizirati sastanak �u èetiri oka�,
<  neslu¸beni razgovori tijekom zabava, religioznih, izbornih ili poslovnih

sastanaka (uèestalost ovakvih sastanaka je doista velika i oni se veæinom
odr¸avaju u hotelima i nije te�ko pristupiti takvim sastancima i bez
pozivnice),

<  pisma: od glasaèa (osnovna razina potpore), organizacije ili koalicije,
<  informativni sastanci,
<  letak,
<  bro�ure s pitanjima i odgovorima.

Ponekad se ne isplati zapoèinjati novu kampanju zagovaranja za realizaciju odreðenog
cilja. Djelotvornije je i jeftinije, pridru¸iti se veæ zapoèetoj kampanji zagovaranja ili
pozvati druge organizacije koje se bave zagovaranjem da vam se pridru¸e u zajednièkim
naporima.

Oblikovanje  poruka za
razlièitu publiku

Donositelji odluka

Organizacije ukljuèene
u zagovaranje
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Poruka upuæena drugim organizacijama ukljuèenim u
zagovaranje. Ovakve organizacije trebaju nove, toène podatke koji potvrðuju
njihove stavove i poglede. To mo¸e biti prilika za vas da veæ postojeæim podacima
dodate svoje podatke koji podupiru va�e stajali�te. Zapamtite da va�i materijali trebaju
biti odmah upotrebljivi.

Predlo¸eni naèini preno�enja poruke:

<  otvoreni sastanci na kojima se razmjenjuju informacije,
<  sastanci s voditeljima, zaposlenicima i èlanovima odreðene organizacije,
<  letak koji je pripremljen za daljnju distribuciju;
<  grafikoni i tabele.

Javnost je jako va¸na meta u kampanji zagovaranja. U veæini sluèajeva jedan od
glavnih razloga kampanje zagovaranja jest osvje�æivanje javnosti, promjena pona�anja
ljudi ili poveæanje pritiska javnosti na one koje oblikuju politiku. Javnost je ta koja æe
imati izravne koristi od va�ih projekata ukoliko oni za¸ive zahvaljujuæi va�em
zagovaranju. Dugoroèna edukacija javnosti istovremeno je i sigurna buduæa podr�ka
va�em projektu.

Poruka usmjerena javnosti mora biti jednostavna, sa¸eta i usmjerena na
toèno odreðenu dru�tvenu akciju. Treba naglasiti pozitivne posljedice koje bi nastale
u ¸ivotima prosjeènih graðana zahvaljujuæi poduzetoj akciji i, suprotno, negativne
posljedice do kojih bio do�lo ukoliko se ni�ta ne poduzme.

Poredlo¸eni naèin preno�enja poruke:

<  promotivni materijali npr. bed¸evi, maskote, olovke,
<  plakati i �veliki� oglasi,
<  sastanci sa stanovnicima odreðene regije / grada / èlanovima lokalne zajednice,

<  bro�ure, leci,
<  oglasi u lokalnim novinama, novinski èlanci,
<  letak,
<  radijski i televizijski programi.

Javno zagovaranje � ¸ene za dru�tvene promjene u zemljama
sljednicama biv�e Jugoslavije (1998.)
Zagreb: STAR projekt, Delphi international
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