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Ovaj priru¢nik je nastao
uz pomod programa Erazmus+,
koji je finansirao  projekat
YESSS - Young Entrepreneurs at
Secondary Schools, 2019-1-SI01-
KA201-060381. Priru¢nik  je
rezultat zajedni¢kog zalaganja
pet partnerskih organizacija iz
Cetiri zemlje.

Cilj projekta je da se
nastavnici opreme didakti¢kim
materijalima, metodama i
neophodnim alatima koje (ce
koristiti prilikom razvijanja
preduzetnic¢kih  veStina medu
ucenicima. Priru¢nik sadrzi
teorijske pristupe i prakti¢ne
vezbe, testove i alate za
samoprocenjivanje. Sve ovo
¢e biti dostupno nastavnicima
tokom njihovog rada. Materijali
su u skladu sa uzrastom ciljnih
grupa i sa predlozima i idejama
nastavnika koji su ucestvovali
u treninzima i pilotiranju ovog
poduhvata.

U priru¢niku se nalaze
pristupi i alati koji ¢e biti dostupni
nastavnicima u raznovrsnim

kontekstima i koji ¢e im pomodi
da postignu razlic¢ite ciljeve i u
individualnom smislu, i u okviru
grupe.

Osnov preduzetnistva je
fokusiran na razvijanje vestina
koje ¢e dovesti do rezultata, na
planiranje i organizovanje, s tim
Sto je svaka od ovih aktivnosti
usmerena ka postizanju
rezultata.  PreduzetniStvo se
sastoji od elemenata planskog
i namenskog komuniciranja
sa saradnicima, timskog rada,
reSavanja problema, efikasnih
rezultata, prilagodljivosti
prilikom stresnih situacija,
planiranja, dobre organizacije,
kreativnosti, produktivnosti
i vodstva. Posebna paznja je
usmerena ka korisnim testovima
i vezbama, koji ¢e biti odli¢na
podloga sa samovrednovanje i za
postavljanje ciljeva kod mladih
preduzetnika.

Priru¢nik  je  dostupan
nastavnicima na veb-sajtu
projekta: https://yesssproject.
eu/, na svim jezicima zemalja
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Preduzetnistvo je spoj
ideja, kreativnosti, inspiracije,
motivacije i hrabrih koraka radi
ostvarivanja nekog poduhvata.
Ideja se rada u stvarnosti koja je
u skladu sa drustvenim okolnos-
tima i temelji se na prethodnom
iskustvu, interesovanjima, obu-
Ci i obrazovanju preduzetnika,
medutim, ideja uopSte ne mora
da potice direktno od prethodno
navedenih elemenata. Kombina-
cija informacija koje poseduje-
mo i znanja iz razlicitih oblasti,
zajedno sa dobrim zapaZanjem
i uvidom u ono Sto nas interesu-
je, stvara ideju i moguca resSenja
kako da je ostvarimo, najc¢esce uz
potpuno oprecna osecanja nesi-
gurnosti i zadovoljstva, hrabrosti
i ambicije, rizika i entuzijazma.
Preduzetnistvo je dinamican
proces, koji na kraju ne rezultira
uvek uspehom, bez obzira na to
Sto smo imali izuzetnu ideju, ulo-

Zili mnogo truda i zeleli uspeh.
Preduzetnistvo ukljuuje neizves-
nost u vezi sa uspehom, odsustvo
garancije da ¢e rezultati naSeg
truda biti povoljni. Shodno tome,
moramo da imamo jaku volju, da
budemo hrabri, neustraSivi, sa-
modisciplinovani, da se ne bojimo
da eksperimentiSemo i da idemo
napred u ime necega Sto je dru-
gacije ili nepoznato. S obzirom na
to da su neizvesnost i promene
klju¢ni elementi 21. veka, predu-
zetnistvo je kompetencija koja se
sastoji od stava, nacina razmislja-
nja i delanja. Ove karakteristike
su neophodne u danasnjem dru-
Stvu i definiSu savremenog co-
veka, a posebno mlade ljude koji
zele da budu uspesni i perspek-
tivni.

Vestine preduzetniStva su
u danasnje vreme veoma bitne
za mlade ljude s obzirom na to
da se na globalnom nivou pre-



duzetnistvo tretira i definiSe kao
dugorocno reSenje za smanjenje
nezaposlenosti. Obrazovni siste-
mi u zemljama koje su ucesnice
ovog projekta su se slozili da je
razvoj preduzetnickih vestina ve-
oma bitan, ali da joS uvek ne po-
stoji jasno definisan nacin kako
preduzetnistvo ukljuciti u Skolske
aktivnosti.

Preduzetnistvo je jedna
od osam klju¢nih vestina (kompe-
tencija) koju bi trebalo da savla-
da svaki savremeni evropski
gradanin. Razvoj preduzetnistva
je jedna od prioritetnih vestina
i tema projekata koje podrzava
Erazmus+. Preduzetnistvo je is-
taknuto kao jedna od osnovnih
sposobnosti u 21. veku i nalazi se
u kurikulumu svakog evropskog
univerziteta (Rethinking Educati-
on: Investiranje u vestine zarad
boljih socioekonomskih ishoda
/*COM/2012/0669).

Preduzetnistvo je kombi-
nacija znanja, vestina i stavova
koji su neophodni da bi jedna
obrazovana osoba mogla da se
snade u drustvu i u poslovnom
svetu. Tokom odabira novih ra-
dnika, poslodavci sve cesce daju
prednost kandidatima koji po-
seduju preduzetnicke vesStine u
odnosu na one koji imaju strucne
obuke i kvalifikacije.

Definicija preduzetnistva
(u obrazovnom sistemu) je ,pri-
mena kreativnih ideja u prak-
ticnim situacijama”. Cilj predu-
zetniStva je podizanje svesti o
kreativnim veStinama koje su
potrebne da bi se na adekvatan
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nacin odgovorilo na svaku mo-
gucénost, izazov, da bi se pronaslo
reSenje problema, organizovao
timski rad, razvile komunikacio-
ne vestine i prilagodljivost tokom
stresnih situacija. (Mapa ishoda:
Preduzetnistvo i mogucénosti za-
posSljavanja, Verzija 1, 2015)

Da bi se zadovoljile tre-
nutne socioekonomske potrebe,
mnoge zemlje EU su sprovele
obrazovne reforme i ukljucile
preduzetniStvo kao predmet u
obrazovni sistem. U vedini sluca-
jeva, preduzetnistvo se uci kao
samostalan predmet, u kome se
akcenat stavlja na ucenje o mo-
delima poslovanja i finansija, me-
nadzment i na jacanje vesStina u
vezi sa tim kako obaviti konkre-
tan poslovni poduhvat. Stoga se
u vedini obrazovnih sistema pre-
duzetnistvo i dalje sagledava kao
poslovna vestina koja je vezana
iskljucivo za marketing i ekonomi-
ju. Medutim, preduzetnistvo ima
Siru dimenziju — preduzetnistvo
je drustvena vestina i priprema
pojedinca za aktivho ucesce u
drustvenom i poslovnom zivotu.
Preduzetnistvo menja pogled na
zivot i doprinosi licnom razvoju
pojedinca.

Prednosti preduzetnistva
su prilagodljivost, inovativnost,
razvoj, napredak, i sve ove ka-
rakteristike se mogu primeniti u
raznolikim okruzenjima i Zivotnim
aspektima svakog od nas. Predu-
zetnistvo je sila koja nas pokrece
da idemo napred, da se kre¢emo,
da budemo kreativniji, da pos-
tizemo bolje rezultate na poslu,

da budemo zadovoljniji sobom i
licnim Zivotom. Razvoj preduzet-
nickog stava i nacina razmisljanja
je dobar preduslov da se bolje
uklopimo, posebno u prilikama
kada se uslovi stalno menjaju. U
danasnje vreme, preduzetnistvo
je nesumnjivo veoma bitno za
poslovni i privatni Zivot pojedin-
ca. Obrazovni model koji se pri-
menjuje kod zemalja ucesnica
u ovom projektu je ve¢ pokazao
svest da je bitno sticati preduzet-
nicke vestine joS od osnovne Sko-
le, medutim, akcenat je i dalje na
dozivljavanju preduzetnistva kao
ekonomske i poslovne sposob-
nosti.

Ova kompetencija se bavi
time kako da razmisljamo i stva-
ramo tako da dobijemo povoljne
rezultate koji ¢e i¢i nama u ko-
rist. Takode, preduzetniStvo nas
uci tome kako da budemo uporni
i prilagodljivi, ¢ak i u situacijama
u kojima se sre¢emo sa prepreka-
ma na putu ka uspehu. Preduzet-
nistvo je vestina koja je izvor sna-
ge i modi. Preduzetnistvo uzima
u obzir i zdravu konkurenciju, ne
samo ukoliko neko zeli da posta-
ne nezavisan i pokrene sopstveni
biznis, vec¢ i ukoliko se usudi da
pokusa da ucini nesto novo i dru-
gacije i licno za sebe, i za kompa-
niju koja ga je angazovala.

U poslovnom smislu, pre-
duzetnistvo je sposobnost da
nadgledamo rad i poslovno ok-
ruzenje (unutrasnje ili spolja-
Snje) koriste¢i mogucnosti koje
¢e dovesti do primene novih ide-
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ja, poboljSanja efikasnosti posla,
produktivnosti, poslovnog rasta,
kvaliteta posla, ili drugih speci-
ficnih ekonomskih i finansijskih
standarda koji vode ka uspehu.

U Sirem Zzivotnom smis-
lu, preduzetnistvo je veoma bi-
tan faktor za sve one koji teze ka
dobrim rezultatima i prosperite-
tu u zivotu. Preduzetnistvo obje-
dinjuje motivaciju, kreativnost,
inovativnost, menadzment rizika
i fleksibilnost, da bi iz svih ovih
faktora nastupila promena. Pre-
duzetnistvo je korisno u svakom
Zzivotnom aspektu, ukljucujudi i
bolju organizaciju i viSe slobod-
nog vremena.

Dodatak 1. Preduzetnicki test




BUGARSKOJ, SLOVENLI, SRBLJI
| TURSKOJ
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Priprema ovog priru¢nika
je uzela u obzir rezultate istrazi-
vanja koja su bila sprovedena to-
kom prvih meseci projekta u svim
zemljama ucCesnicama.

Glavni ciljevi faze istrazi-
vanja ukljucuju:

e trenutne tehnoloSke i preduzet-
nicke moguénosti u srednjim Sko-
lama zemalja ucesnica;

* potrebe (koje se odnose poseb-
no na preduzetni¢ke moguénosti)
— koja znanja i vestine bi nas-
tavnici morali da unaprede da bi
predavali i razvijali preduzetnicke
vestine kod daka.

Da bi se postigao predlo-
zeni cilj istrazivanja, projekat je
podrazumevao set istrazivanja i
intervjua. Istrazivanje je obuhva-
tilo pregled javno dostupnih iz-
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vora 0 razvoju preduzetniStva u
srednjim Skolama u tri kategorije:
* akademsku literaturu u vezi
sa preduzetnistvom, koja pre-
vashodno uklju€uje nastavnike
srednjih skola i njihova iskustva,
potrebe i karakteristike bitne za
sticanje novih znanja iz oblasti
preduzetniStva u srednjim Skola-
ma;

e javno dostupne izvore informa-
cija o profilima nastavnika koji
predaju u srednjim Skolama, o nji-
hovom obrazovanju i potrebama
kada je u pitanju preduzetnistvo,
izvesStaje vladinog sektora, no-
vinske ¢lanke, objavljene teksto-
ve, veb-sajtove, blogove, Casopi-
se, itd;

e javno dostupne izvore informa-
cija o postoje¢im ponudama se-




minara i obuka koje se bave pre-
duzetniSstvom (program i opis),
ukljucujudi i dostupne kurseve na
internetu.

Ispitanici su intervjuisani
uz koriséenje tipskog upitnika. In-
tervjui su ukjucili 34 ispitanika, a
od toga: 22 nastavnika koji rade
u srednjim Skolama, 4 predavaca
na fakultetima, 3 preduzetnika i
jednog predstavnika javnog sek-
tora. Ispitanici su u proseku imali
43,5 godine i profesionalno isku-
stvo u rasponu od 7 do 29 godina.

Podaci ankete pokazuju da
su u svim zemljama ucesnicama
ispitanici svesni potrebe i dob-
robiti od razvoja preduzetnistva
na individualnom nivou, kao i
na drugim nivoima. Ispitanici su
se izjasnili da su preduzetnicke
vestine bitne i za dake i za trziste
rada, kao i za ekonomiju i drustvo
u celini. Preduzetni¢ke vestine je
neophodno razvijati kod dece od
najmladeg uzrasta, s obzirom na
to da se preduzetnistvo trenutno
vise udi u srednjim struc¢nim sko-
lama.

Akademska literatura u
vezi sa preduzetnistvom je jos
uvek u povoju, s obzirom na to
da termin preduzetnistvo nije u
potpunosti poznat ni dacima ni
nastavnicima. Postoji viSe inter-
net izvora u vezi sa ovom temom
jer preduzetnistvo postaje nuzna
sposobnost i u svakodnevnom
zivotu i u Skolama. Ima nekoliko
definicija o tome Sta je preduzet-
nistvo, ali autori ovih akademskih
radova isti¢u da je mnogo bitnije
razumeti kako se preduzetnicke
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vestine mogu primeniti u praksi. U
vedini slucajeva, autori ovih aka-
demskih radova su sami nastav-
nici koji rade u srednjim Skolama i
koji razumeju koliko je neophodno
primenjivati preduzetnicke vesti-
ne na trzistu na kome je velika
konkurencija i koji shvataju nacin
razmisljanja na globalnom nivou
u 21. veku. Ova akademska lite-
ratura se sastoji od eseja, priru-
¢nika, brosSura, izvestaja i vodica,
koji pomazu i nastavnicima i uce-
nicima da spoznaju glavne cilje-
ve ucenja preduzetnickih vestina.
Ovo je razlog iz kog autori ovih
pisanih i objavljenih ¢lanaka zele
da pomognu i u¢enicima i nastav-
nicima da prosire vidike i postanu
otvoreniji prema temi preduzet-
nistva, zato Sto preduzetnicke
vestine oslobadaju nasu kreativ-
nost, slobodu misljenja, nove ide-
je, i naposletku, upuduju nas ka
tome da budemo produktivniji i
efikasniji u buducnosti, bez obzira
na to ¢ime se bavimo.

Najbolji nacin da razvijemo
ove vestine jeste pisanje blogova,
radionica i preporuka namenjenih
studentima i poslovnim ljudima.
Skoro da uopste ne postoje ciljani
i usko strucni seminari i treninzi
na temu preduzetnistva. Jedine
moguce prilike u kojima se uceni-
ci i studenti mogu nauditi i obuditi
u preduzetnic¢kim vestinama jesu
projektne aktivnosti i volontira-
nje.

PreduzetniStvo bi trebalo
da se uklju¢i u naucne predme-
te u srednjim sSkolama, posebno
medu dacima koji pohadaju pro-

rodno-matematicki smer, zato
Sto se putem nauke radaju mno-
ge inovativne ideje i kompanije.
Jos uvek nema dovoljno
informacija o preduzetnistvu kao
drustvenom fenomenu, Sto je
prepreka njegovom razumeva-
nju, objektivnim ocekivanjima to-
kom procesa ucenja o ovoj temi,
a samim tim i sprovodenju u delo
neke od preduzetnickih ideja.
Nastavnici koji rade u gimnazija-
ma i srednjim Skolama i predstav-
nici drugih institucija tvrde da
nastavnici nisu dovoljno kompe-
tentni da predaju o preduzetnic-
kim vestinama i da ne razumeju
Sta se od njih ocekuje. Manjak
motivacije medu ucenicima vodi
manjku motivacije medu preda-
vac¢ima. S druge strane, ne razu-
meju svi nastavnici bitnost predu-
zetni¢kih kompetencija. Shodno
tome, svi bi trebalo da budu bolje
pripremljeni tokom sticanja pre-
duzetnickih vestina — i nastavni-
ci, i daci, i direktori srednjih Skola.
Takode, neophodno je ulagati u
pripremu i pristup svim raspolozi-
vim informacijama, seminarima,
obukama u vezi sa ovom oblascu.
Pozeljno je i promovisati aktivno-
sti o preduzetnistvu u Skolama.
Da bi se promovisalo pre-
duzetnistvo, sticanje preduzet-
nickih vestina i preduzetnicka
pismenost, potrebno je da sSkole
budu u centru zbivanja, i da pro-
moviSu preduzetni¢ki duh tokom
procesa ucenja. Neophodni su
odgovarajudi programi, strategije
predavanja i usvajanja znanja da
bi se razvile preduzetnicke vesti-
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ne medu ucenicima. Sam nastav-
nik moze imati pozitivan uticaj
na dake i celokupno okruzenje,
ali nastavnik kao pojedinac nije u
mogucnosti da doprinese znaca-
ju preduzetnistva u velikoj meri.
Stoga, Skola kao institucija bi tre-
balo da bude u moguénosti da
se bori za preduzetni¢ki duh i da
promovise preduzetnistvo kroz
pruzanje mogucnosti dacima da
steknu neophodna znanja i vesti-
ne o tome. Na taj nacin, skola ¢e
imati pozitivan uticaj na ucenike,
roditelje, pa i na celu lokalnu zaje-
dnicu. Tako ¢e se na svim nivoima
promovisati preduzetnic¢ki duh, i
njegovo postojanje ¢e biti pozna-
to i u¢enicima i profesorima, rodi-
teljima i celoj lokalnoj zajednici.
Tradicionalne tehnike pre-
davanja pruzaju ucenicima ne-
ophodne informacije unutar uci-
onice, koja je zapravo formalna
sredina, orijentisana ka pamdce-
nju gradiva, ocenjivanju putem
tradicionalnih metoda i pasivhom
usvajanju znanja. Nasuprot tra-
dicionalnoj metodi predavanja,
postoji i metoda predavanja koja
je orijentisana ka samim dacima,
gde daci postavljaju pitanja, po-
stoji razmena informacija, ucenici
sami reSavaju probleme i uce u
fleksibilnom okruzenju, i gde se
stavlja akcenat na razumevanje
i primenu znanja, uz upotrebu
raznih vrsta alata i vidova proce-
njivanja, uklju¢ujuéi rad na pro-
jektima i aktivnho ucenje putem
istrazivanja. Pedagogija zasnova-
na na preduzetnistvu bi trebalo
da bude izgradena na aktivhom




uc¢esé¢u ucenika prilikom proce-
sa ucenja, tj. na netradicionalnoj
metodi. Ovaj pristup zahteva pri-
menu novih vrsta vestina, gde
nastavnik ima ulogu kouca, men-
tora i saradnika (savetodavca), a
ne osobe koja pruza sve mogude
informacije. Potrebno je da i sami
nastavnici unaprede drustvene
vestine koje ¢e im omoguditi da
budu mentori i savetnici, a ne
puki predavadi.

Inovacije su bitna karak-
teristika savremenog predavanja.
Nastavnici bi trebalo da unaprede
svoje metode pomodcu kojih pre-
nose informacije dacima, i one bi
mogle da dovedu do ucestalije
upotrebe zahtevnijih metoda. Epi-
demioloska situacija koja datira
jos od 2020. ubrzava ovaj proces,
s obzirom na to da su nastavnici
morali da sprovedu u delo uce-
nje na daljinu, koje je uticalo na
to da nastavnici budu primorani
da se brzo i efikasno prebace na
nov i njima skoro nepoznat model
predavanja. Neizvesnost uslova
pod kojima zivimo na globalnom
nivou primorala je nastavnike
na naredni korak — da sponta-
no usvoje odgovarajuce vestine i
kompetencije za ove novonasta-
le uslove, a tu spada i preduzet-
nistvo. Svakako, da bi nastavnici
zaista unapredili svoje vestine,
potrebno im je omoguditi odgo-
varaju¢e seminare i obuke, koji
¢e im pomodi da primene svoje
preduzetnicke vestine na najbolji
mogudi nacin.
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Profesionalni razvoj nas-
tavnika je neprestani proces raz-
vijanja znanja i vestina, putem
kog nastavnici unapreduju sebe,
svoje znanje i kvalitet rada. Ovo
je dugorocan, dinamican i zahte-
van tok koji neprestano traje, i on
povezuje tekucée evropske trendo-
ve sa novim znanjima iz razlic¢itih
oblasti. Rezultati ucenika ¢e biti
bolji ukoliko se nastavnik profesi-
onalno razvija i produbljuje svoje
znanje koris¢enjem savremenih
metoda. Najveda briga koju ima-
ju nastavnici jeste da se tokom
njihovog profesionalnog razvoja
koriste metode koje se ne mogu
prilagoditi individualnim potreba-
ma svakog nastavnika.

Nastavnici bi trebalo da
steknu svest o drustvenoj va-
znosti svoje profesije i da budu
motivisani da se profesionalno
usavrSavaju da bi sa lako¢om
mogli da uvedu novine u svoja
predavanja. Ovo je veoma bitan
¢inilac i neophodan uslov za raz-
vijanje preduzetni¢cke kulture u
Skolama — da nastavnici budu
aktivni i motivisani da rade na
unapredivanju svojih vestina i na
uskladivanju sa novim metoda-
ma u svojoj profesiji. Na taj nacin,
nastavnici ¢e stedi ve¢e samopo-
uzdanje i bic¢e sigurni da su pre-
davadi koji se cene, a dozivece
i licni intelektualni preobrazaj u
vidu boljih prezentacija, predava-
nja i motivacije ucenika.
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NOVE VESTINE
NASTAVNICIMA KOJI ZELE DA
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Profil nastavnika

Uloga nastavnika u da-
nasnje vreme obuhvata mnogo
vise od predavanja lekcije i tra-
dicionalnih pedagoskih vestina
i iskustva. Promena paradigme
predavanja gradiva u paradigmu
sticanja znanja i prelazak sa tra-
dicionalnih vrsta predavanja na
ucenje putem sticanja vestina,
dovodi do promene nacina raz-
misljanja i razvijanja novih cilje-
va, vrednosti, formi, metoda i
sredstava ucenja. Najvedi izazov
za nastavnike u danasnje vreme
je da umeju da motivisu dake i
da prate njihov proces ucenja i
napredak. Da bi se ispunila ova
ocCekivanja, nastavnici moraju da
stiCu nova znanja i vestine da bi
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napravili odgovarajucu interakci-
ju sa dacima, da bi dobili povra-
tnu informaciju i da bi uticali na
to da i daci napreduju u ucenju
gradiva, a sami nastavnici u pro-
fesionalnom i licnom razvoju.
Vise nije dovoljno samo
predavati svoj predmet dobro. U
danasnjem digitalnom drustvu,
informacije su svuda dostupne.
Mnogo je bitnije posedovati vesti-
ne kako sistematicno i ciljano
koristiti informacije, kako shva-
titi sustinu i kako povezati pros-
lo iskustvo i postojece znanje sa
novim. Da bi nastavnik zaista bio
koristan dacima, s obzirom na
to da provodi najvise vremena
sa njima u svetu koji se munje-

byto




vito menja iz dana u dan, mora
da usavrsi vestine savetovanja,
mentorstva i koucinga. Mora biti
u mogucnosti da vodi mlade ljude
ka znanju, ka njihovim potrebama
i zeljama, ka postizanju zeljenih
rezultata. Samo na ovakav nacin
nastavnik moze zaista da dopri-
nese prilagodavanju i uspeSnom
sticanju adekvatnih vesStina kod
mladih ljudi.

Metodologija usavrsava-
nja nastavnika je neophodna da
bi nastavnik:

* obogatio metode i pedagoske
pristupe radu;

¢ dodao vrednost svom profesio-
nalnom i licnom razvoju;

e usavrsio socijalne vestine.

U pedagogiji, pitanje efi-
kasnosti obrazovnih aktivnosti je
otvoreno, a pokazatelji su aka-
demski rezultati ucenika, kultura
njihovog ponaSanja i stepen so-
cijalne prilagodljivosti. Dinami-
ka savremenog drustva, protok
informacija i tehnolosSki procvat
okruzenja u kome zivimo namecu
izazove i zahtevaju promene u
obrazovanju. Akcenat je na soci-
jalizaciji dece, negovanju socijal-
nih vestina, ponasanja i stavova,
a to su kompetencije koje dopri-
nose njihovom licnom i socijal-
nom razvoju. Ova promena zah-
teva unapredenje tradicionalnih
pristupa i metoda predavanja
predmeta u Skolama, zajedno sa
interaktivnim formama ucenja
koje uklju¢uju razmenu stavova,
mentorstvo, koucing, projektne
zadatke, grupne aktivnosti itd.
Osim toga Sto su ovi pristupi in-
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teresantniji, fleksibilniji i ukljucuju
ucCesnike u celosti, oni su i otvo-
reniji za pitanja ucesnika, izraza-
vanje njihovih stavova, i ukljucuju
interakciju medu ucenicima, uce-
nje kroz iskustvo, sto doprinosi
licnoj satisfakciji ucesnika, pozi-
tivnijim osec¢anjima i boljim rezul-
tatima u vidu prakti¢nog znanja.
Nove pedagoske metode zahte-
vaju viSe truda i ulaganja, dobru
pripremu od strane nastavnika
i isplativije su zato Sto dovode
do veleg samopouzdanja i lic-
nog zadovoljstva tokom primene.
Stoga, proces uvodenja, primene
i unapredivanja novih pristupa
nastavnika prilikom prenosenja
znanja ucenicima, donosi nove
mogucnosti i napredak, posebno
ukoliko je okruzenje blagonaklo-
no i puno podrske. Sve ovo se od-
razava na kulturu preduzetnistva,
i moze biti lako i brzo prihvaéeno
kao model sticanja znanja mladih
ljudi u skolama.

Dva moderna pristupa za
razvijanje preduzednickog duha
i stava su obuka u oblasti mekih
vestina i koucing.

Pristup

osnovhim vestinama
treniranja

Pre 30 godina, postojalo

je uvrezeno misljenje da je visoki

koeficijent inteligencije zasluzan
za veliku prednost na putu ka us-

pehu. Sto je pojedinac bio pame-
tniji i obrazovaniji, imao je vece
Sanse za uspesnu buducnost.

U danasnje vreme, oci-
gledno je da visok stepen inteli-
gencije i prestizno obrazovanje
jesu neophodni, ali nisu dovoljni
za profesionalni i li¢ni uspeh po-
jedinca. Socijalna inteligencija
je, nesumnjivo, posebno vazna, i
ponekad klju¢na za srecu, uspeh
i licno zadovoljstvo pojedinca, a
to ukljuCuje nacin na koji komu-
niciramo sa ljudima, sposobnost
da radimo u timu i konstruktivno
reSavamo probleme, sposobnost
da formuliSemo svoje ciljeve i
isplaniramo njihovu realizaciju,
stav kojim sagledavamo prome-
nu kao mogucnost, a ne kao pre-
tnju, spremnost da se neprestano
usavrSavamo, razvijamo i stice-
mo bogato iskustvo. Ovo su samo
neke od vestina koje su potrebne
ljudima u 21. veku da bi se uklo-
pili sa zahtevima koje njihovo vre-
me nosi.

Ove kompetencije su uk-
ljucene u listu klju¢nih kompe-
tencija Evropske komisije, i to ne
slu¢ajno. Zajedno sa poznava-
njem stranih jezika, informacio-
nih tehnologija, rada na racuna-
ru i opstim obrazovanjem, ovo
su najbitnije vestine koje svaki
Evropljanin mora da poseduje.

U modernom drustvu, vi-
soka stru¢na sprema i uskospeci-
jalizovano znanje iz neke oblasti
nisu vise dovoljan uslov da ljudi
budu uspesni i da uspesno rade i
postizu rezultate u raznim kompa-
nijama. Potrebne su nove vestine
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koje uklju€uju kombinaciju prak-
ticnog znanja, vestina i stavova
koji sezu mnogo dalje od nauce-
nog znanja i vestina. Ove vestine
uklju€uju neprekidno ucenje kroz
prizmu individualnog misljenja i
delanja pojedinca.

Kompetencije (ili klju¢ne
kompetencije) predstavljaju ter-
min koji se koristi na trzistu rada
jos od 1974. godine. Poslednjih
godina, ovaj termin je uSao u
osnovni koncept na polju lichog
razvoja i obrazovanja. U dana-
Snje vreme, opsteprihvaéeno i
priznato je da je razvoj socijalnih
vestina osnovni deo klju¢nih kom-
petencija, s obzirom na to da su
socijalne vestine veoma bitne za
licni i profesionalni razvoj, pa sa-
mim tim i na trziStu rada. Socijal-
ne vestine su bitne kao dobra mo-
tivacija ljudima, zato Sto se ljudi
koji ih poseduju lako prilagodava-
ju novim okolnostima i sposobni
su da ostvare svoje ciljeve na rad-
nom mestu, dozive li¢nu i profe-
sionalnu transformaciju, Sto u ve-
likoj meri utiCe na dobar kvalitet
njihovog poslovanja.

Poslodavci Cesto  daju
prednost ovim vestinama prili-
kom profesionalnih obuka i tokom
regrutovanja potencijalnih kandi-
data.

U osnovi, klju¢ne kompe-

tencije su:
e prenosive — pojedinac ih raz-
vija, nosi ih sa sobom i moze ih
primeniti u razliitim situacijama
i okruzenjima, bez obzira na kom
polju profesionalnog razvoja se
nalazi;




¢ klju¢ne kompetencije imaju mo-
guénost da se neprestano razvija-
ju — kroz korisne obuke, iskustvo
i praksu;

e viSenamenske — mogu se pri-
meniti prilikom reSavanja razlici-
tih vrsta problema i izvodenja raz-
licitih vrsta zadataka. One su jako
bitne za uspeSan licni, profesio-
nalni i socijalni razvoj pojedinca.
Njihov razvoj je predispozicija za
stimulisanje socijalnih aktivnosti i
uspesne meduljudske odnose.
Socijalne kompetencije su slozen,
visedimenzionalan koncept koji
ukljucuje:

* socijalne, emocionalne, kogni-
tivne i bihevioralne vestine;

* mrezu motivacije i oCekivanja;
e bihevioralne i psihodinamicne
modele motivacije;

* sposobnost da se omogudi lju-
dima da ,Zive zajedno u svetu”.

Socijalne kompetencije
su osnova na kojoj ljudi zasniva-
ju i razvijaju svoj pogled na svet,
percepciju sopstvenog ponasa-
nja i oCekivanja u vezi sa ciljevi-
ma u buduénosti. Na njima ljudi
zasnivaju i razvijaju meduljudske
odnose i klju¢ni su pokazatelj lic-
nog blagostanja. Socijalne kom-
petencije se sastoje od meduljud-
skih, interkulturalnih i drustvenih
vestina.

Sa pedagoske tacke gle-
dista, socijalne kompetencije se
uce celog Zivota. Sa ekonomske
tacke gledista, to su takozva-
ne ,apstraktne (meke) vestine”,
koje se sastoje od sposobnosti da
budemo fleksibilni, timski igraci,
spremni da motiviSemo i sebe i
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druge.

Sa psiholoske tacke gle-
dista, socijalne kompetencije su
licna karakteristika pojedinca
koja se moze manifestovati kroz
razli¢ite sposobnosti — empatiju,
toleranciju, svest, sposobnost da
saradujemo sa drugima.

Socijalne kompetencije
uticu na ponasanje ljudi i pomazu
da se formira svrha zivota svakog
od nas. Ove kompetencije zavi-
se od razvoja sposobnosti, kao
Sto su: drustvena svest, socijalne
vestine i samopouzdanje. Socijal-
ne kompetencije nam pomazu da
se prilagodimo u datom okruze-
nju i budemo sposobni da komu-
niciramo sa ljudima.

Dobra vest je da se soci-
jalne kompetencije mogu nauciti
i razvijati, kao i sva druga znanja
ili vestine koje sticemo u skoli, na
fakultetu, na radnom mestu. Sto
ranije poCcnemo da usvajamo so-
cijalne vesStine, bicemo u vecoj
prednosti, i oseticemo kakav uti-
caj imaju na nas.

Dodatak 2. Test osnovnih
socijalnih vestina

Osnove pristupa
koucinga

Koucing pristupom posta-
jemo sposobni da brzo uvidimo
problem, kao i jake i slabe strane
ucenika. Ova metoda se fokusira
na jake strane i tako motiviSemo

u€enika i stvaramo u njemu Zzelju
da udi i komunicira. Ova metoda
pruza nastavnicima alatke po-
mocu kojih mogu ,isprovocirati”
motivaciju i radoznalost kod uce-
nika.

KoucCing je wvrsta indivi-
dualnog pristupa da bi se posti-
gao zeljeni cilj. Cilj moze da se
odnosi na razvoj necijeg maksi-
malnog potencijala, tako da po-
jedinac moze ostvariti stabilan
uspeh, prevazi¢i neki problem ili
poboljSati postoje¢e vesStine, a
po mogudstvu stedi i nove vesti-
ne. Trener obucava svog polazni-
ka, zapocinju¢i obuku tako Sto
se usredsreduje na njegove jake
strane, vrline i uspehe. Koucing je
vrsta ponaSanja i neophodnost,
Sto je privlacno ljudima, zato sto
stav osobe koja obucava podsti-
Ce Zelju pojedinca da komunicira.
Ovaj proces ima specificnu struk-
turu, koja se odnosi na predvide-
no vreme i konkretne ciljeve. Da
li ¢e ishod biti uspeSan zavisi od
toga da li ¢e tokom ovog procesa
biti donete ispravne odluke, Sto
omogucava automatski vidljive
rezultate.

Cilj koucinga je trostruk:

e da proceni pojedinca na poziti-
van nacin, ohrabri ga i pruzi mu
samopouzdanje;

e da poboljsSa raspon njegovih
sposobnosti, tako da polaznik
bude sposoban da napravi pra-
vi izbor i donese svesnu odluku,
uz adekvatnu motivaciju i pomo¢
kako da sve to ostvari;

e da stvori okruzenje u konte-
kstu sledeceg citata: ,Obuka sluzi
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tome da se potpiri vatra, a ne da
se brzopleto postigne uspeh®.

Jedan od preduslova za us-
peh procesa jeste motivacija po-
laznika da se razvija, spremnost i
volja da preispita sopstveno pona-
Sanje i pozabavi se njime. Takode,
neophodno je da svaki polaznik
ima jedan ili visSe konkretnih ci-
ljeva: da resi konkretan problem,
da prebrodi promenu, da se izbori
sa stresom, da uspesno vlada so-
pstvenim vremenom, da donese
odluku i kada je rastrzan, da stek-
ne i poboljSa odredene vestine,
da bude efikasniji i organizovaniji
i sl

Ucesnici u ovom procesu
su u jednakoj poziciji (kouc i kli-
jent). Klijent pravi plan i odgo-
voran je za rezultate. Takode je
odgovoran za celokupan proces
i vremenski okvir. Na ovaj nacin,
oba ucesnika rade uspesno, efi-
kasno i razvijaju socijalne vesti-
ne.

Glavni alati koucinga su
sluSanje, postavljanje pitanja,
empatija i povratna informacija.

Kouc¢ ne daje savete i prip-
remljena resenja.

On/ona stvara svet u kome
bi svako poZeleo da bude glavni
lik i postane nezavisna i odgovor-
na osoba, sposobna da se bori sa
promenama u buducénosti, osoba
koja prihvata izazove i oseca se
bitnom i koja poseduje svest o
tome da sve sto radi, radi najbolje
Sto ume i stoji iza svojih odluka.

On/ona ume da motivise,
stvara novine, nosi odgovornost i
zalaZe se sa sebe i svoja delanja.




Na taj nacin pedagog (kouc) ot-
kriva pun potencijal daka i stvara
svet Ciji deo svi zelimo da bude-
mo.

Ovakvi treninzi imaju dvo-
jaku prednost: s jedne strane
nastavnik radi na sebi, a sa druge
strane pomaze uceniku da stek-
ne kompetencije i vestine, da resi
neka pitanja, umnogostruci moti-
vaciju i podstakne kreativnost u
sebi koriste¢i novostecena zna-
nja.

Vecina nas je sigurno ima-
la nastavnika u ciji predmet bis-
mo se zaljubili i uvek imali dobre
ocene iz tog predmeta, oboZzavali
i nastavnika i predmet. Ponekad
bi taj nastavnik i njegov predmet
uticali na to da odaberemo svo-
ju buducu profesiju. Uzrok svemu
navedenom je sposobnost tog
nastavnika da napravi dobru at-
mosferu u ucionici, gde ucenici
postaju inspirisani i osecaju se si-
gurno, slobodno i prijatno.

Osnovne karakteristike
dobrog trenera, kao i nastavnika
su: empatija, intuicija, spremnost
da sasluSa, da postavi pitanja i
posmatra iz perspektive ucesni-
ka.

Stav nastavnika se vidi
u kontekstu komunikacije i pos-
tavljanja principa meduljudskih
odnosa. Treba obratiti posebnu
paznju na vestine sinhronizacije
izmedu ucenika i nastavnika.

Koliko ¢e nam pedagog, tj.
trener mekih vestina ili kou¢ po-
modi, zavisi od njegove profesio-
nalnosti i motivacije. Profesional-
nost ukljuCuje: znanje, vestine,
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prakti¢no iskustvo i uticaj.

Osoba moze imati opseznu
i kvalitetnu teorijsku osnovu, di-
plomu prestiznog fakulteta, ali
bez prakti¢nog iskustva i komu-
nikacije sa drugim ljudima, to ce
verovatno ostati samo besplodno
akademsko znanje. Manjak teo-
rijske pripreme podriva nas au-
toritet i nase ideje se retko Cuju.
Bez komunikacije i saradnje, vrlo
je tesko da naSe vestine i znanje
prepoznaju drugi ljudi. Ako nismo
sposobni da probudimo intereso-
vanje u drugim ljudima, ako nis-
mo sposobni da uticemo na njih
i izazovemo promenu, nase zna-
nje i vestine nece dosti¢i zeljeni
rezultat. Postajemo profesionalci
tek kada steknemo sve Cetiri od
prethodno navedenih vestina.
Prirodno je da se svaka od ovih
vestina razvija na razlicitom ni-
vou kod razlicitih ljudi, medutim,
u ovom slucaju, bitno je jaanje
nasih dobrih strana.

Dodatak 3. Kontrolna lista
novostecenih vestina
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Treninzi  koju  ukljucu-
ju “soft skills”, takozvane meke
vestine, i kouding su dva razlici-
ta pristupa licnom razvoju, ali se
njihove karakteristike i metode
medusobno prepli¢u, zbog cega
lako mogu da se integrisu.

Trening za razvoj ,mekih
vestina” obi¢no traje dva-tri dana
i ukljuc¢uje nekoliko odabranih
vestina. Ova vrsta treninga je
vanskolskog tipa. Medutim, ta-
kode moze biti i Skolskog tipa, tj.
trening ukljuc¢en u Skolski raspo-
red ili deo svakog pojedina¢nog
predmeta http: //softskillsatclass.
eu/index. php/about

Koucing se primenjuje na
nivou pojedinca ili grupe, u za-
visnosti od potreba ucenika i nji-
hovih ciljeva. Individualna sesija
traje obi¢no oko sat vremena, a
grupne aktivnosti zavise od broja
ucesnika. Ucestalost i broj sesija
zavisi od potreba ucesnika.

Oba pristupa ukljucuju
principe aktivhog ucenja. Polako
se razvija komunikacija izmedu
trenera i u¢esnika, saradnja, brzo
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delanje i improvizacija. Raznovr-
sne tehnike i alati se koriste to-
kom sesije i biraju se u skladu sa
individualnim potrebama ucesni-
ka.

Zato ovaj proces ne moze
biti pasivan (sveznajudi predavac
predaje, publika slusa).

Uspesan trening se zasni-
va na eksperimentalnoj slobodi.
To znacdi da objektivno, teorijsko
znanje, daje prednost subjektiv-
nom iskustvu. Ucesnici se nalaze
u grupama, timovima, menjaju
uloge, uce dok se ne¢im bave. Na
taj nacin se postizu bolji rezultati
nego da se radi po tradicionalnim
metodama u formi predavanja.
Cilj je da rad i okruzenje budu pri-
jatni, da ucesnici budu motivisani
da rade, da se stavljaju u zivotne
situacije. Metodologija uzima u
obzir c¢injenicu da svaki pojedi-
nac uci na drugaciji nacin i ima
drugacije zivotno iskustvo, Sto je
neophodno imati u vidu tokom
treninga, da bi se uspostavila di-
namic¢na ravnoteza u grupi.
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Brejnstorming metoda
(mozgalica) — metoda nabrajan-
jem je grupna tehnika zasnovana
na metodi slobodnih asocijaci-
ja, pronalasku novih originalnih
ideja koje ukljuCuju neku temu.
Ova metoda je postala popular-
na zahvaljuju¢i Amerikancu A.
Ozbornu (1939). Ovom metodom
se pokuSava da se ukloni prepre-
ka pred kreativnoséu ucesnika:
drustvene prepreke, hijerarhijski
principi, konvencionalno razmisl-
janje i navike koje ometaju nasu
mastu. Metoda nabrajanja kaze da
svaka ideja treba biti prihvacena i
uzeta u obzir i razmatranje. Na taj
nacin se clanovi grupe ohrabruju
da izloze svoja razmisljanja, bez
straha da ¢e ih neko kritikovati ili
osudivati.

Varijacija nabrajanja je
— nabrajanje putem
pisanja, ili . Ovaj metod
uklju€uje nabrajanje ideja putem
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belezenja na nivou grupe ili indi-
vidualno.

(meto-
da glume) — tokom ove metode
uCesnici glume svog trenera, i
obratno. Tokom ove metode se
mogu koristiti raznovrsni alati. Na
taj nacin, ucesnici se odaljavaju
od sebe samih i stavljaju se u po-
ziciju drugih ucesnika. Tako otkriv-
aju kako je biti u tudoj koz i kako
oni sami izgledaju iz neke druge
perspektive.

Nakon ove metode, ucesni-
ci pristupaju analizi celog procesa,
koja im pomaze da dobiju korisne
informacije o sebi i da razviju dru-
gacije iskustvo.

— tokom
grupne diskusije, Zeljeni efekat
se postize uces¢em polaznika, a
trener ih samo navodi. Diskusija
treba da podstakne interesovan-
je za temu, a svi ucesnici aktivno




ucestvuju. Tako polaznici una-
preduju svoje znanje i iskustvo.

— dok
ucesnici diskutuju, bivaju snimani,
Sto moze biti korisno prilikom ana-
lize diskusije na grupnom nivou ili
na individualnom nivou.

— ucesnici
se stavljaju u ulogu trenera. Daju
im se odgovarajudi materijali koji
im pomazu da se snadu u ulozi i
da diskutuju na odredenu temu iz
drugog ugla. Ovaj metod je dobar
za grupne treninge. Testira znanje
ucesnika i njihovu sposobnost da
primene teoriju u praksi.

— ucesnici bi-
raju temu kojom ¢e se baviti. Ovaj
metod pomaze tako Sto ucesnici
unapreduju komunikacione ves-
tine dok govore javno pred drugim
¢lanovima grupe. Ovo je metoda
davanja i primanja povratne infor-
macije.

metod gde se kreira fiktivna prob-
lemska situacija zasnovana na
stvarnim dogadajima. Ucesnici
moraju da je analiziraju i da dodu
do mogudéih reSenja. Ucesnici
mogu aktivno ucestvovati, mogu
da dele ideje i iskustva, a mogu
raditi i u parovima, ili manjim gru-
pama.

slede na-
kon uputstva trenera. Putem ana-
lize i procene procesa i rezultata,
ucesnici primenjuju ucenje putem
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delanja i unapreduju svoje ves-
tine.

su pasivan ob-
lik treninga i koriste se da bi se
prezentovale informacije, cinjen-
ice i teorije. Da bi predavanje bilo
uspesno, neophodno je da bude
kratko, jezgrovito i da pruzi jasne
informacije.

su obi¢no aktivnosti na samom
pocetku treninga, dinamic¢ne krat-
ke vezbe koje pripremaju ucesnike
za rad u grupi, oslobadaju stresa,
opustaju ih, i pruzaju dodatnu mo-
tivaciju i energiju. Ove aktivnosti
su veoma korisne kada se ucesnici
nalaze na nepoznatom terenu.

je jedna od kl-
ju¢nih vestina nastavnika koja
vodi do krajnjeg cilja, a to je da
ucenici nauce nesto o sebi i ra-
zumeju kako drugi sagledavaju
njihovo ponasanje i osveste kako
celokupno okruzenje utic¢e na njih.
Da bi ova metoda bila delotvor-
na, mora da postoji obostrano
poverenje, razumevanje i briga i
o0 primaocu, ali i o davaocu. Vre-
menom ¢e primalac dobiti dobron-
amernu, konstruktivnu i prihvatl-
jivu povratnu informaciju.

je obavezni
element tokom finalne faze trenin-
ga. Cilj je da ucesnici sistematizu-
ju i racionalizuju li¢na iskustva, da
bi mogli da primene ono Sto su
naucili u realnom Zzivotu. Ovo je
vrsta slobodne, neformalne disk-

usije, tokom koje je trener u ulozi
savetnika.

uz pomod
flipcarta (table) ili nekog drugog
vida ilustracija, kao Sto su simbo-
li, aluzije, slike, dijagrami, tabele,
grafikoni i sl., ¢ini trening intere-
santnijim, slikovitijim i uspesni-
jim, zato Sto prethodno navedeni
elementi drze paznju ucesnika i
pomazu prilkom pamdéenja znanja.

Uloga samospoznaje je
veoma bitna za proces ucenja, u
smislu preduzetnic¢kog razmisljan-
ja i ponasanja. Zahvaljujudi detal-
jnoj samospoznaji, osoba moze da
odredi svoje jake i slabe strane i
da radi na sebi. Samospoznaja je
klju¢ ka postavljanju ciljeva, tako
da budu realni, dostizni i merljivi
(SMART). Odgovaraju¢e postavl-
jeni ciljevi smanjuju frustraciju i
negativna iskustva, dok postizanje
rezultata dovodi do zadovoljstva i
optimizma. Dobra samospozna-
ja je preduslov za odgovarajuce
samopouzdanje.

Samospoznaja je kljucni
preduslov za stvaranje samopou-
zdanja. dolazi iz
srzi nase li¢nosti i veoma je bitan
faktor vezan za nase ponaSanje.
Odgovarajué¢e odrzivo samopou-
zdanje daje pozitivhu povratnu
informaciju o svim aspektima
ucenikovog zivota i njegove li¢nos-
ti. Za razvijanje samospoznaje i
samopouzdanja koriste se razne
vrste testova.
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Treneri treba da se
pridrzavaju procedura i metoda
opisanih u ovom prirucniku.

Treneri treba da imaju pozi-
tivan stav i da ohrabruju ucesnike
sve vreme, da pokazu odobravan-
je pravih stavova i vidljivog napr-
etka. Proces treniranja treba da
tece glatko, bez prepreka, da se
svaka etapa prolazi polako, korak
po korak, da bi se vestine ucesnika
polako i temeljno unapredivale.
Treba imati na umu da krajnji cilj
mora biti sproveden u delo. Tren-
eri moraju da obrate podjednaku
paznju na svakog ucesnika i da
izadu u susret njegovim potreba-
ma.

Neophodni materijali:

e flipcart tabla i papiri;

e papir za Stampanje A4 formata;
* raznobojni samolepljivi papiridi;
* olovke, flomasteri, bojice, mark-
eri;

 selotejp, makaze, lepak.

Okruzenje

Pogodno mesto za odrza-
vanje treninga treba da bude do-
bro osvetljeno, klimatizovano,
prostrano. Ucesnici bi trebalo da
imaju puno prostora da bi se slo-
bodno kretali po prostoriji i da bi
mogli da rade u parovima ili u gru-
pama. Stolice treba postaviti da
stoje u vidu kruga, kao i nekoliko
radnih stolova, na kojima ¢e se
nalaziti materijali, zadaci i sl.
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Komunikacija je proces
slican disanju, upraznjavamo je
tokom celog svog Zivota. Sta god
da radimo, gde god da smo, mi
ne prestajemo da komuniciramo
sa okruzenjem u kom smo. Cak
i kada c¢utimo, mi Saljemo i pri-
mamo poruke. Cesto se isposta-
vi da je razumevanje druge 0so-
be jedna od najslozenijih stvari
u procesu interakcije. U sustini,
vestinu u komuniciranju odredu-
ju nase licne karakteristike, soci-
jalna i emocionalna inteligencija,
jezik, stavovi, vrednosti koje su
nam bitne u opsStenju sa drugim
ljudima. Uspesna komunikacija je
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kombinacija razlicitih vestina koje
formuliSemo, prenosimo, struktu-
riSemo, razumemo, da bismo rek-
li nesto i dobili povratnu informa-
ciju, a pritom ukljucili svoje misli
i emocije.

U latinskom jeziku, rec
~communicare” znaci podeliti ne-
Sto sa drustvom. Dublje znalenje
reCi ,communication”, se moze
videti u latinskoj sentenci ,Com-
municare est multum dare” -, Ko-
municirati znaci dati deo sebe!”

Komunikacija je dvosmer-
na ulica i predstavlja razmenu
reCi, oselanja, raspolozenja.
UspeSna komunikacija zahteva



sposobnost da se poruka prenese
jasno i glasno i da bude razumilji-
va, sto ukljucuje aktivno slusanje,
razaznavanje bitnog od nebitnog,
empatiju za ono Sto sagovornik
govori i davanje i primanje odgo-
varajuce povratne informacije.

Ucesnici u procesu komu-
nikacije ne samo da razmenjuju
korisne informacije, ve¢ dublje
uti¢u jedni na druge. Optimalnu
komunikaciju ¢&ini harmonija na
tri nivoa (verbalna, paraverbal-
na, neverbalna). Ono Sto kazemo
i nacin na koji kazemo moraju da
budu u skladu, tj. nase reci i poru-
ke moraju da budu u harmoniji sa
tonom naseg glasa, govorom tela
i mimikom lica.

Trening za razvoj uspesne
komunikacije se zasniva na sle-
dedim aspektima:

e aktivhom slusanju;

e empatiji;

¢ postavljanju pitanja;

e nacinu na koji nesto prezentu-
jemo;

e davanju i primanju povratnih in-
formacija.

Jedan od najpoznatijih filo-

zofa i lingvista koji je razvio temu
komunikacije bio je Pol Vaclavik.
On izlaze rezultate svojih sazna-
nja u sledeé¢im tezama:
« Nemogude je ne komunicirati,
¢ak je i tiSina informativnog ka-
raktera. Govor tela i mimika lica
stvaraju odredenu sliku o govor-
niku, dok intonacija i glas dopri-
nose utisku, a drzanje tela takode
pruza informaciju o raspolozenju
i licnim karakteristikama govorni-
ka.
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. Svaka komunikacija ima
svoj sadrzaj i aspekt odnosa sa
drugim ljudima. Uz pomo¢ sadr-
zaja, razmenjujemo informacije i
podatke. Komponenta meduljud-
skih odnosa se sastoji od interper-
sonalnih veza, stavova i osecanja,
gde su podjednako zastupljeni i
primalac i davalac poruke. Na ni-
vou teme, ljudi prenose sadrzaj,
a na planu meduljudskog odno-
sa postaje jasno kako taj sadrzaj
treba razumeti. Na primer, neko
kaze da je dobio na lutriji (sadrzaj)
i smeje se (stav). Njegova poruka
¢e biti shvacena kao Sala, zbog
smeha. Vaclavik dodaje i mimiku
lica, gestikulaciju i intonaciju kao
aspekt meduljudskih odnosa.

e Interpersonalna komunikacija
nema uvek svoj razlog (uzroc-
nost), i prilikom te komunikacije
je tesko nadi uzroc¢nost odnosa,
zato Sto je pocetak svake komu-
nikacije subjektivan. Nikada ne
mozemo biti sigurni ko je zapo-
¢eo svadu, na primer. Sli¢na je si-
tuacija i sa jednim interesantnim
fenomenom pod nazivom samo-
ispunjavaju¢e proroc¢anstvo. Na
primer, neko smatra da se pre-
ma njemu ne odnose sa posto-
vanjem. On ¢e uvek imati negati-
van pristup sagovornicima, neée
im verovati i njegov stav prema
njegovih sagovornika ¢e potvrdi-
ti pocetne pretpostavke osobe,
tako da ¢e on nastaviti sa neprija-
tnim stavom prema njima.

e Proces interpersonalne komu-
nikacije moze biti simetrican i
komplementaran, u zavisnosti od

toga u kakvim su odnosima sago-
vornici. Ako izmedu sagovornika
postoji jednakost i sli¢nost, onda
je njihova komunikacija poput
ogledala, i njihova interakcija si-
metri¢na. Vaclavik definiSe kao
komplementaran onaj odnos koji
nastaje kada aktivnosti jednog
partnera dopunjavaju aktivnosti
drugog. Ako se simetri¢ni odnosi
odlikuju teznjom ka jednakosti i
smanjenju razlika medu partne-
rima, komplementarni odnosi se
zasnivaju na razlikama medu par-
tnerima koji dopunjavaju jedno
drugo. Ovde imamo dve mo-
guénosti. Prvi sagovornik zauzi-
ma takozvano prvo mesto, drugi
sagovornik drugo mesto. Medu-
tim, ovakav odnos nije apriori
~jaka—slaba” karika ili ,dobra—
losa” karika. Komplementarna ko-
munikacija se zasniva na drustve-
nim ili kulturoloskim odnosima,
npr. majka-dete, lekar—pacijent,
nastavnik—ucenik.

Vaclavik smatra da je ko-
munikacija medu ljudima otvo-
ren sistem, zato Sto ucesnici u
razgovoru ne samo da komuni-
ciraju, vec i stvaraju celinu koja
moze biti sagledana sa strane.
U svakom sistemu postoji po-
vratna informacija, Sto znadi da
ne samo da osoba A uti¢e na
osobu B, ve¢ i osoba B uti¢e na
osobu A i takozvana povratna in-
formacija pokazuje da posledica
necega Sto se vec¢ dogodilo ima
uticaj na predstoje¢e dogadaje,
tj. ponasanje i nacin komunika-
cije jednog ucesnika ne samo da
uti¢e na drugog ucesnika, veé u
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velikoj meri odreduje osobenost
te komunikacije. Povratna infor-
macija igra vaznu ulogu u tome
da li ¢e sistem ostati u ravnotezi,
jer se tokom komunikacije javljaju
dogadaji koji bi mogli da je pore-
mete ili ¢ak u potpunosti uniste.
Povratna informacija pomaze da
se sagovornici prilagode tokom
razgovora i ovo prilagodavanje je
bitno, zato Sto je to neophodan
uslov da se prevazidu nesuglasi-
ce ili kontradiktornosti, Sto dovodi
do stabilizacije sistema.

Da bi komunikacija bila
efikasna, potrebni su preduslovi,
a to su vestine aktivnog slusanja,
empatije, davanja i primanja po-
vratne informacije, strukturiranje
poruke, postavljanje pitanja itd.

Dodatak 4. Pravila uspesne ko-
munikacije

Za vedinu ljudi, efektivno
slusanje znaci da ne bi trebalo
da prekinemo sagovornika dok
govori. Termini komunikacija i
razgovor se uglavnom smatraju
sinonimima, kao da komunikacija
znaci samo rec¢i nekome nesto.

Tokom komunikacije, slu-
Sanje i pri¢anje su podjednako
bitni. Medutim, ako bi se proce-
njivao znacaj ovih pojedinacnih
komponenti u komunikaciji, na
prvom mestu je slusanje. Kako
studije procenjuju, slusanje za-
uzima 50% komunikacije. Govor
je na drugom mestu, sa oko 20—
30%. Naravno, Citanje i pisanje su




takode integralni deo komunika-
cije.

SluSanje je kompleksan
proces u kome primamo zvucne
signale od strane sagovornika.
Nas mozak obraduje te informa-
cije, skladisti ih u sedanju da bi
ih mogao ponoviti ili dati komen-
tar. Nije bitno samo Sta nam je
reCeno, vec i kako, kojim tonom,
potom kakva osedanja je izrazila
osoba koja govori. Neverbalna ko-

munikacija je isto izuzetno bitna.
SluSanje predstavlja prisutnost
ovde i sada, to je stav i ponasa-
nje.

Aktivno slusanje je spo-
sobnost da se ,,¢uju” na nekoliko
nivoa:

* reCi — verbalna komunikacija;
* intonacija — paraverbalna
komunikacija;

* mimika lica i gestikulacija —
neverbalna komunikacija

verbalno

7%

paraverbal-
no

38%
neverbalno
55%

Aktivno sluSanje je jedna
od najbitnijih vestina koju nastav-
nik mora da nauci da primenjuje
da bi tokom treninga i koucinga
izgradio dobar i produktivan od-
nos sa svojim dacima, u vidu po-
verenja i postovanja.

Aktivno slusanje znaci da
ne samo 5to ne bi trebalo preki-
nuti govornika niti komentarisati
njegovo izlaganje, vec pre svega
treba da:
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* bezuslovno prihvatimo sagovor-
nika;
* shvatimo Sta smo cCuli;
* budemo u potpunosti koncentri-
sani, pratimo govornika s punom
paznjom i iskazanim osecanjima;
* budemo saosecajni.

Aktivno slusanje ima dve
faze:
* tiho i saosecajno slusanje, da bi
se uspostavio kontakt i prikupile
informacije;

e parafraziranje, da bi se proveri-
lo da li je poruka ispravno shvace-
na, uspostavljanje kontakta i da-
vanje mogucnosti ucesniku da
prosiri svoje ideje.

Vi pokazujete da aktivho
sluSate tako Sto odrzavate kon-
takt o¢ima, vasSe drzanje tela je
otvoreno prema govorniku, kli-
mate glavom, izraZzavate svoje
ucesce, sinhronizujete se sa go-
vornikom, parafrazirate, postav-
ljate pitanja, donosite zakljucke,
pokazujete poverenje prema go-
vorniku i prepoznajete njegove
osobine, nastup, osecanja.

Kada je dozvoljeno da pre-
kinemo izlagaca?

* Kada je govor neprihvatljiv ili
uvredljiv.

» Kada je sustina zaobidena.

¢ Kada dode do besmislenog po-
navljanja.

» Kada i vas govornik prekida.

Empatija je sposobnost
»videti Empatija je sposobnost
da ,vidimo oCima drugih ljudi” (H.
Kohut). ,,Empatija je veoma deli-
katna osobina, sposobnost da se
pristupa bez procene ili osudiva-
nja“ (K. Rodzer). Empatija nam
omogucava da razumemo druge
tako Sto ¢emo razumeti njihovo
emotivno, duhovno i mentalno
stanje. ,Empatija je postavljanje
u misli, ose¢anja i aktivnosti dru-
ge osobe i strukturiranje sveta
prateci primer druge osobe” (R.
Dajmond).

Empatija je zasnovana na
principu da umemo da tacno za-
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mislimo Sta se deSava sa drugom
osobom, kroz Sta prolazi i kako
gleda na svet oko sebe, a da se
ne izgubimo u sopstvenim emoci-
jama.

ReC saoseclanje je blisko
reCi empatija. Pokazati saoseca-
nje znaci izgubiti emocionalnu
distancu prema drugoj osobi,
Sto je karakteristicno za empati-
ju. Odsustvo empatije je nemo-
guénost razumevanja drugih na
taj nacin, sto vodi ka antipatiji.

Empatija je bitan predu-
slov za efikasnu komunikaciju
i saradnju medu ljudima, i ona
nam omogucava da razvijemo so-
cijalne vestine, kao i vestinu kou-
¢inga.

Ukoliko razumemo oseca-
nja drugih i umemo da ih uskla-
dimo sa sopstvenim ponasanjem,
znaci da posedujemo emocional-
nu inteligenciju. Na ovaj nacin,
nastavnik ne samo da pokazuje
interesovanje za osedanja uce-
nika, vec ih podstice i ohrabruje
da veruju u sebe, sticu li¢na isku-
stva, Sto je preduslov da razviju
sposobnost da naprave razliku
izmedu svojih osecanja i njiho-
vog izvora i da racionalizuju svoja
osecanja i koriste mo¢ pozitivhog
razmisljanja.

Empatija i tolerancija su
karakteristike koje se uce i razvi-
jaju, tako da je vrlo bitno govoriti
o razlicitostima i toleranciji u Sko-
lama, zato Sto na taj nacin ucenici
razvijaju i usavrsavaju te vestine
i shvataju koliko je bitno prihvatiti
razli¢itost, i da ta razliCitost nije
nikakav neprihvatljiv fenomen.




Pokazivanje empatije nas-
tavnika je korak u ovom pravcu i
presudan je za izgradnju povere-
nja kod daka.

,~Razumevanje pitanja je pola
odgovora“
Sokrat

Deca odrastaju postav-
ljajuéi pitanja. Sto je bolje pita-
nje, to dobijaju bolji, znacajniji i
podsticajniji odgovor. Sposobnost
postavljanja pitanja na pravi na-
¢in omogucava nam da vodimo
razgovor u odredenom smeru,
da kontroliSemo razgovor i utice-
mo na njega. Stereotipna pitanja
daju stereotipne odgovore. Svako
pitanje koje postavimo mora ima-
ti odredenu svrhu, tj. treba znati
Sta zelimo da postignemo njime.

Klasifikacija tipa pitanja se
vrsi prema njihovom obliku i svrsi,
a sva pitanja imaju svoju primenu
tokom procesa koucinga, ali re-
zultat njihove primene zavisi od
spretnosti nastavnika.

Dodatak 5. Tipovi pitanja

Pitanja su kljuc, ali Sta
¢emo otvoriti tim klju¢em? Posta-
vljanje pravih pitanja je umetnost
i ono treba da bude poput disa-
nja. Prilikom postavljanja pitanja,
moramo napraviti atmosferu u
kojoj ¢e svako pitanje imati svoju
vaznost. Bitna i kvalitetna pitanja
dovode do bitnih i kvalitetnih od-
govora.
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Postoji Sest klju¢nih pitanja prili

1. Sta Zeli$? Kakva su tvoja
stremljenja? Koji je tvoj cilj?

2. Da li postizanje cilja zavisi
samo od tebe?

3. Koji ¢e biti rezultat ispunjenja
ovog cilja? Sta ¢e se promeniti
nabolje?

4. Kako ¢eS znati da si postigao
cilj?

5. Postoji li neka teskoca prilikom
ispunjenja ovog cilja?

6. Sta te spretava da ostvaris
ovaj cilj? Koja je tvoja prednost u
datoj situaciji?

Mnogo ljudi moze govoriti
odlicno i uverljivo u poznatom ok-
ruzenju, na poslu ili medu prijate-
ljiima. Ali ako treba odrzati govor
pred nepoznatim ljudima u ne-
kom nepoznatom okruzenju, Cak
i iskusni ljudi nailaze na tesSkoce.
Osecaju nesigurnost, strah od pu-
blike, a njihovi pokreti i ponasa-
nje postaju neprirodni. Sva ova
osecanja su sasvim normalna.

Vestine drzanja govora
ili predstavljanja pred nepozna-
tom publikom su vestine koje su
primenjivane jos u staroj Grckoj.
Aristotelova ,Retorika” (napisana
pre vise od 2300 godina) joS uvek
je jedna od najosnovnijih knjiga u

OSNOVNA PRAVILA
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polju javnog govora.

Po definiciji, , prezentacija
je pre
davanje koje za cilj ima da ubedi
slusaoce i uti¢e na njih.” U pra-
ksi, medutim, kad god udemo u
neku drustvenu interakciju, mi na
prvom mestu predstavljamo sebe
i svoje poglede na svet, Zelimo
da nas drugi Cuju i da dobijemo
zadovoljavaju¢e rezultate. Zbog
ovoga su vestine izlaganja toliko
bitne za efektivhu komunikaciju.

Svako ko priprema izlaga-
nje i zeli da zadivi publiku, mora
sebi da postavi nekoliko kljucnih
pitanja:

Kada se priprema izlaga-
nje, korisno je pratiti nekoliko pra-
vila:

PAMPERS 1

PAMPERS 2

PAMPERS 3

cilj (Purpose)
publika (Audience)

izgovor

(Environment)
proba (Rehearsal)
govor (Speech)
ponavljanje

(Pronunciation)

metoda (Method) artikulacija
priprema (Articulation)
(Preparation) projekcija
okruzenje (Modulation)

izgovor (Projection)
razgovetnost
(Enunciation)

(Repetition)
brzina (Speed)

stav (Posture)
samostalnost
(Ambulation)
poruka (Messages)
pauza (Pause)
upecatljivost

(Eccentricity)
reakcija
(Responsiveness)
izvodenje
(Showtime)




Tokom procesa obuke,
edukatori ¢esto imaju zadatak da
pripreme nastup vezan za razlici-
te kontekste i dobiju povratnu in-
formaciju o svom nastupu.

Oni mogu da provere spre-
mnost za nastup pomocu kratkog
upitnika.

Dodatak 6. Javno izvodenje

Niko ne moze da posma-
tra sebe sa strane dok vozi bicikl.
Samo neko drugi moze to da ura-
di i da nam kaze kako nam ide.
Veoma je bitno i neprocenjivo da
dobijemo povratnu informaciju od
drugih.

Povratna informacija je os-
nova efektivnog treninga i pred-
stavlja alatku za usmeravanje i
razvijanje ljudskih umecda.

Povratna informacija nam
pomaze da naucimo nove stvari o
sebi samima, da sagledamo sebe
iz perspektive drugih ljudi i da sh-
vatimo kako nase ponasanje de-
luje na okolinu. Pomaze nam da
shvatimo gde nesto u nasem po-
nasanju nedostaje i Sta se mora
promeniti. Takode nam pokazuje
Sta radimo na dobar nacin i sta
treba da nastavimo tako.

Davanje i prihvatanje po-
vratne informacije je tezak pro-
ces koji zahteva s

Povratna informa-
cija koja dovodi do akcije i rezul-
tata je konkretna i blagovremena.
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Povratna informacija bi
trebalo da bude osobi
kojoj je namenjena, ¢ak i kada je
u pitanju iskrena pohvala, i treba
je dati samo onda kada postoji
povezanost sa realnom situaci-
jom ili promenom.

Kada mi kritikujemo neko-
ga, moramo razmisliti da li je ta
osoba, osim kritike, zasluzila i po-
hvalu za nesto.

Cak i prekori i kritika mogu
da se izraze na veoma takti¢an
nacin, tako da ih primalac prihva-
ti, a da se ne uvredi. Ako zelimo
da istaknemo da je neko napra-
vio gresku i pritom Zelimo da mu
pomognemo da je ispravi, trebalo
bi da krenemo od isticanja prvo
dobrih postupaka, uspeha i dob-
rih strana, pa tek onda losih.

Zaklju¢ak, c¢ak i prilikom
prekora, mora biti pozitivan. Ovo
je

Dobro je pohvaliti javno, a
kritikovanje obaviti u Cetiri oka.

Tema prekora treba da
bude odgovaraju¢e ponasanje, a
ne celokupna li¢nost neke osobe.
Povratna informacija mora biti za-
snovana na C¢injenicama, a ne na
pretpostavkama ili samo na stva-
rima koje su pod ljudskim utica-
jem.

Cilj povratne informacije
je da se poboljSa nastup pojedin-
ca. Da bismo uspeli u tome, mo-
ramo se fokusirati na dobre stra-
ne nastupa i koristi koje ¢e osoba
imati ukoliko razume i prihvati
kritiku. Ona obi¢no i sama razu-
me Sta je dobro, a Sta treba pro-
meniti, tako da mozemo pitati tu

osobu: ,Sta misli$ o svom nastu-
pu? Sta misli$ da si uradio/uradila
dobro? Sta bi uradio/uradila dru-
gadije?”

Takode je vazno kada se
daje povratna informacija. Opste
pravilo je da ovo treba uraditi bla-
govremeno, tj. Sto pre.

Nije lako da pazljivo slu-
Samo i prihvatimo povratnu in-
formaciju od drugih. Kada dobi-
jate povratnu informaciju, budite
dobronamerni prema osobi koja
vam daje tu informaciju. Saslu-
Sajte pazljivo. Postarajte se da
razumete sve Sto vam je receno.
Pitajte o detaljima. Ne prihvatajte
jedno misljenje kao jedino i vali-
dno. Pokusajte da potrazite i mis-
lienja drugih ljudi. Odlucite kako
¢ete iskoristiti informaciju koju
ste dobili. Razmotrite razlicite
mogucdnosti. lzrazite zahvalnost
na datoj povratnoj informaciji.

Poruka ucesnicima je da
oforme stav prema povratnoj
informaciji kao prema jednom
neprocenjivom daru koji dobija-
mo od drugih ljudi. Ponekad nam
se nece svideti Sta nam kazu i sta
misle. ,To nije ta¢no! Ja nisam ta-
kav!” Ali, hajde da se zapitamo:
,Sta bi bilo da jeste ta¢no?”

Povratna informacija dop-
rinosi i primaocu i davaocu. Kada
je dajemo, projektujemo svoja
razmisljanja, prioritete, stavove i
vrednosti. Ono Sto vidimo u drugi-
ma je ono Sto nosimo u sebi, zato
Sto moramo znati da bismo razu-
meli.

Setite se da su oni koji
pruzaju emocionalnu podrsku
drugim ljudima, koji primecuju te
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ljude, sluSaju ih i procenjuju na
adekvatan nacin trazeniji i popu-
larniji od onih koji su uglavhom
kriti¢ni.

~Sposobnost zajednickog rada je go-
rivo koje omogucava obicnim ljudima
da postignu neuobicajene rezultate.”

Endru Karnegi

Saradnja podrazumeva da
ljudi rade zajedno i teze zajednic-
kom cilju. Dogovaraju se, pomazu
jedni drugima, vrse pravi¢nu po-
delu zaduzenja i traze zajednicko
resenje. Da li ovo znaci da im ne-
dostaje diskusija, razlika u stavo-
vima i neusaglasenost?

Uprkos tome Sto indivi-
dualizam dominira evropskom
kulturom, ne mozemo funkcioni-
sati bez saradnje sa ljudima, ni
u privatnom ni u profesionalnom
zivotu. Jedan od glavnih zahteva
koji imaju poslodavci, ukoliko zele
da zaposle kandidata, jeste spo-
sobnost timskog rada i saradnje.
NasSi poslovi su u danasnje vre-
me toliko slozeni da je neopho-
dna saradnja medu svim timovi-
ma, na svim nivoima. Zato timski
rad i saradnja dovode do boljeg
kvaliteta rada, ustede vremena,
ocuvanja resursa, nastanka novih
predloga i reSenja i unaprediva-
nja takmicarskog duha.




Vestina saradnje ukljucu-
je nasu spremnost da aktivno i
savesno ucestvujemo u timskom
radu. Ove vestine nemaju veze
sa nezdravom konkurencijom ili
samostalnim radom.

Ova vrsta kompetencije se
sastoji od tri glavna aspekta:

- ukljucivanje (ko doprinosi grup-
nim postignué¢ima?);

- fokus (Sta je potrebno da pos-
tignemo?);

- empatija (kakav stav imamo
jedni prema drugima?).

Trening u vezi sa razvojem
timskog rada treba da obuhvata:
e grupne uloge — znanje u vezi
sa njima, treniranje sposobnos-
ti da se fleksibilno prebacimo iz
jedne uloge u drugu;

e vrste grupnog ponasanja i nji-
hov uticaj na uspeh interakcije
medu ucesnicima;

 asertivnost;

e vodstvo.

Termini grupa i tim nisu
istoznacnice i bitno je napraviti
razliku izmedu njih. Re¢ grupa je
nemackog porekla i znaci: okup-
ljanje, gomila, stado, torba. Sva
ova znacenja asociraju na sliku
ljudi okupljenih na jednom mestu.

Za razliku od grupe, tim
ujedinjuje ljude u obavljanju od-
redenog zadatka i ovo je njego-
va prva specifi¢na karakteristika.
Da bi ispunio ovaj zajednicki za-
datak, svaki tim razvija razlic¢ite
nacine rada, drugadiju strukturu i
organizaciju.

Postoje razni timovi u od-
nosu na prirodu zadataka, ciljeva,
postojanja. Tim je ,zajednica ljudi
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koji saraduju, ujedinjeni zajednic-
kom aktivnosd¢u, koji komuniciraju
direktno, pomoc¢u odgovarajucih
emocionalnih veza, grupnih nor-
mi, procesa grupe” (Levin). Gru-
pa se pretvara u tim kada ima
zajednicki cilj koji svaki ¢lan tima
razume i prihvata. U efektivnim ti-
movima svaki ¢lan je podjednako
vazan. On igra ulogu koja mu je
dodeljena, koristedi svoj talenat,
znanje i vestine na najbolji nacin.
Kada svi ¢lanovi tima kombinuju
svoje sposobnosti i upotrebe in-
dividualne jace strane, zajednicki
ciljevi se obi¢no lako postizu.

Grupne uloge

Odredivanje sastava tima
je jedan od prvih vaznih koraka u
pravljenju efektivne radne grupe.
Clanovi tima se moraju kombino-
vati tako da se uklapaju. Uloga
tima je ,sklonost ka odredenom
tipu ponasanja i ka doprinosenju i
interakciji u grupi na odreden na-
¢in.”

Mi se medusobno razli-
kujemo po licnim kvalitetima i
temperamentu, po obrazovanju i
zivotnom iskustvu, kao i po indi-
vidualnom stavu prema timskom
radu. Prilikom stvaranja tima, va-
Zzno je uzeti u obzir ove licne ka-
rakteristike. U zavisnosti od kva-
liteta koje ima, svaki ¢lan tima
moze da ima odredenu ulogu i
da na drugadiji nacin doprinese
postizanju zajednic¢kog cilja. Dr
Meredit Belbin, naucnica iz Brita-
nije, tokom godina je analizirala
mnogo timova i identifikovala de-

vet tipi¢nih nacina ponasanja, tj.
uloga koje karakterisu timski rad.
Tih devet uloga je podeljeno u tri

grupe.

* vajar — ima puno energije;

e izvrSilac — predvidiv i dobro or-
ganizovan;

e finiSer - pouzdano zavrSava
stvri.

e koordinator — pomaze ljudima
da se fokusiraju na zadatak;

e timski igra¢ — vodi racuna o
¢lanovima tima;

e istrazival resursa — istrazuje
nove ideje i razmenjuje ih sa os-
talim ¢lanovima tima.

e inovator — osoba koja kreira i
resava probleme uz pomo¢ origi-
nalnih i mastovitih ideja;

¢ evaluator — osoba koja pro-
cenjuje i vidi Siru sliku zadatka i
pazljivo razmatra svaki deo Sire
slike;

e specijalista — osoba koja ima
znanja i vestine u klju¢nim oblas-
tima.

jedan koordinator
ili vajar da vodi tim; inovator da
stimuliSe nove ideje; posmatrac
evaluator koji razmislja na anali-
tican nacin; kontrolor kvaliteta da
odrzava verodostojnost i jasnocu;
jedan ili vise timskih igraca, istra-
Zivaca resursa i finiSera da kom-
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pletiraju zadatak.

Pravila saradnje

e Kada radite u timu, struktura
zadatka dolazi pre komunikacije.
* Neophodno je izabrati vodu.

¢ Neophodno je pojasniti i razja-
sniti koji je cilj zadatka, da bi ga
svi u€esnici razumeli.

* Vreme je uvek klju¢no i ne-
ophodno je rasporediti ga valjano.
¢ Neophodno je razviti strategiju
koju ¢e vedina razumeti i saglasiti
se sa njom.

* Proveriti da li ¢e strategija funk-
cionisati kada se primeni u praksi.

Tipovi ponasanja unutar
grupe

Kada rade da bi postigli
odredeni cilj, ¢lanovi grupe poka-
zuju slededa tri tipa ponasanja:

— kada je ¢lan
grupe uveren da ¢e biti uspesan
samo ako ostali to nisu;

— kada je ¢lan
grupe uveren da moze postiéi cilj
samostalno, bez ucescéa drugih;

— kada je ¢lan gru-
pe uveren da njegov uspeh zavisi
od uspeha cele grupe.

Konkurentno ponaSanje se karak-
terise na slededi nacin:

¢ dodeljeni zadatak se shvata kao
»,Sad ¢emo videti ko je bolji!” i
postaje izazov da se demonstrira
sopstvena snaga i suprotstavi se
ostatku grupe;

» pojedinac naglasava sopstveno
misljenje u odnosu na misljenja
drugih;




e on koristi razne taktike kojima
¢e poraziti svoje protivnike, a to
su ostali ¢lanovi tima, tako Sto se
koristi metodama kojima zbunjuje
ili dezorijentiSe ¢lanove tima, pro-
vocira reakcije iz kojih ¢e on izvu-
¢i korist, namece svoje stavove,
zastrasuje ih i iscrpljuje na sve
moguce nacine;

e primenjuje model ,Ja dobijam,
ti gubis”.

Pozitivne strane: Cak se i
poraz moze prihvatiti na poziti-
van nacin, mogude je nauditi ne-
Sto novo od pobednika.

Individualisticko ponasa-
nje pojedinca unutar grupe se ka-
rakterise slede¢im osobinama:

« li¢ni ciljevi se postavljaju iznad
ciljeva ostalih;

¢ ne postoji dovoljno interesova-
nje za ciljeve grupe, ili se pojavi
samo s vremena na vreme, da bi
se ulozilo manje napora u odnosu
na ostatak grupe;

* ne postoji zelja da se promene
li¢ni stavovi i aktivnosti;

e pravi se minimalan napor da se
ostali ubede u neku odluku;

e grupa ili njeni problem se igno-
riSu, Sto dovodi do njenog nesta-
janja.

e ¢lanovi streme zajedni¢kom ci-
lju;

* svi ¢lanovi grupe su ravnoprav-
ni;

e postoji otvorena, efektivna i
precizna komunikacija;
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e promovisu se pozitivni odnosi
medu ¢lanovima;

e stvara se interesovanje medu
¢lanovima;

e ohrabruje se proces individual-
nog razmisljanja;

e ohrabruje se izrazavanje mislje-
nja.

Tokom timskog rada je
normalno i uobicajeno da dode
do neslaganja, svade ili rasprave
medu c¢lanovima tima. Ova nes-
laganja mogu da prerastu u kon-
flikt kada ,obe strane dozivlja-
vaju svoje interese kao suprotne
ili pod negativnim uticajem mis-
lienja druge strane” (Vol i Kalis-
ter). Konflikti ometaju efektivnu
interakciju i njima se mora vesto
i blagovremeno rukovati. Sledece
strategije su najpopularnije u teo-
riji upravljanja konfliktom:

Strategije resavanja
problema

e konkurentno razmisljanje je
glavni aspekt;

* jedna strana zeli da ugrozi dru-
au;

e uspeh jedne strane vodi ka neu-
spehu druge;

* smanjuje se znacaj razlika i
suprotnosti; pozitivne strane su u
prvom planu.

Zakljucak:
Kada se konflikt resi, bic¢e
zadovoljna samo jedna strana.
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Druga strana ¢e biti frustrirana i
uznemi rena, tako da ¢e, na duge
staze, pobednik postati gubitnik.
Ova strategija je nekada neiz-
beZzna i odredene situacije se ne
mogu drugacije razresiti, tj. kada
konflikt uklju¢uje nesto sto se za-
ista ne moze podeliti, ve¢ se ne-
prestano vodi rasprava o tome ko
je najjaci.




* obe strane izbegavaju sucelja-
vanje misljenja i ne zele da se su-
kobljavaju;

e prave se samo ,pogodni kom-
promisi”, tako da se ostvaruje
samo mali deo onoga sto je ispla-
nirano.

Zakljucak:

Oba rivala gube u ovom
konfliktu zato Sto nijedna strana
nije zadovoljna. Resenje biva neki
polovi¢ni kompromis koji nikome
ne koristi. Nazalost, ovo je veoma
uobicajeno.

Asertivnost

Termin asertivnost dolazi
iz Amerike. Prvi put se pominje u
biheviorizmu. Osnivac ove struje
je Endru Salter, bihevioralni te-
rapeut. U svojoj knjizi o terapiji
zasnovanoj na principu znanja,
kao jednu moguénost navodi us-
vajanje asertivnih vestina. Ovaj
termin potice iz latinskog jezika,
a potom je usao u engleski je-
zik sa primarnim znacenjem tvr-
diti. Takode, termin asertivnost
moze znaciti ,raditi onako kako
zelimo”, sto se moze i negativ-
no shvatiti. Kako mnogi ljudi do-
Zivljavaju ,samopromociju” ne-
gativno, asertivhost ima pomalo
agresivan prizvuk. Biti asertivan,
naravno, ne znaci da radimo Sta
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e razlic¢ita interesovanja, mislje-
nja, stavovi i mogucénosti su uzeti
u razmatranje;

* moguca resenja se aktivno tra-
ze;

e konac¢no resenje zadovoljava
sve ucesnike.

Zakljucak:

Postoji zelja za saradnjom
kako bi se doslo do resenja koje u
potpunosti zadovoljava intereso-
vanja svih. Ukoliko dode do kon-
flikta, on je samo podsticaj koji
razvija saradnicke odnose. Kao
rezultat, obe strane imaju utisak
da su dobile sta su zelele, a da
druga strana nije izgubila. Takvo
resenje je dugoroc¢no i jaca sarad-
nju.

zelimo u svim okolnostima. Aser-
tivan pristup zivotu i ljudima po-
kazuje da je osoba nezavisna i da
prihvata i posStuje prava i mislje-
nja drugih ljudi. Istovremeno, ona
poznaje svoja prava i moze da ih
istakne. Preciznija definicija aser-
tivnosti bi bila sledec¢a: razumna,
prikladna samopromocija.

Osoba sa asertivnim po-
nasanjem jasno izrazava Sta zeli,
kako dozivljava situaciju, Sta o
njoj misli i kako se oseca. Ona
poseduje odgovaraju¢i stepen
samopouzdanja, ne dozvoljava
drugima da je iskoris¢avaju, niti
ona iskoris¢ava druge. Sa posto-
vanjem se odnosi prema partne-
ru, dobar je sluSalac i slaze se sa
onim Sto drugi kazu. Nije zainte-

resovana da pobedi, ve¢ da pro-
Siri mogudénosti. Spremna je da
prizna greske i pravi kompromise.
Ako u neemu nije uspesna, rea-
guje realisti¢no i ne krivi druge.
Izgleda smireno, govori jasno i
razgovetno, odrzava kontakt oci-
ma sa osobom sa kojom komuni-
cira.

U problemati¢nim situaci-
jama mozemo prepoznati nekoli-
ko glavnih tipova ponasanja:

e pasivno ponasanje;

* agresivno ponasanje;

* manipulativno ponasanje;

e asertivno ponasanje, koje je
protivno manipulativhom, uvre-
dljivoj pasivnoj agresiji ili besu.

e odgovorna za svoje postupke;

e ima samokontrolu;

 odlucuje sta zeli da radi;

e sluSsa misljenja drugih ljudi i
pokusava da ih shvati;

e trazi prihvatljivo reSenje za obe
strane.

Cak i kada pratimo pravila
dobre komunikacije, nemoguce
je da ne dode do konflikta, ili da
druga strana ne bude ljuta, bes-
na, napadacki nastrojena. Veoma
c¢esto nas stereotipi ili nac¢in na
koji nas ljudi dozivljavaju spreca-
vaju da nesto uradimo. Odbrana
sopstvenih interesa stvara sliku
da smo odgovorni za ono sto radi-
mo i za sebe. Zbog ovoga je upot-
reba asertivnog pristupa jedan od
glavnih preduslova za proaktivan
pristup.
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Vestine komunikacije u
vezi sa asertivnoscu:
* sposobnost da slusamo i izrazi-
mo empatiju;
* sposobnost da kazemo ne;
e sposobnost da trazimo uslugu;
¢ sposobnost da zamolimo za ko-
rektan kompromis;
e sposobnost da prihvatimo i iz-
razimo pohvalu;
¢ sposobnost da prihvatimo kriti-
ku i kritikujemo;
e sposobnost da razgovaramo
zrelo i odgovorno.

Dodatak 7. Test asertivnosti

Vodstvo

Vodstvo vise nije samo
uloga politi¢ara, izvrsnih direkto-
ra i rukovodilaca. Svako od nas
je u poziciji da vodi nesto u ne-
kom trenutku. U svetu koji pruza
sve visSe prilika i sve vise trazi li¢-
nu inicijativu, vodstvo je Zivotna
vestina koju svako moze da razvi-
je ako zeli da u potpunosti ostvari
svoj potencijal.

Efektivno  vodstvo je
funkcija koja trazi sposobnost i
unutrasnji komfor. Voda je oso-
ba koja ima viziju i ideje, osoba
koja gleda ka buducnosti i vidi
vise i ranije od drugih. Vodstvo
je umetnost da ucinite da ljudi
dobrovoljno urade neki zadatak.
Danasnji voda predvodi tako Sto
osmislja ciljeve i vrednosti, moti-
viSe, podstice inovativnost, odgo-
vornost i posveéenost, otkrivajudi
na taj nacin pun potencijal ljudi i




stvarajudi svet u kome bismo svi
voleli da zivimo.

Tokom prethodnih dvade-
set godina, uloga vode se vezala
za razvoj sledecih osobina: komu-
nikativnost, timski rad, dijalog,
asertivnost, tolerancija prema
razlic¢itosti, visoki moralni kvalite-
ti.

Studija uradena u dva-
deset jednoj evropskoj zemlji na
temu idealnog vode definiSe vodu
kao osobu sklonu tome da ima
viziju, da stremi ka bududnosti,
osobu koja ume da inspirise dru-
ge, okrenuta je postizanju ciljeva,
odlu¢na, stremi ka stalnom nap-
retku i integritetu. Ove vestine su
univerzalne karakteristike koje se
mogu primeniti u svim okruzenji-
ma i u svim zajednicama.

Skeptici se uzdaju u ha-
rizmaticne vode, medutim, treba
uzeti u obzir da su neke hariz-
mati¢ne vode ucinile mnogo zla i
donele mnogo nevolja. Sa ili bez
harizme, voda mora da budi sa-
mopouzdanje, da motivise, afir-
miSe ideju o zajednickoj humani-
tarnoj misiji i da obezbedi uslove
da za nju sazna Sto vise ljudi.
Voda mora da ima jak karakter
i dobre komunikativne vestine.
Voda je drustveno aktivan, dru-
zeljubiv i jako zainteresovan za
ostvarenje zajednickih ciljeva i
interesa. On ima ideje i sposoban
je da ih predstavi na razumljiv i
ubedljiv nacin.
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»Rad je najbolji nacin da razumete od
Cega je neko napravljen”

Karl Gustav Jung

Efikasnost pokazuje nacin
na koji su postavljene smernice
da bi timski rad postigao cilj. In-
teligencija, mastovitost i znan-
je su osnovni izvori, ali ih samo
efektivnost kojom nesto sprove-
demo u delo vodi ka uspehu. Efe-
ktivnost daje odgovor na pitanje
koja je ,prava” stvar koju bi tre-
balo uraditi. Ukoliko smo efikasni,
ostvaricemo uspeh. Prvo treba
odrediti Sta je potrebno da se
uradi (efektivnost), a zatim treba
da nademo nacin da to uradimo
efikasno. Efektivhost se zasni-
va na upornim i neprekidnim
postignu¢ima dobrih rezultata,
uz odrzavanje adekvatnog nivoa
motivacije.

Prema definiciji Stivena
Kovija, efektivnost je ,ravnoteza
izmedu proizvoda, tj. Zeljenih re-
zultata i sposobnosti da se nesto
stvori” (Covey, 1999). Postoji se-
dam navika za odrzavanje visoke
licne efikasnosti:

* budi proaktivan - navika izbora;
* pocni sa vizijom o kraju - navika
vizije;

* odredi prioritete - navika prior-
iteta;

* razmisljaj o pobedi u svakom
slucaju - navika reciprociteta;

e prvo trazi da razumes, a onda
da tebe razumeju - navika uvida;

e budi u harmoniji i sinergi-
ji sa drugima - navika kreativne
saradnje;

* naostri testeru - navika samoo-
bnavljanja.

Da bismo bili uspesni, mo-
ramo jasno postavljati ciljeve,
moramo imati jasnu organizaciju
aktivnosti, odrzavati odgovara-
judi nivo motivacije i biti sposobni
da u kontinuitetu postizemo do-
bre rezultate. Efikasnost je spos-
obnost da ostanemo fokusirani
na svoje ciljeve i zacrtane prior-
itete. Efikasnost ne znaci da pos-
toji manjak emocija. Ponekad je
normalno i korisno izraziti ljutnju,
prezir ili neka druga osecanja.

Efikasna osoba ne ide lin-
ijjom manjeg otpora, vel stisne
zube da bi prevaziSla prepreke,
bori se sa gomilom posla, a pri-
tom uspeva da ocuva zdrav ra-
zum i ravnotezu u svom zivotu.
Kompetencija efikasnosti, koja je
cilj naseg treninga, jeste sposob-
nost pojedinca da obavlja zadat-
ke, da bude koncentrisan na svoj
posao, da prevazilazi probleme i
teSkoce i da ostvari oCekivane ili
predvidene rezultate.

Koje poteskoc¢e mogu sta-
jati na putu do efikasnosti?

Lista potencijalnih  po-
teSkoc¢a zavisi od individualnih
karakteristika, licnog iskustva
i raznih okolnosti u njihovom
nastajanju, prirodi aktivnosti i
sl. Generalno govoredi, teskoce
mogu biti podeljene u dve glavne
grupe:

e spoljni faktori — to su faktori
koji ne zavise od nas, npr. loSi
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vremenski uslovi, predrasude
drugih ljudi, guzva u saobradaju,
nedostatak izvora, loS menadz-
ment i rukovodstvo unutar neke
organizacije, itd.

e unutrasnji faktori — ti¢u se nas
samih, zbog ¢ega se tesko borimo
sa zadatkom i tesko branimo svo-
je misljenje ili stav u grupi ljudi.
Ovi faktori uklju¢uju anksioznost,
strah, bes, stres, fizicki umor,
nedostatak koncentracije i infor-
macija, itd.

Poznavanje prepreka u in-
dividualnom kontekstu je predus-
lov za pronalazenje alata pomocu
kojih mozemo da prevazidemo te
prepreke i popravimo svoje spos-
obnosti.

U ovom poglavlju fokusira¢emo
se na sledece aspekte efikasnos-
ti:

¢ potrebe i motivacija — pozna-
vanje pokretackih mehanizama u
ljudskom ponasanju;

e otvorenost ka novim iskustvi-
ma, kao modan pokreta¢ nase
unutrasnje snage;

e pronalazenje informacija i up-
ravljanje njima;

e proaktivan pristup — kom-
binacija aktivnosti, inicijative i
odgovornosti.

Efikasnost je sposobnost
da se posvetimo zadacima i prob-
lemima koncentrisano i motivisa-
no, kako bismo prevazisli sve pre-
preke i uspeli da izvrSimo zadatak
do kraja. Slozeni razvoj ove kom-
petencije usmeren je ka formiran-
ju niza vestina, poput pravilnog
postavljanja ciljeva i kontrole
vremena, istrajnosti, stalnog




jac¢anja motivacije, sposobnosti
samokontrole i discipline, odrza-
vanja fokusa, pribranosti, otpor-
nosti na stres, prihvatanja pov-
ratne informacije, napornog rada
i samousavrSavanja. Neke od
ovih vestina su detaljno obradene
u Priru¢niku (deo 1. Komunikacija,
deo 4. Otpornost na stres i deo 5.
Planiranje i organizacija).

Potrebe i motivacija —
poznavanje mehanizama koji
pokrecu ljudsko ponasanje

Motivacija je pokretac-
ka snaga svih nasih pokusSaja i
stalno se mora obnavljati. To je
kombinacija unutrasnjih impul-
sa (motiva), i spoljnih impulsa
(stimulansa), koje nam namede
okruzenje.

Motivacija, kao spremnost
osobe da pokaze odredenu ak-
tivnost, zavisi od temperamenta
te osobe, trenutnog raspolozen-
ja i prisutnosti kratkorocnih i
dugoroc¢nih ciljeva. Motivacija
je dinamic¢na varijabla i zahteva
posebnu paznju. Jedna stvar je
biti motivisan, a potpuno druga je
ostati motivisan, posebno kada se
nalazimo u neadekvatnim uslovi-
ma i kada se susre¢emo sa pre-
prekama. Ljudi pronalaze razne
nacine da ostanu motivisani i
predani poslu. Najbitnije je da ne
budemo obeshrabreni neuspe-
hom, kritikom i drugim nepovol-
jnim faktorima. Jedno od osnovnih
pravila kako odrzati motivaciju je
uporediti sebe sa samim sobom
u prethodnom periodu i postaviti
sebi pitanje — odakle smo poce-
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li, kroz Sta smo sve prosli i koliko
daleko smo stigli. Uvek moramo
da se fokusiramo na dostignuda,
bez obzira na to koliko su mozda
trenutno mala i nevidljiva, i ne
smemo da se osvréemo na neus-
pehe.

Motivacija je mehanizam
kojim tezimo ka nekim potreba-
ma, tj. da bismo bolje razumeli i
ophodili se prema motivaciji ljudi,
neophodno je da poznajemo nji-
hove potrebe.

Jedan od najboljih modela
po kome mozemo shvatiti moti-
vaciju jeste piramida hijerarhije
potreba, koju je napravio Abra-
ham Maslov (1908—1970).

Salf-fulfill ment
needs

Prema Maslovu, potrebe
ljudi se ispunjavaju prema nekom
poretku — od najosnovnijih do
najvisih, kao Sto vidimo na tabeli
u vidu piramide.

FizioloSke potrebe se
nalaze na dnu piramide. To znadi
da ¢ovek mora prvo da zadovolji
svoje fizioloske potrebe. Tek kada
to ucini, moze predi na slededi
nivo. Kod nekih ljudi zadovoljava-
nje fizioloskih potreba predstavlja
granicu njihovih zivotnih ciljeva i
zelja.

Medutim, vedina ljudi de
se uskoro osetiti nezadovoljno, pa
slededi nivo ¢ine potrebe za sigur-
nos¢u i blagostanjem — ziveti u
bezbednom okruzenju, imati po-
sao, dom, porodicu, biti okruzen
ljudima koji su podrska, pored ko-
jih se ose¢amo sigurno i zastice-
no. Ako se i ove potrebe ostvare,
dolazimo do drustvenih potreba,
tj. potreba da komuniciramo, raz-
menjujemo ideje, misli, emocije,
ucestvujemo u grupnim aktivnos-
tima, budemo videni i prepoznati
kao aktivni ¢lanovi drustva.

Potom sledi samopo-
Stovanje. Samopostovanje je u
bliskoj vezi sa nasSim socijalnim
potrebama komunikacije i inte-
rakcije sa drugim ljudima, gde ze-
limo biti primedeni i poStovani od
strane drugih ljudi.

Na vrhu piramide je samo-
ostvarivanje. Samoostvarivanje
je potreba c¢oveka da ispolji svo-
je vestine i sposobnosti, da bude
koristan u onome Sto radi. Aktivi-
ranje i zadovoljenje ove potrebe
je povezano sa talozenjem Zzivot-
nog iskustva i mudrosti, sa razu-
mevanjem sistema vrednosti koji
se gradi tokom godina i putem
drustvenih interakcija.
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Prirodno, ima ljudi koji
teze ka ostvarenju visokih pot-
reba, dok su nize potisnute. JoS
jedna specificnost ovog modela
je dinamika ispoljavanja potreba
— ona nije stati¢na i pokrecée se
samo navise, ali periodi¢no me-
nja jacinu i intenzitet. Tokom ovih
promena odredena potreba zau-
zima dominantnu poziciju i pokre-
¢e ponasanje osobe, dok se osta-
le potrebe povlace i imaju manje
aktivnu ulogu. Model predstavlja
stvari u najsSirem smislu i ne bi
trebalo da ga shvatimo bukval-
no, kao ,neosporivu cinjenicu ili
fundamentalnu istinu koja se ne
moze staviti pod znak pitanja“,
kako sam Maslov kaze.




Kako mozemo podstadi
motivaciju?

Postoje razne metode koje
se koriste da bi se povedala moti-
vacija u pojedincu. Jedna od naj-
poznatijih je metoda ,Sargarepe
i Stapa”, tj. koris¢enja nagrade i
kazne kao povratne informacije
za nesto Sto smo dobro uradili ili
nismo. Problem kod ovog meto-
da je Sto se efekat podsticaja, tj.
.Sargarepe”, brzo istrosi, pa tre-
ba traziti drugi.

Nabroja¢éemo sledeée na-
¢ine kako mozemo da povedamo
motivaciju kod pojedinaca, po-
sebno kod ucenika u Skoli. To su:
e zanimljivi zadaci;
 obilje informacija;

e uc¢esScée u donosenju odluka;
* nezavisnost;
ejednakost medu ¢lanovima tima.

Svi vole
da rade nesto sto im je uzbudlji-
vo i interesantno, posebno kada
je u pitanju posao ili neki Skolski
zadatak. Uloga vode je da proceni
ko je pogodan za dati zadatak i da
prati da li je zadovoljan ili ne dok
radi na zadatku. Svaka aktivnost
ima i svoju nezanimljivu stranu,
naravno, i to se ne moze izbedi,
ali uz adekvatan trud i mastovi-
tost, svaka aktivnost se moze
sprovesti u delo. Prilikom raspo-
redivanja zadataka mora se tezi-
ti ravnotezi i naravno, moraju se
angazovati ljudi prema njihovim
jac¢im stranama.

Nepre-
stano informisanje ucenika o de-

YESSS - YOUNG ENTREPRENEURS AT SECONDARY SCHOOLS
2019-1-5101-KA201-060381

Savanjima u skoli je klju¢ uspeha.
Da bi se osetili kao deo zajednice,
moraju stalno da dobijaju infor-
macije o trenutnoj situaciji, pla-
novima za bududnost i postignu-
tim rezultatima, promenama koje
se vrse, novim mogucénostima
koje im se pruzaju, itd. Ucenici
ne samo da bi trebalo da imaju
pristup ovim informacijama, ved
bi trebalo da budu u moguénosti
da o njima diskutuju sa nastavni-
cima i administrativnim radnici-
ma.

Kada dozvolimo ucenici-
ma da ucestvuju u diskusijama i
donosenju odluka, znacajno po-
vedavamo stepen njihove empa-
tije u Skolskom zivotu. Moguénost
donosenja odluka stvara inicijati-
vu da se traze nove mogudnosti i
koriste nove ideje kada se suoci-
mo sa teSko¢ama i raznim proble-
mima. Naravno, ucenici bi trebalo
da budu svesni rizika i odgovor-
nosti koje iz ove mogudénosti proi-
zilaze.

Ucenicima
uvek treba dati neki stepen slobo-
de, a napredak treba procenjivati
po jedinstvenom kriterijumu. Oni
mogu da koriste ovu fleksibilnost
da bi popravili svoju efikasnost
dajudi nove ideje tokom rada.

Prepo-
znavanje vrednosti necijeg rada
je uvek na ceni, a ignorisanje je
propustena prilika. Jedno puko
»Hvala ti” priblizava ulenika timu,

odeljenju i Skoli. Izre¢eno u pravo
vreme, postaje mocdan stimulans.
Pohvalu treba koristiti kad god je
moguce.

Ove metode su povezane
sa tzv. spoljnom motivacijom, koja
se formira pod uticajem spoljnih
faktora. Medutim, unutrasnja mo-
tivacija, ona koja se zasniva na
licnom razumevanju, vrednosti-
ma i pogledu na svet, mnogo je
stabilnija. Nju definiSu li¢ni para-
metri i karakteristike medu kojima
su otvorenost za nova iskustva,
proaktivan pristup i sposobnost
upravljanja informacijama.

Otvorenost ka novim
iskustvima kao mocan
podsticaj ka promeni i razvoju

Ovo je osnovna dimenzija
licnosti, koja je, nazalost, manje
poznata i isto toliko potcenjena u
razvoju kompetencije efikasnosti.
Otvorenost ka novim iskustvima
kombinuje osobine poput aktiv-
ne maste, estetske osetljivosti,
promisljanja o sopstvenim oseca-
njima, trazenja raznolikosti, inte-
lektualne radoznalosti, kao i ne-
zavisnost misljenja i procena.

Za rad u Skoli vazni su
otvorenost ka novim iskustvima u
kombinaciji sa razvojem saradnje.

Pojedinci koji su otvoreni
ka novim idejama i iskustvima su
radoznali u vezi sa spoljasnjim i
unutrasnjim svetom, a njihov Zi-
vot je bogat novim iskustvima.
Oni spremno prihvataju nove
ideje i netradicionalne vrednosti,
uce i iz dobrih i iz loSih iskustava.
Osobe otvorene ka novim ideja-
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ma i iskustvima imaju sklonost da
sumnjaju u autoritete i spremno
prihvataju nove eticke, drustvene
i politicke ideje. To ne znadi da su
ovakve osobe nepricincipijelne.
To znacdi da pojedinci koji ima-
ju otvorena shvatanja mogu da
vrednuju sistem u kome se nala-
ze, podjednako svesno kao i tra-
dicionalisti.

S druge strane, postoje i
ljudi koji nisu toliko otvoreni ka
novim idejama i iskustvima. Oni
imaju konzervativniji pristup. Oni
viSe vole poznato od novog, emo-
cionalno su uzdrzani, njihova in-
teresovanja su manja, ponekad
povrsna. Zatvaranje sebe prema
novim iskustvima ne znaci nuzno
postojanje neprijateljske netole-
rantnosti i autoritativne agresije.

Otvorenost ka novim isku-
stvima nema veze sa inteligen-
cijom. Neki izuzetno inteligentni
ljudi su zatvoreni ka novim vidici-
ma, i obratno.

Otvorenost ka novim isku-
stvima je slozena osobina li¢nosti
koja se u razli¢itim stepenima is-
poljava u jednom ili viSe slededih
aspekata razvoja oblasti funkcio-
nisanja pojedinaca:

Ovi ljudi imaju bujnu
mastu i sanjaju i u snu i na javi.
Oni ne sanjaju da bi pobegli od
stvarnosti, ve¢ da bi stvorili zani-
mljiv unutrasnji svet. Oni veruju
da je njihova mastovitost uslov za
ispunjen i kreativan zivot. Oni su
suprotnost obi¢nijim ljudima, koji
vise vole da razmisljaju o onome




Sto u tom trenutku treba da odra-
de.

Ljudi koji imaju oselaj za
lepo, imaju smisao i intereso-
vanje za umetnost i muziku. Ne
moraju nuzno da budu talento-
vani za muziku ili umetnost, ili da
imaju ono Sto vedina zove ,, dobar
ukus*“, ali ih njihova interesovanja
nagone da uvek sagledaju Siru
sliku nec¢ega u polju umetnosti.

Ljudi koji lako i otvoreno iz-
razavaju osecanja imaju drugadiji
pogled na zivot i okruzenje. Njima
su osecanja veoma bitan aspekat
u zivotu i oni poseduju razvijeniju
emocionalnu inteligenciju. Ljudi
koji imaju razvijeniju emocional-
nu inteligenciju ispoljavaju sve
vrste ose¢anja mnogo dublje i iz-
razenije.

Otvorenost se manifestu-
je i nasom Zeljom da se angazu-
jemo, da zelimo da ucestvujemo
u raznim aktivnostima i budemo
deo njih. Ljudi koji vole da se an-
gazuju uglavnom imaju neki hobi
i vole promene i skok u nepozna-
to.

Izrazava se ne samo kao
aktivni razvoj intelektualnih in-
teresovanja, vec i kao spremnost
da prihvatimo nove i nekonvenci-
onalne ideje. Ljudi koji poseduju
intelektualnu radoznalost vole da
filozofski diskutuju, vode razgo-
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vore na razlicite teme, Sale se i
nadmudruju sa drugim ljudima.
Otvorenost ka idejama ne znadi
nuzno visok intelektualni potenci-
jal, iako moze da stimulise njegov
razvoj i manifestaciju u mnogim
oblastima.

Otvorenost ka novim vred-
nostima je nasa spremnost da
uvek i nanovo procenjujemo svo-
je drustvene, politicke i religiozne
stavove. Ljudi koji cene vrednos-
ti preispituju zvani¢ne institucije
i autoritet i utvrdene vrednosti
i tradicije, i uvek se angazuju u
drustvenom i politickom zivotu.

U svetu u kome zivimo, in-
formacije dopiru bukvalno sa svih
strana, zbog c¢ega nasa efektiv-
nost u bilo kojoj aktivnosti prois-
tice iz sposobnosti da pronademo
i baratamo informacijama u zavi-
snosti od svojih potreba.

Okruzeni smo informacija-
ma iz svih mogudih pravaca — iz
medija, knjiga, novina, ¢asopisa,
sa interneta. Nesumnjivo smo
preplavljeni i koli¢inom i raznovr-
snoscu informacija o svakoj temi.
Jedan od najbitnijih izvora naseg
saznanja su informacije, koje uti-
¢u na odluke koje pravimo, i da
bismo doneli neku odluku, mi te-
zimo ka tome da prikupimo sto
vise informacija. U danasnje vre-
me je paradoksalna c¢injenica da,
Sto viSe informacija posedujemo,

to smo manje sigurni u to koje in-
formacije su najznacajnije. Zbog
ovoga je sposobnost da pronade-
mo i iskoristimo informacije naro-
¢ito znacajna za nasu efektivnost.

Bez obzira na obilje infor-
macija do kojih mozemo dodi u
danasnje vreme, moramo stedi
sposobnost da prikupimo tac¢ne i
bitne informacije, da iskoristimo
razne izvore, da nam té informa-
cije budu od znacaja, da umemo
da koristimo bazu podataka, in-
ternet i sve izvore putem kojih
pristizu informacije.

Glavne karakteristike koje
odlikuju informacije kao dobar iz-
vor podataka su:

* jasnoda (postize se putem vizu-
alizacije, prakti¢nih primera);

e jednostavnost (postize se
upotrebom razumljivog jezika);

e kontekst (postize se predsta-
vljanjem Sire slike na kojoj se
naglasava ono sto je vazno);
 sistemati¢nost (postize se pre-
ispitivanjem li¢nih iskustava i
aktivnosti, pronalazenjem veza i
uzro¢no-posledi¢nih odnosa);

e entuzijazam (postize se izaziva-
njem uzbudenja, interesovanja,
emocionalne stimulacije);

e znacenje i primena (ostvarivo
otkrivanjem/davanjem znacenja
onome Sto se radi, prakti¢cnom
primenom).

Metod sedam pitanja nam
pomaze da ustanovimo bitnost i
verodostojnost informacija:

e tema, inicijator — KO?
¢ kome je informacija bitna — ZA
KOGA? SA KIM?
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* mesto — GDE?

* vreme — KADA?

* nacin — KAKO?

« cilj, razlog — ZASTO?

Shodno informacijama
koje dobijemo ili prikupimo, mi
donosimo odluke. DonoSenje
odluke je zasnovano i na nasem
iskustvu i znanju.

Pojmovi podatak, informa-
cija, znanje su sinonimi za tradici-
onalnu komunikaciju, zato sto su
uslovljeni jedan drugim, medu-
tim, da bismo razumeli osnovu
informacija, korisno je uoditi i raz-
like izmedu ovih pojmova.

e Podatak — zbir cinjenica, no-
vosti koje se odnose na realnost,
mozemo ih ignorisati ili ih sac¢uva-
ti za neku bududu upotrebu — oni
predstavljaju potencijalnu infor-
maciju.

e Informacija — podatak koji do-
bija smisao i znacaj koji mu pripi-
sujemo.

Podatak postaje informacija samo
kad iz njega mozemo da izvuce-
mo znanje.

e Znanje — ono sto pojmimo kada
prikupimo podatke i informacije,
stavimo ih u neki kontekst i po-
vezemo ih odredenim okolnosti-
ma; svrha znanja je razumevanje
okolnosti i pronalazenje objasnje-
nja za ono Sto se desava.

Najbogatiji i najdostupniji
izvor informacija u danasnje vre-
me je internet. Medutim, on nije
100% pouzdan izvor. Informacije
koje nademo na internetu mogu
biti zastarele, pogresne, zbunju-
ju¢e, mogu nas navesti na pogre-
San tragisl.




Nazalost, nije lako utvrdi-
ti koje su informacije verodostoj-
ne, a koje ne. Pomenuéemo neke
kriterijume pomocu kojih ¢emo
otkriti da li je informacija verodo-
stojna:

e pravovremenost;

e verodostojnost — ako izvor sa-
drzi ocigledno neta¢ne informaci-
je, mi se intuitivno stitimo od njih;
e pristupacnost — lako za nalaze-
nje i upotrebu;

¢ dostupnost dodatnih usluga —
izvoz fajla, odabir opreme, pretra-
zivaca, mogudénost da se postavi
pitanje;

e cena — kvalitet informacija je
nesto Sto se Cesto plada;

e linkovi i reference — vazni do-
kumenti sadrze reference izvora
putem punog imena (ne samo ini-
cijala);

e ekspertiza — ime autora i/ili
institucije moze biti ozbiljan po-
kazatelj, pouzdanost autora se
takode moze proveriti konsulto-
vanjem enciklopedija, recnika ili
eksperata u toj oblasti. Dobri au-
tori ¢esto bivaju citirani.

Proaktivan pristup —
kombinacija delanja,
inicijative i odgovornosti

Proaktivni pristup je wu
vezi sa prirodnim interesovanjem
jedne osobe za svet oko nje i os-
likava sposobnost da se aktivno
traze prilike, uestvuje u raznim
aktivnostima i uti¢e na ono Sto se
deSava oko nas.

Ukoliko zelimo da pos-
tignemo nesto, moramo biti ak-
tivni i proaktivni. Onaj ko zeli da
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se dokaze, da postigne uspeh,
mora biti zainteresovan za ono
Sto se desava, voljan da ucestvu-
je u aktivnostima u profesional-
nom i liécnom zivotu i da ima isti
pristup resavanju problema.

Proaktivni smo kada smo
spremni da se posvetimo ne¢emu
i da preuzmemo viSe od uobica-
jene odgovornosti. To ukljucuje i
prepoznavanje mogucnosti, tra-
zenje alternative i resenja, koja
¢emo iskoristiti da bismo nesto
sproveli u delo. Proaktivna osoba
se ne predaje: prepreke postoje
da bi se prevazisle. Ali, proakti-
van stav ne znaci bezglavo jurca-
nje i preuzimanje odgovornosti u
svakoj prilici. Proaktivni ljudi ne
razmisljaju samo o sebi, ve¢ i o
drugima.

Proaktivan pristup je u di-
rektnoj vezi sa motivacijom i na-
Sim potrebama i ovakav pristup
je jedna od navika efikasnih ljudi,
o ¢emu smo vec pricali u predsta-
vljanju ovog dela prirucnika.

Ostali bitni elementi u vezi
sa proaktivnim pristupom koji su
pomenuti u raznim odeljcima na-
Seg priru¢nika su:

e sposobnost da postavljamo pi-
tanja, deo 1, Komunikacija;

e asertivnost, deo 2, Timski rad;
e briga za psihofizi¢cko blagosta-
nje, deo 4, Otpornost na stres;

e upravljanje vremenom, deo 5,
Planiranje i organizacija;

e kreativnost, deo 6, Kreativnost
i novine.

Uprkos proaktivhom
pristupu i stavu, svi smo mi ljudi
od krvi i mesa i mozemo dozive-

ti mentalnu blokadu, sto je jedna
od najc¢escih barijera za proaktiv-
ni pristup. Slede predlozi kako da
prevazidemo mentalne blokade:
* Ne panicite. DiSite i opustite se.
Fokusirajte se na sadasnji trenu-
tak.

e Prihvatite prepreke kao uslov i
izazov da nadete bolje resenje.

» Pokusajte da na viSe nacina for-
mulisete ono Sto treba da uradite.
* Napisite listu stvari koje ne mo-
zete da promenite.

* Napisite listu stvari na koje mo-
Zete da uticete.

« |S¢itavajte Sta ste napisali na li-
stama i dozvolite sebi da postav-
ljate pitanja.

* Objasnite detaljno razlicite mo-
guénosti koje su vam pale na pa-
met.

Zadovoljni ljudi, oni sa os-
mehom i na licu i u srcu, umeju
da naprave ravnotezu u zivotu.
Njihov Zivot je stabilniji. Oni se u
teSskim vremenima oslanjaju na
ljubaznost i mir. Evo saveta kako
da postignete to stanje:

1. Shvatite Sta zelite od Zivota i
Zivite takav zivot!

2.Upoznajte sebe, usavrsite vesti-
ne i stalno se razvijajte!

3. Radite na svom samopouzda-
nju!

4. Ne postavljajte sebi previsoke
ciljeve, nagradite sebe i za male
uspehe!

5. Rizikujte. Ne plasite se!

6. Smejte se!

7. Radite ono Sto volite da radite!
8. Budite u dobroj fizi¢koj formi!
9. Brinite o svom psihickom bla-
gostanju!
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10. Okruzite se vedrim ljudima!
11. Obratite paznju na one koji su
vam zaista bitni u Zivotu!




»Stres kao naucni koncept ima
nesrecu da je nasiroko poznat, a da
se veoma malo razume”

Hans Seli

Tema stresa i njegovog
uticaja na pojedinca je veoma ak-
tuelna. Svet se toliko brzo menja
da ne stizemo da se prilagodi-
mo uslovima koje nam namece.
Nema puno stvari koje su ostale
stabilne i nepromenjene u 21.
veku, tako da sve ovo moze do-
vesti do zebnje i stresa. Stres uti-
¢e na nase zdravlje i ponasanje.
Svetska zdravstvena organizacija
definiSe stres kao bolest 21. veka,
koja dobija dimenzije druge pan-
demije. Stres cCini da se ose¢amo
loSe i smanjuje nasu radnu spo-
sobnost. Sposobnost da se nosi-
mo sa stresom je veoma bitna.
Ova kompetencija se definise kao
sposobnost i spremnost pojedin-
ca da se ponasa na konstruktivan
nacin i da dela prikladno pod uti-
cajem stresa.

Kada smo pod stresom,
nas mozak radi ubrzano pod uti-
cajem velikog broja informacija da
bi doneo brzu i adekvatnu odluku
u odlucujucoj situaciji, koja moze
biti pretnja, pritisak, kratak rok...
Ovo je takozvana ,bori se ili bezi”
reakcija. U proslosti, pretnje su
uglavnom bile fizicke prirode, za
razliku od 21. veka, kada se ter-
min pretnja odnosi i na socijalne i
licne odnose.

Stres je individualni fenomen.
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Pritisak koji neko dozZivljava se
moze osetiti na razlicite nacine, u
zavisnosti od pojedinca i njegove
otpornosti na stres — ono Sto je
za nekoga stresno, za nekog dru-
gog moze biti normalno, pa cak i
prijatno.

Stres obi¢no ima nega-
tivnu konotaciju, ali Cesto moze
da nam bude od pomodci. Postoji
eustres (pozitivan stres) i distres
(negativan stres). Pozitivan stres
nas stimuliSe, daje nam energiju
da radimo bolje, Cini nas jacim —
zato sto imamo na umu da ¢emo
postic¢i uspeh nakon izvrsenog za-
datka, te smo uglavhom, nakon
toga, prijatno umorni. Negativan
stres nas cini napetim, nervo-
znim, umornim, neispavanim, i
utice negativno na nase telo i psi-
hu.

Moramo da uredimo sebi
Zivot tako da budemo sposobni
da se izborimo sa svim aspek-
tima stresa. Veoma je bitno da
procenimo koliko smo otporni
na stres, koliko resursa imamo i
koji su to resursi. Jos jedna bitna
stvar je znati kako izadi na kraj sa
stresom. Sta je bitno da bismo se
nosili dobro sa stresom? Samo-
pouzdanje verovatno ima kljuc-
nu ulogu. Ako verujemo u sebe i
smatramo da se mozemo izboriti

sa situacijom, izgledi da ¢emo us-
peti su veci. Moramo da gledamo
na prepreke kao na izazove, a na
neuspeh kao na nesto Sto se nor-
malno moze desiti u zivotu.
Otpornost na stres se fokusira na:
* tipove stresa;

* izvore stresa;

* manifestacije stresa — simpto-
me stresa;

* nacine na koje se borimo sa
stresom;

* moc pozitivnhog razmisljanja;

e zdrav stil Zivota.

Svet u kome zivimo se
brzo i neprestano menja, Sto vodi
ka brzem i stresnijem nacinu zi-
vota. Stres utice na kvalitet Zivo-
ta, efikasnost na poslu i na nase
fizicko i mentalno blagostanje.

Svi dozivljavamo stres, i
shodno vremenu u kome zivimo,
moze se reci da smo neprestano
pod stresom. Stoga, vrlo je bitno
razviti otpornost na stres da bis-
mo se zastitili od njegovih spolj-
nih uticaja, a i da bismo bili efi-
kasniji na poslu.

Stres je reakcija naSeg
tela na bilo kakav psihicki ili fizic-
ki napor koji utiCe na naSe telo,
misli, osecanja i drustveni zivot.
Stres nije rezultat samo jednog
faktora, i svi dozivljavamo i pre-
Zivljavamo stres drugacije. Nacin
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na koji ¢emo doziveti stres zavisi
od nase li¢nosti i karaktera, tem-
peramenta, motivacije, obrazo-
vanja i socijalnih vestina.

Ali, prema modernoj nau-
ci, svi mogu da poboljSaju svoje
funkcionisanje u stresnim situa-
cijama ako imaju odgovarajucu
obuku i podrsku.

Osnovi podaci o stresu -
tipovi i izvori stresa

Termin stres je preuzet iz
fizike i prvi put ga je pomenuo jos
1930. godine naucnik i endokri-
nolog Hans Seli, koji je postavio
osnove teorije stresa. Po njemu,
stres je odgovor naseg tela na
zahteve sa kojima se svakodnev-
no susre¢emo.

Ovu definiciju je prihvatila
Svetska zdravstvena organizacija
1972. godine na Medunarodnom
simpozijumu o stresu u Stokhol-
mu.

Kako tvrdi Seli, eksperi-
menti na pacovima pokazuju da
je bioloski odgovor na ,opasne
agense”, kao sto su prehlade,
operacije, prekomerno vezbanje,
subletalne doze lekova, stereoti-
pni trofazni obrazac, bez obzira
na prirodu pretnje: posle pocetne
faze alarma sledi stadijum otpo-
ra koji na kraju dovodi do opste

Erasmus+ Proge
of the European Union



iscrpljenosti organizma ako izlo-
zenost Stetnim agensima duze
traje. Seli smatra da je to oblik
odbrane sli¢an imunitetu, opstem
procesu adaptacije koji predsta-
vlja ,,opSti napor organizma da se
prilagodi novonastalim okolnosti-
ma*“. On je otkrio da se to odnosi
i na sve zivotinjske vrste, pa i lju-
de.

Psiholog Valter Kenan, ba-
vedi se slicnim problemima, pre-
poznao je mehanizam homeosta-
ze i tzv. ,bori se ili bezi“ reakciju.
Ova instinktivna reakcija je razvi-
jena kada su nasi preci morali da
budu na stalnom oprezu da bi se
sacuvali od napada divljih zivoti-
nja i drugih neprijatelja. Kada se
telo suocdi sa opasnoscéu, ono se
postavi u odbrambeni stav, prep-
lavi se hormonima koji ubrzavaju
puls, povecdavaju krvni pritisak,
podizu energiju i pripremi nas da
se izborimo sa problemom. U da-
nasnje vreme je malo verovatno
da ¢emo se suociti sa pretnjom
da budemo pojedeni, ali se vero-
vatno svakodnevno suocavamo
sa visestrukim izazovima. Kenon
je istakao nacin na koji su ovi fi-
zioloSki procesi regulisani pazlji-
vo koordinisanom saradnjom
izmedu autonomnog nervnog sis-
tema i endokrinih Zlezda, uvodedi
termin ,homeostaza” da bi opi-
sao adaptivne mehanizme koji su
ocuvali funkcionalnu stabilnost u
uslovima promene zivotne sredi-
ne.

Cak i ako nam se ne ¢&ini
tako, svaka promena je za nas
stres. To vazi i za pozitivnhe pro-
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mene kao Sto su pronalazenje
zeljenog posla, vencanje, rodenje
deteta, selidba u bolji dom.
Takode, pravimo razliku izmedu
akutnog i kumulativhog stresa.
Akutni stres je intenzivna reakcija
tela na pretnju, stvarnu ili zamis-
lienu, koja moze ugroziti nase fi-
zicko ili psihi¢ko blagostanje. Aku-
tni stres je Cest kada se nademo u
kriti¢nim ili neocekivanim situaci-
jama, poput prirodnih katastrofa,
napada, ali i smrti voljene osobe
ili gubitka posla. Ovaj tip stresa
troSi ogromnu koli¢inu fizioloskih
i emotivnih resursa i moze brzo
izazvati fizicke simptome ako se
ne deaktivira na vreme. Kada
je nivo stresa na visokom nivou
duze vremena, tada govorimo o
kumulativhom stresu. On nasta-
je kada smo stalno izlozeni situ-
acijama koje stvaraju napetost i
kada ne mozemo da prestanemo
da brinemo. Ovaj tip stresa ¢esto
vodi ka apatiji i neorganizovanom
ponasanju, stvarajudi na taj nacin
anksioznost, negativnost i zabri-
nutost.

Izvori stresa

Navedeni tipovi stresa
mogu nastati od:
« faktora okruzenja (spoljni iz-
vori): vaznih zivotnih promena,
posla, problema u ljubavnoj vezi,
finansijskih tesSkoca, dece i njiho-
vog ponasanja;
e licnih karakteristika svake oso-
be (unutrasnji izvori): nerealnih
ocCekivanja, perfekcionizma, pesi-
mizma, niskog nivoa samoproce-
ne, niskog stepena tolerancije na
neizvesnost.

Dodatak 8. Lista izazivaca stresa

Lista izazivaca stresa po-
kazuje da dogadaji koji dovode
do stresa uopste nisu negativni,
naprotiv! Zajedni¢cka karakte-
ristika pozitivhog i negativnhog
stresa je da se uvek radi o nekoj
promeni, ali je negativan stres
obi¢no povezan sa gubitkom ili
mogucénoséu da se on desi, dok
je pozitivan stres povezan sa iza-
zovom i pozitivnim ocekivanjima.
Slededa razlika je kako ova dva
stresa uti¢u na ljude. Kod eustre-
sa (pozitivhog stresa) osedamo
dobar umor, zato Sto smo zado-
voljni postignutim. Distres (nega-
tivan stres) deluje destruktivno i
obi¢no se kombinuje sa negativ-
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nim emocijama. Koristan stres je
zlatna sredina. Stres je rezultat
ne samo uticaja odredenih stimu-
lansa (izazivaCa stresa), veé se
ispoljava u vidu odsustva dovolj-
ne stimulacije, pa je nemogude
ispuniti odredene potrebe.
Stres sam po sebi nije ni dobar ni
loS; on je deo zivota; on cini zivot
interesantnim, prijatnim i uzbu-
dljivim. Stres mobilise potencijal
nase energije. MotiviSe nas da
damo sve od sebe i u odgovara-
ju¢im dozama poboljSava rezulta-
te i podstic¢e osedaj zadovoljstva.
To znac¢i da ne mozemo
da izbegnemo stres. Dobro je
probati nove stvari, ne izbega-
vati izazove. Medutim, moramo
da budemo svesni na kom nivou
napetosti mozemo da se borimo

Primer:

taj napor ubiti.

Svetski rekord u tréanju na 100m za muskarce je 9,58s, ali na 1000m
nije deset puta vedi (95,8s), vec iznosi 2min i 11s.

Drugim rec¢ima, ¢ovek se moze napregnuti da postigne znacajan re-
zultat (ili da podnese visok napor i napetost), ali ¢e ga na duge staze

Odgovor na prevelike zahteve mora biti pra¢en odmorom!

Kriti¢na ,tacka zasi¢enja” pod uticajem stresa se prelazi u tre-
nutku kada ne mozemo vise da se borimo sa poslom koji imamo za
taj dan i kada dolazi do osecdaja disbalansa izmedu nasih zahteva i

dostupnih izvora.

Primer:

Ako su zice violine previSe labave, ne¢emo modi da sviramo. Ako
su prenapete, mogu da puknu u svakom trenutku. Samo ukoliko po-
desimo zice da budu ni previSe zategnute niti previse labave, moci
¢emo da sviramo violinu. Taj balans vazi i za stres.

Cotunced by te
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rasmuss Prog
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Jerks—Dodsonov  princip
tvrdi da se do vrhunca rezultata
stize pri srednjem nivou stresa
ili uzbudenja. PreviSe ili premalo
uzbudenja dovodi do slabijih re-
zultata i rizi¢an je za zdravlje. Ovo
je poznato i kao obrnuti U-model
uzbudenja.

Prema kognitivnoj teoriji
americkog psihologa Lazarusa,
nije bitan izvor stresa, ve¢ nacin
na koji ¢éemo se izboriti sa njim.
Ako promenimo svoj odnos pre-
ma stimulaciji, promenice se tip i
intenzitet reakcije, tj. promenice
se efekat izazivaca stresa.

Stres nije prioritet ni ok-
ruzenja ni licnosti i nemogude ga
je iscrpeti teorijom podsticaj—re-
akcija. On predstavlja odredeni
odnos izmedu li¢nosti i okruze-
nja. lzazivac¢ stresa ima potenci-
jal da izazove stresnu reakciju, ali
samo misaoni proces osobe moze
to zapravo da uradi. Mogude je
predstaviti ovaj odnos kao meta-
foru putovanja u pet faza:

1. nova situacija (podsticaj),

2. interpretacija (kognitivna pro-
cena),

3. emocionalni odgovor,

4, fizioloSki odgovor i

5. reakcije u ponasaniju.

Nasuprot njemu, Hobfol
se sluzi ekonomskom metafo-
rom i tvrdi da, kada su ljudi pod
stresom, oni streme da sacuvaju
svoje izvore. Izvori su nase licne
vrednosti. Izvori mogu biti mate-
rijalne vrednosti, npr. kuéa, au-
tomobil, novac, ali i uslovi zivota
— prijatelji, posao, li¢ni kvaliteti,
sposobnosti, ocekivanja, vesti-
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ne, znanje ili druge vrednosti. Do
stresa dolazi kada su gorenave-
dene vrednosti ugrozene.

Dodatak 9. Inventar manifestaci-
je stresa

Kako se manifestuje stres

Visoka ili produzena emo-
cionalna napetost moze postepe-
no ili akutno dovesti do neurotic-
nih stanja, posle kojih se mogu
javiti i organska oboljenja. Zbog
toga se povecava broj obolelih od
kardiovaskularnih bolesti, bolesti
digestivhog trakta, alergija, ko-
znih bolesti, bolesti nervnog sis-
tema.

Bes, ljutnja, tuga, uvrede,
strahovi, zastrasivanje, spadaju u
loSa emocionalna iskustva i njiho-
ve posledice se mogu odraziti na
nase zdravlje odmah ili tek nakon
nekog vremena. Ona mogu osta-
ti u centralnom nervhom sistemu
¢ak i kada je izvor stresa nestao.
U ovim situacijama napetost se
prenosi na vegetativni nervni sis-
tem, odakle prelazi na organe i
izaziva burnu reakciju na svaku
situaciju.

Stres se manifestuje i na
fizickom i na mentalnom nivou, i
takve manifestacije uti¢u na nase
zdravlje, samopouzdanje, soci-
jalizaciju i mnoge druge faktore.
Vrste stresa su:
¢ nagomilani, kumulativni stres —
on je rezultat tenzije koja je Cesta,
dugo traje i nakuplja se. Kumula-
tivni stres je zapravo velika fizi¢-
ka i psihicka iscrpljenost, kada su
svi izvori u naSem organizmu po-

troSeni. Ukoliko se ne primirimo,
mozemo sagoreti;

e akutni, traumatski stres — za
razliku od kumulativhog stresa,
koji se nagomilava vremenom,
akutni stres je rezultat nekog oki-
daca, trenutka, neke traumaticne
situacije koja nas prosto razbo-
li i ostavlja trag na nama. Poce-
tna reakcija pojedinca moze biti
buran protest ili nesposobnost da
se shvati Sta se desilo.

Dodatak 10. Manifestovanje
stresa

Kako da se borimo sa stresom

Ne postoji pilula protiv
stresa. Svako ima svoj nacin kako
se bori protiv stresa. Da li je to
rad u basti, sport, muzika, slikar-
stvo, joga, planinarenje, setnje...

Ne deluje na svakog svaka
metoda. Medutim, postoji uvreze-
no pravilo da svi mozemo svesti
kolicinu stresa na minimum uko-
liko nademo nesto sto nam odgo-
vara i Sto nas opusta, da bismo
bili jaci, zdraviji i da bismo pobolj-
Sali kvalitet zivota.

Savladavanje stresa se
uglavnom definiSe kao trud koji
moramo uloziti da bismo smaniji-
li gubitak, pretnje, losa iskustva
kroz koja prolazimo.

adaptivni nacini da
smanjimo stres vode ka uspehu,
dobrom raspolozenju, motivaciji
i svesnosti da mozemo da preb-
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rodimo svaki problem u svom ok-
ruzenju. Stres treba doziveti kao
izazov i kao preduslov da stekne-
mo dodatno iskustvo.

Ovaj model zagovara tezu
da je stres zapravo promena koja
¢e pozitivno uticati na nas. Pro-
mena je i lek i izvor stresa. Da bi
bilo tako:

* moramo promeniti nacin na koji
razmisljamo;

e moramo promeniti ponasanje i
ciljeve;

e moramo promeniti stil Zzivo-
ta i napraviti balans izmedu pri-
vatnog i poslovnog Zivota.

neadaptivan
stres izaziva stalnu tenziju, i s
obzirom na to da se nagomilava,
tenzija postaje izvor stresa. To
moze dovesti do nezdravih navi-
ka:
e prekomernog konzumiranja al-
kohola, lekova, neumerene kupo-
vine, kockanja;
* bekstva u bolest;
* agresivnog ponasanja.

Danas su psiholozi uje-
dinjeni oko priznavanja dva tipa
strategija za borbu sa stresom:
problemski orijentisane strategije
i strategije orijentisane na emoci-
je.

imaju cilj da up-
ravljaju problemom koji je izazvao
negativan stres ili da ga modifiku-
ju. Primena POS je najefektivnija
u situacijama koje se potencijalno
mogu kontrolisati, tj. u situacija-
ma u kojima osoba moze uciniti




nesto konkretno da spreci, elimi-
nise ili smanji izvor stresa. Na pri-
mer, ako se ocekuju otpustanja,
problemski orijentisane strategi-
je zaposlenog mogu da ukljucuju
Stednju novca, prijavu za drugi
posao, obucavanje kako bi se po-
vecala verovatnoda zaposljava-
nja ili naporan rad na trenutnom
poslu kako bi se smanjila vero-
vatnoda da se dobije otkaz.

imaju cilj da regu-
liSu emocionalni odgovor na pro-
blem, tj. da smanje emocionalni
stres. Ova forma je najprimenlji-
vija kada se stresna situacija ne
moze kontrolisati, tj. kada osoba
ne moze da uradi niSta da spre-
¢i, eliminise ili smanji izvor stre-
sa. Zato Sto postoji mnogo nacina
da se smanji negativni stres, ova
strategija ukljucuje Sirok opseg
odgovora, od samoumirujucih
(npr. opustanje, trazenje emocio-
nalne podrske) preko iskazivanja
negativnih emocija (npr. vikanje,
plakanje) do fokusiranja na ne-
gativne misli (npr. promisljanje)
i pokusaja da se izbegne stresna
situacija (npr. izbegavanje, pori-
canje, mastanje). EOS ukljucuje
promenu kognitivnih stereotipa -
spoznavanje situacije iz razlicitih
uglova radije nego iz prethodnih
sli¢nih situacija koje su dovele do
negativnih posledica. Zbog toga
razlic¢iti ljudi imaju razli¢itu otpor-
nost na stres.
Problemski i emocionalno
orijentisani mehanizmi mogu da
olaksaju jedan drugom. Efektivan
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problemski orijentisani mehani-
zam smanjuje pretnju, a samim
tim i negativni stres koji stvara ta
pretnja. Efektivan emocionalno
orijentisani mehanizam smanjuje
negativan stres, c¢inedi mogudéim
da se problem sagleda mirnije i
tako mozda dovede do boljeg pro-
blemski orijentisanog mehaniz-
ma. Zbog medusobne povezano-
sti ova dva mehanizma, korisnije
je posmatrati ih kao dva komple-
mentarna dela, umesto kao dva
potpuno razli¢ita i nezavisna.

Kontrola stresa se odno-
si na sposobnost ljudi da prave
slobodne izbore. Prvi korak je
identifikovati uzrok stresa i pro-
ceniti situaciju.

Prilagodljivo ponasanje
zahteva svrsishodnu aktivaciju i
razvoj svih ljudskih sposobnosti.
Ucenje o ovome je trajan proces.
Kako bismo imali dugoroc¢ne re-
zultate, ono Sto je nuceno treba
postati filozofija i nacin zivota.
Proces rasta se olakSava upotre-
bom slededih pravila:
¢ Uvek moramo uspostaviti rav-
notezu izmedu koli¢ine izazova
koje imamo u zivotu i resursa ko-
jima raspolazemo.
¢ Uvek moramo biti objektivni
prema sebi, sagledati svoje jake
strane, slabosti i granicu do koje
mozemo da idemo.
¢ Uvek postavljajmo sebi realne
ciljeve. Budimo strpljivi dok ih
ostvarujemo.

e Uvek moramo biti svesni koji su
nasi prioriteti.

e Uvek moramo dobro upravljati
vremenom koje imamo na raspo-

laganju. Uvek treba izbegavati
neprijatne ljude, pored kojih se
osec¢amo loSe.
¢ Uvek moramo stremiti ka pozi-
tivnom okruzeniju.
e Moramo nauciti da slobodno
komuniciramo, da delimo svoja
osecanja sa drugim ljudima i bu-
demo svesni da smo mi kreatori
svojih osedanja — Sto duze osta-
nemo u odredenom stanju srece,
depresije ili besa, to ¢e to stanje
¢vrsée ostajati u mozgu i stalno
¢emo se na njega vracati.
e Moramo nauciti da iskoristimo
Sanse koje dobijamo i da trazimo
druge mogucnosti, da budemo u
stanju da otkrijemo uzrok stresne
situacije i nosimo se sa njom.
e Moramo nauciti da otkrijemo
rane znake stresa, pre nego Sto
upadnemo u veliku stresnu situ-
aciju.
¢ Kada smo ljuti, treba da se po-
vucemo. Izbrojimo do deset. Bavi-
mo se nekom fizickom aktivnoscu.
Vezbanje povecdava proizvodnju
endorfina, prirodnog pojacivaca
dobrog raspolozenja. Borimo se
sa stresnom situacijom tako sto
svakodnevno uradimo nesto Sto
nam prija i Sto ¢e ublaziti stres.
e Ukoliko shvatimo da nam ne
pomaze nista od gorenavedenog,
ne treba da se ustru¢avamo da
potrazimo stru¢nu pomod.

Najbolje od svih sredstava
za ublazavanje stresa jeste hu-
mor. Moramo probati da u svakoj
situaciji vidimo nesto pozitivno,
zabavno i smesno.

Kada naucimo da kontroli-
Semo stres, posta¢emo sigurniji u
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sebe i bicemo u mogudénosti da:

* budemo energicniji;

* razvijemo svoj potencijal;

e preuzmemo vise odgovornosti;
* iskoristimo Sanse za koje smo
mislili da nismo u moguénosti;

e poboljSamo svoje vestine na
poslu i budemo rastereceniji kod
kuce;

* iniciramo sami izazove koji ¢e
nam pomodi da se razvijamo kao
osobe.

Mo¢ pozitivnog razmisljanja

Osoba koja razmislja po-
zitivno dozivljava i sebe i druge
na prihvatljiviji nacin. Uverena je
da ¢e postiéi realne ciljeve koje je
sebi postavila, veruje svojim iz-
borima, postuje ono Sto radi i ne
plasi se svakodnevnih prepreka.

Mo¢ pozitivhog razmislja-
nja je u tome da razmisljamo o
stvarima koje zelimo, a ne o oni-
ma koje ne Zzelimo. Ako kazemo
»,ja ne mogu” i ,ja ne umem”,
automatski ¢emo blokirati sebe
i svoje Sanse za uspeh. Pozitiv-
no razmisljanje je povezano sa
samopouzdanjem i verovanjem
da mozemo na bolji nacin resiti
svakodnevne probleme. Pozitivno
razmisljanje pokazuje da imamo
bolje shvatanje sebe i bolje odno-
se sa drugim ljudima. Kada osoba
razmislja pozitivno, spremna je
za konstruktivne akcije.

Pozitivno razmisljanje ne
znadi ignorisanje realnosti. Ako
su stvari oko nas lose, mozemo
ih prihvatiti, ali je mnogo vaznije
kako razmisliamo o buduénosti.
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Takode, mozemo da probamo da
pronademo nesto pozitivho u te-
Skoj situaciji. Inteligentna osoba
se prepoznaje po nacinu na koji
se bori sa problemati¢nom situa-
cijom.

Zivotne bitke su iste za
sve nas: neslaganja, konflikti i
kompromisi. Oni koji smatraju da
su problemi prirodni u c¢oveko-
vom zivotu i koji ne mere srecu
odsustvom problema su zapra-
vo inteligentni. Covek ¢&ini sebe
nesre¢nim mislima koje je sakrio
unutar sebe; mislima o sebi, ljudi-
ma i zivotu.

Osedaj srece jedne osobe
ne zavisi ni od mesta gde Zzivi ni
od posla ili drustvenog statusa.
Misli su ono Sto je ¢ini sre¢nom ili
nesre¢nom (pozitivne ili negativ-
ne).

Da bismo poceli da razmi-
Sljamo pozitivho, moramo da vez-
bamo i da se oslanjamo na vekov-
nu mudrost nase civilizacije kao i
motivisuée faktore najistaknutijih
predstavnika ljudske misli.

Zdrav stil zivota

Zdravlje predstavlja har-
moniju fizickih i mentalnih funk-
cija, Sto se ispoljava savrsenim
oselanjem snage, zadovoljstva,
fizickog i mentalnog blagostanja.
Ako je osoba bolesna, istrosena ili
na neki drugi nacin slaba, moze
podneti mnogo manje stresa
nego sre¢an, odmoran i jak poje-
dinac.

ZDRAVO TELO DAJE ZDRAV
UM, i obratno, ZDRAV UM IMA
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ZDRAVO TELO!

Ljudi su se nekada mno-
go cescée bavili fizickim poslovi-
ma, koji su uticali da njihovo telo
blagotvorno deluje na njihov um,
i osecali su se zdravo i cilo. Telo
koje ne radi znaci da misiéi i orga-
ni ne rade; oni se prilagodavaju
slabijem telu, uvréu se i pome-
raju na nove pozicije. Samo mali
pokret moze da predstavlja kraj
harmonije. Pa ipak, bilo bi dovolj-
no dodati malo pokreta u nas stil
Zivota.

Nase telo je podeseno
tako da, ako se sretne sa stresom,
ima dve mogucdnosti: da se bori ili
da odustane. Zbog ovoga nase
telo prikuplja energiju koja je ne-
ophodna da se borimo sa stre-
som. Ako se ne koristi, ta energija
moze Stetiti naSem zdravlju. Zato
je oslobadamo pomodu fizicke
aktivnhosti — putem sporta, vez-
banja ili rada. Pokret je pogodan
nacin da se borimo sa stresnim
situacijama.

Kada se kre¢emo, nase
telo lu¢i hormon endorfin. To je
jedinjeje koja nam omogucava da
osetimo zadovoljstvo (npr. ona
preplavljuje nase telo tokom se-
ksa). Kretanje takode dovodi do
oksidacije krvi — tada mozemo
jasnije da razmisljamo, svi nasi
organi funkcioniSu bolje i nase
telo je zdravije.

PokuSajte da stvari sagle-
davate iz Sireg ugla; sve bi tre-
balo da posmatramo kao dobru
priliku. Shvatite da sve Sto vam

se desi ima neko znacenje i moze
dovesti do neceg dobrog.

Stres ima tendenciju da
se akumulira, a pojedinacni stres
moze da se umnozi. PokuSajte da
izbegavate stresne situacije ili
samo pomerite fokus svoje per-
cepcije ovih situacija. Razumljivo
je da se odredene uznemirujuce
stvari ne mogu promeniti. Mora-
mo da prodemo kroz pubertet
svoje dece i moramo da prihva-
timo da ljudi nisu 100% pouzda-
ni. Da li ste sigurni da ne mozete
nista da uradite da smanjite nivo
stresa? Mozda na neke stvari mo-
zete da uticete. Probajte da koris-
tite sledece vezbe:

Pocnite od pravljenja liste
stvari koje vas najviSe nervira-
ju. Posvetite neko vreme tome.
PokuSajte, na primer, da razmis-
lite o prethodnoj nedelji i shvatite
Sta vas je uznemirilo. Sagledajte
svaku stresnu situaciju i pokusaj-
te da razmislite da li mozete da ih
smanjite ili u potpunosti elimini-
Sete. Takode, mozete odabrati da
se fokusirate na pozitivhe stvari
koje se dese tokom dana i zapise-
te stvari na kojima ste zahvalni.

* Ne bojte se da se nasmesite.
Osecaj za humor poboljsava kre-
ativnost i sposobnost resavanja
problema. Ako osetite da nestaje,
potrazite stvari koje ¢e vas na-
smejati. Humor privlaci jos humo-
ra — Sto vise vezbate, to ¢e vam
stvari izgledati smesnije.

e Ako vas stvari savladaju, pot-
rudite se da izolujete negativne
misli — zaboravite na trenutak
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svoje brige i probleme tako sto
¢ete se koncentrisati na neku fi-
zicku aktivnost (npr. pranje su-
dova), slusanje muzike, gledanje
filma, sviranje, slikanje, itd.

* Puckajte balonci¢e na zastithnom
pakovanju — ako nista drugo ne
pomaze, i ovo moze biti korisno.
Puckanje ovih balonci¢a smanjuje
stres (prema psihologu Ketlin Di-
lon iz Springfilda).

* Meditirajte ili idite u Setnju.
 Probudite dete u sebi; ne plasite
se aktivnosti koje razvijaju vase
osobine iz detinjstva — razigra-
nost, spontanost, zadovoljstvo Zi-
votom, fleksibilnost i optimizam.
Ovo je svrsishodno ulaganje vre-
mena i energije. Nauka pokazuje
da razigrani i optimisti¢ni ljudi
zive duze i da je njihov zivot ge-
neralno zdraviji i sre¢niji od zZivota
pesimisti¢nih ljudi.

Meduljudski odnosi su ob-
last koja je za mnoge ljude izvor
stresa. Izlazenje na kraj sa kon-
fliktima (otvorenim ili skrivenim,
akutnim ili dugoro¢nim) nosi sa
sobom mnogo emocija i uvek se
posmatra kao nesSto neprijatno.
Neslaganja su cena koju placa-
mo zato Sto smo bliski sa ljudi-
ma. Porodica, prijatelji, kolege,
ljudi kojima smo okruzeni, mogu
biti vazan izvor snage i razmene
energije. Jedna od najgorih situa-
cija je usamljenost. Da, tacno je
da neki ljudi vole samodu, ali to
je samostalni izbor i mora se raz-
likovati od usamljenosti koja se
smatra negativhom.

Usamljenost je definitivno




»~Podrobno planiranje predupreduje
petparacke performanse.”

DzZejms Bejker

Planiranje i organizacija su
termini koji se odmah povezuju
sa poslom, profesionalnim konte-
kstom i efektivnoS¢u. Istovreme-
no, u Sirem smislu, oba procesa
su deo svakodnevnog Zivota sva-
kog od nas.

Planiranje i organizaci-
ja Cine osnove vodstva i mena-
dzmenta i predstavljaju preduslov
za uspeh u bilo kojoj organizaciji,
kompaniji, i sl. Takode, ukoliko
smo dobro organizovani, moze-
mo izbeéi nepotrebne konflikte,
nerazumevanje i stres.

Koncept planiranja i orga-
nizacije je u vezi sa naSim sposob-
nostima da napravimo dobar plan
aktivnosti, kao i da odredimo koji
izvori i aktivnosti su neophodni
da bismo postigli Zeljeni cilj.

Cilj treninga je da se poka-
ze da vestine planiranja i organi-
zacije mogu da budu korisne i na
individualnom nivou, kao i unutar
grupe, i da obezbeduju korisne
alate koji olakSavaju planiranje i
organizaciju posla.

Glavni aspekti treninga
razvijanja vestina planiranja i or-
ganizacije su:

* postavljanje ciljeva (SMART ci-
ljevi);
e donoSenje odluka (SWOT anali
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za);
 akcioni plan;
e upravljanje vremenom.

Planiranje i organizacija
svake aktivnosti su preduslovi
da aktivnost bude efikasno spro-
vedena u delo, a da bi doslo do
toga, mora da se nauci set vesti-
na u vezi sa planiranjem i orga-
nizacijom. Ove vestine doprinose
i individualnom i timskom radu i
dovode do uspesnih i odrzivih re-
zultata, koji vode ga zadovoljstvu,
samopouzdanju i stimuliSu mo-
tivaciju ucesnika. Nesporazume,
konflikte i neslaganja treba svesti
na minimum.

Postoje mnogi Cinioci koji
doprinose tome da planiranje na-
ide na razne vrste prepreka. Koje
su najcesce prepreke?

e Individualni stav pojedinaca.
Neki ljudi vole da planiraju, drugi
ne. Ovi drugi su zato obi¢no neu-
spesniji i postizu slabije rezultate.
* Nedostatak znanja i vestina u
vezi sa tim kako plan treba da
izgleda i nepoznavanje alata koji
mogu da olaksaju proces.

e Ljudi u svom okruzenju uticu na
razvoj plana i proces planiranja i
zbog toga je dobra komunikacija
izmedu saradnika neophodna.

¢ Nedostatak informacija ili dru-

gih izvora moze biti prepreka pla-
niranju.

e Okolnosti na koje ne mozemo
da uti¢emo, tj. visa sila, kao sto
je npr. pandemija virusa kovid-19,
koja je dovela do toga da ne mo-
zemo da ostvarimo svoja zacr-
tana ocekivanja, a u skladu sa
situacijom koju ne mozemo kon-
trolisati, menjaju se i nasi stavovi
po pitanju planiranja.

Dobar plan mora da obuh-
vati sve cinioce koji uticu na to
da se zacrtana aktivnost uspesno
sprovede u delo. Takode, moramo
raCcunati i na to da nismo u sta-
nju da predvidimo sve cinioce.
Zato uvek moramo da imamo na
raspolaganju alternativna resenja
i da budemo spremni na fleksibil-
nost.
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Postavljanje ciljeva

Svako od nas postavlja
sebi ciljeve koje Zeli da ostvari.
Ljudi uglavnom na pocetku nove
godine prave planove, donose
odluke i postavljaju sebi ciljeve.
Medutim, iz nekog razloga, mnogi
vrlo brzo odustanu od toga. Za-
Sto? Razlog lezi u tome da to nije
postavljanje pravih ciljeva, vec
je to nase sanjarenje, potreba da
nam se ostvare neke Zelje, snovi,
mastarije, ali oni nisu ostvarivi u
realnosti zato sto ih nismo posta-
vili objektivno i po planu.

Svaki dobro postavljen cilj
mora biti ,smart” — ,pametan”.
SMART je akronim za engleske
reci koje predstavljaju konkretne
smernice kako da formulisemo
cilj:

man, vazan)

S Specific (simple, sensible, significant) — specifican (jednostavan, razu-

Sta je nas cilj? MoZemo li ga opisati? Sta zaista Zelimo da postignemo?

ga ostvarili?

M Measurable (meaningful, motivating) — merljiv (znacajan, motivisudi)
Prema kojim kriterijumima definiSemo cilj? Kako ¢emo znati da li smo

(dogovoren i ostvarljiv)

ovog cilja?

A Acceptable&Achievable (agreed, attainable) — prihvatljiv i mogu¢

Da li je postizanje cilja za nas izazov? Da li se poklapa sa nasim vred-
nostima i licnim resursima? Koje licne koristi ¢emo imati od ostvarenja

tima)

smo napravili najbolji izbor?

R Relevant (reasonable, realistic and resourced, results-based) — rele-
vantan (razuman, realan, potkrepljen resursima, zasnovan na rezulta-

Da li mozemo postici cilj u trenutnom okruzenju i okolnostima? Da li

time-sensitive)

rok imamo?

T Time bound (time-based, time limited, time/cost limited, timely,

— baziran na vremenu (vezan za neko vreme, ograni¢en vremen-
om, ogranicen finansijskim faktorom, pravovremen, osetljiv na vreme)
Kada mozemo poceti? Koje ¢e biti faze do ostvarenja naseg cilja? Koji




Donosenje odluka - SWOT
Sve u zivotu je pod utica-
jem raznih ¢inilaca. Cinioci mogu
biti povoljni i nepovoljni. Povolj-
ni nas motivisu, daju nam vetar
u leda, omogudavaju nam da se
trudimo da bismo ostvarili svoj
cilj. Nazalost, nepovoljni cinioci
nas sprecavaju u ostvarivanju na-

Seg cilja.
SWOT analiza je tehnika koja nam
omogucava da razmotrimo sve
¢inioce koji mogu da nam budu
podrska tokom procesa planiranja
i organizovanja implementacije.
SWOT je akronim koji se
sastoji od reci na engleskom jezi-
ku, Sto mozemo videti u tabeli.

Od pomoci
da se cilj ostvari.

Ometajucdi
za ostvarivanje cilja.

Unutrasnji faktori

Strengths — jake strane Weaknesses — slabosti

Spoljasnji faktori Opportunities — mo-

gucénosti Threats — pretnje

Jake strane i slabosti su unutrasnji faktori koji zavise iskljucivo
od nas. Spoljni faktori ne zavise od nas i mi nismo u mogucnosti da
uti¢emo na njih, ali istovremeno, oni imaju veliki uticaj na sprovode-
nje naseg plana u delo. Svi se sre¢emo sa velikim brojem mogucnosti,
kako u privatnom, tako i na poslovnom planu, ali se isto tako sre¢cemo
i sa mnogim pretnjama i nepovoljnostima.

SWOT analiza nam pomaze da sagledamo sve ove cCinioce de-
taljno u odnosu na nas plan. Kada odredimo dobre i loSe strane, kao
i mogucnosti i pretnje sa kojima se mozemo suociti, ova analiza nam
pomaze u davanju smernica kakvu odluku da donesemo, pre nego sto
dode vreme da sprovedemo plan u delo.

Akcioni plan

PoSto definiSemo i analiziramo ciljeve i Cinioce koji mogu uti-
cati na ostvarenje nasSeg plana, pravimo plan koji opisuje i kako ¢e
biti ostvaren. Kada imamo plan, stvari postaju opipljivije, konkretnije
i merljivije — i uvek imamo na raspolaganju informacije koliko smo
odmakli, dokle smo stigli i Sta sve joS treba da uradimo.

Efikasan plan sadrzi:
* listu svih zadataka koje treba uraditi; zadaci moraju biti realni i prih-
vatljivi, njihova implementacija mora biti kontrolisana, i mora postoja-
ti krajnji rok za izvrsenje svake aktivnosti;
* opis svih izvora koji su potrebni da bi se plan sproveo u delo, infor-
macije, ljudske resurse, finansije, tehnicku opremu, itd.;
* listu pomoc¢nih izvora.

Tokom rada, implementacija plana mora da se nadzire i da se
prilagodava ili koriguje, ukoliko je to potrebno.
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Cilj:

Aktivnosti | Ko mi moze | Koji su mi
pomodi? izvori
potrebni?

Kada? Ocekivani Realni
rezultati rezultati

Vremenski okviri

Da bi se zadatak imple-
mentirao, veoma je vazno pro-
ceniti vremenski okvir koji ¢e biti
potreban za izradu zadatka i us-
pesno ostvareni cilj. Vreme je ve-
oma vredan izvor i moramo veo-
ma pazljivo raspolagati njime. U
danasnjem brzom i dinami¢nom
drustvu, svima nam je jasno da
vremena uvek ima malo, da po-
staje luksuz, a da nedostatak vre-
mena dovodi do stresa i tenzije u
svakodnevnom zivotu.

Izuzetno je bitno da pazlji-
vo sagledamo sledec¢a pravila
koja se ticu adekvatne i pravovre-

mene upotrebe vremena:

1. Postavite prioritete u vezi sa
zadatkom.

2. Planirajte vreme — kada i ko-
liko vremena cete upotrebiti za
svaku pojedinacnu aktivnost.

3. NapiSite plan i obelezite svaku
izvrSenu aktivnost.

4. Ne prekidajte svoju aktivnost.
5. GrupisSite slicne zadatke i tezite
ka tome da ih radite u vidu gru-
pnih aktivnosti i u nizu.

6. Podelite vece zadatke na ma-
nje celine i odredite krajnji rok za
svaki.

7. Delegirajte zadatke i drugim
ucesnicima.




8. Proveravajte svoj plan.
9. Postavite vremenska ogranice-
nja.

je
zasnovano na principu da svi ¢la-
novi koji se bave istim zadatkom
dobiju manje zadatke, koje treba
da izvrse do nekog roka da bi se
implementacija zadatka ostvari-
la lakSe i na vreme. Delegiranje
zadatka moze biti kratkotrajno ili
dugoroc¢no, u zavisnosti od obima
zadatka. Zadaci sa sobom povla-
¢e i odgovarajuc¢e odgovornosti.
Osobe kojima je delegiran zada-
tak imaju pravo da donose odlu-
ke tokom izvrSenja tog zadatka.
Na taj nacin osoba koja delegira
zadatke radi u olakSanim uslovi-
ma. Delegiranje zadataka moze
biti stimulativno i motivisuce, ali
iziskuje nezavisnost i ve¢u odgo-
vornost.

po prioritetu je sposobnost da od-
redimo koje aktivnosti su nam za-
ista vazne. Zato je vazno da naSsi
prioriteti budu u skladu sa na-
Sim ciljevima i vrednostima. Ovo
je vazna vestina i ima cilj da na
najefektivniji nacin iskoristi nase
vestine u izradi nekih zadataka i
postizanju visih ciljeva. Pomaze
nam da stvorimo osedaj mira i
slobode kako bismo svoju ener-
giju mogli da usmerimo na stvari
koje su zaista bitne. Kada odluci-
mo koji zadaci su nam prioritetni,
unosimo red u haos, smanjujemo
nivo stresa i za korak smo blize
postizanju cilja.
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Tehnike za poboljsanje
vestina planiranja i
organizacije

Krajem 19. veka, italijan-
ski sociolog i ekonomista Vilfredo
Pareto je formulisao ovo pravilo.
Ovo pravilo se u sociologiji zove
»Pravilo 80/20" ili Paretov zakon.
Ono kaze: u svakom drustvu 20%
ljudi proizvodi 80% koristi i profi-
ta. Sa druge strane krivulje, ima-
mo 20% ljudi koji stvaraju 80%
problema i gubitaka.

Ovaj zakon se moze pri-
meniti i na planiranje i efikasnost
nasih ciljeva. On kaze da retki fe-
nomeni izazivaju najvece proble-
me, ili — relativno malo mogudih
situacija moze prouzrokovati naj-
vise problema ili defekata. Pre-
ma Paretovom principu, postoji
disbalans izmedu uzroka i posle-
dice, ulaganja i realizacije, truda
i postignuéa. Pogodan standard
za merenje ovog disbalansa je
odnos 80 prema 20. Ovaj model
nejednakosti se cesto ponavlja
u svim sferama drustva. Nesto
kasnije, 1949, filozof Dzordz Zip
usavrsio je Paretov princip, for-
mulisuéi princip najmanjeg tru-
da. Prema ovom principu, izvori
(ljudi, roba, vreme, vestine i sve
ono Sto je produktivno) treba da
se urede tako da se minimalizu-
je trud, i treba koristiti 20—30%
izvora racunajuci 70—80% ucinka
tokom rada.

Zaklju¢ak Paretovog pra-
vila 80/20 je da se svaki rezultat

moze poboljsati i da postoje dva
nacina za to:

1. da se preusmere izvori od onih
neproduktivnih ka onima koji su
produktivni;

2. da se nade nacin da se nepro-
duktivni izvori ucine produktiv-
nim.

U slucaju upravljanja vre-
menom, ovo znaci odrediti 20%
aktivnosti koje ¢e dovesti do 80%
rezultata i implementirati te ak-
tivnosti koriste¢i 80% vremena.

Dvajt Dejvid Ajzenhau-
er (1890—1969) bio je americ¢-
ki politicar i 34. predsednik SAD
(1953—1961), kao i vojni general
za vreme Drugog svetskog rata.

On je rekao da najhitnije
stvari nisu bitne, a da najbitnije
stvari nisu nikada hitne.

Princip koji je on formu-
lisao je veoma bitna alatka za
planiranje ciljeva i njihovo spro-
vodenje u delo. Medutim, uvek
moramo napraviti razliku izmedu
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onoga sto je hitno i bitno. Osnov-
ni princip prema kome Ajzenhau-
er gradi svoju matricu jeste teori-
ja da su bitne stvari retko hitne, a
hitne stvari retko bitne.

Biti efikasan znaci raditi
prave stvari. One mogu biti hitne
ili ne. Bitno je sprovesti ih u delo i
isplanirati ih. Kada definiSemo bi-
tne stvari, definiSemo i svoje pri-
oritete.

Uz pomo¢ ove alatke mo-
zemo brzo odrediti Sta nam je
bitno, a Sta ne, koje zadatke od-
mah treba sprovesti u delo, koje
ostaviti za kasnije. Ovaj pristup
se moze opisati Semom. Imamo
Cetiri odeljka, podeljena na dve
teme, a to je ono Sto je bitno, i
ono Sto je hitno. Ono Sto je bitno
su sve one stvari koje visoko ce-
nimo, a to su emocije, drustveni
status, finansijsko stanje, zdrav-
lje. Hitne stvari su one koje zahte-
vaju da brzo budu uradene da ne
bismo bili na gubitku, promasili ili
upropastili nesto, naneli necemu
ili nekome Stetu.

Bitno/Hitno Ono Sto nije Hitno
hitno
Bitno B) bitno, ali ne i A) bitno i hitno
hitno Pocinjemo da se bavimo

Planiramo i licno |time licno i odmah.
uradimo ako je

mogucde.
Ono Sto nije | D) Nije ni bitno ni
bitno hitno.
IgnoriSemo!

C) Hitno, ali ne i bitno.
Delegiramo drugima ili
odlozimo dok ne uradimo
bitnije zadatke.




ALPEN tehnika

Ova tehnika uspeva kod kratkoroc¢nih zadataka. Zasnovana je
na tezi da, ako Zzelimo nesto da ostvarimo, moramo da planiramo pos-
tupno, korak po korak i onda da to pridodamo ve¢ skiciranom planu.

Moramo biti sigurni da ne propustimo nesto bitno.

Ako sledite navedene korake, bi¢e vam potpuno jasno koje ak-
tivnosti treba da odradite, koji je stepen njihove vaznosti i koji su kraj-

nji rokovi za njihovu primenu.

Rec Objasnjenje Koraci
A | Activity Sve Sto treba da se Navedite sve
(aktivnost) uradi aktivnosti kojima ¢ete
do¢i do cilja.
L | Long Neophodno vreme Odredite vreme koje
(duzina) ¢e vam biti potreb-
no da zavrsite svaku
aktivnost. Pazljivo
sagledajte svaku ak-
tivnost, jednu po jed-
nu, i procenite vreme
za njihovu primenu.
P | Priority Bitnost aktivnosti Procenite bitnost
(prioriteti) svake aktivnosti
E | Extra time Vise vremena Odredite dodatno
(dodatno vreme za svaku ak-
vreme) tivnost. Ono ¢e vam
biti potrebno u sluc¢aju
komplikacija i po-
teskoca.
N | Note Opis celokupnog Odredite dodatno
(beleske) procesa vreme za svaku ak-
tivnost. Ono ¢e vam
biti potrebno u sluc¢aju
komplikacija i po-
teskoca.
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Mape uma

Ovo je tehnika za sistem-
atizaciju i graficko predstavljanje
nasih ideja. Mape uma je smislio
Toni Buzan. Ljudski mozak skladis-
ti znanje u obliku , busena“ trave.
Radi tako Sto pravi veze izmedu
pojedinacnih termina, misli i ide-
ja — poredi ih, sortira i smesta
u zajednicki sistem koji je jedin-
stven za svaku osobu i prikazuje
individualnost te osobe. Tehnika
»mape uma*“ koristi isti princip za
,hvatanje misli“ koje su podeljene
u zasebnim , busenima®“. Ova teh-
nika je veoma podesna za defin-
isanje razlic¢itih problema, kada ih
analiziramo, planiramo aktivnosti
ili diskutujemo o razli¢itim projek-
tima. Ova tehnika je primenjiva u
svim oblastima kada problem ili
temu treba razmotriti sa svakog
moguceg stanovista. Istrazivanja
pokazuju da mape uma poveclav-
aju produktivnost tri do pet puta.

Za mapu uma su nam po-
trebni:

e veliki A3 papir;

e flomasteri u raznim bojama (na-
jmanje tri boje);

¢ glavno pitanje, koje zapisujemo
na centralnom delu
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lista papira;

* nabrajamo ideje;

¢ dodajemo manje mape, kao
podtekst i asocijaciju na nove
ideje.

Sta je jo3 bitno za plan-
iranje vremena?

Kaze se ,Daleko od odiju,
daleko od srca”. S obzirom na to
da je proces zaboravljanja brzi od
procesa pamdcenja, neophodno je
da sve vreme zapisujemo sve sto
nam je bitno, narocito kada su ak-
tivnosti kojima se bavimo u pitan-
ju.

U zavisnosti od prirode i
sloZzenosti zadatka, sve bitne misli
mozemo zapisivati u svesci ili gde
god nam je zgodno. Ono Sto treba
da imamo na umu je sledede:

e pravljenje prioriteta, potciljeva,
zadataka i aktivnosti;
 planiranje uz pomo¢ kalendara
— dnevno, mesecno i godisnje;

e sve nase beleSske moraju da
budu dostupne i vidljive;

* moramo stedi uvid u veliku sli-
ku, a to je veza izmedu naseg pri-
vatnog i poslovnog zivota;

e moramo odrzavati ravnotezu

Cotunced by te
mmmmmmmmmmmmm me
of the European Union



izmedu rada na aktivhostima i
sebe samih;
* moramo se koncentrisati na
bitne aktivnosti, koje su nam pri-
oriteti.

| na kraju, sledi jedna krat-
ka i poucna pric¢a o tome koliko je
znacajno raspolagati vremenom i
koliko je bitan proces planiranja i
organizacije.

Ovo je pri¢a o ¢etvoro lju-
di:

~Nemoguce je objasniti kreativnost.
To je kao da pitate pticu, 'Kako ti
letis?' Prosto letite.”

Erik Dzerom Diki

Kreativnost je talenat je-
dinstvenih kombinacija ili nestan-
dardnih asocijacija koje vode ka
idejama. Recnik kaze da je krea-
tivnost sposobnost da se stvore
originalne i neobic¢ne ideje ili da
se stvori nesto novo ili vizionar-
sko. Kreativnim idejama su pot-
rebni kvalitet i primenljivost, zbog
C¢ega je njihova prakti¢nost uvek
klju¢ni pokazatelj. Da bi kreativ-
na ideja opstala i bila dugorocna,
njenu vrednost moraju da sagle-
daju i
drugi clanovi tima, zato sto nije
dovoljno biti samo ,drugaciji”.
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je imao bitan posao i terao

je da ga radi.
je bio siguran da ¢e ga
zavrsti.
Posao je mogao da obavi ,
ali nije.
se naljutio, zato Sto je to bio
posao za .
je znao d moze
uraditi taj posao, ali nije

razumeo da posao nece uraditi
samo

U strucnoj literaturi postoji
preko
dve stotine definicija kreativno-
sti, medutim kreativnost je veo-
ma tesko definisati, ali ju je lako
otkriti i uociti.

Bitnost kreativnosti je ne-
osporna. Pomogla je da se otkrije
vakcina, da se prebole i preva-
zidu zarazne bolesti, da se stvore
remek-dela. Kreativnost je uvek
pomalo misteriozna, neuhvatlji-
va, iako je jednostavna poput
disanja, zato Sto u njenoj osnovi
leze mastovitost i stav pojedinca.

Okruzenje je stimuliSudi
faktor za razvoj kreativnosti. Npr.
onlajn bankarstvo je velika novi-
na, ali ideja o tome da se koristi
internet umesto bankovnih up-
latnica nije bila kreativna, jer je
oCekivana godinama pre nego je
sprovedena u delo.

Ovo pokazuje da se ino-
vativni proizvod, usluga, poslovni
poduhvat menjaju zato Sto vreme

prolazi, a novina prelazi iz jedne
u drugu fazu, tako da naposletku
viSe nije novina, zato sto je faza
kreativnosti vremenom  pros-
la. Ideja i proces njenog razvoja
imaju samo jedan korak ka ostva-
renju, ali takode, tu su bitne sle-
dece stavke:

e prepoznavanje mogucnosti;

¢ odredivanje njene vrednosti;
 stvaranje ideja (treci korak);

* poslovni model i dizajn;

* realizacija poslovne ideje.

Kreativnost predstavlja
skrivenu snagu neke ideje koja se
nalazi u osnovi prilagodavanja,
promene i evolucije. ProuCavajudi
strategiju Volta Diznija, Robert
Dilts prepoznaje tri faze tokom
kreativnog procesa: snove o ideji,
realizaciju ideje i povratnu infor-
maciju o ideji, ili kritiku ideje.

Prema Tomasu Edisonu
~proces koji dovodi do novog ot-
krica predstavlja 1% inspiracije i
99% rada”. Ovo znadi da je krea-
tivnost slozeni proces koji zahte-
va organizaciju, upornost i nepre-
stan rad.

Trening jaCanja vestina kreativno-
sti i inovacije se fokusira na:

e prirodu kreativne ideje i njene
karakteristike;

e upravljanje kreativnoscu;

» faze kreativnog procesa;

e principe kreativhog resavanja
problema.

Kreativnost je talenat da
se ideje kombinuju na jedinstven
nacin ili da se napravi jedinstve-
na asocijacija ideja. 1z ugla mena-
dzmenta, kreativnost je nalazenje
originalnih i unikatnih alternativa

77

reSenjima postoje¢ih problema.
Re¢nik kaze da je kreativnost
sposobnost da razvijemo original-
ne i neobi¢ne ideje ili da stvori-
mo nesto kreativnho i mastovito.
Kreativne ideje su nove i priklad-
ne. Prikladnost ideje je bitna, jer
je kreativnim idejama potreban
kvalitet, kao i originalnost. Da bi
imala trajniji uticaj, kreativna ide-
ja se mora doziveti kao vredna:
nije dovoljno da bude drugacija.

Novine se mogu posma-
trati kao primena boljih reSenja
koja odgovaraju novim zahtevi-
ma, neizgovorenim potrebama
ili postoje¢im zahtevima trzista.
Ovo se postize pomocu efektiv-
nijih proizvoda, procesa, usluga,
tehnologija ili ideja koje su spre-
mne za trzista, vlade i drusStva.
Termin novina se moze definisati
kao nesto Sto je originalno i efek-
tivnije, i, kao posledica toga, ne-
Sto novo Sto uspeva da se probije
na trzistu ili u drustvu.

Priroda i karakteristike
Ulazimo u novu eru u kojoj
kreativnost postaje sve vaznija i
sve viSe ljudi to shvata. Veoma
je bitno podrzati i usvojiti razmi-
Sljanje zasnovano na funkcijama
desne strane mozga (poput krea-
tivnosti i osecanja), u odnosu na
razmisljanje zasnovano na funk-
cijama leve strane mozga (poput
logickog i analitickog razmislja-
nja). Kreativnost je veoma bitna
u svim sferama biznisa: ona je
potrebna organizacijama da se
prilagode okruzenju koje se brzo
menja, da razviju nove proizvode




i da poboljsaju usluge. Kreativ-
nost je takode i klju¢ odrzavanja
vitalnosti i prezivljavanja organi-
zacija. Kao odgovor na ovu potre-
bu, menadzeri su ulozili u razne
ciljane pristupe, poput programa,
radionica i seminara na kojima
se usavrsavaju kako bi poboljsali
svoju kreativnost.

Kreativnost je prouCavana
iz razlicitih uglova. Ona se moze
definisati kao zbir novih, odgo-
varajucih i korisnih ideja. U kon-
tekstu jedne kompanije, termin
inovacija se Cesto koristi da opi-
Se celokupan proces tokom kog
kompanija stize do kreativnog re-
Senja problema, stvara mastovite
i sveze ideje i pretvara ih u nove,
korisne i odrzive proizvode, uslu-
ge i poslovne prakse.

Evropski parlament istice
vaznost kreativhog vrednovanja
.da bi se kroz celozivotno uce-
nje promovisala kreativnost, kao
pokretac inovacija i klju¢ni faktor
u razvoju sopstvenih profesional-
nih, preduzetnickih i drustvenih
kompetencija, kao i dobrobiti svih
pojedinaca u drustvu”. Evropska
unija je proglasila 2009. godinu
za ,Evropsku godinu kreativnosti
i novina”, kada je re¢eno da ,vise
nego ikada pre, buducnost Evro-
pe zavisi od mastovitosti i krea-
tivnosti njenih gradana”.

EU podrzava kreativnost i
inovacije mladih ljudi kroz pristup
i u¢esce u kulturi koja je jedan od
prioriteta u EU strategiji za mlade
2019—2027.

Ljudi se razlikuju i po naci-
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nu na koji ispoljavaju kreativnost,
i po tome koliko su kreativni. Maj-
kl Kirton kaze da postoje dva tipa
kreativnih ljudi: prilagodivaci, koji
vise vole da rade unutar sistema
da bi poboljsali stvari, i stvaraoci,
koji ignorisu ili izazivaju sistem u
kome se nalaze i veoma su radi-
kalni po pitanju svojih ideja. Prila-
godivaci se uskladuju, efikasni su
i vole da rade sa samo nekoliko
ideja istovremeno, dok se stva-
raoci ne uskladuju, neefikasni
su i vole da imaju mnogo ideja.
Prilagodivaci teze da rade stvari
bolje, a stvaraoci da stvari rade u
potpunosti drugacije.

Prilagodivaci/prilagodivac

* Vole da rade stvari bolje.

» Traze profesije koje ohrabruju
stabilnost i red, poput odgovor-
nosti i proizvodnje.

e FormuliSu ideje tako Sto ne
menjaju mnogo sustinu prob-
lema.

79

Stvaraoci/stvaralac

* Vole da stvari rade drugacdije.

* Radije bi da stvaraju ideje tako
Sto ¢e uvesti nove elemente u
kontekstu problema i tako Sto ¢e
promeniti odnos izmedu elemena-
ta problema.

Uprkos ovoj pretpostavci,
moramo da navedemo oshovne
karakteristike kreativnosti:

Motivacija je mera emo-
tivnog ulaganja koja je potrebna
da ljudi prekinu prirodnu inerciju
i pomere se iz svojih trenutnih
okolnosti ka onome Sto Zele. Di-
stanca izmedu okolnosti i zelje
stvara emocionalni pritisak koji
doprinosi tome da pojedinac stvo-
ri nesto novo. Ova inicijalna Zelja
je dinami¢na i ona tera osobu da
ispolji svoje kreativne ideje. Dru-
gim re¢ima, da bi se zapoceo kre-
ativni proces, svakom pojedincu i
svakoj kompaniji je potrebna mo-
tivacija. Kada dodete do motiva-
cije, usledi¢e radoznalost, a zatim
i strah. Radoznalost se sastoji iz
potrage za nekom korisnom infor-
macijom, i pretvara nepoznato iz
neceg potencijalno opasnog u ne-
Sto Sto se moze kontrolisati, nesto
zanimljivo i korisno. Ali ono sto
nam je nepoznato je uglavnhom
zastrasujuce i plasi nas. Medu-
tim, u trenucima straha, postaje
teSko odrzati radoznalost, pa tako
pojedinci, ako su dovoljno uplase-
ni, gube vedinu svog kapaciteta

za kreativnu radoznalost, a kada
su suoceni sa novim, potencijalno
rizicnim zadacima, izbegavaju da
ih zapoc¢nu. ReSenje bi moglo da
lezi u tako snaznom unutrasnjem
verovanju u posao da smo tome
posveceni toliko da se ne moze-
mo obeshrabriti, zato Sto su mo-
tivacije koje su uklju¢ene u neki
posao Cesto vaznije od tolerancije
prema riziku koju neko ima.
Rusenje stereotipa i
stvaranje veza je proces u kom
najvise ispoljavamo svoju kreativ-
nost. Destrukcija oznacava uni-
Stavanje rigidnih setova pretpo-
stavki o onome Sto se moze ili ne
moze uraditi u odredenoj situaciji.
Sto se veza ti¢e, vedi deo svako-
dnevne kreativnosti se javlja kada
su ljudi tokom vremena stekli ve-
like koli¢ine povezanog znanja u
odredenim oblastima. Ali, ako je
tac¢no da su ljudi kreativno plodni-
ji u svojoj oblasti, takode je tacno
da ovo ¢esto moze da bude pre-
preka novim otkri¢ima. Trazenje
obrazaca informacija u razli¢itim
oblastima pomaze da se prekine
trenutni tok razmisljanja i starih
pretpostavki. Ovo je koristan na-




¢in da se zapoc¢nu nove veze.

| na kraju — procena. Pre
ili kasnije, moramo doneti odluke.
Medutim, nove ideje ne dolaze u
potpunosti razvijene i mogu se
prihvatiti ili odbaciti. Nove ideje
treba da budu istrazene, preobli-
kovane i uoblicene pre nego Sto
donesemo ispravnu odluku o nji-
hovoj vrednosti. Procena se zavr-
Sava prihvatanjem ili odbijanjem
ideje, a prirodno zatvaranje kruga
omogudava aktivnom, ljubopit-
ljivom i kreativhom umu da se
fokusira na druge izazove.

Upravljanje kreativnoscu
Vaznost kreativnosti je
neporeciva. Zahvaljujuéi njoj, ot-
krivene su vakcine koje spasava-
ju zivote, prevazidene su mnoge
nepogode, stvorena remek-dela
u umetnosti. Kreativnost je veo-
ma jednostavna, poput disanja,
ali deluje misti¢no i neopipljivo.
Sustina kreativnosti su masta i
stav. Mi kreativnost c¢esto pove-
zujemo sa kreativnim profesijama
mugzic¢ara, slikara, pesnika, pisa-
ca. Da li to podrazumeva da za-
nimanja npr. inZzenjera, profesora
li drugih — nisu kreativna? Cesto
mislimo da kreativnost donosi re-
volucionarne ideje i dela koja me-
njaju nase zivote. Da li to znadi
da nema mesta za razvojne ide-
je koje pruzaju uvid u postojece
stvari? Uglavnom verujemo da
kreativnost poseduje veoma mali
broj ljudi. Da li to znaci da ostali
nisu kreativni? Ova pitanja najce-
S¢e su zasnovana na pogresnim
tumacenjima kreativnosti. Krea-
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tivnost nije ograni¢ena profesi-
jom kojom se bavimo, nasSim sta-
vovima i liénim sposobnostima.
Kreativnost je raznolika i moze je
primeniti bilo ko u bilo kojoj profe-
siji. U organizacionom kontekstu,
primena kreativnosti na zadatke
na poslu moze biti deo strategi-
je jedne kompanije. Kreativnost
se moze ispoljiti na mnogim ni-
voima: na nivou kompanije, na
nivou projekta, na licnom nivou.
Kreativhost se moze pojaviti u
oblikovanijem pristupu izazovima
koji zahtevaju inovativna resenja
ili u manje oblikovanom pristu-
pu, kada pojedinci unose novine
u svoje rutinske zadatke samo da
bi olaksali sebi posao. Klju¢no je
da vlasnik kompanije i menadzeri
ohrabre svoje zaposlene i pruze
im osedaj sigurnosti da primene
kreativnost na poslu.

Kreativnhost na poslu ima
razli¢ite dimenzije:
1. Direktna ili primarna primena
kreativnosti na poslu se dogada
kada zaposleni dobiju zadatak da
pronadu neko mastovito resenje
za postojedi problem, kada je kre-
ativni zadatak direktno dodeljen
zaposlenima. Direktna primena
kreativnosti na poslu takode po-
kriva aktivnosti istrazivanja i ra-
zvoja (R&D).
2.Indirektna ili sekundarna prime-
na kreativnosti na poslu se do-
gada kada se zadaci racionalizuju
i kada zaposleni pokuSavaju da
pronadu nacin da bi implementi-
rali proces izvodenja zadatka na
laksi i efikasniji nacin. Indirektna
primena kreativnosti pomaze

zaposlenima da ustede vreme i
upotrebe ga za zahtevnije poduh-
vate. Prve dve stavke nam poka-
zuju da mozemo da primenimo
kreativnost na zadatke i na hori-
zontalnom i na vertikalnom nivou,
pocevsi od manjih, jednostavni-
jih, svakodnevnih zadataka, koje
obavljaju pojedinci, ka slozenijim
i kompleksnijim istrazivackim i
razvojnim aktivnostima, kojima
se bavi citavo odeljenje ili cela
kompanija.
3. Kreativnost moze biti primenje-
na na poslove u razli¢itim sekto-
rima. Ona nije ograni¢ena samo
na posebne sektore, moze Dbiti
primenjena u bilo kom polju i ob-
lasti posla.
4, Kreativnost moze biti primenje-
na i na individualnom nivou, ali i
u timskom radu. Pojedinac moze
primeniti kreativnost u svom pos-
lu onako kako mu odgovara. Ti-
movi takode mogu primeniti krea-
tivnost na bilo kom nivou, pocevsi
od konstruktivnih razgovora i raz-
mene ideja do razvoja proizvoda
u multidisciplinarnim oblastima.
Primena kreativnosti na
raznim zadacima ima psiholosku
dimenziju. Kada kazemo psiholo-
Ska dimenzija, to se odnosi na na
motivaciju, stavove i percepciju
pojedinca. Svaki pojedinac bi tre-
balo da ima unutrasnju motivaciju
da se razvija na licnom i profesio-
nalnom planu, da eksperimentise
i usavrSava se u svom poslu. Sva-
ki pojedinac treba da ima holistic-
ki pogled na izazove koji mu se
nude, a ne da bude zaglavljen u
detaljima. Treba da se fokusira na
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pronalazenje resSenja umesto da
se koncentrise na problem; treba
da prihvati i neuspeh kao deo kre-
ativnog procesa.

Naravno, pojedinac treba
da stalno ima na umu da svi mi
uc¢imo jedni od drugih. Zato je
verovatnije da ¢emo dodi do kre-
ativnog resenja kada razmenjuje-
mo ideje, pokazujemo empatiju i
kada smo otvoreni za razliCitosti.
Kada primenjujete kreativnost na
poslu, razmotrite sledeée predlo-
ge:
e Stalno razmisljajte o tome sta
vam odgovara, a Sta ne. Ovo po-
maze da shvatite Sta je potrebno
preispitati. Mozete izabrati nacin
na koji ¢ete beleziti svoje misli i
ideje (dnevnik, snimanje glasa, i
sl.).
¢ Razmenjujte iskustva i ideje
sa svojim vrSnjacima. Diskutujte
sa svojim kolegama na radnom
mestu. Komunicirajte sa ostalim
ljudima putem drustvenih mreza.
¢ Pozajmljujte i primenjujte ide-
je. Pogledajte sSta je neko drugi
ostvario i primenite to na svom
zadatku. Nemojte se stideti da
pozajmljujete tude ideje. Vas cilj
je da budete produktivniji i da
olaksate sebi reSenje vaseg pro-
blema. Na taj nacin ¢ete biti ko-
risniji kolegama i klijentima.
e Posmatrajte i slusajte svoje sa-
radnike. Njihove ideje su najvaz-
niji izvor inspiracije za promenu i
inovacije u uslugama ili proizvo-
dima. Ne zaboravite da svi ljudi
poseduju neku vrstu kreativnosti
i da je svako od nas mastovit na
svoj nacin. Svi mi posedujemo ne-




ogranic¢en potencijal da budemo
kreativni, samo treba da nauc¢imo
kako da ga oslobodimo: kako da
dozivimo svet na drugaciji na-
¢in, kako da pronademo skrivene
obrasce, kako da stvorimo vezu
izmedu naizgled nepovezanih
stvari i kako da stvorimo inovativ-
na resenja. Naredni deo ovog te-
ksta predstavlja procese koji vam
pomazu da primenite kreativnost
na poslu: dizajn razmisljanja i kre-
ativno resavanje problema. S ob-
zirom na to da se mogu primeniti
u svim oblastima, oni objasnja-
vaju nacin upotrebe kreativnosti
u svim fazama — od uocavanja
izazova, preko stvaranja ideja do
pronalazenja reSenja.

Faze kreativnog procesa

Ako pretrazimo internet,
nai¢i ¢emo na podatke o razli¢itim
varijacijama kreativnog reSenja
problema. Sva ona vode do pos-
la koji je zapoleo Aleks Ozborn
Cetrdesetih, razvio Sid Parnes
pedesetih godina proslog veka, a
odnegovalo udruzenje Sani bafa-
lo stejt (SUNY Buffalo State) i Fon-
dacija kreativnog ucenja.

Raznolikost pristupa pro-
cesu kreativhog reSavanja pro-
blema koji su se od tada razvili
svedodi o snazi te ideje. lako po-
stoji mnogo modela, Fondacija
kreativnog ucenja se fokusira na
razvijanje  Ozborn—Parnesovog
procesa kreativnog resavanja
problema koji se zove CPS model.

Zasnovan na Ozborn—
Parnesovom procesu, CPS model
koristi jednostavan jezik i skorija
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istrazivanja. Osnovna struktura
se sastoji iz Cetiri faze, sa ukupno
Sest koraka u procesu. Svaki ko-
rak koristi divergentno i konver-
gentno razmisljanje.
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Korak

Cilj

. Istrazi viziju

1
2. Prikupi podatke
3. Formulisi izazove

Odredi cilj, zelju ili izazov.
Opisi i prikupi podatke da
bi omogudio jasno ra-
zumevanje izazova.
Izostri svest o izazovu i
stvori pitanja u vezi sa
izazovom koja namecu
resenja.

S

. Istrazi ideje

Prikupi ideje koje odgova-
raju na pitanja izazova.

5. Formulisi resenja

Da bi se pomakli od ideje
ka resenjima, procenjuj,

jacaj i biraj najpogodnija
resenja.

6. Formulisi plan

Istrazi prihvatanje i otkrij
izvore i aktivnosti koje ¢e
podrzati primenu odab-
ranih resenja.

Osnovni principi kreativhog
reSenja problema

Kreativno reSenje problema zapo-
¢inje dvema pretpostavkama:

e svako je kreativan na svoj na-
¢in;

 kreativne vestine se mogu nau-
Citi i usavrsiti.

e Divergentno i konvergentno
razmisljanje moraju biti izbalan-
sirani — klju¢ ka kreativnosti lezi
u prepoznavanju i balansiranju
ova dva razmisljanja (primenjuju
se odvojeno) i znanju kada da ih
primenimo. (https://www.type-
talk.com/blog/divergent-vs-con-
vergent-thinking-how-to-find-
-the-right-balance/ https://asana.
com/resources/convergent-vs-di-
vergent)

e Postavljajte probleme kao pi-
tanja — resSenja naviru i razvija-
ju se u trenutku kada se izazovi
i problemi preformuliSu u formu
otvorenih pitanja sa viSestrukim
mogucénostima. Takva pitanja
pruzaju obilje informacija, za raz-
liku od zatvorenih pitanja, koja
traze potvrdu ili poricanje. Izjave
proizvode ograni¢ene odgovore,
a nekad i nema odgovora.

e Odlozite ili suspendujte proce-
nu — kao Sto je Ozborn naucio u
svom ranom radu pomodu oluje
ideja, brza procena u odgovoru
na ideju zatvara moguénost razvi-
janja ideje. Postoji odgovarajude i
neophodno vreme koje treba da
prode da bi se ideja procenila.




¢ Fokusirajte se na potvrdan od-
govor u vidu ,Da, i” pre nego na
»,Ne, ali” — u prikupljanju infor-
macija i ideja jezik je bitan. ,Da,
i” dozvoljava nastavak i Sirenje,
koje je neophodno u odredenim
fazama kreativnog reSavanja pro-
blema. Upotreba reci ,ali”, kojoj

prethode ,da” ili ,ne” zatvara
konverzaciju negirajudi sve sto je
bilo pre nje.

Kreativnost nije samo pri-
rodan talenat. To je i vestina koju
svako moze da usavrsi i razvije.
Najbolji nacin da pospeSimo ne-
¢iju kreativnost jeste da omo-
gué¢imo da radi ono Sto voli; sa
slobodom i samoupravljanjem
dolazi velika kreativnost. Na rad-
nom mestu zaposlene treba oh-
rabriti da istrazuju ideje koje ih
licno priviace.

Takode, kompanije bi tre-
balo da uklone sve nepotrebne
nivoe menadzmenta i prepreke,
obezbede nagrade za kreativno
ponasanje i stimuliSu upotrebu
radnih grupa koje povezuju razli-
Cite sektore. Da bi se gajila ino-
vacija i kreativhost na radnom
mestu, potrebno je upraznjavati
odredenu vrstu ponasanja vode:
e ohrabrivati zaposlene da u tre-
nutnoj situaciji vide izazov;
¢ imati otvoren stav prema preu-
zimanju rizika;

e biti u stanju iskoristiti svoje
greSke kao mogucénosti za dalje
ucenje;

e koristiti i deliti znanje i informa-
cije;

« fokusirati se na neprestano uce-
nje;
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* sprovoditi pravi¢nu i informativ-
nu procenu;

* nagraditi kreativno izvrsene za-
datke;

* negovati timski rad i zajednicko
ucestvovanje svih zaposlenih;

* negovati promisljanje o svom
radu i postupcima.
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DODACI
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Dodatak 1. Preduzetnicki test

Preduzetnicki duh ne pred-
stavlja samo nasu sposobnost da
vodimo posao uspesno. Preduzet-
ni¢ki duh predstavlja unutrasnji
poriv da uzmemo stvari u svoje
ruke i delamo. U svim profesional-
nim oblastima mozemo se susre-
sti sa ljudima koji veoma uspesno
obavljaju svoj posao. Uzgred, oni
koji zele da se brzo obogate se
takode mogu sresti, ali oni nisu
uspesni. Za uspesnog preduzetni-
ka potrebna je pouzdanost, uza-
jamno poverenje i spremnost

na saradnju. Istrazivanja su po-
kazala da su uspes$ni preduzetn-
ici uglavnom veoma odgovorni u
etickom i drustvenom smislu.

Test koji smo vam pripremi-
li moze da vam pomogne da bolje
spoznate svoj preduzetni¢ki po-
tencijal i da nadete pravac u kom
mozete da se razvijate. Budite
iskreni prema sebi da biste imali
koristi od rezultata testa.

Odaberite odgovor za koji
mislite da se najvise odnosi na
vas.

nikada

retko

ponekad cesto uvek

Postujem krilaticu: 1 2
,Gledaj svoja posla.”

3 4 5

Rizik se isplati.

TN > Z

Cenim kada mi se

A daju jasna uputstva
Sta bi trebalo da ura-
dim i kako.

w o

preuzmem toliko
obaveza da ih ne
mogu obaviti kako
treba.

Ponekad na sebe 1 2

Mrzim rutinu.

>

nepotrebni izlazak iz
zone komfora.

Ne volim promene ili | 1 2

Cotuncagty e
Erasmus+ Programme.
of the European Union
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ipA
Pripadate tipu ljudi koji imaju puno ideja, ali se plase da ih
sprovedu u delo i imaju korist od toga. Uvereni ste da je rizi¢no biti
preduzimljiv. Medutim, preduzetniStvo vam daje slobodu. Posta-

10. | Preduzetnicki zivot je | 1 2 3 4 5 jete sami svoj gospodar, nezavisni ste i u mogucnosti da se bavite
A | previe uzurban za onim Sto volite. Osoba moze biti preduzimljiva razvijajuci sopstvene
mene. inicijative i ideje, ali nije dovoljno imati Zelje ili ideje. Neophodno je
11. | Umem da procenim |1 2 3 4 5 pokusSati da ih realizujete ili makar razmisljati o tome.
B situaciju i definiSem
rizik.

ipB
13. | Neophodno je imati | 1 - 3 . s V| ste tip Ij_udi koji se rv1e_dvosmisleno_ (nqgu_de.ﬁnisati_.kao pre-
A | posao. Moram nekako duzetnici. Posedujete unutrasnju snagu, obilje ideja i energiju koja
da zaradujem za pokrece stvari. Imate samopouzdanja i ne plasite se preuzimanja
Zivot. rizika na sebe. Ukoliko ste uvereni da je nesto vredno rizika, vi ¢ete
14. | Volim da pratim 1 2 3 4 5 se upustiti u to. Volite da delate. Potencijalne prepreke vas ne mogu
B | novine. Imam puno obeshrabriti; vi razumete rizik i umete da ga sagledate. Slazete se
L 2 2, sa izrekom da je svako kovac svoje srece i ne plasite se da preuz-

mete odgovornost. Ovo je odli¢no, ali, vodite racuna da ne precenite
sopstvene mogucnosti. Mozda postanete radoholi¢ar? Zapamtite da
je svima potreban odmor.

16. | Uzbudljivo mi je 1 2 3 4 5
B da zapo¢nem nove
aktivnosti i stalno
trazim nove mo-
guénosti.

17. | Prilagodavam se na 1 2 3 4 5
C ono Sto se desa-
va oko mene bez
gundanja.

19. | Ne izbegavam prih- 1 2 3 4 5
B vatanje odgovornosti,
ni licne, ni uime
drugih.

20. | Bilo bi mi tesko da 1 2 3 4 5
C razvijem ideje u plan-
ove i koncepte.
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Dodatak 2. Test osnovnih
socijalnih vestina

Ocenite svaku stavku
ocenom od 1 do 5, u zavisnosti
od toga da li se odnosi na vas. 1
znaci da se ne odnosi na vas, a
5 da se u potpunosti odnosi na
vas.
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Moja publika dobija radne listove sa mojim
jednostavnim tekstom.

Koristim multimedijalne alatke.

Koristim odgovaraju¢e multimedijalne alatke
u zavisnosti od teme o kojoj govorim, cilja
prezentacije, uslova i ciljne grupe koja me
slusa.

Ponasam se u skladu sa odgovaraju¢im
normama koje predstavljaju moju instituciju
i mene.

Predstavljam svoju li¢nost i kompetencije na
ispravan nacin.

Komunikacione vestine

Izgovaram pravilno i jasno.

Koristim odgovarajudi ton.

Samospoznaja

Govorim odgovaraju¢om brzinom.

Koristim odgovarajudi ritam govora.

Svestan sam svojih moguénosti i delam u
skladu sa njima.

Pravim pauze u govoru na klju¢nim mestima.

Postavljam sebi visoke i realne ciljeve.

Tezim da imam dobru dikciju.

Donosim nezavisne odluke i postupam u
skladu sa njima.

Izbegavam da koristim nepoznate reci i
postapalice.

Imam opravdano samopouzdanje.

Svesno tezim ka tome da moja poruka bude
jasna, glasna i ispravno shvadena.

Prihvatam norme drustvenog ponasanja.

Prepoznavanje problema

Preuzimam odgovornost.

Aktivno slusanje

U stanju sam da prepoznam jednostavan
problem.

Svesno okrec¢em celo telo prema govorniku.

Odrzavam kontakt o¢ima.

Umem da imenujem i opiSem jednostavan
problem.

Svojim ponasanjem stavljam do znanja da
slusam.

Umem da identifikujem i prepoznam razlog
zbog kog problem nastaje.

Cutim dok moj sagovornik govori.

PokuSavam da razumem videnje i stav sa-
govornika.

Razmisljam o posledicama resavanja/neresa-
vanja problema.

Dajem pozitivnu povratnu informaciju sagov-
orniku.

Umem da razluc¢im da li je problem vredan
reSavanja.

Umem da prepoznam na koga problem utice.

Postavljam otvorena pitanja.

Vestine izlaganja

Razumem kontekst problema i problem u
celosti.

Razgovaram sa drugim ljudima o svom radu i
postignutim rezultatima.

Uzimam u obzir kako ¢e zainteresovane
strane reagovati prilikom reSavanja proble-
ma.

Koristim unapred pripremljen tekst, napisan
na tabli ili flipcartu.

ResSavanje problema
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Resavam problem.
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Pravim plan kako da reSim problem.

12. Vodim se SMART analizom.

Predvidam posledice ukoliko se problem ne
resi.

13. Odgovoran sam za sve i ne pravdam se.

Stvaram alternativna resenja.

14. Tokom razgovora se vodim proporcionalnim tokom 20% do 80% u korist sagov-
ornika.

Dok planiram, ne koristim samo znanje i
iskustvo vec i intuiciju i mastovitost.

15. Prestajem da govorim kada sagovornik Zeli nesto da kaze.

Planiram i reagujem fleksibilno ukoliko 1 2 3 4 5
dode do nepredvidenih okolnosti.

16. Upravljam sagovornika da mi da Zeljeni odgovor Sto je pre moguce.

Proaktivan pristup

17. Da bih bio siguran da sam razumeo sagovornika, ¢esto postavljam pitanje ,Sta
ste zeleli da kazete?”

Uocavam mogucénosti, nudim ideje i radim na
tome da ih sprovedem u delo.

18. Recnik koji koristim je isklju¢ivo vezan za odgovore koje Zelim da dobijem.

19. Izrazavam postovanje prema sagovorniku.

Radim na sebi.

20. Stavljam sagovornika u prvi plan.

PokuSavam da prevazidem teSkoce tako Sto
reSavam probleme.

21. PoStujem i prihvatam misljenje sagovornika.

22. Stvaram situaciju u kojoj je moj sagovornik najbitniji u donoSenju odluka.

Sklon sam koris¢enju novih pristupa prilikom
razmatranja zadataka ili problema.

23. Obrac¢am veliku paznju na ,Citanje misli” sagovornika i sopstvenu interpretaciju.

Ako je neophodno, improvizujem.

24. Uglavnom postavljam pitanja sa , kako” i ,na koji nacin”, izbegavajudi ,,zasto”.

Dodatak 3. Novostecene
vestine

Ocenama od 1 do 5 ocenite novostecene vestine, shodno
tome kako smatrate da ste ih razvili. Ocena 1 na skali je najnizi nivo,
a ocena 5 najvisi.

25. Sagovorniku pruzam konkretnu, pravovremenu i ¢injeni¢nu povratnu informaci-
ju.

. Upotrebljavam u razgovoru sagovornikovo ime sto je ¢eS¢e moguce.

. Trudim se da se sagovornik oseca prijatno u mojoj blizini.

. SluSam pazljivo i pokazujem da sam koncentrisan na razgovor.

. Umesto sto dajem pripremljene odgovore, trudim se da iskazem i neke nove ideje.

u| s WIN|=

. Uglavnom postavljam otvorena pitanja.

6. Drzim se vremena predvidenog za razgovor.

7. Ja odlucujem Sta Zelim da izazovem kod sagovornika tokom razgovora.

8. Unapred spremam teme o kojima Zelim da razgovaramo.

9. FormuliSem pitanja koristedi jezik sagovornika.

10. Tokom razgovora postavljam po jedno pitanje.

11. Nakon postavljenog pitanja, ¢ekam odgovor ¢utedi.
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Dodatak 4. Pravila uspesne komunikacije pedagoga — kouca

Samopouzdanje i poverenje u sopstvene snage

* Imajte poStovanja prema sagovorniku i poStujte njegovo misljenje.
» Fokusirajte se na izvore (vase i vaseg sagovornika).

* Vodite se krilaticom ,,Ja ¢u biti uspesan i ti ¢esS biti uspesan”, zato
Sto je mnogo bolje saradivati nego nekog dozivljavati kao konkurenc-
iju.

Koje su mi informacije potrebne i koja pitanja bi trebalo da postavim
tako da cilj bude SMART?

e Definisanje nacina rada (ko, gde, kada, kako).
e Usmeravanje ka formulisanom cilju.

Neverbalna komunikacija iziskuje direktne ili unakrsne tehnike
sinhronizacije.

* Paraverbalna komunikacija iziskuje sinhronizaciju visine glasa,
intenziteta i ritma glasa.
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¢ Verbalna komunikacija iziskuje sinhronizaciju sa modelom formu- reci, koja se ponavlja uz
lacije onoga Sto zelimo da kazemo. upotrebu neke druge
* Sve ovo je bitno tokom ¢itavog procesa dijaloga. interpretacije istog konteksta.

Na pitanje se odgovara pitanjem.
Da li sam vas razumeo ispravno?

Posmatranje: PoboljSava opazanje i oznacava
e drzanje tela; razli¢ite tacke gledista:

e gestikulacija; Da ste vi na direktorovom mestu,
« disanje; Sta biste uradili?

 kontakt o¢ima. Sta bi va$ najbolji prijatel]
Pazljivo slusanje: uradio?

* nacin na koji ¢e odvijati komunikacija; Sta pokusavate da kazete?

e struktura recenice; Sta bi ovo znacilo po vama?

¢ vrste argumentacije;

* krSenje metamodela;

¢ logika koja stoji iza videnja sveta; Epistemologija bukvalno znadi

* licna ubedenja, sistema vrednosti i kriterijumi. nauka o znanju. Ona proucava
nacin na koji upoznajemo svet,
koja su nasa kognitivna
ogranic¢enja i do koje mere ih

Menjam ponasanje na osnovu onoga Sto vidim. mozemo sagledati na autentic¢an
nacin.
Kada kazete da ne volite trenere,
Ostvarivanje ciljeva obuhvata sumiranje i povezivanje delova kako mozete biti sigurni i na os
razgovora u celinu. novu c¢ega ste dosli do tog
zakljucka?

: R
Dodatak 5. Tipovi pitanja Kako povezujete Ai B *
(Obrazac)

Da/ne odgovori. »,Kako mogu povezati upotrebu fraza i kontekst?” Trener

Odgovori su izraZzavanje
misljenja, ideja,
objasnjenja...

Pitanja pocinju upitnim
zamenicama: kako, Sta,
ko, Sta je cilj necega.
Odgovori na ova pitanja
ne obavezuju sagovor
nikada odgovori na
pitanja odmah.
Odgovor je obi¢no izbor
izmedu dve opcije.
Koriste se upotrebom zadnje
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Dodatak 6. Javni nastup

Odvojte par minuta pred svaki javni nastup i odgovorite na slededa pitanja:

Poznajem mesto gde ¢e se javni nastup odrzati.

123456789

Umem da privu¢em paznju publike.

123456789

Poznajem svoju publiku.

123456789

Svestan sam kompetencija publike koja ¢e me slusa-
ti.

123456789

Znam koliko vremena imam na raspolaganju za svoj
govor.

123456789

Poznajem savrseno temu o kojoj ¢u govoriti.

123456789

Znam o ¢emu ¢u govoriti i koja je sustina mog izla-
ganja.

123456789

Svestan sam zbog Cega je bitno da izlozim svoju
ideju.

123456789

Izrazavam se prirodno i slobodno.

123456789

Dajem objasnjenja sa entuzijazmom i neformalnim
tonom.

123456789

Ne opterecujem se zbog mogucih tehnickih proble-
ma.

123456789

Odrzavam stalni kontakt oCima sa publikom.

123456789

Mogu da prezentujem svoje ideje jasno i glasno.

123456789

Da bih docarao publici sta zelim da kazem, opisujem
i neka li¢na iskustva, price, anegdote.

123456789

Znam Sta zelim da moja publika zapamti.

123456789

Znam sta publika ocekuje od mog izlaganja.

123456789

Unapred sam predvideo kako ¢e sluSaoci reagovati
na moje izlaganje.

123456789
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Dodatak 7. Koliko ste asertivni? Test

DA / NE
1) Nerviraju me greske koje prave drugi ljudi. /A/
2) Mogu da podsetim prijatelja da mi vrati novac koji mi duguje. /B/
3) Povremeno lazem. /C/
4) Umem da brinem o sebi. /B/
5) Ponekad ne platim kartu kada se vozim javnim prevozom. /C/
6) Konkurencija je bolja od saradnje. /A/
7) Trivijalnosti me nerviraju. /A/
8) Nezavisan sam i odlucan. /B/
9) Volim sve svoje prijatelje. /C/
10) Verujem da sam dovoljno jak da prevazidem sve probleme. /B/
11) Uvek moramo biti pazljivi i stititi sopstvene interese. /A/
12) Lascivne Sale mi nisu smesne. /C/
13) Postujem autoritet. /A
14) Ne volim da od mene prave budalu. Reagujem ako je potrebno. /B/
15) Podrzavam sve Sto je dobro. /C/
16) Nikad ne lazem. /C/
17) Prakti¢an sam. /B/
18) Pomisao na to da nekad nemam sre¢e me mnogo nervira. /A/
19) Saglasan sam sa izrekom da se velikodusnost i dobrodusnost neguju u porodici. /C/
19. Prijatelji imaju veliki uticaj na mene. /A/
20. Uvek sam u pravu, iako drugi to ne misle. /C/
21. Slazem se da je vazno uclestvovati, a ne pobediti. /B/
22. Ako Zelim da uradim nesto, razmisljam o tome Sta ¢e drugi redi. /A/
23. Nikada nisam nikom zavideo. /C/




Rezultati i procena

Oznadi u kockicama sve odgovore na koje si odgovorio potvrdno i saberi ih.

TOTAL A =

TOTAL B =

TOTAL C =

Objasnjenje testa

Najvise odgovora pod A: iako posedujete znanje o asertivnosti, imate teskoce
da to znanje primenjujete i zbog toga se osecdate beskorisnim. Onda krivite i sebe i dru-

ge.

Najvise odgovora pod B: vi se ve¢ ponasate asertivno. Ponekad vase ponasa-
nje i dalje li¢i na agresiju, ali uz istrajnost i trud dodi ¢ete do savrsenstva.

Najvise odgovora pod C: bez obzira na broj vasih A i B odgovora, vase Sanse
da postanete asertivni su dobre. Posedujete samokriticnost i realno sagledavate, sto je
dobar pocetak za razvijanje bilo koje vestine koja se odnosi na ljudske odnose.

Najmanje odgovora pod A: asertivnost se moze nauciti.
,Dobar trening je sve Sto vam treba. Breskva je nekada bila gorki badem, a karfiol je
nista drugo do prefinjeni kupus koji ima fakultetsko obrazovanje.” Mark Tven

Najmanje odgovora pod B: verovatno ste propustili neke Sanse, ali to nije nista
strasno. Ono sto je bitno jeste da budete u skladu sa sobom i da se bavite nec¢im.

Najmanje odgovora pod C: imate sklonost da precenjujete sebe i da niste mno-
go iskreni. Neophodno je da dobro razmislite o svom ponasanju i o tome Sta zaista
zelite da budete.
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Priloga 8: Skala stresa prema Holmsu i Raseu

N DOGODEK TOCKE

Sklapanje braka (stvaranje porodice)

9. Pomirenje sa ¢lanovima porodice 45
10. | Odlazak u penziju 45
12 |Tudnota 140
14. | Dolazak prinove 39
15. | Novo radno mesto 39
16. | Promene u prihodima 38

Promena profesije

22. | Promena u odgovornostima na poslu 29
23. | Odlazak dece iz porodi¢nog gnezda 29
24. | Problemi sa roditeljima supruznika 29
25. | Povecan trud da se odradi neki posao 28
26. | PoCetak i zavrSetak posla supruznika/partnera 26
27. | Odlazak na skolovanje ili diplomiranje 26
28. | Promene u standardu i kvalitetu Zivota 25
29. | Promena li¢nih navika 24

Codunded by te
Erasmuse Programme.
of the European Union



31. | Promene radnih uslova ili okruzenja 20
32. | Selidba 20
33. | Promena Skole 20
34. | Promena hobija 19
35. | Promena religije 19
36. | Promene prijateljskih odnosa 18
37. | Hipoteka ili veliki zajam 17
38. | Promene u navikama spavanja 50
39. | Promena ucestalosti kod porodi¢nih susreta 15
40. | Promena nacina ishrane 15
41. | Godisnji odmor 13
42. | Proslava BozZica 12
43. | Mali prekrsaji u zakonu 11
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Dodatak 9. Inventar manifestacija stresa
(za svako pitanje odaberite broj na skali)

1. TeSko mi je da se koncentrisem.
2. Ne uzivam u poslu.

3. Fizi¢ki sam ispraznjen.

4. Ne zelim nikom da pomognem.

5. Sumnjam u svoju profesionalnost.
6. Nemam energije.

7. Cesto se ne ose¢am dobro.

8. Ukoliko je moguce, izbegavam razgovore sa kolegama
ili nadredenima.

9. Rugam se kolegama i prijateljima.

10. Osec¢am se bespomocno tokom konflikata na poslu.
11. Imam problema sa srcem, disanjem, varenjem ...
12. Frustracija na poslu uti¢e na moj li¢ni zivot.

13. Moj profesionalni napredak mi ne pricinjava zadovoljstvo,
ravnodusan sam.

14. Anksiozan sam.
15. Napet sam

16. Kada sam na poslu ili kada trazim posao,
radim minimalno na tome.

17. Razmisljam o tome da napustim posao,
da promenim svoju oblast.

18. Niko me ne postuje niti hvali.

19. LoSe spavam.

20. Izbegavam da se dalje obrazujem.

21. Gubim dodir sa deSavanjima iz svoje profesionalne oblasti.
22. Zabrinut sam.

23. Imam glavobolje.

24. Ukoliko je moguce, izbegavam razgovore
sa kolegama i prijateljima.

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210

43210
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Da biste dobili rezultate testa, saberite sve poene, pratedi sledecu skalu:

Tvrdnja br. 1...... + br. 5...... + br. 9...... + br. 13...... + br. 17...... + br. 21...... = poena
Tvrdnja br. 2...... + br. 6...... + br. 10...... + br. 14...... + br. 18...... + br. 22...... = poena
Tvrdnja br. 3...... + br. 7...... + br. 11...... + br. 15...... + br. 19...... + br. 23...... = poena
Tvrdnja br. 4...... + br. 8...... + br. 12...... + br. 16...... + br. 20...... + br. 24...... = poena

Kada sve saberete, unesite zbir na zadnju, petu liniju. Dobi¢ete maksimalnu vredost stresa
pod kojim ste

nizak  umeren povecan visok
0 24 48 72

96 (max)
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Dodatak 10. PodloZnost stresu u svim Zivotnim aspektima

Intelektualna Emocionalna Psiholoska Ponasanje
sfera sfera sfera
Slaba koncen- Anksioznost Ubrzano lupan- | Promene stila
tracija Depresija je srca Zivota
Fokus na nega- | Strah od gubit- | Znojenje Odlaganje i
tivhom ka samokon- Glavobolja neizvrsavanje
Zaboravnost trole Stomacni prob- | obaveza
TeSkoce prilikom | Lose lem Povecana
procenjivanja i raspolozenje Tremor upotreba
donosenja od- Promenljiva Bol u misi¢ima | psihoaktivnih
luka raspolozenja Problemi sa supstanci
Opsesivne misli | BeznadeZnost | kozom Inertnost il
Slaba produk- Usamljenost Premor hiperaktivnost
tivnost Promena u Rizi¢no pon-
kilazi asanje
Seksualni prob- | Impulsivnost
lemi Agresivno
ponasanje

Tokom meduljudskih odnosa, stres se ispoljava kroz neprijateljski stav,
frustraciju, nepoverenje, konflikt, izolovanje, manipulaciju.




DODATNI IZVOR
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1. Opis kompetencije
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 prevazilazenje prepreka tokom
komunikacije

eprihvatanje argumenata sagov-
ornika

* jasna i razumljiva komunikacija

° razmena znanja i vestina

e postovanje stanovista, kompe-
tencija i misljenja drugih ljudi

* posStovanje pravila, stvaranje
kompromisa

* prepoznavanje i kriti¢ki pristup
prema poslovnim moguc¢nostima
e ponuda novih ideja i projekata
e preuzimanje rizika

e komuniciranje na raznim
druStvenim nivoima

e usavrSavanje javnog nastupa
e uverljivost i uticajnost

e prihvatanje grupnih uloga i
zadataka

* medusobna tolerancija i
paznja

e procenjivanje uceséa svih
ucesnika i razmena povratne
informacije

e predvidanje promena
e prihvatanje promena
* fleksibilnost

e unutrasnja motivacija i proak-
tivnost

» fokusiranost na zadatke

e orijentisanost ka rezultatima

e planiranje resursa/uzimanje u
obzir resursa

* koordiniranje pojedinacnih ak-
tivnosti

» postavljanje prioriteta

e otvorenost prema novim
stvarima

¢ samokontrola

* pouzdanost

e raspodela/planiranje vremena
e uskladivanje individualnih
zadataka sa zadacima drugih

* predvidanje buducih koraka




¢ motivacija koja prekida prirod- | ¢ radoznalost, otvorenost
nu inertnost e procenjivanje ideja

e kreativno razmisljanje * realizacija ideja u praksi
e izlazak iz ustaljenih okvira

e koncentrisanost pod stresom * kako se boriti sa neuspehom
* prevazilazenje prepreka ¢ kako se nositi sa emocijama
« vestine opustanja e saznanja o zdravom stilu
Zivota

Mnogi ljudi danas shvataju da im dobro poznavanje kolega
omogudcuje da mnogo lakSe stvore prijatno radno okruzenje. Efikasan
pristup ovome je upotreba ,inervju” tipa konverzacije.

Mozete koristiti pitanja koja slede ili napraviti svoja, ali se sa-
vetuje da zadrzite redosled sledede tri grupe pitanja:

I Cinjenice

Gde ste proveli detinjstvo?

* Koja je bila vasa omiljena aktivnost u detinjstvu?
+ Gde ste studirali? Sta ste studirali?

« Sta ste radili nakon studija?

» Koliko dugo ste radili kod bivseg poslodavca?

* Gde ste voleli da provodite godisnji odmor?
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o

Il Motivacija

e ZasSto ste izabrali ovu Skolu?

e Zasto ste odabrali odredeni smer tokom studiranja?

e ZasSto ste odabrali bas ovu profesiju?

* Kako ste se uklopili u ovo drustvo?

« Koji su vasi hobiji i kada ste poceli da se bavite njima?
« Sta volite da radite u slobodno vreme?

111 Vrednosti

e Od svih postignuéa, na koje ste najviSe ponosni?

» Mozda ste imali i probleme. Kako ste ih prevazisli? Sta ste naudili
iz svojih gresaka?

 |spric¢ajte mi nesto o nekome ko je imao veliki uticaj na vas?

¢ Koji savet biste dali mladoj osobi ili detetu?

» Kako biste definisali svoju zivotnu filozofiju?

» Koji je vas zivotni moto?

* Kada bi vam bio ponuden novi zZivot, Sta biste drugacije uradili?
 Koji trenuci su bili odluc¢ujuéi u vasem zivotu?




Kada zavrSe ovu aktivnost, ucesnici ¢e:

 shvatiti da je veoma bitno razumeti potrebe musterija i prilagoditi
im se koliko god je moguce da bi oblikovali proizvod ili uslugu prema
njima;

* shvatiti koliko je bitno da se postavljaju pitanja;

* testirati svoju sposobnost da se poistovete sa potrebama i interesi-
ma drugih ljudi;

* ispoljiti svoju kreativnost i potvrditi da mogu da zadrze neciju paznju
da bi ubedili nekog;

* sreSc€e se sa izazovom u obliku izvrSavanja grupnog zadatka.

45 minuta

* dodela zadatka i podela u grupe (3 min.)
e grupni rad (15 min.)

* prezentacije (9 min. 3 grupe x 3 min.)

e procena (3 min.)

e diskusija (15 min.)

flipcart;

markeri;

Stoperica;

nagrada za pobednike;

* olovke i bojice;

* plasti¢na kesa za svaku grupu u kojoj se nalazi sledece
(sve grupe moraju imati potpuno iste uslove):
* plastelin, najmanje Cetiri komada raznih boja
(zuta, narandzasta, bela, crvena);

* makaze;

e tri para Stapica za raznjice;

e perlice raznih vrsta;

* pola strane lista papira sa flipcarta;

e markeri u boji, bojice, voStane bojice.
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Opis

1) Trener svoje ideje i Zelje u vezi sa nakitom koji u¢esnici treba da na-
prave mora razmotriti unapred. Najbolje je da zapise svoje misli (ideje
moraju biti prilagodene dostupnim opcijama — tj. materijalu koji je
dostupan ucesnicima). Ovo je vazno da bi se ostvario cilj vezbe. Od
sustinskog je znacaja da ucesnici shvate da njihove musterije imaju
svoje potrebe, odredene ideje i ocekivanja.

Ideje o kojima trener treba razmisliti su:

Za koga je nakit? — Trenera, supruznika, roditelje...

Kojim povodom se kupuje nakit? — Poklon ili nesto drugo?

Kakva vrsta nakita treba biti? — Ogrlica, narukvica, prsten...

Kako nakit okvirno treba da izgleda? Koje boje treba da bude, koje
boje treba izbegavati, od kog materijala? — Npr. nikako ne sme da
bude napravljen od plastelina, mora da sadrzi plave perle, itd.

Koliko ¢e kupac dati novca za taj komad nakita?

Predlozi za trenera, ideja za nakit

To je bozi¢ni poklon za njegovu ¢erku. Njene ideje u vidu pisma Deda
Mrazu su na slici. Dok ¢erka zeli mali komad nakita, roditelji zele veli-
ki, da ga ne bi izgubila.

2) Trener deli u¢esnike u tri grupe. U jednoj grupi se nalazi najmanje
tri, a najvise cetiri ¢lana. Trener deli plasti¢ne kese sa materijalom
grupama. Ucesnici ne smeju da gledaju Sta je u kesi, a trener neée da
odgovori ako dobije pitanje da li je u svakoj kesi isti materijal. Grupe
se smestaju na tri punkta, daleko jedna od druge. Grupe ne smeju
da gledaju Sta druga grupa pravi, niti, Sto je najbitnije, da slusaju Sta
ucesnici iz drugih grupa pricaju.

3) Trener zapocdinje vezbu na slededi nacin.

»,Do sada smo koristili glavu da bismo radili. Sada je vreme da
malo odmorimo mozak i po¢nemo da koristimo ruke. Ve¢ znamo ko je
musterija i kako se postaviti prema razli¢itim musterijama. Hajde da
sada pokuSamo da napravimo proizvod za musteriju.

Zamislite da vasSa grupa predstavlja ugledne juvelire koji su
jedni drugima konkurencija. Vasa reputacija se prvenstveno zasniva
na pravljenju prelepog i stilskog nakita, koji pravite od razli¢itog ma-
terijala. Solidnu koli¢inu materijala ¢ete nadi u kesama.

Vas zadatak ¢e biti da napravite originalan nakit od materijala
koji vam je dat, a mozda i od drugog materijala koji sami mozete da
nabavite. Pravite nakit za mene. Na kraju ¢u odabrati jedan komad
nakita, nagraditi one koji su ga napravili i na neki nacin platiti za nje-



ga.

U potpunosti je na vama kako ¢ete pristupiti zadatku; da li ¢ete
rizikovati i napraviti jedan komad ili ¢ete napraviti celu kolekciju iz
koje bih mogao da odaberem. Bitno je da ¢ete morati i da predstavite
svoje kreacije, morate da ih reklamirate. Ja sam vasa musterija i mo-
rate da se borite za mene na danasnjem trzistu zasi¢enom proizvodi-
ma. Sve je u marketingu.

Imate 15 minuta da zavrsite posao. Osim Sto pravite nakit,
morate da spremite i kratku prezentaciju od najviSe tri minuta koja
treba da ukljuci i cenu po kojoj se nakit moze kupiti. Ne zaboravite
da u okviru datog vremena morate i da pospremite za sobom, jer ¢u
posetiti vasu ,radnju”, a na moju kupovinu moze uticati i okruzenje.”

4) Trener obilazi grupe dok rade i obrada paznju na vreme, a takode
im daje mogudénost da ga, kao musteriju, pitaju Sta bi zeleo, kako bi
po njemu nakit trebalo da izgleda. Medutim, on nije iskljuciv u izraza-
vanju svojih zelja, niti isti¢e vaznost toga na bilo koji nacin. Ucesnici
sami moraju da pokazu inicijativu da pridu musteriji. Trener posmatra
koja grupa se fokusira na njega kao musteriju da bi ga pitala o razlozi-
ma kupovine (za koga kupuje nakit, kojim povodom), o omiljenom ma-
terijalu i bojama, itd.; zatim, da li uCesnici shvataju da krajnji korisnik
nije nuzno sam kupac i sl. Ako mu postave pitanje, odgovara diskretno
kako ga druge grupe ne bi ¢ule. Trener hvata beleske kako bi mogao
da opravda svoj izbor kasnije.

5) Nakon isteka vremena, trener poziva grupe, jednu po jednu, da
predstave svoj proizvod, tj. komad nakita. Svaka grupa ima tri minuta
da prezentuje svoj rad. Dok ucesnici prezentuju svoj rad, trener prati
vreme i, ukoliko uc¢esnici predu vremenski limit, on ih prekida (¢ak i u
pola rec¢enice — koncizno i jasno izrazavanje je deo poslovnih vestina)
da bi im stavio do znanja da je reklamiranje skupo i da je njima upravo
istaklo vreme za njihovu reklamu.

6) Kada se prezentacije svih ucesnika zavrse, trener bira jedan od
komada nakita (onaj koji se najbolje slaze sa njegovom idejom, a u
sustini onaj cCiji su stvaraoci pokazali najocigledniji pristup musteriji
dok su ga pravili). Proglasi¢e koja je grupa pobedila i nagraditi ¢lano-
ve unapred spremljenom nagradom. Medutim, trener u pocetku ne
objasnjava razloge iz kojih je odabrao konkretan nakit, ve¢ postavlja
pitanja u¢esnicima.

Npr. ,Sta mislite, zasto sam izabrao bas$ ovaj nakit?” ,Zbog ¢ega sam
nagradio bas ovu grupu?”
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7) Trener se upusSta u diskusiju i time navodi ucesnike da daju tacan
odgovor na njegova pitanja, tj. da su se pobednici najbolje usredsredili
na musteriju, tj. trenera. S obzirom na to da su se najvise interesovali
Sta kupac zeli i o¢ekuje, shvatili su koje su njegove potrebe i odgovo-
rili na njih na optimalan nacin. Istovremeno, treneru se dopao i njihov
nacin reklamiranja, dobra cena, i uspeli su da privuku njegovu paznju
i uvere ga da je njihov nakit najadekvatniji. Trener otkriva svoju za-
misao, koju je skicirao i potkrepio na flipcartu pre pocetka aktivnosti.

Ucesnici zajedno razmatraju kako to izgleda u praksi i da li svi
prodavci ili oni sami zaista poStuju potrebe potrosSaca. Trener moze
dati pravi primer, baziran na iskustvu. Cilj je da ucesnici uopste svoje
iskustvo da bi mogli da ga koriste u praksi.

Prodavac koji ide vrata do vrata i prodaje usisivace je posetio prijatelje
i ponudio im prili¢no skup usisiva¢. Medutim, pre nego Sto je par i mo-
gao nesto da kaze, on ih je prekinuo i poc¢eo da im objasSnjava razne
nacine na koje bi mogli da otplacuju usisivac. Prodavac je poceo da
im pokazuje ugovore na rate koji su veoma popularni prilikom odloze-
nog pladanja. Zena je poku$avala da ga zaustavi i da mu objasni da
ona zeli da kupi usisivac i plati ga gotovinom zato sto mrzi dugove.
Ali prodavac nije odustajao od svoje pri¢e kojom je isticao prednosti
kupovine na odlozeno. Naravno da par nije kupio usisivac.

Povratna informacija (pitanja za ucesnike, podsetnici, isprav-
na resSenja, primeri,itd.)

Lista korisnih pitanja:

Sta ste radili pre nego $to ste poceli da pravite nakit?

Da li ste razmotrili potrebe osobe za koju ste pravili nakit?

Da li ste me pitali Sta bih ja Zeleo kao kupac i koja je bila moja ideja?
Da li ste pokusali da predvidite kakav sam i probate da mi prodate
nakit napravljen po mojim potrebama?

Da li ste mi ponudili joS nesto pride ili samo ono Sto sam Zeleo (npr.
konsultacije, osvezenja — sok, kafu, autenti¢no pakovanje, karticu lo-
jalnosti sa popustom...).

Da li ste razmotrili moje buduce Zelje u vezi sa nakitom?

¥
4

H X



BIBLIOGRAFIJA

Paul Watzlawick, Beavin and Jackson, Pragmatics of Human Commu-
nication, 1967, OCLC 168614

Rogers, Carl, On Becoming a Person: A Therapist’s View of Psycho-
therapy, London: Constable. ISBN 1-84529-057-7, 1961

Kurt Lewin, Resolving social conflicts: selected papers on group dy-
namics, Harper, New York, 1948

Wall, J. A. Jr. & Callister, R. R, Conflict and its management, Journal of
Management, 1995

Andrew Salter, Conditioned reflex therapy, New York: Creative Age
Press, 1949

Abraham H. Maslow, Motivation and Personality, Paperback, 1997

Stephen R. Covey, The 7 Habits of Highly Effective People, Free Press,
1989

Hans Selye, Stres without distres, 1974
Richard Lazarus, Folkman, Stres, appraisal and coping, New York, 1984

Hobfoll, Stevan , Conservation of Resources. A New attempt at con-
ceptualizing stres. The American Psychologist, 1989

Cannon, Walter, The wisdom of the body, New York: W W Norton &
Co., 1932

Tony Buzan, The Mind Map Book, London: BBC Books, 1993

YESSS - YOUNG ENTREPRENEURS AT SECONDARY SCHOOLS
2019-1-5101-KA201-060381

113

Goleman, D., Emotional Intelligence, Bantam Books, 2000

Robinson K., The Element, Penguin, 2010

Holmes, T. H., R. H. Rahe (1967), The Social Readjustment Rating
Scale. In: Journal of Psychosomatic Research, Vol. 11, Issue 2, pp. 213-

218. Published by Elsevier Science Inc.

Rosenberg, M., Communication without Aggression, Puddledancer
Press, 2007

Rosinski P., Coaching Across Culture, Nicholas Brealey, London, 2003,

Wilson C., Best Practice in Performance Coaching, Kogan Page, Lon-
don, 2007

Rogers J., Coaching skills, London, 2010

HX




Esss

Young Entrepreneurs at Secondary Schools

PRIRUCNIK

YESSS - YOUNG ENTREPRENEURS AT SECONDARY SCHOOLS
2019-1-5101-KA201-060381

Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union




