Vežba br. 1: Kojoj kategoriji trećeg sektora pripada vaša organizacija?

Cilj

Cilj ove vežbe je da učesnicima pomogne da shvate promenljivost neprofitnih organizacija, da im pomogne da definišu kojoj vrsti pripadaju njihove organizacije i uoče moguće posledice koje to može imati na budućnost.

Trajanje vežbe

Otprilike jedan sat, zavisno od volje učesnika da diskutuju.

Potreban materijal

Radni list “Kriterijumi koji će vam pomoći da definišete svoju neprofitnu organizaciju”, za teorijski deo videti poglavlje 1.3 -  Vrste organizacija i koalicija unutar trećeg sektora.

Postupak

1. Razdelite radne liste učesnicima i dajte im uputstva, na primer: “Izaberite građansku, neprofitnu organizaciju koju dobro poznajete (u kojoj ste bili zaposleni, član, pristalica, itd), i uradite ovu vežbu kako biste razlučili kojoj vrsti organizacije pripada.  Neka pitanja vam mogu zadati probleme, jer nema jasnog odgovora.  U tom slučaju, razmislite o pozitivnim i negativnim aspektima dvosmislenog odgovora. Imate 10 minuta da razmislite o pitanjima u radnom listu.”

2. Kada ispune radni list, podelite ih u grupe od po 3-4 i zamolite ih da kratko predstave svoju organizaciju prema radnom listu.  Dozvolite im da zajedno traže odgovore na sledeća pitanja: “Šta proizilazi iz ovih definicija organizacija?  Kako će to uticati na njihov budući razvoj (status zaposlenih i volontera, sadašnjih i potencijalnih klijenata, donatora)?”  Ovaj deo treba da traje nekih 20-ak minuta, zavisno od volje učesnika da diskutuju.

3. Potom zamolite svaku grupu da se dogovori, svaka za sebe, koje su 3 najzanimljivije stvari koje je otkrila i da to predstavi svima ostalima.  Možete davati primedbe na izbor koristeći pritom neke koncepte iz poglavlja 1 (na primer, drugi način klasifikovanja neprofitnih organizacija). Ovaj deo treba da traje otprilike 30 minuta.

Kriterijumi koji će vam pomoći da definišete svoju neprofitnu organizaciju

(Radni list)

Javni interes

Organizacije od javnog interesa

Da li organizacija uglavnom služi za opšte dobro?

Ako služi, koje aktivnosti to potvrđuju?

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

Organizacije od zajedničkog interesa

Da li organizacija uglavnom služi svojim članovima?

Ako služi, navedite primere delovanja i klijenata koji to potvrđuju?

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

Preovlađujuća vrsta aktivnosti

Uslužne organizacije

Da li je pružanje usluga glavna misija organizacije?  Da li je moguće jasno definisati 

klijenta, primaoca tih usluga?

Da li se rezultati usluga mogu dokumentovati, meriti, ili menjati s tačke gledišta  

efikasnosti?

Koje su osnovne usluge koje organizacija pruža?

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

Organizacije orijentisane ka odbrani interesa (javno zagovaranje)

Da li se organizacija pretežno bavi odbranom interesa određene grupe, ili pokušava da 

promeni uredbe, propise i zakone?

Da li aktivnosti organizacije primarno karakterišu formiranje koalicija?

Da li je saradnja sa medijima osnovni element njenog rada?

Da li se organizacija bavi kampanjama?

Da li funkcioniše kao ‘institucija za akciju’ (t.j. da li je orijentisana ka skupu vidljivih 

aktivnosti čiji je cilj da se mobilišu ciljne grupe kako bi podržale izmene zakona i uredbi)?

Kako biste definisali ciljnu grupu?

Da li možete dati primere takve odbrane interesa koju je organizacija izvela?

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

Podrška i direktno sprovođenje programa

Organizacije koje daju donacije

Da li je obezbeđivanje finansijske ili materijalne podrške programima glavna misija 

organizacije?

Da li organizacija uglavnom radi sa imovinom i finansijama, a manje sa stvarnim 

programima?

Da li organizacija ima komitet za donacije, savetnike, ili nezavisni upravni odbor koji nije 

podložan sukobu interesa?

Navedite primere podrške koju je organizacija obezbedila (donacije, pokloni, prilozi, itd)?

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

Organizacije koje sprovode programe

Da li je neposredna realizacija programa glavna misija organizacije?

Ako jeste, navedite primere neposrednih programa i projekata koje je organizacija 

sprovela?

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

Cilj aktivnosti

Organizacije koje neposredno služe javnosti

Da li su aktivnosti organizacije uglavnom usmerene ka zajednici, ili ka specifičnoj grupi 

ljudi kojima je potrebna pomoć – naročito korisnicima izvan samog trećeg sektora?

Ako jesu, navedite primere onih koji su imali korist od aktivnosti organizacije?

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

Posredničke organizacije, koje pružaju podršku

Da li su aktivnosti organizacije uglavnom usmerene ka drugoj organizaciji trećeg sektora, 

ili osoba u trećem sektoru?

Da li organizacija odgovara jednom od dole navedenih opisa?

- informacioni ili resursni centar;

- volonterski centar;

- organizacija koja nudi pravne, Internet/komunikacione ili finansijske savete za subjekte u 

trećem sektoru;

- centar za obuku i konsultaciju namenjen trećem sektoru;

- akademski program za vođe trećeg sektora;

- fondacija;

- mikro-kreditni fond za podršku neprofitnih subjekata?

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

Nezavisnost

Nezavisne organizacije

Da li organizacija funkcioniše nezavisno u pogledu svojih programa, finansiranja i procesa 

odlučivanja?

Ako je odgovor da, koji primeri mogu ovo da potvrde?

…………………………………………………………

Kišobran organizacije i mreže

Da li je organizacija deo zvaničnog partnerstva, ili zvanične mreže organizacija?

Da li je ona ogranak veće organizacije, ili sama ima svoje ogranke?

Da li je obavezna da u svojim programima, finansiranju i procesu odlučivanja uzima u 

obzir druge organizacije (ili organizacione jedinice)?

Ako jeste, koje primere možete da navedete?

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

Nivo formalizacije

Zvanično registrovane organizacije

Da li je organizacija zvanično registrovana?

Da li se može klasifikovati pod nekom zakonski definisanom kategorijom?

Da li je moguće jasno identifikovati zakonskog predstavnika organizacije?

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

Nezvanični subjekti trećeg sektora

Da li je zvanično neregistrovana grupa, bez pravnog statusa?

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

Vežba br. 2: Motivisanje različitih grupa pasivnih građana

Cilj

Cilj ove vežbe je da pomogne učesnicima da pronađu kreativne načine kojim bi motivisali različite segmente javnosti da učestvuju u rešavanju problema svoje zajednice.

Trajanje vežbe

Otprilike 1-1½ sat, zavisno od volje učesnika da diskutuju. 

Potreban materijal

Radni list “Motivisanje pasivnih građana” kao primer raspodele flip-chart papira kada se pripremaju prezentacije manjih grupa.  Za teoretski deo videti poglavlje 2.2.3. Motivi za učešće građana.

Postupak

1. Učesnicima predstavite koncept “Razlozi u osnovi pasivnosti građana” iz poglavlja 2.2.3. (15 minuta).

2. Podelite ih u grupe od po 3-5 i dajte im uputstva, na primer: “Zamislite situaciju gde organizacija neke zajednice želi da sprovede promene tako da trenutna divlja deponija bude u skladu sa važećim zakonskim uslovima.  Organizacija na taj način želi da spreči nekontrolisano odlaganje otpada u svojoj opštini.  Da bi se lokalni odbornici ubedili da odobre sredstva za rekonstrukciju lokacije neophodno je prvo izazvati javni pritisak građana.  U ovakvoj situaciji, kako biste motivisali građane da prisustvuju javnim sastancima i izraze svoje mišljenje?  Razmislite o porukama i načinima motivisanja pojedinačnih grupa pasivnih građana koje biste upotrebili.  Imate 30 minuta.”  Možete kao alternativu ovome da zamolite učesnike da izaberu neki tekući problem u zajednici u kojoj neko od njih živi.  Dozvolite učesnicima da svoje ideju napišu na flip-chart papiru kako bi mogli kasnije da ih predstave ostatku grupe.

3. Zamolite svaku grupu da izabere jednog govornika.  Dozvolite govornicima da predstave ideje pojedinačnih grupa i da sa učesnicima o tome raspravljaju (30-45 minuta).

Motivisanje pasivnih građana

(Radni list)

	RAZLOZI ZA NEAKTIVNOST


	Poruka za te građane glasi:
	Učinićemo sledeće da motivišemo ove građane:

	1. Građani ne znaju šta se oko njih dešava; prema tome, ne znaju kakav može biti ishod planirane aktivnosti.


	
	

	2. Svako traži različite stvari u životu, tako da svako ima svoje pritužbe.  Nove investicije ili zakonodavstvo tumači se na različite načine u životima različitih ljudi, što znači da su napori pojedinaca da promene situaciju nepovezani i izolovani.
	
	

	3. Građani su ubeđeni da društvo podrazumeva inherentnu podelu obaveza, i da svako mora da se koncentriše na svoju određenu ulogu.


	
	

	4. Građani veruju da su odluke neopozive – fatalistički mit u vezi sa društvenim procesima


	
	

	5. Građani veruju da ne mogu imati uticaja.


	
	


 Vežba br. 3: Koje kriterijume treba koristiti kada se traže koalicioni partneri?

Cilj

Cilj ove kratke vežbe je da podstakne raspravu o kriterijumima koje treba poštovati prilikom traženja koalicionih partnera.

Trajanje vežbe

5-10 minuta, plus diskusija.

Potreban materijal

Radni list “Poeni za vašeg koalicionog partnera”, za teorijski deo videti poglavlje 4.2.6. Stvaranje saveza i koalicija.

Postupak

1. Razdelite radni list, pročitajte uputstva i objasnite kako se poeni dele i sabiraju (3 minuta).

2. Dajte učesnicima vremena da razmisle i saberu svoje poene (3 minuta).

3. Razgovarajte o sledećem: Koliko poena imate?  Koji od ova tri faktora igra presudnu ulogu? Koje ste druge faktore uzeli u obzir kada ste tražili partnera?

Poeni za vašeg koalicionog partnera

(Radni list)

Pokušajte da izvršite sledeću kalkulaciju kako biste ustanovili da li ste izabrala najboljeg partnera za vašu koaliciju – na primer, koalicija za odbranu političkog cilja, koalicija za ekološku kampanju, ili koalicija koja podržava zdravstvenu kampanju.

Treba da znate tri stvari o svakom potencijalnom partneru:

1. Da li je partner uopšte zainteresovan za datu materiju ili problem?  Da li je materija uopšte važna vašem partneru?  Ako jeste, do koje mere?

Ocenite nivo zainteresovanosti na skali od 0 do 5. 
2. Kakav je stav vašeg partnera prema datoj materiji ili problemu – za ili protiv?  I do koje mere?  

Ocenite stav vašeg potencijalnog partnera na skali od -3 (najviše protiv) do +3 (najviše za).  Nemojte koristiti vrednost 0.


3. Koliko je dati partner moćan?  Do koje mere je vaš partner sposoban da utiče na postizanje vaših ciljeva?

Ocenite nivo moći od 1 do 5.

Kada ove tri vrednosti pomnožite, dobićete broj koji je između +75 i -75; rezultat 0 je takođe moguć.  Negativan rezultat znači da gledate u protivnika; rezultat 0 znači da vam ovaj partner neće biti ni od kakve koristi u koaliciji, a pozitivan rezultat znači da koalicija sa ovim potencijalnim partnerom može biti od koristi.



 Vežba br. 4: Kako biste se postavili ako biste naišli na probleme u toku kampanje?

Cilj

Cilj ove vežbe je da se učesnici upozore i pripreme za moguće probleme do kojih obično dolazi u toku neke kampanje.

Trajanje vežbe

45-90 minuta, zavisno od broja izabranih pitanja.

Potreban materijal

Skup izabranih pitanja iz radnog list “Kako biste se postavili?”, za teorijski deo videti poglavlje 4.2. Pripremanje i planiranje aktivnosti javnog zagovaranja.

Postupak

1. Podelite učesnike u grupe od po 3-4.

2. Zamolite učesnike da zamisle sebe u ulozi savetnika kampanje, i da se suočavaju sa određenim problemima. 

3. Razdelite radni list sa izabranim pitanjima (broj pitanja zavisi od vremena koje imate na raspolaganju za ovu vežbu).  Dozvolite učesnicima da po grupama traže odgovore.

4. U zajedničkoj diskusiji sa svim učesnicima zamolite svaku grupu da predstavi svoje rešenje za prvi problem, i razgovarajte o rešenjima.  Potom zamolite grupe da predstave svoje rešenje za drugi problem, i razgovarajte o njemu, itd.

Vežba br. 4: Kako biste se postavili?
Nije nemoguće da se nađete u poziciji savetnika kampanje.  Kako biste se postavili u sledećim situacijama?

1. Vaš jedini izvor informacija o inicijatorima kampanje je njen lider.  On/ona ima poverenja u vas kao stručnjaka, i prema tome vas poziva na sastanak sa inicijatorima u svojstvu mogućeg savetnika kampanje.  Neki drugi zagovornici – inicijatori kampanje – žele vam dobrodošlicu, do drugi to ne čine. Opažate da otprilike njih polovina (4 osobe) nije prijateljski raspoložena prema vama, i rezervisana je u pogledu vaše moguće uloge savetnika... Šta ćete učiniti?

2. Nestrpljiva, spontana frakcija organizatora kampanje želi da požuri i počne sa sprovođenjem aktivnosti.  Žele da trenutno organizuju demonstracije i pošalju apel vladi i skupštini.  Jasno vam je da je prerano za to, i da će kampanja bez dovoljne podrške javnosti da se završi mukom umesto treskom.  Takođe opažate da se vaša rezervisanost i primedbe u vezi sa napretkom kampanje ne usvajaju... Šta ćete učiniti?

3. Dva najmoćnija lidera kampanje su u stalnom sukobu.  Postoji opasnost da se ovo prenese u medije... Šta ćete učiniti?

4. Državne ustanove su primile informaciju o početku kampanje.  Otkrili ste (ili postoje prvi signali) da planiraju da u medijima naširoko diskredituju organizatore kampanje... Šta ćete učiniti?

5. Uprkos prvobitnom sporazumu u kome se kaže da će se organizatori kampanje savetovati sa vama u vezi sa svim važnim koracima kampanje, ovo u poslednje vreme nije slučaj.  Učinili su nekoliko krupnih koraka a da vas o tome nisu obavestili, i mada do sada nisu napravili nikakve fundamentalne greške, takva mogućnost se ne može se isključiti... Šta ćete učiniti?

6. U kasnijoj fazi kampanje, pronađen je izvor finansiranja.  Međutim, zajedno sa prilivom finansija za kampanju pojavio se i jedan broj novih profesionalaca koji nisu bili uključeni u kampanju od početka.  Zahtevaju relativno veliki deo sredstava od kampanje... Šta ćete učiniti?

7. Definisani ciljevi nisu postignuti nakon početnih faza kampanje.  Svi su razočarani, umorni i frustrirani, i sva ta osećanja su usmerena ka vama kao savetniku... Šta ćete učiniti?

8. Jedan od članova/organizacija u koaliciji za kampanju je napustila koaliciju uz veliku buku i izjavila da ne želi više da nastavi sa kampanjom, odnosno da želi da organizuje novu kampanju koja će biti bolje organizovana, i koja će ispuniti svoje ciljeve... Šta ćete učiniti?

9. Na kraju uspešne kampanje, svi članovi odjednom pripisuju uspeh sebi – čak i oni koji, s vaše savetničke tačke gledišta, nisu pomogli ili su čak negativno uticali na kampanju... Šta ćete učiniti?

Vežba br. 5: Igra parcela

Cilj:

Cilj ove vežbe je da demonstrira prednosti kooperativnog planiranja i saradnje između sektora, kao i da učesnicima da mogućnost da isprobaju različite uloge i strategije u procesu pregovaranja.

Trajanje vežbe

180 minuta:

· 15 minuta: uvod i podela u grupe

· 120 minuta: dramatizacija

· 45 minuta: konačni izveštaj 

Potreban materijal

Flip-chart papiri, markeri, po list hartije i olovka za svakog učesnika, priloženi radni materijali.

Postupak

1. Trener učesnicima opisuje situaciju

Učesnici se dele u četiri podgrupe koje predstavljaju sledeća preduzeća:

Preduzeće Romia Publik

Grand-Invest Investicije a.d.

Opštinski građevinski zavod

Univerzitetski građevinski zavod

Pravila igre:

· učesnicima nije dozvoljeno da svoja uputstva pokažu predstavnicima drugih preduzeća; po želji mogu da daju bilo kakvu informaciju 

· dozvoljeno im je da izaberu pregovaračku strategiju po želji.

2. Trener zamoli 2-4 dobrovoljca da u igri glume posmatrače

3. Trener raspodeli ostatak grupe u četiri podgrupe i igra počinje

Podgrupe su predstavnici preduzeća.  (U najoptimalnijem slučaju, preduzeće ima 3-4 predstavnika).  Trener odvede preduzeća u njihovo “sedište” (u odvojene prostorije, ili različite uglove velike prostorije).

Trener podgrupama da opis njihovih uloga, kojim se definiše situacija i ciljevi koje žele postići pregovorima sa predstavnicima drugih preduzeća.  Imaju pet minuta vremena da razrade svoju strategiju. 

Nakon pet minuta, mogu početi da posećuju druga preduzeća u pokušaju da postignu svoj cilj.

Dramatizacija prestaje kada se postigne sporazum kojim su svi zadovoljni. To obično traje od 60-120 minuta.  Ako se ne postigne nikakav sporazum, trener treba da zaustavi proces nakon 2 sata, i da sazove grupu kako bi se podneo konačni izveštaj.

4. Trener rukovodi procesom podnošenja konačnog izveštavanja

Raspravlja se o sledećim tačkama:

· ishodu igre

· izveštajima podgrupa o tome koliko su zadovoljni postignutim rezultatom

· procesu pregovaranja

· izveštajima grupa o početnim pregovaračkim strategijama, i konačnim pregovaračkim strategijama

Prvo ‘glumci’ jedan po jedan predstave svoje izveštaje, nakon čega ostatak grupe iznosi svoje utiske, i konačno posmatrači iznesu svoja gledišta.

Moguća pitanja za razmatranje

Kakve su pregovaračke strategije izabrane za različita preduzeća?

Kako se pregovara (u parovima, sa predstavnicima više preduzeća, paralelo jedno sa drugim, itd)?

Do koje mere strane prihvataju vrednosti drugih?

Kakva je atmosfera za vreme pregovora?

Kako se ljudi ophode jedni prema drugima (sa ili bez poštovanja)?

Da li učesnici žele da osvoje pobedu u pregovorima?

Da li otkrivaju osnovne interese?

Koja strana nudi saradnju?

Koji je ishod pregovora?

Da li je rezultat zadovoljavajući za učesnike?  Ko je zadovoljan, a ko nije? Zašto?

Da li postoje pobednici i gubitnici, ili ne?

PREDUZEĆE ROMIA PUBLIK

Predstavljate preduzeće Romia Publik.  Posedujete parcele A1, C4, D1, D2 i D4.

Vaše preduzeće želi četiri parcele koje su obrazuju pravougaonik.  To omogućava izgradnju naselja sa socijalnim stanovima za mlade porodice i starije ljude, što je gradu preko potrebno.

Vaša kompanija nema finansijskih sredstava potrebnih za izgradnju naselja, pa prema tome vaša namera je da prodate jednu parcelu.

Ako se ispostavi da je nemoguće dobiti četiri placa koji obrazuju pravougaonik, razmislite o mogućnosti da dobijete parcele u obliku slova L.  To bi podiglo cenu originalnog projekta, pa treba i rukovodstvo da ubedite u izmene.

Cena parcele je otprilike 50 milion evra, ali možete da dobijete i veću cenu.

Druga zainteresovana preduzeća:

Grand-Invest Investicije a.d.

Opštinski građevinski zavod

Univerzitetski građevinski zavod

	A1
	A2
	A3
	A4

	B1
	B2
	B3
	B4

	C1
	C2
	C3
	C4

	D1
	D2
	D3
	D4


UNIVERZITETSKI GRAĐEVINSKI ZAVOD

Član ste UNIVERZITETSKOG GRAĐEVINSKOG ZAVODA.

U skladu sa svojim dugoročnim planom razvoja, Univerzitet je nedavno kupio parcele obeležene A2, A4 i B1.

Obzirom da je politika Direkcije Univerziteta centralizacija univerzitetskih zgrada, nadate se da ćete kupoprodajom tri odvojene parcele konačno uspeti da steknete tri parcele koje se graniče i formiraju pravougaonik.

Obzirom da nemate odvojeni budžet za ovaj posao, namera vam je da ovaj nedostatak nadoknadite efikasnim pregovorima.

Ako ne možete da dobijete parcele koje bi obrazovale pravougaonik, treba da prepravite građevinske planove da odgovaraju obliku slova L.  Menjanje originalnih planova zahteva nešto više energije, vremena i novca s vaše strane.

Cena parcela je otprilike 50 miliona evra, ali možete dobiti i veću cenu ako imate dva zainteresovana kupca, ili neka novogradnja podigne vrednost zemljišta na toj lokaciji.  Uspeli ste nešto da saznate o planovima za veliku sportsku hali i tržni centar.

Druga zainteresovana preduzeća:

Preduzeće Romia Publik

Opštinski građevinski zavod

Grand-Invest Investicije a.d.

	A1
	A2
	A3
	A4

	B1
	B2
	B3
	B4

	C1
	C2
	C3
	C4

	D1
	D2
	D3
	D4


OPŠTINSKI GRAĐEVINSKI ZAVOD

Zaposleni ste u OPŠTINSKOM GRAĐEVINSKOM ZAVODU.  Trenutno posedujete parcele A3, B3, B4 i C2.

Vaš zavod pokušava da dobije parcele A4, B4, C4 i D4, jer bi taj potez bio idealan za veliku sportsku halu, a gradska vlada se nada da će time privući međunarodna sportska takmičenja.

Vest o sportskoj hali još uvek nije zvanična.  Ako se objavi, cena parcela može da skoči.

Cena parcele je oko 50 miliona evra.

Imate 100 miliona evra za ovu investiciju.

Druga zainteresovana preduzeća:

Grand-Invest Investicije a.d.

Preduzeće Romia Publik

Univerzitetski građevinski zavod

	A1
	A2
	A3
	A4

	B1
	B2
	B3
	B4

	C1
	C2
	C3
	C4

	D1
	D2
	D3
	D4


GRAND-INVEST INVESTICIJE a.d.

Predstavnik ste preduzeća GRAND-INVEST INVESTICIJE a.d.  Vaše preduzeće poseduje parcele B2, C1, C3 i D3.

Vaše preduzeće želi da stekne parcele B2, B3, C2 i C3, ili C2, C3, D2 i D3.  Ove parcele vam trebaju za izgradnju tržnog centra.

Upravni odbor bi više voleo prostor pravougaonog oblika, sa robnom kućom u sredini i parkiralištem okolo.

Vi ste – preko vaših poznanika – saznali da se negde u ovoj okolini planira izgradnja velike sportske hale, ali ne znate tačnu lokaciju.

Imate ukupno 100 miliona evra na raspolaganju za ovu investiciju.

Cena parcele je negde oko 50 miliona evra.

Druga zainteresovana preduzeća:

Opštinski građevinski zavod

Preduzeće Romia Publik

Univerzitetski građevinski zavod

	A1
	A2
	A3
	A4

	B1
	B2
	B3
	B4

	C1
	C2
	C3
	C4

	D1
	D2
	D3
	D4
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