VEŽBA: Pravni i fiskalni okvir. Poređenje regulativnih okvira u Srbiji sa standardima i običajima u nekoliko zemalja Evropske Unije. 

Pročitajte izbor podataka o pravnom i fiskalnom okviru u nekoliko zemlja Evropske Unije na sledećoj strani.

Uporedite te podatke sa trenutnom situacijom u Srbiji.

Vidite li elemente koji su slični? Postoje li neke razlike?

U kojim aspektima je pravna i fiskalna situacija u Srbiji slična standardima i običajima u Evropskoj Uniji?

U kojim oblastima je najverovatnije da će biti potrebne promene?

Pokušajte da se fokusirate na sledeće karakteristike:

UDRUŽENJA u Srbiji
pravni i fiskalni okvir


FONDACIJE u Srbiji
pravni i fiskalni okvir



	Kakva je trenutna situacija??
	
	
	
	
	


UDRUŽENJA u odabranim državama EU 
pravni i fiskalni okvir!




















FONDACIJE u odabranim zemljama EU

pravni i fiskalni okvir



	NEMAČKA
	
	Ne
	Osobe određene statutom ili država 
	Dozvola od kompetentnih vlasti 
	Kao i udruženja 

	ŠPANIJA
	
	Ne
	Privatna neprofitna tela ili drugi čiji je cilj opšte dobro 
	Registar ili povelja
	Kao i udruženja 

	FRANCUSKA
	
	Stranci treba da budu priznati 
	Kao i udruženja 
	Odobrenje od Conseil d´Etat (Državni savet)
	Kao i udruženja 

	IRSKA
	
	
	
	
	Nema posebnog zakona

	ITALIJA
	Građanski zakon  1942 218/90
(bankarska fondacija)
	Ne
	Ako ništa ne stoji u statutu, država dodeljuje imovinu relevantnim telima 
	Registracija u registru pravnih lica 
	

	HOLANDIJA
	Autentifikovan zakon koji sadrži statute  
	Sedište u Holandiji 
	Prema statutu ili država 
	Dokument overen kod notara 
	Kao i udruženja 

	AUSTRIJA
	
	Ne
	1. Dato u izjavi o likvidaciji vlastima koje su za to zadužene 
2. Krajnji korisnik, osnivač ili država 
	1. Prema odluci odgovarajućih vlasti 
2. Upis u FirmenBuch
	

	FINSKA
	Zakon o osnivanju 1995
	Članovi borda - iz EU, jedna osoba mora biti rezident u Finskoj 
	Država, koja će je prebaciti za odgovarajuće svrhe 
	Registracija, odobrenje 
	Kao i udruženja 


VEŽBA: Da li ste spremni za promenu?

Uputstvo: Neka pojedinci obeleže odgovore relevantne za njihove organizacije. Prodiskutujte u malim grupama o tome kako su pojedine organizacije spremne za promenu. Podelite svima materijal «Problemi i rešenja».

ILI: Neka manje grupe izaberu jedno ili više pitanja (tako da je po mogućstvu sve pokriveno) i neka sami iznesu ideje o merama koje bi uprava trebalo da primeni kako bi uspešno implementirala promenu u svakoj situaciji koja je ponuđena u pitanjima sa višestrukim izborom odgovora. Grupe prezentuju svoje ideje. Koristite kasnije materijal «Problemi i rešenja» kao skripta koja nude neke predloge.

Molimo vas da obeležite sva pitanja relevantna za vašu organizaciju.

1. Kada su u prošlosti primenjivani nova organizaciona politika ili sistemi, promene su:

· bile adekvatne potrebama radnika

· pogrešno shvaćene

· naišle na određen otpor

· sasvim odbijene

2. Radnike i volontere možete najbolje opisati kao:

· inovativne

· zavisne

· bezvoljne

· konzervativne, tj. opiru se promenama

3. Poslednja i najpoznatija promena je shvaćena kao:

· uspešna

· umereno uspešna

· bez očiglednog efekta

· neuspeh

4. Od promene se očekuje da vodi:

· sporazumu – odobrenju od strane cele organizacije

· sporazumu samo u okviru uprave ili Upravnog odbora

· neslaganju

· nejasnoćama

5. Ljudi na koje promena direktno utiče vam mogu dati ... (obeležite)  o programima i strateškim planovima:

· potpuni opis

· opis kako će se to odraziti na njihov odsek i aktivnosti 

· opšti utisak

· ništa

6. Rezultati promena su bili:

· detaljno obrađeni

· grubo skicirani

· slabo definisani

· nedefinisani

7. Trenutnoj operaciji organizacije je potrebna:

· suštinska promena

· određena promena u ključnoj oblasti 

· umerena promena

· stanje bez promena

8. Problemi potrebe za promenom su prvo formulisani od strane:

· običnih radnika

· uprave ili Upravnog odbora organizacije

· korisnika

· donatora i sponzora

· spoljnih konsultanata

9. Ljudi na koje ona direktno utiče predloženu promenu smatraju:

· od suštinske važnosti za budućnost organizacije

· generalno dobrom za organizaciju

· dobrom samo za jedan deo organizacije

· samo delom procesa koji se povremeno javlja ali ne donosi ništa bitno

10. Uprava organizacije/ upravni odbor promeni daju ... (obeležite) podršku:

· oduševljenu

· ograničenu

· minimalnu

· neodređenu

11. Uprava organizacije 

· je obezbedila znatne resurse promeni (specijalno planirane finansijske, vremenske i materijalne resurse) 

· očekuje da se promena finansira iz postojećih resursa

· nije obezbedila niti planira potrebne resurse

12. Uprava smatra da je proces procene izvršenja:

· suštinski deo razvoja uprave

· proces koji pomaže rešavanju problema

· rutina

· barijera napretku

13. Predložena promena se tiče važnih problema u planu operacija:

· direktno

· delimično

· indirektno

· nikako

14. Predložena promena će:

·  rad učiniti finansijski i na druge načine privlačnijim

·  rad učiniti lakšim i više zadovoljavajućim

·  zameniti stare zadatke i sposobnosti novim zahtevima i rad će učiniti težim

15. Tehnički govoreći, predložena promena je:

· slična onima koji već postoje

· slična onim sprovedenim u prošlosti

· nova

· nejasna

Problemi i rešenja

Ako ste u pitanjima 1-3 identifikovali potencijalne probleme koji se mogu povezati sa činjenicom da su ranije promene nailazile na otpor, nedovoljno razumevanje, da su ih zaposleni smatrali nedobrodošlim i bili rezervisani prema promenama zbog njihovog ograničenog ili malog uspeha, onda predlažemo sledeća rešenja:

1. Postarajte se da svi budu dobro informisani. Učinite da pristup informacijama svima bude lak. Jasno objasnite planove i preduzmite mere da omogućite osoblju da se lako obrate upravi sa pitanjima, sumnjama i zahtevima za objašnjenjima tokom procesa promene. 

2. Postarajte se da promena bude stalna i nedvosmislena tako što ćete pokazati njene praktične i očigledne efekte u praksi. Objasnite promenu rečima koje osoblje može da razume i smatra važnim. Pokažite kako je promena povezana sa misijom i planom vaše organizacije. Uložite vreme i trud da u potpunosti pripremite prezentaciju na kojoj ćete pokazati kako će organizacija izgledati posle promene i posle procesa koji vodi do tog statusa quo. 

3. Pažljivo pripremite sledeće: postavite dijagnozu organizaciji, provedite vreme sa pojedincima i grupama, izgradite poverenje, razumevanje i podršku.

4. Uključite ljude tako što ćete davati povratnu informaciju o njihovim predlozima. Zamolite ih da naprave listu pitanja koja ih muče u vezi sa promenom i postarajte se da uprava o njima prodiskutuje sa osobljem. 

5. Počnite od malog i neka to bude uspešno. Prve eksperimente obavite sa naprednom grupom osoblja u uspešnom odseku. Promene primenite u jasnim fazama.

6. Plan za uspeh: počnite sa onim što se može isplatiti lako i brzo. Objavite prve uspehe. Dajte pozitivnu povratnu informaciju svima koji su uključeni, pohvalite ih. 

Ako ste u pitanjima 4-9 identifikovali potencijalne probleme koji se mogu povezati sa činjenicom da ljudi imaju različite stavove po pitanju promene, da im nije jasno šta da očekuju, da ciljevi nisu jasno definisani ili sama promena nije inicirana od strane osoblja na terenu niti je smatraju bitnom, ili je smatraju samo povezanom sa napretkom u karijeri, onda predlažemo sledeća rešenja:

1. Učinite jasnijim koristi koje promena donosi i naglasite one aspekte, koje oni na koje promena utiče razumeju, tj. osoblje, volonteri, korisnici i donatori organizacije.

2. Svedite moguća iznenađenja na najmanji mogući nivo formulišući sva pozitivna i negativna očekivanja u vezi s promenom. Držite se efekata koji iz toga proističu. Identifikujte moguće probleme i vreme njihovog mogućeg nastanka. 

3. Obaveštavajte o unapred isplaniranim koracima redovno i putem različitih kanala komunikacije. Tražite povratnu informaciju. Nemojte gušiti glasove protivljenja i negativna mišljenja. Saslušajte pažljivo strahove i rezerve i na njih odgovorite otvoreno.

4. Predstavite situaciju jasno pokazujući ko i zašto želi promenu. Objasnite dugoročne prednosti. Identifikujte zajedničku korist. Ukažite na potencijalne probleme jasno i unapred.

Ako ste u pitanjima 10-12 identifikovali potencijalne probleme koji se mogu povezati sa činjenicom da je uprava nejasno formulisala svoju podršku promeni ili da uprava nije izdvojila odgovarajuće resurse za promenu i nema jasnu predstavu kako da proceni napredak promene, onda predlažemo sledeća rešenja:

1. Izgradite poziciju sa koje možete da imate uticaj formalizujući vaš ekspertski položaj (savetnik, konsultant, pravo na odluku). Imajte razumevanja za strahove koje ima uprava. Stvorite bazu informacija i znanja za proces transformacije. Osmislite ubedljivu prezentaciju sa argumentacijom koja će privući upravu i odbor.

2. Definišite parcijalne ciljeve i deonice organizacione promene i ugradite ih u vremenski raspored. Složite se oko sistema praćenja procesa transformacije. Zakažite redovne sastanke fokusirane na procenu procesa.

Ako ste u pitanjima 13-15 identifikovali potencijalne probleme koji se mogu povezati sa prihvatanjem promene, sa činjenicom da planirana promena nije povezana sa drugim planovima, da status quo koji bi trebalo da se postigne organizacionom transformacijom nije jasan i da zahtevi za promenom kod ljudi nisu dobro procenjeni, onda predlažemo sledeća rešenja:

1. Okarakterišite organizacionu promenu kao zadatak koji je podjednako važan kao i drugi svakodnevni zadaci organizacije (izvršavanje usluga, javno zagovaranje, proizvodnja itd.) Primenite promenu na tekući razvoj. Ako je moguće, smestite promenu u okvir koji je poznat organizaciji. 

2. Počnite da primenjujete promenu sa fleksibilnim i prilagodljivim ljudima u prvoj fazi. Počnite sa promenom u onim delovima organizacije gde ima jaku podršku. Pokušajte da shvatite zašto ljudi podržavaju promenu (karijera, nagrada, organizaciona politika) i prilagodite strategiju promene ovim motivima.

3. Ne namećite promenu tvrdoglavošću. Ako uđete u sukob sa postojećom praksom, podržavajte diskusiju o ovim sukobima. Nemojte primenjivati promenu bez diskusije. 

VEŽBA: Kuda idemo? Oruđe za samoprocenjivanje pri mapiranju razvoja NVO
Cilj: Razjasniti razmišljanje o razvoju NVO tima i razumeti kriterijume za procenu organizacionih promena.

Postupak: Učesnicima treninga su data dva koncepta, koja opisuju razvoj tima i organizacioni razvoj NVO. (Radni materijali slede). Učesnici u malim grupama razmatraju situaciju u svojoj NVO i posle toga odlučuju gde bi trebalo da smeste svoj tim u okviru oba koncepta i zašto. Sakupljaju argumente o uslovima razvoja, koji su ih doveli do ove izjave. O mišljenja se diskutuje u okviru velike grupe.

Vreme: u proseku 90 minuta (10 minuta instrukcije, 30 minuta diskusije u malim grupama, 50 minuta prezentacije i zaključak u velikoj grupi)

Radni materijal 1: Faze razvoja tima

Timovi prolaze kroz nekoliko glavnih faza, uključujući sledeće:

Formiranje:

Prvo se okupe članovi. Individualno razmotre «Zašto sam ja ovde?», «Ko je još ovde?», «S kim mi je prijatno?» itd. Tokom ove faze važno je da se članovi uključe, da se predstave jedni drugima. Tim će možda zahtevati jasno vođstvo da bi se obezbedila jasnoća i ugodnost koji će pomoći da se članovi uključe. 

Previranje: 

Tokom ove faze članovi počinju da izražavaju individualne razlike. Pokušavaju da se priključe onima sa kojima dele ista uverenja. Pokušavaju da se izbore za poziciju u grupi. Stoga je važno da članovi nastave da budu stalno aktivni, uključujući izražavanje sopstvenih briga, kako bi se osećali da su slušani i shvaćeni. Vođa tima bi trebalo da se koncentriše na jasnoću stavova, postizanje konsenzusa (ili zajedničkih stavova) i beleženje odluka.

Normiranje:

U ovoj fazi članovi počinju da dele zajedničku posvećenost cilju grupe, uključujući njene glavne ciljeve kao i način da se do njih stigne. Vođa bi trebalo da se koncentriše na postizanje jasnoće uloga, strukture i procesa u grupi.

Izvođenje:
U ovoj fazi tim “zuji”. Članovi aktivno učestvuju u timskom postupku kako bi postigli ciljeve grupe i njene organizacije. Tokom ove faze stil vođstva postaje više indirektan kako članovi preuzimaju aktivnije učešće u grupnom postupku.
Zatvaranje i slavljenje:

U ovoj fazi je članovima i njihovoj organizaciji jasno da je tim postigao svoj glavni cilj (ili prošao kroz prekretnice na putu). Važno je priznati ovu tačku u životu tima, kako se članovi ne bi osećali neispunjeno i skeptično po pitanju budućih timskih  napora.

Radni materijal 2: Raskršća u razvoju NVO: Paradoks Aleksisa de Tokvila (Alexis de Toqueville) 

Razvoj NVO je veliki krug: organizacije se spajaju, dele, pomeraju gore i dole.
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VEŽBA: Ko snosi odgovornost u našoj NVO?

Sedite sa vašim kolegama i pokušajte da odredite koji bi ljudi u vašoj organizaciji trebalo da budu odgovorni za sledeće aktivnosti:

Ko bi trebalo da bude odgovoran – izvršni direktor? odbor? šefovi odseka (radnih grupa) od zaposlenog osoblja u NVO? članovi NVO? niko? ….

Ko bi trebalo da bude odgovoran u našoj NVO za:

	1. odlučivanje ko bi trebalo da ode na dvonedeljnu obuku u inostranstvo

2. nabavljanje sredstava za funkcionisanje organizacije

3. prihvatanje (ili odbijanje) kandidata za volonterski rad u organizaciji

4. zvanje majstora kada se pokvari fotokopir aparat

5. izbor/imenovanje izvršnog direktora 

6. definisanje/redefinisanje misije organizacije

7. snošenje posledica za neslaganja u budžetskim transakcijama

8. davanje intervjua novinaru kada opisuje aktivnosti organizacije

9. pripremanje i sastavljanje godišnjeg izveštaja

10. primanje donatora ili sponzora

11. rešavanje konflikta između dva stalno zaposlena lica 

12. monitoring i kontrolu efikasnosti projekata ili programa i aktivnosti organizacije

13. pisanje izveštaja o projektima koji su u toku

14. odgovaranje na telefonske pozive, faksove i e-mejlove

15. ovlašćenja na računima organizacije

16. osmišljavanje novih, kreativnih aktivnosti

17. kontaktiranje novih zaposlenih

18. pisanje demantija u medijima u vezi sa neistinitim informacijama koje se tiču finansijske prakse organizacije

19. izbor novih članova odbora


· Diskutujte o stvarima o kojima se slažete i onima o kojima se ne slažete.

· Da li možete da se setite nekog primera iz vaše organizacije gde je nedostatak dogovora u vezi sa specifičnim funkcijama ljudi doveo do neefikasnosti u vašem radu?

Vaša mišljenja se mogu razlikovati u izvesnoj meri; međutim, nivo neslaganja verovatno neće biti isuviše velik. Diskusija o podeli uloga u vašoj organizaciji može biti osnova za efikasno donošenje odluka u budućnosti. Uporedite vaše rezultate i očekivanja. 

VEŽBA: Uloge u vašem timu

Cilj ove vežbe je da označite uloge koje postoje u vašem timu i da potpomognete svest o njihovom postojanju, raznolikosti i važnosti. Pogledajte uloge navedene u tekstu i prodiskutujte zajedno. Pokušajte da ih dodelite nekom od članova u vašem timu.

Pionir

......................................................................................................................

Instruktor

......................................................................................................................

Vođa

......................................................................................................................

Sledbenik

......................................................................................................................

Komentator

......................................................................................................................

Ko-koordinator

......................................................................................................................

Pomagač

......................................................................................................................

Smirivač

......................................................................................................................

Kritičar

......................................................................................................................

Korektor

......................................................................................................................

Kontrolor

......................................................................................................................

Čuvar

......................................................................................................................

· Ko igra koju ulogu?

· Koje od uloga su previše zastupljene? (tj. ponavljaju se više puta?)

· Koje uloge nisu pokrivene/ podeljene?

· Da li možete da se setite primera iz istorije vašeg tima ili organizacije gde je prisustvo ili odsustvo neke od ovih uloga bilo očigledno?

................................................................................................................................................................................................................................................................................

Tim je jak kada postoji zastupljenost svih uloga, kada je ta zastupljenost uravnotežena i kada se uloge ne preklapaju više puta. Štaviše, ako ljudi priznaju jedan drugoga i međusobno poštuju individualne zasluge onog drugog, onda organizacija ima dobre šanse da bude efikasna.

VEŽBA: Oruđe za samoprocenjivanje i razumevanje razlike između tima i grupe.

	Odluke se donose posle konsenzusa, slušanja i procene svih predloga 
	
	Posle odluke grupa ima većinska i manjinska mišljenja 


	
	
	

	Neslaganje se blago  osporava i rešenje se zajednički prihvata
	
	Kritičari su skloni tome da budu destruktivni i  neslaganje se ne rešava efikasno

	
	
	

	Ciljevi su jasni i prihvaćeni od strane članova grupe 
	
	Članovi grupe ne prihvataju uvek zajedničke ciljeve

	
	
	

	Ideje se prezentuju slobodno i drugi ih slušaju  
	
	Lična osećanja su skrivena

	
	
	

	Redovne procene funkcionisanja grupe
	
	Ignorisanje diskusije o funkcionisanju grupe 

	
	
	

	Uloge u grupi su jasne svim njenim članovima
	
	Pojedinci se bore za svoju ulogu i mesto u grupi 

	
	
	

	Ako je potrebno postoji učešće u liderstvu – o progresu se  odluke donose zajednički 
	
	Lider sam odlučuje šta će se raditi


	Pogledajte prethodno vežbanje koje će vam pomoći da uočite razlike između tima i grupe, kao i mišljenja koja se javljaju u vašoj organizaciji u vezi sa ovom temom. Napravite krug između krajnjih tačaka linije na mestu za koje mislite da karakteriše vašu radnu sredinu. Prvo popunite sami a potom uporedite sa rezultatima drugih članova vaše organizacije. Diskutujte o tome kako biste mogli da nazovete karakteristike na krajnjem desnom i levom kraju skale. Koje su zajedničke a koje različite tačke u vašem viđenju i viđenju vaših kolega? 

Koje od karakteristika biste pomerili u određenom pravcu? Zašto?

Kako biste to postigli? 

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Ovo vežbanje nema jasne tačne odgovore ali možda bi vas zajednička diskusija dovela do pravog rešenja.


VEŽBA: Razumevanje faza razvoja tima

Identifikujte sledeće rečenice sa bilo kojom od faza razvoja tima obeležavajući ih sa F (formiranje), R (razvoj), N (normiranje), I (izvođenje). Verifikujte ono što ste obeležili sa listom tačnih odgovora dole.

	..........
	1. Počinju da se javljaju konflikti među članovima tima.

	..........
	2. Potraga za značenjem saradnje.

	..........
	3. Žalbe na organizaciju i izražavanje opšteg nezadovoljstva. 

	..........
	4. Pojavljuje se sklad u odnosima među članovima .

	..........
	5. Timu je potrebno više informacija.

	..........
	6. Članovi tima razvijaju izrazitu lojalnost.

	..........
	7. Razvija se uloga jednog lidera.

	..........
	8. Izražavaju se mišljenja i diskusije počinju da slede pravila tima.

	..........
	9. Tim može da se takmičarski ponaša prema drugim timovima.

	..........
	10. Sumnja i strah od delovanja u grupi ostaju.


	..........
	11. Razvijaju se mišljenja o timskim i individualnim odgovornostima.

	..........
	12. Moguća prevelika zavisnost od facilitatora.








VEŽBA: Razlozi za strateško planiranje

Razmislite o onome čemu vas je iskustvo naučilo u vezi sa prednostima strateškog planiranja i pokušajte da sastavite listu razloga zašto bi vaša organizacija trebalo da strateški planira. Diskutujte o vašim zapažanjima i predlozima sa drugim članovima vaše organizacije. Pre nego što se upustite u strateško planiranje, važno je da odgovorite na pitanje “Zašto bi trebalo napraviti strateški plan?”

Naša organizacija bi trebalo da napravi strateški plan zbog:

...............................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................

VEŽBA: SWOT analiza o vašoj organizaciji

	Napravite SWOT analizu o vašoj organizaciji. Diskutujte i odgovorite na sledeća pitanja: 

· Koje su snage vaše organizacije? Koje unutrašnje resurse (ljudske, materijalne, finansijske itd.) posedujete?

· Koje su vaše slabosti? Šta vam nedostaje, a čega imate i previše?

· Koje su vam mogućnosti otvorene?

· Koje vas pretnje ograničavaju/čekaju?

· Koje kritične tačke možete da predvidite u budućnosti?

· Koja je trenutna strategija vaše organizacije?


	Unutrašnje okruženje

	Snage
	Slabosti

	Mogućnosti
	Pretnje

	Spoljno okruženje


VEŽBA: Izbor najboljeg oruđa za strateško planiranje. Testiranje različitih pristupa u strateškom planiranju  

Cilj: Pribaviti informacije i shvatiti razlike u raznim modelima strateškog planiranja. Razmisliti o najpodesnijem strateškom oruđu za sopstvenu NVO. 

Postupak: Trener/ica će informisati učesnike da ne postoji samo jedna ispravna mogućnost za realizaciju strateškog planiranja za sve NVO. Svaka organizacija treba da razmisli o posebnoj situaciji i da usvoji sopstveni model strateškog planiranja. 

Učesnici obuke dobijaju informacije o 5 modela strateškog planiranja. Radni materijali (“Glavni osvrt na različite modele strateškog planiranja” - priloženo) im se podele.

Navedeni modeli uključuju:

· “osnovni” model strateškog planiranja 

· model zasnovan na problemu (ili na cilju)

· model odnosa snaga

· scenario kao model planiranja  

· organski model planiranja 

Nakon pažljivog čitanja i diskusije u malim grupama, modeli su upoređeni i učesnici razmišljaju o modelu koji će najviše odgovarati specifičnim prilikama u njihovim NVO.

Oni prikupljaju argumente i izlažu ih u široj grupi. Mogu se, takođe, predstaviti i različite etape u okviru izabranog modela. 

Komentar: Trener/ica bi trebalo da naglasi da ne postoji jedan savršeni model strateškog planiranja za svaku organizaciju. Svaka organizacija na kraju osmišljava svoju prirodu i model strateškog planiranja, često birajući i modifikujući model u toku razvoja sopstvenog procesa planiranja. Navedeni modeli obezbeđuju niz alternativa pa organizacije mogu izabrati jedan pristup i početi da razvijaju svoj sopstveni proces strateškog planiranja. Organizacija može odlučiti da ujedini modele, na primer, da koristi model scenarija da bi na kreativan način identifikovala strateška pitanja i ciljeve, a zatim da koristi jedan model zasnovan na problemu da bi pažljivo pristupila problemu i ostvarila ciljeve.

Tražite od grupe da razmisli o tome kako će organizacija prikazati svoje strateške planove zainteresovanim grupama ili donatorima koji često očekuju “mehaničke, linearne” planove. (Kako biste vi iskazali i izmerili “Ja imam san” na način da kolege, članovi ili donatori to razumeju i prihvate?)      

Vreme: oko 60 minuta (10 minuta obuke, 20 minuta diskusije u malim grupama, 30 minuta prezentacije i donošenja zaključka u velikoj grupi.

VEŽBA: Etičke dileme u medijima

Neke organizacije shvataju štampu samo kao sredstvo uticaja na druge, ali se ne bi složili s činjenicom da to može da znači: “dati svoje knjige na uvid”. Da li je unutar vaše organizacije sve čisto, u kojoj meri ste spremni da informišete javnost o njenim namerama, rezultatima i osetljivim pitanjima? Sledeća vežba će vam pomoći da razmišljate u tom pravcu. Razmišljajte o ovoj situaciji i izaberite neke od prikazanih mogućnosti:

1. Tri novinara obraćaju se početkom godine supervizoru jednog sektora nezavisne, neprofitne organizacije – kako bi ona potvrdila njihovu informaciju za štampu i radio. Njih, u stvari, interesuje da li je organizacija prošle godine dobila veliki grant od 

$86,000,00 US od velike inostrane fondacije i pomoć od Ministarstva za obrazovanje u iznosu od 650,000 slovačkih kruna. Oni bi, takođe, želeli da provere informaciju o platama njihovih rukovodilaca. Supervizor zna da je njihova informacija o grantu i platama tačna, čak i to da obećana sredstva još nisu stigla. Organizacija priprema svoj godišnji izveštaj s tačnim informacijama o budžetu. Finalna verzija je pripremljena u pismenoj formi i biće objavljena za mesec dana. Organizacija još uvek nema definisana pravila o tome kome se mogu a kome ne davati informacije o njenom poslovanju.  

Pitanje glasi: Šta bi bila odgovarajuća reakcija ovog supervizora?

a. Ona potvrđuje informaciju i koriguje trenutnu situaciju.

b. Daje informaciju o grantovima, ali odbija da pruži informacije o platama.

c. Ona ne potvrđuje ali ni ne demantuje informaciju.

d. Ona daje finansijsku informaciju o svom sektoru, ali odbija da govori o ostalima, bez obzira da li ima podatke o njima.

e. Ona daje informacije samo jednom novinaru, za koga zna da ima pozitivan stav prema organizaciji.

f. Odbija da pruži bilo kakvu informaciju navodeći kao razlog da je samo službenik najvišeg ranga ovlašćen da daje takve informacije.

g. Odbija da pruži bilo kakvu informaciju do objavljivanja zvaničnog godišnjeg izveštaja.

h. Neke druge mogućnosti, na primer.....

2. Jedan od najaktivnijih službenika instituta, dobar radnik i inteligentna žena, s velikim ambicijama, iznosi ozbiljne primedbe na način upravljanja. Čini se da su njene primedbe na mestu. U prošlosti, uprava jeste napravila neke greške zbog kojih je organizacija izgubila svoju poziciju, a pretrpela je i finansijsku štetu. Žena je iznela svoje primedbe i sugestije na sastanku kompanije. Ljudi iz rukovodstva su obećali da će se oni time pozabaviti, ali izgleda da ništa nije urađeno. Ona smatra da uprava ne poklanja tom problemu dovoljno pažnje. Svoje kritičke primedbe, detaljno i u oštrom tonu, ona je objavila u najtiražnijim novinama. Šta bi bio adekvatan odgovor rukovodstva?  

a. Oni odobravaju njen postupak; povećavaju joj platu i daju viši položaj, jer je pokazala, konkretnim postupcima, da joj je stalo do pozitivnih promena. 

b. Uprava saziva sastanak cele organizacije. Korak po korak, oni analiziraju njeno ponašanje i u skladu s odlukom većine zaposlenih odbacuju ili prihvataju konkretne sugestije. U skladu s odlukom većine, oni će je nagraditi ili kazniti. 

c. Uprava zaključuje: „Novinski skandal ne traje duže od tri dana“. Ne reaguju na članak i puštaju da stvar prođe.

d. Uprava poziva osoblje na neformalan sastanak (na večeru ili u šetnju, itd....) i u neformalnoj atmosferi pokušavaju da reše problem i izglade nesporazum.  Obećavaju da se to više neće ponoviti.

e. Uprava oštro kritikuje njeno ponašanje jer iznošenje u javnost i kritike koje dolaze spolja ne pomažu čak ni kada su opravdane.

f. Uprava je otpušta jer ne želi u svojoj organizaciji ljude, bez obzira na inteligenciju i sposobnost, koji nisu u stanju da svoje primedbe i kritičnost izraze na odgovarajući način unutar kuće.

3. Direktor vaše organizacije vas je upitao da li znate šta se događa s vašim saradnikom, njegova radna efikasnost naglo opada, bio je odsutan nekoliko dana i deluje zabrinuto. Odbija da mu da bilo kakva objašnjenja. Vi s njim već dugo radite, on je vaš prijatelj i vi znate o čemu se radi. Kažete direktoru da bi mogli biti u pitanju neki problemi i da bi bilo najbolje da s njim direktno razgovara. Ipak, direktor i dalje vas ispituje o njemu i insistira da mu kažete. Da li bi bilo na mestu da otkrijete o čemu se radi, ako je razlog jedan od dole navedenih? 

a. Njegovi roditelji su veoma bolesni i on mora da se brine o njima čak i u radno vreme. 

b. Depresivan je, ide kod psihijatra, a pre nekoliko godina je pokušao da izvrši samoubistvo. 

c. Ne voli svoj sadašnji posao i traži novi.

d. On ima ljubavnu avanturu, partnerka je nedavno imala abortus i zabrinut je. 

e. Mnogo se svađate, u takvoj situaciji nije moguće raditi. Vaš sukob vas prosto uništava. 

f. Tokom leta je šest nedelja pohađao centar za lečenje od alkohola. Sad je apstinent i krije da je lečen.  

g. Plaši se da ima rak prostate. Ide na pretrage i moglo bi se ispostaviti da je rezultat pozitivan. Do sada još nije dobio dijagnozu. 

h. Počeo je da ide na sastanke «Jehovinih svedoka» i zbog toga ima mnogo problema sa svojom porodicom.

i. Postao je zvaničnik u jednoj političkoj partiji s kojom se vaš direktor ne slaže. Sve više vremena na poslu provodi baveći se tim aktivnostima i telefonirajući u vezi s njima. 

4. Otkrili ste ko stoji iza jednog anonimnog donatora, ko je speman da vašoj neprofitnoj organizaciji da veliki prilog. Ovaj prilog je važan zato što će vašoj organizaciji trebati novac za budžet za iduću godinu. Da li je na mestu da unutar vaše organizacije (u krugu rukovodstva) obznanite ko i šta je taj davalac, te da prodiskutujete da li tu donaciju treba očekivati? 

a. Ne, nikako. Ukoliko ovaj donator ne želi da se o njemu zna, nas ne bi trebalo da zanima ko je on. Važno je kako će novac biti upotrebljen.   

b. Da, svakako. Ako donator insistira na anonimnosti odbijte ga, čak i kad bi to moglo slomiti «kičmu» vašoj organizaciji. Imperativ je da se izbegavaju mogućnosti pranja novca. 

c. U slučaju da je donator proizvođač oružja. 

d. U slučaju da je donator proizvođač duvana. 

e. U slučaju da je donator banka koja je u centru pažnje štampe zbog sumnjivih transakcija. 

f. U slučaju da je ta osoba, prema vladinim izveštajima za štampu, državni neprijatelj.  

g. U slučaju da su u pitanju fabrike (zagađivači životne sredine) koje sa ekološkog stanovišta nemaju dobar imidž i koje pokušavaju da ga ovim prilogom poprave, kao i da smanje svoju poresku osnovicu.  

h. Ukoliko je donator koji želi da ostane anoniman politička partija. 

Kao i u svim drugim vežbama, ne postoji samo jedno tačno rešenje. Dugoročno gledano, bolja su rešenja koja se zasnivaju na potpunoj otvorenosti i na tome da se informacije dele s drugim članovima organizacije. 

VEŽBA: Da li koristite odnose s javnošću (PR)?

Svrha ovog vežbanja je da vam pomogne da razjasnite šta ste već uradili i šta radite u oblasti PR-a (a da možda toga niste ni svesni) i gde  su vaše slabe tačke do sada. Pokušajte da odgovorite na sledeća pitanja:

· Da li ljudi znaju važne stvari o vama? Da li ste im «jasni»?

· Da li vas javnost posmatra u pozitivnom svetlu? Ako je tako, kako to znate?

· Da li tražite i prihvatate povratnu informaciju (kritiku)? Kako?

· Da li znate kako biste reagovali u neočekivanim, kriznim situacijama? 

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Ako ste na većinu pitanja odgovorili sa «da», i možete da obrazložite vaše odgovore, to znači da se spremni da iskoristite PR za dobrobit vaše organizacije. Dobro je da su vas ljudi već primetili, da poznaju kako vas tako i vaše ideje i aktivnosti. Međutim, bilo bi još bolje da počnete da razvijate kanale dvosmerne komunikacije, umesto da samo emitujete signale o sebi.

VEŽBA: Da li koristite rad s medijima?

Ako je vaša organizacija odlučila da sarađuje s medijima da bi ostvarila svoje ciljeve,  prvo treba da se razjasni kakva je vaša trenutna pozicija i da odgovorite na nekoliko pitanja:

· Da li znate šta je strategija komunikacije/ medija? Ako znate, da li je imate?

· Da li imate listu kontakata s novinarima? Da li se sa njima srećete redovno?

· Da li znate šta želite da novine pišu o vama?

· Da li se vaš materijal objavljuje u novinama ili časopisima?

· Da li imate portparola ili osobu čiji je posao da obavlja sistematski rad sa medijima?

· Da li imate sopstvenu službu koja prati štampu i medije?

· Da li imate svoj memorandum, logo vaše organizacije, časopis ili oglasnu tablu?

· Da li vam prijatelji kažu da su pročitali vaš članak ili vas videli na televiziji?

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Kako ste odgovorili? Ovo vežbanje nije imalo za cilj da proceni šta je tačno a šta ne, već da ustanovi vašu situaciju. Verovatno nije toliko loša iako niste organizovali nijednu konferenciju za štampu ili još uvek nemate portparola. Bilo bi još gore da ste veliki broj svojih aktivnosti sproveli ne znajući zašto i za koga (tj. bez strategije) i sa kakvim efektima. Ako su liste dobijene od više ljudi odvojeno, uporedite ih. Možda će vas, na primer, iznenaditi to da, bez obzira što niste nikoga odredili kao zvaničnog portparola, za nekog već smatraju da obavlja tu ulogu.

VEŽBA: Razvoj medijske strategije

Ova vežba će vam pomoći da razvijete sopstvenu medijsku strategiju, zato pokušajte da na sledeća pitanja odgovorite što tačnije i detaljnije:

· Koji su vaši ciljevi kad su mediji u pitanju? Kako ih ograničava vreme?

· Koja je vaša trenutna pozicija (resursi, spoljašnje i unutrašnje okruženje)?
· Na koju se ciljnu grupu fokusirate?
· Koja je vaša poruka?
· Koje argumente i ključne reči birate?
· Koje naslove ili informacije želite da vidite kao naslove u novinama ili da prenesete na kraju pojavljivanja na televiziji? Koje članke o sebi biste želeli da pročitate?
· Koje oblike rada sa medijima želite da koristite?
· Koje medije želite da koristite?
· Kakvo će biti vremensko planiranje događaja?
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Pokušajte da drugačije formulišete neka od pitanja:

· Koji su najgori naslovi koji bi mogli da se pojave u medijima?

· Koji su najgori članci koje možete da zamislite?

· Koje biste ključne reči radije želeli da izbegnete?

· Šta možete da uradite po tom pitanju?

	

	

	

	


VEŽBA: Obraćate se vašoj ciljnoj grupi?

Cilj: naučiti kako se reči i sadržaj poruke menjaju kada je različita publika uzeta za ciljnu grupu.

Vreme: ukupno 65 minuta; instrukcije 5, definisanje poruke i publike 10, pisanje poruke namenjene različitim grupama 15, izbor kanala komunikacije 10, prezentacija i diskusija u grupi 20, zaključak 5.

Postupak:

1. Instrukcije: objasnite grupi cilj i postupak ovog vežbanja i navedite im njihove zadatke.  Važno je da im objasnite kako različite ciljne grupe (publika) mogu da se razlikuju po jeziku koji koriste, vremenu koje posvećuju izvorima informacija, vrstama izvora informacija itd., kao i koliko je to važno za planiranje PR aktivnosti.

2. Definisanje poruka i publike: Neka svaki član grupe izabere jednu poruku  (misija organizacije, najava događaja, zahtev za finansiranje itd.) i 3-5 različitih ciljnih grupa kojima treba da je prenese (na pr. institucijama koje su donatori, običnim ljudima iz njihove zajednice, volonterima, zaposlenima, lokalnim vlastima itd.).

3. Pisanje poruke namenjene različitim ciljnim grupama: svaki član će napisati izabranu poruku imajući na umu različite vrste publike. Neka obrate pažnju na jezik koji koriste, dužinu informacije i količinu detalja.

4. Izbor kanala komunikacije: svaki član treba da smisli 1-2 kanala komunikacije koji su najpodesniji za prenos poruke različitim vrstama publike. U ove kanale mogu da budu uključeni novine, časopisi, radio stanice, televizijske stanice, lični kontakti, pisma, e-mejlovi, internet stranice itd.

5. Prezentacija i diskusija u grupama: Neka neki od članova grupe prezentuju svoj rad sa grupom. Diskutujete o tome kako se njihova poruka razlikuje kada je pisana za različite vrste publike i kako su se kanali komunikacije promenili kada su se obraćali različitim ciljnim grupama.

6. Zaključak

	Ciljna grupa
	Poruka
	Kanal komunikacije

	
	
	

	
	
	


VEŽBA: Vežbanje prezentacije na konferenciji za štampu, pripreme izjave za štampu... (vežba igranja uloga)

Cilj: naučiti osnovne principe rada sa medijima, vežbanje pripreme  izjave za štampu i vođenja konferencije za štampu.

Postupak: Trener/ica će objasniti okolnosti i razloge za organizovanje konferencije za štampu. U brejnstorming vežbi učesnici će prikupiti nekoliko opcija iz njihove prakse o tome kada bi organizovanje konferencije za štampu moglo biti korisno.

Posle toga učesnici će biti podeljeni na podgrupe sa po 3-4 člana, svaka sa posebnim zadatkom za specifičnu situaciju u kojoj se priprema izjava za štampu i/ili konferencija za štampu na pr:

· Prezentacija formiranja nove NVO sa programima/uslugama važnim za zajednicu

· NVO se suočava sa urgentnom situacijom (poplave, izbeglice) i obraća se javnosti za pomoć

· Informisanje javnosti o uspešno završenoj kampanji

· Sakupljanje sredstava...

Učesnici u podgrupama diskutuju o principima za pripremu izjave za štampu i na osnovu tog dogovora pripremaju izjavu za štampu na jednoj strani i «scenario» (glavna poruka, vrsta prezentacije, mogući odgovori na moguća pitanja) za tobožnju konferenciju za štampu. U opštoj diskusiji cele grupe izjave za štampu se ponovo procenjuju i preformulišu tako da ispunjavaju zahteve.

U drugom delu sastanka jedna od prezentovanih ideja predloga za slučajeve/konferenciju za štampu je izabrana za igranje uloga u grupi. Učesnici su podeljeni u druge podgrupe:

· Deo učesnika (2-3) organizuje konferenciju za štampu

· Deo (7-8) glumi (improvizuje) medijsku publiku – grupu različitih novinara iz štampe i elektronskih medija sa različitim pitanjima.

· Ostatak učesnika posmatra situaciju, mogu da koriste liste sa zapažanjima (radni materijali u prilogu)

Pošto je konferencija za štampu odigrana (30-40 minuta), prezentacija i konferencija se u potpunosti analiziraju od strane cele grupe učesnika u diskusiji koju vode treneri. Oni prikupljaju argumente i prezentuju ih u velikoj grupi. Faze njihovih izabranih modela mogu takođe biti prezentovane. 

Komentar: Vežba može biti snimljena video kamerom. Ovo pruža priliku za dublju analizu i direktnu povratnu informaciju. U isto vreme snimanje značajno produžava trajanje radionice. Treneri bi trebalo da ovo razmotre tokom planiranja radionice. 

Vrlo je korisno da jedan pravi novinar bude prisutan na prezentaciji kao kotrener/asistent. Posmatranja novinara nisu uvek najbolja, ali sigurno pružaju praktično i korisno drugačije stanovište.

Vreme: okvirno 180 minuta (10 min. instrukcije, 30 min. diskusija u malim grupama i priprema izjave za štampu, 30 min. zajednička procena izjave za štampu, 20 min. priprema konferencije za štampu, 40 min. igranja uloga konferencije za štampu, 50 min. analiza konferencije za štampu).

Radni materijali koja treba koristiti: Razmislite o tome da podelite sledeća skripta : “Ključne tačke kod organizovanja konferencije za štampu”, “Ključne tačke u pisanju izjave za štampu” i “Neki od osnovnih principa za ostvarivanje dobre saradnje sa medijima”.

Lista procene za posmatranje konferencije za štampu

Do kog stepena su kriterijumi za uspešnu konferenciju za štampu ispunjeni?

5 = odlično

4 = vrlo dobro

3 = zadovoljavajuće

2 = trebalo bi da bude bolje

1 = nezadovoljavajuće

	Razlozi za organizovanje konferencije za štampu

	Efektno (jasno i kratko) formulisanje razloga za konferenciju na samom početku
	      1      2      3      4      5 

	Jasna struktura prezentovane konferencije za štampu
	      1      2      3      4      5 

	Prezentacija

	Glasno, jasno izražavanje u odgovarajućem tempu
	      1      2      3      4      5 

	Jasno neverbalno izražavanje koje prati verbalnu prezentaciju 
	      1      2      3      4      5 

	Odgovarajuća podela uloga onima koji prezentuju
	      1      2      3      4      5 

	Dobro organizovano vreme (dužina) i vremenska podela prezentacije
	      1      2      3      4      5 

	Prijatna pojava (odgovarajuća odeća, izbegavanje neprijatnih momenata za TV snimanje – kontrast…) 
	      1      2      3      4      5 

	Izražavanje posvećenosti, samopouzdanja, uravnoteženosti
	      1      2      3      4      5 

	Izlaženje na kraj sa pitanjima

	Pažljivo slušanje, odgovarajuće razumevanje svih pitanja/komentara 
	      1      2      3      4      5 

	Pružanje otpora frustraciji i stresu posebno u kriznim situacijama
	      1      2      3      4      5 

	Raznolik stila odgovaranja na različita pitanja novinara/medija 
	      1      2      3      4      5 

	Efikasna struktura odgovora (kratki, konkretni, “prodaju” poruku)
	      1      2      3      4      5 

	Odgovaranje u ubedljivom, prirodnom, iskrenom stilu
	      1      2      3      4      5 

	Odgovarajuće zatvaranje konferencije za štampu
	      1      2      3      4      5 


VEŽBA: Priprema strategije u odnosima s javnošću  

Zadatak: Prikupljanje podataka koji se odnose na  pristupe u okviru PR strategije kod razvijenih NVO i početak razmatranja o najpogodnijoj PR strategiji za sopstvenu organizaciju.   

Postupak: Trener/ica će podeliti materijal (u prilogu na sledećoj strani) a polaznici iz svake NVO će ih prvo pojedinačno ispuniti. Nakon toga oni formiraju male podgrupe (od pripadnika  različitih NVO), upoređuju različita iskustva i diskutuju o sopstvenim strategijama prilagođenim lokalnim potrebama i uslovima. 

Prvo pročitaju tabelarni pregled planiranja PR strategije u rasponu od manje do više razvijenih NVO i pronalaze svoje mesto u istoj. U manjim grupama objašnjavaju zašto baš tako vide svoju poziciju. 

U drugom delu bloka treninga koriste drugi materijal (iz skripta) za diskusiju o oruđu u okviru PR strategije posebno se usredsređujući na promotivne tehnike. Svako bi trebalo da ima dovoljno prostora za diskusiju u maloj grupi da bi razumeo prednosti i nedostatke svakog oruđa ponaosob. 

Na kraju bloka treninga oni u velikoj grupi podele saznanja o najboljim postupcima,  a trener(i) sumiraju pomenute (i nepomenute) strategije. 

Vreme: oko 60 minuta (10 min. uputstvo, 20 min. diskusija u manjim grupama, 30 min. predstavljanje i zaključak u okviru velike grupe)

PR strategija u okviru planiranja čitave organizacije

	Faza u razvoju NVO
	Rana faza
	Razvojna faza
	Faza sazrevanja
	Faza dobrog funkcionisanja

	Strateško planiranje
	Nema strateškog plana. Organizacija je malo /nije upoznata s konceptom ili vrednošću. Aktivnosti su ad hoc, kako se ukaže prilika.
	Nema potpunog pisanog plana, ali organizacija razvija delimične strateške planove.
	Organizacija razvija ili revidira potpun plan uz učešće  odbora, osoblja, volontera i grupa korisnika
	Postoji potpun i aktivan strategijski plan na 3-5 godina, odobren od strane odbora i regularno pregledan. Plan se koristi kao osnova svih ostalih aktivnosti.

	Operativno planiranje
	Operativno planiranje je većinom ad hoc, bez pisanih operativnih ili akcionih planova delovanja. 
	Operativni planovi se izrađuju na osnovi projekat po projekat i njih većinom vodi donator (t.j. kako donatori zahtevaju).
	Postoji postupak donošenja godišnjih planova da bi se postavili ciljevi i budžet, te operativni plan, ali isti ne može uvek biti korišćen kao osnova stvarnih aktivnosti.
	Postoji postupak donošenja godišnjih planova da bi se postavili ciljevi i budžet, kao i napisan godišnji operativni plan s rokovima i identifikacijom ko je odgovoran za koje aktivnosti/rezultate.

	PR strategija  
	PR je zapostavljen, niko ne brine o publicitetu organizacije, a usluge i proizvodi organizacije nude se na ad hoc osnovi. 
	Posebni događaji (kampanje, lansiranje novog proizvoda ili usluge organizacije) propraćeni su promocijama, a u nekim slučajevima čak i marketinškim planom. Nema pojave dugotrajnih PR aktivnosti.
	Postoji postupak godišnjeg planiranja koji uključuje jasnu,  pripremljenu PR strategiju uz standardna delovanja koja se ponavljaju, ali takođe i sa posebnim fokusom za svaku godinu. Pomoćna strategija (i materijali s informacijama o aktivnostima NVO) pripremljena je da bi bila na raspolaganju u kriznim situacijama.  
	Postoji napisan postupak godišnjeg PR plana s budžetom i napisan PR operativni plan događanja i aktivnosti na godišnjem nivou sa rokovima i odgovornostima. Određuje se posebna ličnost odgovorna za koordinaciju PR aktivnosti i dugotrajnih uspešnih odnosa sa određenim predstavnicima medija. 


Promotivne tehnike u okviru PR strategije NVO 

Pažljivo pročitajte listu promotivnih tehnika koje se preporučuju, a koje NVO koriste za postizanje bolje vidljivosti, za promociju sopstvenih programa, proizvoda, usluga. Razmislite o svakoj od njih i podvucite onu koja se delimično koristi u vašoj NVO i s kojom imate neka iskustva. U koloni “komentar” napišite zašto je ovakav pristup moguć (ili nije) u vašoj organizaciji. 
	Tehnika
	Iskustvo

+ = da, isprobali smo

0 = da, malo mi je poznata

- = ne, nikada je nismo isprobali i ne poznajem ovu tehniku
	Komentar

Zašto ovakav pristup može (ili ne može) da uspe?

	Oglašavanje (programa ili usluga) u lokalnoj štampi
	
	

	Objavljivanje godišnjeg izveštaja vlastite NVO
	
	

	Slanje/davanje informativnih brošura o programima
	
	

	Direktna pošta
	
	

	Značajni članci u novinama/časopisima
	
	

	Pisma uredniku koji izveštava o  NVO
	
	

	Uzimanje učešća u diskusijama na konferencijama preko interneta
	
	

	Regularno objavljivanje vesti
	
	

	Bilteni
	
	

	Posteri/ leci
	
	

	Javna obraćanja – česta istupanja u svim mogućim prilikama
	
	

	Radio i TV intervjui
	
	

	Organizovanje posebnih manifestacija (balova, foto izložbi...)
	
	

	Organizovanje ili učestvovanje na  privrednim sajmovima
	
	

	Priprema i distribucija video materijala ili CD-ROMova
	
	

	Usmeni kontakt
	
	


VEŽBA: Stilovi u komuniciranju i debatne tehnike 

Zadaci za učenje: povećati sposobnost učesnika da vode dijalog (da slušaju pažljivo, da obrazlože i jasno formulišu svoj stav u okviru zadatog vremenskog ograničenja), da raspravljaju i ubede partnera.

Potrebno vreme: 50 minuta (ako se raspravlja o jednoj temi), 70 minuta (ako se raspravlja o dve teme); uputstvo i procena: 15 minuta, strukturna diskusija o svakoj temi: 25 minuta, ispitivanje radi prikupljanja podataka: 10 minuta.

Potreban materijal:  prostorija dovoljno prostrana da se učesnici po njoj mogu slobodno kretati. 

Opis postupka:

Ova se vežba sastoji od dva glavna dela: od procene stavova u odnosu na izabranu temu(e) i od strukturirane grupne diskusije o različitim pozicijama.   

Nakon upoznavanja s vežbom, trener/ica naglas čita pitanje/izjavu. Predstavljena izjava treba da omogući učesnicima da odgovaraju dvojako (da više odgovaraju s ‘da’ ili ‘ne’, nego  ‘slažem se ’ ili ‘ne slažem se’ sa izjavom). Izjava ne bi trebalo da je takva da se većina s njom složi.

Sledi primer takve izjave:

“NVO treba da ima odgovorniju ulogu u razvoju društva od lokalne vlasti” (skala odgovora treba da se kreće od ‘Potpuno se ne slažem s ovom izjavom’ do ‘Apsolutno se slažem s tom izjavom’).

Trener/ica traži od učesnika da izraze svoju reakciju birajući tačku na zamišljenoj liniji koja se pruža od jednog do drugog zida prostorije (centar se može označiti stolicom u centru sobe). Trener/ica zamoli učesnike da stanu udaljeni od centra onoliko koliko im to odgovara. U ovoj fazi učesnici ne treba da govore već da svoje mišljenje izraze ćutke, prosto zauzimajući poziciju na liniji. Ako se opredele da stanu u samom centru, trene/ica treba da ih upita da li zaista misle da su alternative podjednake, nakon čega bi trener/ica trebalo da prihvati njihovu novu ili potvrđenu poziciju. Ni trener/ica ni učesnici još ne mogu komentarisati svoj izbor, a trener/ica bi trebalo da zapamti koji su učesnici stajali na krajnjim pozicijama na liniji (t.j. koji su izrazili najoprečnija mišljenja). Na kraju se trener/ica zahvali učesnicima i zamoli ih da se vrate na svoja mesta.

U sledećem delu vežbe, strukturiranoj grupnoj diskusiji o različitim pozicijama, stavljamo četiri stolice na sredinu sobe, dve nasuprot drugim dvema. Trener/ica podseća učesnike na izjavu i kaže im da je lakše zauzeti stav nego ga braniti i ubediti druge ljude. «Ali mi ćemo ovo vežbati», dodaje trener/ica. Trener/ica poziva po dve najudaljenije osobe sa svake strane linije da na nekoliko trenutaka dođu do sredine prostorije. Izabrani parovi sedaju na stolice u sredini. Trener/ica objašnjava da će svaka strana imati po jedan minut za pripremu da svoje mišljenje naglas argumentuje. Pošto je minut istekao jedna strana počinje da govori. Dok jedna strana govori, druga sluša i ne prekida, iako možda ima kontra argumente. Strane se smenjuju u argumentaciji i svaka strana govori po jedan minut bez da bude prekinuta. Trener/ica zamoli sve ostale učesnike za tišinu, da „zaborave“ na svoja prvobitna mišljenja i slušaju strane u raspravi što je moguće nepristrasnije. Oni bi trebalo da sede na svojim mestima kao na početku. 

Nakon što je prvi minut argumentacije svake strane istekao, trener/ica moli ostale učesnike koji su do tada mirno sedeli i slušali da stanu iza stolica onog para čiji su im se argumenti i vođenje više dopali. Svaki od posmatrača mora da stane iza jedne od strana, što je način da se da povratna informacija parovima u debati. Ukoliko se nekom od posmatrača nisu uopšte dopali argumenti koje je čuo, onda bi trebalo da stane iza one strane čiji su mu argumenti barem najmanje odbojni.  

Pošto su posmatrači završili  svrstavanje, trener/ica daje znak jednoj od strana u raspravi da nastavi s drugim minutom argumentacije i gore navedena situacija se ponavlja. Strane se smenjuju, jedna sluša a druga daje argumente minut vremena i zatim se zamene. Svakom se paru daje 3 ili 4 puta po minut da govori dok trener/ica vodi računa o vremenu i pazi da jedni druge ne prekidaju. Ostali učesnici, koji u tišini stoje iza jedne ili druge strane i pažljivo slušaju svaki argument, kad god čuju neki koji im se dopadne, odlaze i staju iza one strane koja je istakla suštinu. Oni mogu, takođe, da čine i suprotno – da napuste stranu ako im se izloženi argumenti ne dopadaju. Posmatrači treba da se trude da što je moguće više zaborave na originalno mišljenje i da se stalno kreću dajući tako podršku parovima u raspravi.

Nakon 3 do 4 jednominutne argumentacije, trener/ica završava ovaj deo vežbe. Svi se učesnici vraćaju na svoja mesta a trener facilitira diskusiju da bi se ocenila debata, dotičući se nekih principa koji potcrtavaju aktuelnu temu procenjujući date argumente i način na koji je diskusija vođena. 

Teme za diskusiju: 

1. Koji su te argumenti ubedili da se pokreneš i promeniš stranu? Zašto?

2. Šta je za tebe bilo najvažnije u postupku argumentacije? Šta bi moglo biti najvažnije za ljude koji nisu prisutni u prostoriji?

3. Postoji li jasan odgovor na prvobitnu izjavu? Koju bi vrstu dokaza trebalo pružiti za ovaj ili onaj odgovor na izjavu?

4. Postoji li bilo kakva razlika u raspravi oko sukoba ovde (u uslovima vežbe) i u stvarnom životu ?

5. Koji bi bili tvoji argumenti, da si sedeo/la u stolici i predstavljao/la jednu ili drugu stranu izjave?

Tehničke primedbe:

Ukoliko je grupa mala, moguće je napraviti diskusiju samo s jednim protagonistom sa svake strane. Parovi su, međutim, bolji jer se učesnici osećaju sigurnije ako jedno drugom daju podršku u toku argumentacije.

Obično je bolje koristiti više (3-4) izjava u delu procenjivanja, a izabrati samo jednu ili dve za diskusioni deo. Primeri mogućih izjava nalaze se u radnim materijalima za trenere. 

Pitanja za diskusiju treba da budu izabrana na način koji omogućava učesnicima da izraze polarizovana mišljenja. Kada postoje male razlike u mišljenjima ili nejasno formulisane alternative, diskusija je obično haotična i glupa.

Nakon drugog ili trećeg kruga jednominutne rasprave obeju strana, dobro je da se diskusija zaustavi na 3-4 minuta, a učesnicima koji stoje iza parova koji sede da se dozvoli da daju savete, šapnu dobre argumente ili kontraargumente stranama u debati. 

Dijagram postupka:

Jedna strana raspravlja (jedan minut), druga sluša, svi ostali učesnici posmatraju…












...posle toga druga strana raspravlja (jedan minut), prva sluša, a svi ostali učesnici posmatraju.












Učesnici koji posmatraju izražavaju svoj  izbor stajući iza para čiji argumenti im se više dopadaju...


...u toku debate, neki od posmatrača mogu promeniti izbor premeštajući se i stajući iza drugog para u debati.









Lista mogućih izjava za vežbu debate:

(Ovo je samo nekoliko ideja, a prihvatljivost izjava, naravno, zavisi od kreativnosti trenera/ica i specifičnih potreba vežbe)

· Trebalo bi da postoji ključna razlika u stilu komuniciranja s donatorima, korisnicima i članovima NVO (Raspon odgovora proteže se od 'Sasvim se slažem s ovom izjavom' do 'Apsolutno se ne slažem s ovom izjavom'.)

· Razlike u razvijanju poslovnog sveta i NVO su neizbežne, jer je u interesu poslovanja profit, a u interesu NVO je misija. (Raspon odgovora proteže se od 'Sasvim se slažem s ovom izjavom' do 'Apsolutno se ne slažem s ovom izjavom'.)

· Kad se u zajednici odluke donose u okviru demokratskih procesa, suočavamo se s manje sukoba nego kod autoritarnih procesa. (Suprotna bi bila tvrdnja da se u okviru autoritarnih procesa suočavamo s manje sukoba.)

· Što su ljudi inteligentniji i obrazovaniji manje se sukoba javlja. (Suprotna tvrdnja bi bila da broj sukoba nije povezan s inteligencijom i obrazovanjem, i da rad s inteligentnim i obrazovanim ljudima donosi više sukoba.)

· Društvo s malo sukoba je mit – ono ne postoji. (Raspon odgovora proteže se od 'Sasvim se slažem s ovom tvrdnjom' do 'Apsolutno se ne slažem s ovom izjavom'.)

VEŽBA: Koliko vam je komunikacija efikasna :“Komunikacija nije zabava”

1. Najviše informacija prenese se rečima.

Da – Ne

2. Važno je da u diskusiji uspete, da opravdate svoj argument i nametnete sopstveno mišljenje.

Da – Ne

3. Informacija se može razmeniti usmeno ili pismeno. 

Da – Ne

4. Protivnik mora da nam objasni svoje mišljenje, mi se u njegov govor stvarno ne udubljujemo, i imamo dovoljno svojih problema. 

Da – Ne

5. Umeće dobrog govorništva je dar koji neko poseduje a drugi ne. I ništa se tu ne može učiniti.

Da – Ne

6. U diskusijama treba da se trudimo da naša reč bude poslednja.

Da – Ne

7. Ljudi koji su u stanju da dobro govore mogu da “od komarca naprave magarca”. Oni mogu sve što im padne na pamet.

Da – Ne

8. Diskusija je kao partija šaha. Pobednik je onaj koji ućutka protivnika.

Da – Ne

9. Sledeće je istina u svakoj situaciji: Rečenica je ideja izražena rečima. 

Da – Ne

10. Emocije i strast pojačavaju ubedljivost govorništva.

Da – Ne

11. Slušalac, ukoliko nije gluv/a, čuje šta mu/joj se govori.

Da – Ne

12. Prva pretpostavka uspeha u razgovoru je snaga ideja i lakoća iznošenja.

Da – Ne

13. Govorimo istim jezikom. Bilo bi iznenađujuće da se ne razumemo.

Da – Ne

14. Kvantitet je moć. Što više argumenata damo, to bolje.

Da – Ne

15. Reči su samo reči i ne mogu se uzimati za ozbiljno.

Da – Ne

16. Kad jednom dobijem reč (počnem da govorim), moram detaljno da objasnim svoje mišljenje. Čineći to ja ga opravdavam. 

Da – Ne

17. Ako sam u govoru fokusiran/a na gole činjenice, onda ih sve samo iznesem, svoje mišljenje ne otkrivam.

Da – Ne

18. S drugom osobom možete komunicirati ili ne. Ništa između nije moguće. 

Da – Ne

19. “Govor je srebro, ćutanje je zlato” večita je istina.

Da – Ne

20. Ko ćuti čak i duže vremena, otkriva šta misli, a ne može nikoga da uvredi. 

Da – Ne

Rezultati:

	Rezultat je broj odgovora sa da:



	0 (samo odgovori sa ne)
	Vi ste ekspert!

	1 – 5
	Nije Vam nepoznata veština kooperativnog razgovora. Dovoljno znate kako se govori.

	6 – 10
	Svaki odgovor 'da' znači pristajanje na jedan od mitova u komunikaciji. Nije da ste Vi uvek primer, ali dešava se ponekad.

	11 – 15
	Jesu li Vam ikada rekli da se s Vama teško razgovara? To ne znači ništa loše, ali ima istine u tome.

	16 – 20
	Kako to reći bez uvrede? Sve radite po svome. U razgovoru čak i previše.


VEŽBA : Ubeđivanje

Na osnovu ocene vašeg nastupa u vežbi i/ili situaciji iz stvarnog života, kritički procenite svoje sposobnosti ubeđivanja drugih. Pročitajte listu ključnih principa ubeđivanja koja sledi. Obeležite veštine koje treba da unapredite.




Koristim pozitivan i taktičan ton        



___




Imam dobar osećaj za vreme u argumentaciji

___ 




Koristim veoma potkrepljenu argumentaciju​​


___




Prilagođavam argumente slušaocu



___




Apelujem na interese slušaoca
  


___




Koristim logiku u argumentaciji



___




Igram na emocije





___

Posle ove samo-procene, prodiskutujte s kolegama (ili ostalim polaznicima) kako možete posebno da unapredite ove veštine i nakon toga izaberite jedan od sledećih zadataka i vežbajte...

Zadaci za samo-usavršavanje

Za pojačavanje vaše sposobnosti ubeđivanja, treba da radite sledeće razvojne vežbe na mestu održavanja treninga:  

1. Ubedite osobu na radnom mestu, koju kratko poznajete, da se priključi dobrotvornoj kampanji tako što će priložiti 1 dolar.

2. Ubedite prijatelja ili rođaka do ode s vama u pozorište ili bioskop da bi gledao/la dobrotvornu predstavu koju u stvari ne želi da vidi (ili nije obavešten/a o razlogu ovog događaja).

3. Idite u malu privatnu radnju. Ubedite vlasnika da priloži nešto robe male vrednosti (do 10 dolara) za dobrotvornu priredbu u lokalnom naselju (kao javno pokretanje kampanje za zaštitu životne sredine ili pomoć deci sa invaliditetom).

VEŽBA: Stilovi liderstva

Zadatak: Razumeti prioritete vrednosti stilova liderstva u sopstvenoj organizaciji. Prodiskutovati koliko su prikladni stilovi liderstva u njihovoj organizaciji. 

Postupak: Trener/ica će obavestiti učesnike da postoje skrivene određujuće vrednosti u različitim stilovima liderstva. Preovlađujući stil liderstva treba da odgovara očekivanjima i učestvuje u vrednostima koje dele članovi organizacije. 

Polaznicima se daje upitnik s 12 pitanja o prioritetnim stavovima liderstva. Oni stvaraju četiri stila liderstva: informacije o 5 modela strateškog planiranja. 

Sledeći model uključuje:

· Strukturni okvir

· Okvir ljudskih resursa

· Politički okvir

· Simbolički okvir

Materijal se podeli (nalazi se na sledećim stranama).

Posle pažljivog čitanja polaznici biraju 3 karakteristike po prioritetu. O rezultatima se diskutuje u okviru velike grupe. 


 NVO mogu opisati konkretne primere (priče) kad su u pitanju konkretni principi. 

Komentar: Trener/ica treba da istakne da ne postoji savršen stil liderstva.Svaka organizacija usavršava sopstveni skup principa vođstva. Nema boljih ili lošijih principa, najvažnije je ako postoji saglasnost i uzajamno razumevanje izmedju lidera i onih koji slede. 

NVO  se obično razvija od davanja prioriteta okviru ljudskih resursa, preko prioriteta u simboličkom okviru, strukturnom okviru, do isticanja uglavnom političkih okvira. Ali to nije ekskluzivno pravilo, stil liderstva je usko povezan s veličinom i starošću organizacije. Manje i mlađe organizacije obično više vole ljudske resurse i simboličke okvire, a starije i veće strukturne i političke okvire. Veoma je važna svest o vrednostima sopstvene organizacije. 

Vreme: oko 60 minuta (10 min. uputstvo, 20 min. diskusija u malim grupama, 30 min. prezentacija i zaključak u velikoj grupi.

Stilovi liderstva
NVO može biti rukovođena različitim vrednostima. Pročitajte sledeće karakteristike vrednosnih okvira i pokušajte da odredite koje su od njih preovlađujuće/vodeće u vašoj NVO. Sve pročitajte pažljivo i izaberite tri koje su najkarakterističnije za vrednosne principe liderstva u vašoj NVO.  

1. Organizacija je racionalan i hijerarhijski sistem. Jasno definisani odnosi subordinacije i odgovornosti u vrhu ključni su da bi se uspelo. 

2. Najdragoceniji resurs NVO su ljudi. Njihovi međusobni odnosi i satisfakcija na radnom mestu za svakoga su najveći prioritet.

3. Potrebno je partnerstvo i veze s poznatim ljudima i organizacijama zbog uticaja na odeljenje resursa. Spoljni uticaji priznatih ljudi iz odbora ili iz NVO koji utiču na stvaranje mišljenja veoma se cene.

4. Osnova su svečanosti, obredi, vera i vizija budućnosti. Materijalne stvari (kao što su finansije, zgrade, oprema, proizvodi) ne mogu određivati organizaciju. Srž liderstva sastoji se od simboličkih vrednosti kulturnog fenomena organizacije.

5. Osnova su red, regularnost i stalna postojanost upravljačkih navika delotvornih još iz prošlosti. 

6. Najvažnije su vrednosti, želje, aspiracije i osećanja članova. Nikada ne sme da nedostaje vreme da se ljudi saslušaju. 

7. Kontrola i rešavanje sukoba smatraju se osnovnim. Mehanizmi sprečavanja sukoba ugrađeni su u internu regulativu. Iskrsavanje sukoba na radnom mestu je prirodno. Oni treba da rezultiraju konstuktivnim ishodima.

8. Priroda liderstva organizacije najtačnije se izražava u imenu, opredeljenju, logou (ili maskoti), uređenju i ukrašavanju prostorija itd...

9. Pravila zasnovana na prethodnom dogovoru napisana su, prihvaćena i regularno se kontrolišu (postoji mehanizam prisile, kao izvodjenje standarda za personal, upravu i volontere).

10. Izgrađivanje tima, otvorena komunikacija, trajna dodela zadataka i saradnja veoma se cene. Interes tima uvek treba da je veći prioritet od individualnog interesa njegovih članova. 

11. NVO liderstvo znači pažljivo i senzibilisano upravljanje vlašću. 

12. Harizmatični lider integriše organizaciju. Vizija, ideje i lični istorijat lidera presudni su za liderstvo.

Objašnjenje:

Pogledajte izabrane tačke. Postoji li preovlađujući stil?

Strukturni okvir liderstva 

(opisan u tačkama: 1, 5, 9)

Profesionalizam, efikasnost, kvalitet, stabilnost se smatraju najvećim vrlinama organizacije. Cene se razumevanje i podela pravila u hijerarhiji, redu i sistemu regulative. Pod odgovornošću se podrazumeva ispunjavanje dogovorenih zadataka, koji su brižljivo isplanirani, izvršavaju se korak po korak, te kontrola koja sledi dogovorene i proverene standarde.   

Okvir ljudskih resursa

(opisan u tačkama: 2, 6, 10)

Ljudi i dobri odnosi među njima smatraju se najvećom vrednosti organizacije. Ljudima se zahvaljuje i cene ih, društveni život je intenzivan, barijere između ličnog i profesionalnog života su neprimetne. Međusobno slušanje je pravilo, duboke emocije su prisutne u odnosima.  

Politički okvir

(opisan u tačkama: 3, 7, 11)

Društveni uticaj i promene u širokom kontekstu smatraju se najvećom vrednosti organizacije. Međusobno poverenje i uvažavanje postignuti su dobrom komunikacijom. Kod ljudi se ceni elitističko ponašanje, nastup i vidljivost. Partnerstva i pravljenje strategija, koristeći veze sa uticajnim ljudima koji donose odluke i sa zainteresovanim grupama često se koriste kao oruđe. Lideri koji se koriste ovim stilom u mogućnosti su da iznađu put kroz kompleksne političke situacije, imaju sposobnost da na zajedničkoj osnovi izgrade političko partnerstvo.  

Simbolički okvir

(opisan u tačkama: 4, 8, 12)

Dugotrajna misija, posvećenost visoko postavljenim ciljevima smatraju se najvećom vrlinom u organizaciji. Cene se duh zajedništva i stvaranje morala kod članova. Ovo vodi ka nadahnutom entuzijazmu, predanosti i velikom poštovanju časti organizacije. 

VEŽBA: Karakteristike ličnosti vođe

      Odlučite sami! U dnu postoje četiri rastuća niza.Svaki od njih ima dve strane i skalu od 1 do 5. Tačka jedan s leve strane pripada potpuno pokornoj osobi a tačka pet s desne strane dominantnoj osobi. Ako sebe smatrate potpuno stabilnom osobom okružite broj jedan, ako ste nestabilni ali ne potpuno onda zaokružite broj četiri. Izbegavajte broj tri, ako je to moguće. Ocenite sebe i zamolite nekoga od vaših kolega da vam svojom ocenom kažu kako vas oni vide. Radeći to možete da uporedite njihove rezultate sa svojim.  

 

VEŽBA: Novogodišnje čestitke (simulacija/igranje uloga)

Zadatak: Vežbati umeće pregovaranja i razumeti ulogu priprema za pregovaranje, proces pregovaranja, koncept načelnog pregovaranja (uzimajući u obzir pozicije i interese). Naučiti najbolju strategiju u pregovaranju. 

Postupak: Trener/ica odlučuje da je najbolji pristup za sticanje pregovaračkih veština kroz praktičnu situaciju podele uloga. Trener/ica zamoli učesnike da se podele u trojke (stvori se pregovarački par s posmatračem). Trener/ica objasni simuliranu igru uloga. Učesnici u svakom paru će zamisliti da su poziciji dve uloge (menadžera projekta male NVO nazvane "Deca deci" ili predstavnika privatne kompanije ARS MEDIA). Svi učesnici koji su uključeni dobiće pola stranice pisanih instrukcija koje se odnose na uloge (instrukcije su priložene). Zamoljeni su da ne dele dobijenu informaciju sa suprotnom stranom u pregovorima. Nakon čitanja trojke (pregovaračka strana 1, pregovaračka strana 2 + posmatrač) bivaju zamoljeni da pronađu mirno mesto (unutar ili izvan vežbaonice) presele se tamo na 25 minuta i odglume diskusiju ovo dvoje ljudi o mogućnosti kupovine/prodaje Novogodišnjih čestitki. Posmatračev zadatak je da samo posmatra (bez bilo kakvih intervencija) odglumljenu diskusiju. 

Nakon 25 minuta trojke se vraćaju u vežbaonicu, i svaka podgrupa (trojka) iznosi rezultate svoje diskusije. Posle upoređivanja rezultata sledi opis postupka, a lekcije iz uspešnosti i neuspeha se sumiraju u zajedničkoj diskusiji trenera i polaznika.  

Tumačenje: Postoje dve verzije instrukcija za kupca. U verziji A postoji preklapanje zajedničkih očekivanja kupca i prodavca i zadovoljavajući uspeh u pregovorima je relativno lakše postići. 

U verziji B kupčevih instrukcija, prostor zajedničkih očekivanja se uopšte ne poklapa – postoji jaz između strana, pregovarački zadatak je mnogo teži. Ali, naravno, postoji moguće rešenje. Mogućnost da se iznađe rešenje od zajedničke koristi zasnovana je na razumevanju da se strane u toku diskusije moraju pomaći sa svojih pozicija (da ne govore samo o novčanim ograničenjima) i moraju govoriti o svojim interesima.  


U toku diskusije trener/ica može postaviti pitanja kao:  

1. Jeste li oboje zadovoljni postignutim rezultatima? Zašto? Zašto ne?

2. Kako su pripreme za pregovore izgledale obema stranama? Koja su bila vaša prvobitna očekivanja o ograničenjima? Da li ste definisali nivo maksimuma, optimuma, minimuma? Jeste li odredili vaš NAUPD? Kakva je bila početna ponuda? Koji ste tip koncesija upotrebili? 

3. Zašto je postupak bio uspešan/neuspešan? 

4. Da li je neko od vas imao jače pozicije? Zašto?

5. Koji su bili stvarni interesi obe strane? Kako ste otkrili, ostvarili zajedničke interese?

6. Postoji li nešto kao prelomni trenutak u pregovorima? 

7. Kakva su bila osećanja na obema stranama u toku procesa? 

8. A zajedničko poverenje? Je li raslo ili jenjavalo? Kada i zašto?

9. Kakav je strateški savet na osnovu vašeg iskustva odigrane uloge? 

Vreme : 110 minuta ukupno; Uvod i objašnjenje (10), Podela na pregovaračke podgrupe (5), Igranje uloga u troje (paralelno) (25), Analiza odglumljene diskusije i njeni rezultati  (60), Zaključci (10).  

Novogodišnje čestitke

Uputstvo za 'prodavca'

Vi ste menadžer projekta poznate neprofitne organizacije  „Deca deci“. U teškoj ste situaciji.

Radite na projektu nazvanom „Novogodišnje čestitke“. U početku je izgledalo kao izvanredna ideja. Sakupili ste divne čestitke koje su napravila deca sa invaliditetom. Odlučili ste da ih objavite kao Božićne čestitke. Izdavač vam je odštampao čestitke (100 kutija, po 100 komada u svakoj) i vi ste mu već platili cenu od 4000 EUR. Pre mesec dana zaključili ste posao s distributivnom trgovačkom kompanijom – NONO za kupovinu čitavog kompleta čestitki za 6000 EUR. Očekujete da ćete od planiranog profita od prodaje (2000 EUR) platiti boravak od nedelju dana u planinama za Božić deci sa invaliditetom iz lokalnog sanatorijuma. Ostatkom dobiti ste planirali da platite one čestitki koje je trebalo poslati besplatno raznim institucijama. Troškove ste morali da platite unapred. Pozajmili ste novac i platili izdavaču 4000 EUR jer ste bili sigurni da ćete prodati čestitke NONO kompaniji (po ugovoru).

Nažalost, NONO je bankrotirala i nije moguće kontaktirati ih na staroj adresi. Osećate se bespomoćnim i veoma ste svesni da bi potraga za kompanijom NONO trajala godinama i verovatno ne bi imala uspeha.

Pod užasnim ste pritiskom vremena. Božić stiže a karte će biti bezvredne sledeće godine. Nemate vremena da tražite novog kupca. Izgleda da postoji poslednja šansa - trgovačka kompanija ARS MEDIA. Vaš vas je direktor zamolio da zastupate vašu organizaciju u odlučujućim pregovorima s direktorom trgovačke kompanije ARS MEDIA. Trebalo bi da se sastanete s njim/njom. Planirali ste da čestitke prodate po ukupnoj ceni od 7000 EUR (ili više ako je moguće). Znate da u najgorem mogućem slučaju morate da ih prodate bar po ceni od 5500 EUR (da uzmete novac da isplatite izdavača – 4000 EUR i da imate dovoljno novca da deci platite nedelju dana boravka  u planini -1500 EUR).

Uputstvo za 'kupca'

(Verzija 1)

Vi ste direktor trgovačke kompanije ARS MEDIA. U teškom ste položaju. Računi su vam u crvenom. Neki vaši partneri nisu vam dostavili robu koju su obećali. Jedan od rezultata je da imate stare dugove, čak iz prošle godine. Svesni ste činjenice da ARS MEDIA ne može sebi više da priušti greške u koracima.

Pomalo ste sumnjičavi prema organizaciji „Deca deci“. Neko vam je rekao da su prošle godine imali neki problem.

Dobili ste od njih prilično interesantnu ponudu – da kupite komplet divnih Božićnih čestitki. Čestitke su vam se dopale i mislite da će se verovatno dopasti i ljudima (kupcima). Međutim, danas je zaista poslednji dan za zaključenje posla. Uskoro će Božić.

U ovakvom trenutku cena te količine čestitki (100 kutija) je obično oko 3000 EUR. Voleli biste da ih kupite po toj ceni (ili nižoj), no spremni ste da u najgorem slučaju ponudite 4500 EUR – ali svakako ne više.

Uputstvo za kupca

(Verzija 2)

Vi ste direktor trgovačke kompanije ARS MEDIA. U teškom ste položaju. Računi su vam u crvenom. Neki vaši partneri nisu vam dostavili robu koju su obećali. Jedan od rezultata je da imate stare dugove, čak iz prošle godine. Svesni ste činjenice da ARS MEDIA ne može sebi više da priušti greške u koracima.

Pomalo ste sumnjičavi prema organizaciji „Deca deci“. Neko vam je rekao da su prošle godine imali neki problem.

Dobili ste od njih prilično interesantnu ponudu – da kupite komplet divnih Božićnih čestitki. Čestitke su vam se dopale i mislite da će se verovatno dopasti i ljudima (kupcima). Međutim, danas je zaista poslednji dan za zaključenje posla. Uskoro će Božić.

U ovakvom trenutku cena te količine čestitki (100 kutija) je obično oko 4500 EUR. Voleli biste da ih kupite po toj ceni (ili nižoj) ali spremni ste da u najgorem slučaju ponudite 6000 EUR – ali svakako ne više.

VEŽBA:  Mitovi u pregovaranju

Zadatak: Razjasniti nekoliko principa pregovaranja i razdvojiti potvrđena pravila/lekcije od generalno rasprostranjenih pogrešnih pretpostavki. 

Postupak: Učesnicima u vežbi se da komplet izjava o pregovaranju, neke od njih su tačne, neke su pogrešne (priloženo u dodatku). Polaznici ponaosob obeležavaju očekivan odgovor a posle toga im se daju tačni odgovori i stavka po stavka se zajednički prodiskutuje u grupi. 

Vreme: 20 minuta

Mitovi u pregovaranju

Pročitajte pažljivo sledeći niz izjava i obeležite koje od njih smatrate tačnim, a koje pogrešnim.

	
	
	Tačno         
	Pogrešno

	1.
	U situacijama kad sukob zastane na mrtvoj tački neophodno je obratiti se i uključiti više ljudi u sukob, da bi se ojačala svaka od strana u raspravi i da ih se potpomogne novim argumentima i snagom.                              
	
	

	2.
	Ironija u argumentaciji je duhovita i rasterećuje teške pregovore.                                                       
	
	

	3.
	Što su ljudi obrazovaniji manje su uvučeni u sukobe.                                                  
	
	

	4.
	Strpljenje nije bitno u pregovaranju.                   
	
	

	5.
	Previše priprema neprikladne su, jer smanjuju fleksibilnost pregovora.
	
	

	6.
	Ukoliko postavimo više ciljeve za pregovore, više i dobijemo.         
	
	

	7.
	Samo slabi pregovarači odobravaju kompromis.
	
	

	8.
	Najveći se napredak u pregovoru obično postiže na kraju kad postoji opasnost da je vreme za zaključenje sporazuma isteklo.                                                       
	
	

	9.
	Pregovaranje se može naučiti, ono nije samo dar talentovanih pojedinaca.                                                      
	
	


Ključ za odgovore: 1- P-pogrešno, 2P, 3P , 4 P, 5P, 6 T -tačno, 7P, 8T, 9T 

 VEŽBA: „Galerija sukoba“ (Kako doživljavate sukob)

Zadaci za učenje: 

- pomoći polaznicima da postanu svesni sopstvenog doživljaja sukoba, 

- stvoriti novi uvid o varijacijama u doživljaju sukoba i o različitosti pristupa koje imaju razni ljudi pri rešavanju sukoba 

- potvrditi stanovište da nema univerzalnosti i da ne postoji najbolji pristup u rešavanju sukoba 

Potrebno vreme:

Cela vežba traje oko 40 minuta; (uvod i instrukcije 5 min, crtanje slika 15 minuta, grupna diskusija i zaključci 20 minuta)

Ako se vežba dopadne grupi i ako se materijal pokaže veoma korisnim, moguće je produžiti vežbu (s grupnim crtanjem).To podrazumeva sledećih 40 minuta (drugo uputstvo 5 min, grupno crtanje slika 15 minuta, druga grupna diskusija i zaključak 20 minuta).

Potreban materijal:

· 2 lista papira za svakog polaznika

· podeliti komplete bojica (svaki komplet na 2-3 učesnika) 

· dovoljno slobodnog prostora da svaki polaznik može samostalno da crta

Opis postupka:

1. Uvod i instrukcije:

Predavač objašnjava učesnicima zadatak vežbe uz napomenu da je zadatak možda  malo neuobičajen. Prvo, cilj je da se nacrta kroki (crtež) slike koja ih podseća na reč „sukob“. Trener/ica ih uveri da se niko ne treba da se plaši svojih crtačkih sposobnosti, da bi se ispunio ovaj zadatak nije potrebno da imate umetničku školu ili dara (u stvari, nedostatak posebnih crtačkih umeća mogao bi biti prednost). 

Svaki učesnik vežbe dobija od trenera/ice papir za skiciranje (A4 format je najbolji) i komplet bojica.  

2. Učesnici pojedinačno crtaju sliku:

Kratko razmišljaju o instrukcijama, a onda jednostavno nacrtaju prvu sliku koja ima padne na pamet kad pomisle na reč „sukob“. S umetničke tačke gledišta to može biti apstraktna slika, simbol, realistični crtež ili slika, dijagram... Učesnici ovako sede oko 15 minuta ne uznemiravajući ostale.

3. Zajednička diskusija o slikama:

Pošto su svi završili slike (produktivniji i brži učesnici mogu da završe više slika do isteka vremena), trener/ica traži od učesnika da polože slike na pod pored sebe a grupa se okuplja oko slika.

Sledi zajednička diskusija o slici. 

4. Ako se grupi vežba veoma dopala moguće je nastaviti s grupama crtača. 

Trener/ica podeli ljude na manje podgrupe od po 4-5 članova i zamoli ih da crtaju ponovo (sada u malim grupama). Njihov je zadatak da nacrtaju reč „sukob“. 

5. Grupna priprema i grupno crtanje: Svaka podgrupa treba da se međusobno dogovori i po dogovoru da nacrta sliku zajednički. 

6. Diskusija čitave grupe o onome šta su podgrupe pokazale i postupci u podgrupama: Ponovo podgrupe skupe sve slike na sredini prostorije i prave galeriju na podu. Zatim podgrupe predstavljaju svoje slike. Posle toga čitava grupa diskutuje o slikama.

7. Zaključivanje diskusije:

Na kraju diskusije trener/ica sumira glavna zapažanja koja su izražena. Ukazuje na činjenicu da se sukob obično opaža kao nešto negativno, iako sukob sam po sebi nije ni negativan ni pozitivan. Sukob je legitimni deo života, ali način na koji se sukobi rešavaju može biti kako pozitivan (konstuktivan), tako i negativan (destruktivan). On/ona takođe pominje različito individualno opažanje sukoba. Sposobnost rešavanja sukoba takođe znači sposobnost razumevanja i priznavanja značaja načina kako drugi opažaju određenu situaciju.

Zaključci: 

Trener/ica vodi diskusiju o slikama s ciljem da natera grupu da shvati kako se sukob opaža i zašto. On/ona pita na primer:

· Koje su sličnosti na nekim od slika?

· Da li neka od upotrebljenih boja preovladava na slici?

· Šta za vas boja simboliše?

· Možemo li naći sliku koja se puno razlikuje?

· Kako se drugačije može doživeti sukob?

· Ima li nečega što se može pozitivno protumačiti?

· Možete li videti nagoveštaj pokreta, postupka… na slikama?

· Da li je nečiji papir na bilo koji način deformisan – koja se faza sukoba može s tim uporediti – šta bi trebalo da sledi posle te faze?

· Kome je vežba prijala, a kome ne?

· Zašto je (ne)prijatno skicirati sukob, govoriti o tome? Je li to neophodno?

· Kako je u vašem okruženju – da li se javno govori da sukoba postoji?

· Je li rešen? Poznajete li korake za sprečavanje sukoba?

· Na koji način su grupne slike sukoba drugačije od individualnih?

· Da li je grupni rad doveo do manje negativnog opisivanja sukoba ili obrnuto?

Tehnička primedba:

Ako je grupa veća od 10 ljudi, u toku diskusije treba grupa podeliti na manje diskusione grupe od oko 10 ljudi u svakoj. 

VEŽBA: Kako strukturirati sukobe 

Zadaci za učenje:

· naučiti kako da se strukturira sukob

· osposobiti učesnike za procenjivanje tipa sukoba i dati procenu o količini vremena, energije, specifičnih pristupa upravljanju različitim tipovima sukoba    

Potrebno vreme: 60 minuta

Potreban materijal: flip čart papiri, markeri, veće samolepljive nalepnice.

Opis postupka:

1. Brejnstorming da bi se prikupile razne ideje (primeri sukoba) 

Trener/ica traži od grupe da navede primere konkretnih, stvarnih različitih tipova sukoba iz profesionalnog i privatnog života učesnika. 

Svaka ideja se kratko napiše na posebnoj samolepljivoj nalepnici i lepi se na flip čart. 

Kad grupa navede 15-20 primera različitih konflikata, trener/ica od njih traži da prestanu s navođenjem primera.

2. Trener/ica podeli grupu na podgrupe od 4-5 članova i od svake podgrupe se traži da proceni primer sukoba predstavljen na flip čart-u po drugačijem kriterijumu. Unutar podgrupe se diskutuje i konačno dogovara oko razvrstavanja stavki (primera) na osnovu tog kriterijuma.

3. Podgrupe informišu ostale o svojoj odluci i objašnjenju oko razvrstavanja primera a zatim nakon prezentacije svake podgrupe sledi kratka diskusija.

4. Na kraju trener još jednom sumira različite kriterijume u proceni sukoba i ponavlja načela analize sukoba.

Zaključci: 

Kriterijum za procenu sukoba:

1. Nivo sukoba. Da li je konflikt uglavnom: 
a. Intra-personalan?

b. U okviru uloge (između jedne osobe i njene uloge) ?

c. Međuljudski?

d. Intra-grupni (unutar grupe)?

e. Između grupa?

f. Između organizacija (međuinstitucionalan)?

g. Između ličnosti i grupe (organizacije, institucije) ?

h. Zajednice/susedstva?

i. Između sektora?

j. Prekogranični?

k. Između naroda (međunarodni)?

2. Količina subjekata/uključenih strana

a. 2 strane

b. 3-5 strana

c. mnogo različitih interesnih grupa/stranaka

d. ne može se odrediti 

3. Procenjena količina vremena potrebna da se sredi konflikt?

a. Manje od sata?

b. 2-3 sastanka?

c. Sedmice?

d. Meseci do godinu dana?

e. Godine?

f. Generacije, ne može se odrediti (izgleda kao beskonačno)

4. Da li je korisno uplitanje treće strane? 

a. Definitivno ne u ovom slučaju?

b. Možda može biti od koristi, ali moguće je rešiti to i bez intervencije treće strane?

c. Nezavisni subjekt treće strane neophodan je za rešenje?

5. Troškovi sporazuma (ili upravljanja sukobom)

a. Slučaj ne zahteva posebne finansijske resurse.

b. Da bi se slučaj rešio potrebno je nešto investicija.

c. Stanje zahteva neophodne ogromne i dugotrajne investicije.

6. Gde uglavnom leži srž konflikta?

a. Zajedničkim odnosima uključenih strana?

b. Procesnim problemima?

c. Suštinskim pitanjima?

VEŽBA:  „Svako nekog uči  “ (Načini rešenja sukoba)

Vežbe za učenje: 

· Označiti individualne koncepte koji se koriste za prepoznavanje različitih načina rešavanja sukoba.

· Naučiti suštinsko značenje ključnih definicija u rešavanju sukoba i steći širu sliku o različitim prilazima u različita vremena.

Potrebno vreme:  Cela vežba traje oko 40 minuta (uvod i  instrukcije 5 minuta, demonstracija dijaloga sa ko-trenerom 5 minuta, diskusija učesnika - zajedničko učenje pojmova 15 minuta, grupna  diskusija o definicijama 15 minuta).

Potreban materijal: 

· Pojedinačne definicije osnovnih pojmova odšampane na karticama (pripremljene da se podele polaznicima)

· Kompletan materijal sa svim definicijama koji se daje polaznicima nakon vežbe (nalazi se u prilogu) 

Opis postupka: 

1. Uvod u vežbu i instrukcije:

Trener/ica upoznaje  polaznike s potrebom pojašnjenja tačnog značenja individualnog koncepta koji se koristi u oblasti rešenja sukoba. Trener/ica objašnjava da je jednoj osobi najjasniji koncept kada je on/ona primorana da ga uporedi s drugim konceptima, objasni na koji se način taj koncept razlikuje, šta je njegova definicija. 

Zbog toga se polaznici u ovoj vežbi dele na parove. Svaki član para dobija kratku definiciju koncepta napisanu na kartici (primeri definicija izlistani su u dodatku).

2. Diskusije u parovima:

Parovi diskutuju paralelno. 

U svakom paru prvi od dvoje govori svom partneru naziv pojma koji će oni pokušati da definišu. (Naziv pojma je na njegovoj/njenoj kartici, ali partner koji diskutuje ne sme da pročita definiciju na početku diskusije.) Dakle,  uvodno pitanje je na pr. „Šta je medijacija? Šta je pregovaranje?“, itd.) 

Partner pokušava da odgovori na ovo pitanje i da definiše pojam tačno. Prvi partner zna definiciju (on/ona je ima napisanu na papiru) ali ne sme direktno da je otkrije svom partneru/ki u diskusiji. On/ona pomaže partneru/ki postavljajući pitanja tako da dođu do razumevanja ključnih  karakteristika što im pomaže da postepeno i sami definišu pojam.

3. Zamena uloga "učenik - učitelj".

Posle 10-15 minuta diskusije, kad partner uspe da tačno definiše koncept (uz posrednu pomoć svog partnera/svoje partnerke), uloge “učitelja” i “učenika” se zamene i učesnici nastave da rade u parovima, da bi prodiskutovali o konceptu koji je definisan na papiru onog drugog. 

4. Objašnjenje i zaključak:

Nakon još 5-10 minuta diskusija je završena. (U većini slučajeva "učenici" u paru su u stanju da definišu pojam tačno uz pomoć pitanja "učitelja" iz istog para)

Trener/ica traži od parova da podele svoju definiciju s celom grupom i da uporede svoju s onom napisanom na papiru. Grupa diskutuje o karakteristikama koje su važne za definisanje koncepta. 

Tehnička primedba:

Na početku vežbe, kad se učesnici obučavaju kako da nastave, trener/ica sa ko-trenerom (ili nekim dobrovoljcem od učesnika) može da pokaže jedan pokušaj definisanja pojma (za to je potrebno 5 minuta) da bi demonstrirao/la takav dijalog. 

U toku demonstracije mogu se ubaciti neka neprikladna pitanja/sugestije, da bi se tako ilustrovao način vođenja dijaloga koji se mora izbegavati u diskusiji o "učenju". 

Dodatak -  Definicije izabranih pojmova:* 

-----------------------------------------------------------------------------------ovde iseći--------------

Nagodba 

Pregovaračka strategija u kojoj pregovarač odlučuje da žrtvuje neke svoje interese i omogućava drugoj strani da dođe do željenog dobitka.

Nagodba obično služi da se sačuva odnos ili da se stvore uslovi za buduću razmenu.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Arbitraža

Intervencija u sporu od strane trećeg lica koje je nezavisno, privatno, ne pripada ni jednoj od strana, a dato joj je pravo od istih da donese odluku kako će sukob biti rešen.

Arbitraža može biti obavezujuća ili neobavezujuća.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Izbegavanje

Pregovaračka strategija u kojoj pregovarač sledi strategiju nemešanja u sukob ili takmičenje da bi došao do željenog kraja, a da izbegne neželjena ili nepravovremena rešenja.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

NAUPD

Akronim za Najbolju Alternativu U Pregovaračkom Dogovoru.

Služi kao alternativna podrška pregovorima i obično pomaže stranama da potraže konstruktivnije rešenje tokom pregovora. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Pogađanje/cenkanje

Proces stvaranja samostalne, proceduralne ili psihološke razmene da se dođe do prihvatljivog rešenja. Pogađanje se javlja u kontekstu širih pregovora.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Prinuda

Pregovaračka taktika koja umanjuje broj raspoloživih opcija a koja predstavlja pretnje ili nametanje troškova drugoj strani u slučaju nepristajanja.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Takmičenje

Pregovaračka strategija u kojoj jedan pregovarač teži zadovoljenju svojih interesa na račun druge strane/strana.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Kompromis

Pregovaračka strategija u kojoj su strane saglasne da zajednički dele dobitke i gubitke. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Pomirenje

Psihološka priprema strana od strane medijatora ili pomiritelja za diskusiju o suštinskim stvarima. Pomirenje uključuje napredak u komunikaciji, izgradnju pozitivne percepcije i poboljšanje poverenja. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Sukob

Izraženo takmičenje između bar dve nezavisne strane, koje smatraju da imaju ili stvarno imaju nespojive ciljeve i interese.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Konsenzus

Dogovor koji se postiže identifikacijom interesa svih zainteresovanih strana, potom izgradnja integrativnog rešenja koji maksimizira zadovoljenje što je moguće više interesa. Proces ne uključuje glasanje već sintezu i mešanje rešenja.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Utvrđivanje činjenica

Proces ponovnog rešavanja spora u kome treća nepristrasna strana prikuplja informacije u sukobu i pravi izveštaj o relevantnim podacima ili daje preporuke kako bi se sukob mogao rešiti. Utvrđivanje činjenica se koristi za minimiziranje sukoba kod podataka i mernih aspekata sporova u sukobu. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Zastoj

Nesposobnost strana u pregovoru da se pokrenu napred ka nagodbi.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Posredovanje (medijacija)

Intervencija u sporu ili pregovorima koju vrši prihvatljiva, nepristrasna i neutralna treća strana koja nema moć odlučivanja, ali koja će pomagati stranama u sukobu da dobrovoljno pregovaraju o prihvatljivom rešenju sukoba. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Poziciono cenkanje

Pregovarački proces u kome je predstavljena serija pozicija kao rešenje problema o kome je reč. Pozicije su obično predstavljene u nizu, tako da prva predstavlja ogromna traženja a pozicije koje je slede zahtevaju manje od protivnika.

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

Milo za drago

Model pregovaračkih poteza koji se nagrađuju ili vrše iznuđivanje protivnika na recipocitetan način. Pregovarač uzvraća ponašanjem kakvo mu je na početku ponuđeno. 

--------------------------------------------------------------------------------------------------------

VEŽBA:  Tehnike savladavanja nepoštenih trikova u pregovaranju

Zadatak: Naučiti o nepoštenim trikovima u pregovorima, naučiti kako ih prepoznati i analizirati uspešne tehnike za njihovo savladavanje.

Postupak:   Trener/ica objašnjava da pored fer ponašanja u procesu pregovaranja možete ponekad biti suočeni s nepoštenim trikovima. Učesnicima se daje radni papir s primerima češće korišćenih nepoštenih trikova i preporukama kako da se oni savladaju. Oni pokušavaju da se sete prethodnog iskustva iz pregovaračke situacije kad su se našli suprotstavljeni sličnom prevrtljivom ponašanju od strane drugog partnera. Pišu nekoliko komentara o tome kako su im izgledale te situacije i kako su oni reagovali u tom momentu. Posle toga grupa koja izvodi vežbu deli se na podgrupe sa od po 3-4 člana radi diskusije i razmene iskustava o fenomenu predstavljenom u pregovaranju. 

Posle diskusije "portparol" podgrupa sumira rezultate diskusija odnosnih podgrupa i  diskusiju čitave grupe završava zaključcima o preporučenim posebnim odgovorima na nepoštene trikove u pregovaranju. 

Tumačenje: Nema potrebe da se jednako pokrivaju svi pomenuti trikovi, pažnja treba da se pokloni onima koji su bili najprivlačniji u diskusijama podgrupa. 

Vreme: 60 minuta za celu vežbu. 

Šta učiniti ako partner pokuša da zloupotrebi vašu dobru volju da se u pregovorima dođe do sporazuma? Šta se može dogoditi ako se koristi nepoštenim trikovima – od poluistina do emocionalnog iznuđivanja i pritiska?

Da bi se smanjilo korišćenje nepoštenih trikova u pregovaranju: 

1. pokušajte da ih izbegnete 

2. primetite kad vaš partner (protivnik) počne da ih koristi i ako on/ona to učini – opomenite ga/je i počnite razgovor o (pravilima igre(
3. shvatite da ono što vaša strana podrazumeva kao (nepoštene trikove(, druga strana to možda vidi kao prihvatljivu proceduru. Rušenje pravila pregovaranja možda nije namerno.

4. razmotrite mogućnost napuštanja pregovaračkog stola, ukoliko nisu postignuti proceduralni pregovarački sporazumi ili nisu sačuvani dogovoreni principi. Odmerite cenu takvog koraka.

U tabeli s kategorijama opisani su najkorišćeniji nepošteni trikovi u pregovaranju i nabrojani su primeri odgovora/reakcija koji se preporučuju. Pokušajte da se setite svog prethodnog iskustva iz pregovaračke situacije kad ste se suočili sa sličnim trikom. Opišite svoju reakciju u toj situaciji, popunite komentar o tome u tabeli i prodiskutujte s kolegama iz vaše podgrupe. 

U najpoznatije kategorije nepoštenih trikova spadaju:

	Nepošteni trik
	Primeri i odgovori ili reakcije koje se preporučuju
	Primeri prošlih iskustava i kakvo ste rešenje imali u prošlosti
	Preporuke iz grupne diskusije (sažetak iskustava drugih)


	pogrešne činjenice
	Kad se partner služi vrlo neverovatnim činjenicama ne morate mu automatski verovati.

Razdvojte ljude od problema. Prvo pokušajte da shvatite zašto se partner služi pogrešnim činjenicama (slaba informisanost i znanje?, namera da se stekne prednost pogrešnim tumačenjem stvarnosti?, testiranje vašeg znanja?).

Pokažite vrlo precizno da dati «podaci» nisu istiniti, ali ne lepite im etiketu laži, niti partnera nazovite lažovom.



                             
	
	

	NEJASAN ILI NEPOSTOJEĆI  MANDAT ZA PREGOVORE
	U toku diskusije otkrili ste nejasnoće u vezi verodostojnosti vašeg partnera u pregovorima. Umesto da odmah prekinete diskusiju, pokušajte da otkrijete ko je pravi predstavnik koji donosi odluke, ko ima moć donošenja konačne odluke. Možete reći „ U redu, hajde da ovo uzmemo kao preliminarni sastanak i preliminarni nacrt predloga, koji nije zvanično potvrđen ni sa čije strane, ali će nam poslužiti kao polazište u sledećim pregovorima. Do sledećeg sastanka hajde da raščistimo ko ima mandat da pregovara. 
	
	

	zahtev za "striptizom" u komunikaciji 
	Partner izlazi iz okvira korektne diskusije i traži činjenice koje mu/joj nisu potrebne za pregovora. Budite svesni da ne pokazivanje svih vaših "karata" ne znači nepoštenje već zaštitu sopstvene privatnosti. Učtivo, ali vrlo jasno odbijte da reagujete na neprikladne stvari koje nemaju veze sa stvarima iz pregovora i koje ugrožavaju vašu privatnost. 
	
	


	Nepošteni trik 
	Primeri i odgovori ili reakcije koje se preporučuju 
	Primeri prošlih iskustava i kakvo ste rešenje imali u prošlosti 
	Preporuke iz grupne diskusije (sažetak iskustava drugih) 


	Ne dozvolite da vas pritisnu uza zid. Tražite objašnjenje i razloge za svaku alternativu pojedinačno i odlučujte nezavisno, a ne u okviru upoređivanja samo ove dve mogućnosti. 
	
	
	

	ponašanje “žrtve”
	Partner se predstavlja na manipulativan način kao žrtva vašeg pregovaračkog napada. Mogući ustupak sa svoje strane tumači kao povredu. 

Ne dozvolite da budete izmanipulisani ulogom napadača. Izbegavajte ironične komentare u ovakvoj situaciji. Sačuvajte pribranost, fokusirajte se na probleme, a ne na ljude. 


	
	

	TAkTIka sve ili ništa
	Ukoliko partner u pregovorima zaoštrava diskusiju i izbaci oštro polarizovan predlog  (Ili ćete ovo prihvatiti ili smo završili..." , prvo pokušajte da ignorišete ovu izjavu. Ako partner i dalje insistira, upozorite ga da pregovaranje nije posao sa utvrđenim privilegijama već da je cilj naći najbolje (ili bar ne loše) rešenje zasnovano na zajedničkom učešću i zadovoljstvu.
	
	


Nestrukturirana grupa oko harizmatičnog centra/vođe





Strukturisana grupa sa identifikovanom misijom








(misija je definisana, uloge/odgovornosti su efikasnije raspodeljene)





Registrovana organizacija





 (potrebno je kada na red dođe sakupljanje sredstava)








Profesionalizovane organizacije 





(potreban je kancelarijski prostor, telefonska linija, automobil, radno vreme, odgovornosti osoblja, advokat, knjigovođa)








Organizacija sa izbalansiranom moći 





(ima odbor i rukovodioce koji funkcionišu i to ne samo na papiru njihovih statuta





Izvršni odbor





Savetodavni odbor





Visoko razvijena organizacija sa horizontalnim i vertikalnim granama (međunarodnim i regionalnim)





(stvara probleme sa jednakošću grana, ravnotežom moći, količinom nezavisnosti grana. Može da postane isuviše birokratizovana – neke grane mogu da se otcepe i spuste se na nivo profesionalnih organizacja)





Trener/ica
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Pokornost					





Ekstrovertnost	





Otvorenost za mišljenja drugih	





Zatvorenost za mišljenja drugih
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! Podaci iz ICNL izvora iz 2000, možda je došlo do nekoliko manjih promena u nedavnim regulatornim novinama u 1-2 zemlje, ali bitni podaci se nisu promenili


* većina definicija zasnovana na uprošćenim Morovim definicijama, 1989
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