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Centar modernih ve{tina ve} skoro celu deceniju radi na obrazo-
vanju politi~ara i politi~arki u Srbiji. U na{im razli~itim progra-
mima i obukama je do sada u~estvovalo hiljade aktivista i akti-
vistkinja iz demokratski orijentisanih politi~kih stranaka. Naj-
zna~ajniji program politi~kog obrazovanja, {kolu Ve{tine politi~-
ke komunikacije ve} skoro deset godina podr`ava Fondacija Fri-
drih Ebert. 

Ovaj priru~nik za facilitatore/ke je nastao kao plod saradnje
CMV-a i Centra za edukaciju Demokratske stranke na programu
treninga regionalnih organizatora/ki kampanje kojim je CeDS
zapo~eo rad na izgradnji regionalnog trening tima. Autorka
Aleksandra Galonja, kao i Danijela Maljevi} svojim doprinosom
u izradi nekoliko radionica, sublimirale su znanja iz oblasti obra-
zovanja odraslih i iskustva iz razli~itih kampanja u kojima su ak-
tivno u~estvovale kao i ve{tine iz dugogodi{njeg rada na polju
politi~ke edukacije. Ovo je prvi doma}i priru~nik za facilitato-
re/ke koji je namenjen pre svega koncipiranju trening programa
za ljude koji izvode izborne kampanje. 

Duboko smo uvereni da su dobro obu~eni/ne i posve}eni/ne
funkcioneri/ke, aktivisti/kinje i ~lanovi/ce izbornih {tabova, od
klju~nog zna~aja za uspeh na svim budu}im izborima.

I na kraju, ponavljamo misao iz Alana Forda koja je (uz savla-
davanje materije iz samog priru~nika) garancija uspeha: “Ako
kani{ pobjediti, ne smije{ izgubiti”.

@elimo vam uspeh u pripremi svih predstoje}ih izbornih kampa-
nja!

Milo{ \aji} 
predsednik Upravnog odbora CMV
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PPRREEDDGGOOVVOORR

Ovaj priru~nik (budu}im) facilitatorima i facilitatorkama treba
da pribli`i sadr`aj treninga koji se izvodi s politi~arima i politi-
~arkama na temu izborne kampanje zasnovane na vrednostima.
Osim toga, sadr`i poglavlje koje predstavlja koncept u~enja u
grupi kao jedan od najprimenljivijih obrazovnih formi za obuke
i u~enje odraslih, kao i propratne materijale uz radionice (na kra-
ju priru~nika, ozna~eni kao i radionice na koje se odnose) koji
slu`e samim facilitatorima/kama da se temeljnije upoznaju s od-
re|enim oblastima, ali mogu da se koriste i kao materijali za u~e-
snike/ce seminara – tre}e poglavlje. Koncipiran je tako da pru`i
teorijski okvir za razmatranje oblasti izborne kampanje i facili-
tacije, ali i prakti~na uputstva i savete za rad. 

Sam motiv za kreiranje ovakvog materijala jeste i promocija
osnovne ideje Centra modernih ve{tina, kao i Centra za edukaci-
ju Demokratske stranke – profesionalizacija struktura koje }e se
u budu}nosti baviti politi~kim obrazovanjem i, s tim u vezi, pri-
ru~nik omogu}ava sticanje znanja koja bi svim saradnicima i sa-
radnicama CMV-a i CEDS-a, ali i drugih organizacija i timova
koji se bave sli~nim poslom, pru`ila isti okvir i prepoznatljivost
u politi~koj stanci/politi~kim strankama ili sli~nim organizacija-
ma. Ovo je tek prvi korak u daljem usavr{avanju ideje o formi-
ranju profesionalnih timova koji se bave politi~kim obrazova-
njem unutar stranke/stranaka i sli~nih organizacija i sadr`i samo
najosnovnije informacije koje je neophodno nadogra|ivati. Isku-
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stva koja su ovde predstavljena treba shvatiti i kao poziv za sve
ostale profesionalce i profesionalke da daju doprinos utvr|ivanju
standara u organizaciji politi~kih stranaka, kreiranju izbornih
platformi i formalizaciji struktura koje se u strankama bave po-
liti~kom edukacijom, kao garanciju za po{tovanje tih standarda. 

Namera je autorke da obuhvati teme koje najbolje opisuju
osnovno usmerenje Centra modernih ve{tina, kao i Centra za
edukaciju Demokratske stranke. Centralno poglavlje – Kampanja
zasnovana na vrednostima – upravo je ono {to, izme|u ostalog,
razlikuje ovaj materijal od drugih koji imaju sli~nu namenu – da
pru`e osnovna znanja o uspe{nom vo|enju kampanje. Element
razlikovanja je tako odnos prema vrednostima i idejama koje je
neophodno promovisati tokom kampanje. Ovo zna~i da je pola-
zna pozicija svih preporuka koje su ovde iznete da krajnji cilj po-
liti~ke stranke nije dolazak na vlast, kako se u skoro svim pro-
gramima za obrazovanje politi~ara/ki potpuno dosledno navodi,
ve} upravo korak dalje – cilj je sprovo|enje programa koji se
tokom kampanje i u samom radu stranke promovisao. Mogu}-
nost koja se jednoj stranci pru`a – da upravlja sistemskim proce-
sima (u razli~itim formama) – je samo jedan korak na putu ka
ostvarivanju postavljenog cilja. Ta~nije, sâmo upravljanje je in-
strument za sprovo|enje politike (i politika). Upravo ovo vi|e-
nje predstavlja jo{ jednu razdelnu liniju izme|u postoje}ih pro-
grama za razvijanje politi~kih ve{tina i programa koji je ovde
predlo`en. Naime, ovde se dovodi u pitanje i samo shvatanje
kampanje kao puke prodaje politi~ke opcije i to stavom da ja-
sna politi~ka opcija svojom kampanjom poziva istomi{ljenike i
istomi{ljenice da se pridru`e ideji u koju ve} veruju, a koju to-
kom kampanje ne kupuju. Samo na taj na~in }e gra|ani i gra|an-
ke dobiti svoje predstavnike i predstavnice u upravlja~kim struk-
turama.

Prvo poglavlje – U~enje odraslih, u~enje u grupi i facilitacija –
daje osnovne smernice (budu}im) facilitatorima/kama za samo
izvo|enje seminara i nije nu`no vezano samo za materiju izbor-
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nih kampanja. Uloga facilitatora i facilitatorke formulisana je na
taj na~in da u sebi sa`me sve druge uloge koje }e osoba koja se
bavi obrazovanjem odraslih u svom poslu obavljati: uloge trene-
ra/ca, predava~a/ca, instruktora/ki i sli~no. U tom smislu je sam
termin facilitacija ovde odabran da opi{e ve{tinu UPRAVLJA-
NJA PROCESOM edukacije i kao takav analiziran i preporu~en.

Osim iskustava i znanja koji su postoje}i resurs Centra modernih
ve{tina i Centra za edukaciju DS, za kreiranje priru~nika kori{}e-
na je i obimna literatura, uglavnom na engleskom jeziku. Najve-
}im delom su kori{}eni radovi slede}ih autora i autorki: Dale
Hunter, Anne Bailey, Bill Taylor, Stephen Lieb, Peter Reardon,
Susan Imel, Teresa Crafton, ali i mnogih drugih.

S obzirom na prakti~ni zna~aj priru~nika, literatura u samom
tekstu nije navo|ena. Me|utim, jo{ jedan razlog za dono{enje
ove odluke je i `elja da se budu}im facilitatorima i facilitatorka-
ma uka`e na zna~aj li~nog anga`mana u stalnom usavr{avanju i
obavezu da na sopstvenom obrazovanju rade temeljno i svako-
dnevno.
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UU^̂EENNJJEE  OODDRRAASSLLIIHH

Termin andragogija se u teoriji prvi put pojavljuje u radovima
nema~kog profesora Aleksandra Kapa jo{ 1833. godine. Kap po-
jam andragogije uvodi kako bi ozna~io oblast razli~itu od peda-
gogije, odnosno anti~kog poimanja pedagogije (paidagogos su u
Gr~koj bili robovi koji su decu svojih gospodara vodili od ku}e
do {kole brinu}i se za njih i njihovu opremu i u~ila). Prelomno u
ovom razlikovanju jeste shvatanje uloge u~itelja i Malkolm No-
vels, jedan od najzna~ajnijih i naj~e{}e citiranih autora u oblasti
u~enja odraslih, }e Kapova shvatanja dalje razvijati i na njima iz-
graditi pretpostavke moderne andragogije.

U {iru upotrebu termin ulazi tek po{to je preveden na engleski i
s engleskog govornog podru~ja interesovanje za ~itavu oblast se
seli u Francusku, Jugoslaviju i Holandiju. Zanimljivo je pome-
nuti da je Novels ovaj termin prvi put ~uo od svog jugosloven-
skog kolege, Du{ana Savi}evi}a.

U svom radu The Modern Practice of Adult Education (Moderne
prakse u obrazovanju odraslih) iz 1970. godine, Novels andrago-
giju defini{e kao naprednu tehnologiju za obrazovanje odraslih
koja podrazumeva da odrasli u procesu obrazovanja:
1. jesu autonomni/ne i `ele da preuzimu odgovornost
2. sublimiraju sopstvena iskustva i odatle crpe kapacitet za u~e-

nje
3. jesu spremni/ne za u~enje samo ukoliko to podrazumeva sti-

canje relevantnih znanja

15



4. `ele da re{avaju probleme i sti~u znanja ako su automatski
primenljiva

S obzirom na sopstvene pretpostavke, Novels edukatorima/kama
odraslih preporu~uje da:
1. kreiraju pozitivnu atmosferu za u~enje
2. kreiraju mehanizme za participativno planiranje
3. podrobno ispitaju potrebe i interesovanja u~esnika/ca u proce-

su obrazovanja
4. kreiraju obrazovne kurikulume koji potpuno izlaze u susret

ovim potrebama i interesovanjima
5. kreiraju set obrazovnih aktivnosti/zadataka koji }e se koristiti

u obrazovnom procesu
6. podrobno ispitaju metod, odaberu materijale i resurse i
7. evaluiraju u~inke i ponovo procenjuju potrebe i interesovanja

u~esnika/ca u procesu obrazovanja.

Prvobitno do`ivljena kao umetnost i nauka koja poma`e odrasli-
ma da u~e, andragogija je po~ela da bude shvatana kao alterna-
tiva pedagogiji, pre svega zbog svog kapaciteta da u fokusu ima
potrebe u~esnika/ca samog procesa obrazovanja, i to u~esnika/ca
bilo kojih godina. Vremenom su ova stanovi{ta uticala i na pro-
menu fokusa u oblasti obrazovanja mladih, formuli{u}i principe
na sli~ne na~ine, akcentuju}i participativnost i preuzimanje od-
govornosti u procesu u~enja.

PPrriinncciippii  uu~~eennjjaa  ooddrraasslliihh

Da bi se posao facilitatora/ke obavljao uspe{no, klju~ je razume-
vanje procesa u~enja odraslih. U pore|enju sa decom, odrasli
imaju specifi~ne potrebe i zahteve. Ako se navedene karakteri-
stike odraslih (Novels) vezane za proces u~enja podrobnije opi-
{u, sam proces obrazovanja bi trebalo da se organizuje tako da
zadovoljava njihove potrebe.
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1. Autonomnost i odgovornost
Odrasli treba da budu slobodni da donose odluke o toku i
efektima obrazovnog procesa. To zna~i da je obaveza facili-
tatora/ki da upravljaju samim procesom kako bi se ostvarili
`eljeni efekti. Osim toga, proces treba da bude kreiran tako da
u svakom segmentu uklju~uje u~esnike i u~esnice – uzimaju-
}i u obzir njihovu perspektivu i potrebe od trenutka pripreme
obrazovne aktivnosti, samih tema, metoda, principa rada i na-
~ina izvo|enja. Neophodno je da se omogu}i u~esnicima/ca-
ma da preuzmu deo odgovornosti za ostvarivanje obrazovnih
ciljeva, radnu atmosferu i sopstvenu aktivnost ili neaktivnost
tokom procesa. Facilitacija ovakvom grupom podrazumeva
asistenciju u~esnicima/cama pri redefinisanju sopstvenih zna-
nja i iskustava, pre nego puko snabdevanje u~esnika/ca infor-
macijama i znanjima; ali i ukazivanje na to kako sam grupni
rad i interakcija uti~u na proces u~enja. Neophodno je da se
u~esnicima/cama uka`e po{tovanje i da ose}aju da imaju rav-
nopravan tretman i to tako {to }e im biti omogu}eno da u sva-
kom trenutku iska`u svoje stavove i mi{ljenje.

2. Sublimacija li~nih iskustava
Tokom procesa obrazovanja potrebno je ukazati na mogu}-
nost povezivanja prethodnih znanja i iskustava sa aktuelnim
procesom, ali i kreirati mehanizam kako bi se ovo poveziva-
nje odvijalo {to uspe{nije. To podrazumeva da se tokom same
facilitacije prona|u i imenuju relevantna postoje}a znanja i
iskustva i oko njih opi{e teorijski i metodolo{ki okvir koji
pru`a mogu}nost za nove na~ine gledanja na postoje}e kapa-
citete i formiranje strukturisanog znanja koje }e na}i primenu
u profesionalnim aktivnostima u~esnika i u~esnica obrazov-
nog procesa. Vrednovanje postoje}ih znanja i iskustva je izu-
zetno va`no za uspe{nu facilitaciju.

3. Relevantnost znanja
U procesu u~enja je neophodno da u~esnici/e uvide razlog da
u procesu uop{te u~estvuju. Zato je veoma va`no da se cilje-
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vi usklade s potrebama grupe, ali i da se imenuju na samom
po~etku kako bi grupa prepoznala relevantnost tema. Teorije
i koncepti koji se tokom procesa prezentuju moraju da budu
u vezi s postoje}im resursima (znanjima i iskustvima) u~esni-
ka/ca i samo tako }e biti adekvatno prepoznati i dalje upotre-
bljeni na o~ekivani i `eljeni na~in.

4. Primenljivost znanja
Izuzetno je zna~ajno da u~esnici/e tokom samog obrazovnog
procesa budu sigurni/e u to na koji na~in }e ste~ena znanja i
ve{tine mo}i da primene u svom radu. Veza izme|u ste~enog
znanja i mogu}nosti primene treba da bude precizno definisa-
na i formulisana i unapred predo~ena grupi s kojom se radi.
Potrebno je da facilitator/ka ima ta~nu predstavu o tome {ta
}e svakom/oj u~esniku/ci zna~iti iskustvo s seminara kako bi
se odr`ao potrebni nivo motivacije za u~enje.

MMoottiivvaacciijjaa  ooddrraasslliihh  zzaa  uu~~eennjjee

Na motivaciju odraslih za u~enje uti~e najmanje {est faktora:

1. Socijalne veze
Mogu}nost da se steknu i odr`e poznanstva, saradnja i prija-
teljstva

2. O~ekivanja sredine
Mogu}nost da se ispune o~ekivanja organizacija i grupa i/ili
odre|enih pojedinaca/ki iz primarnog okru`enja

3. Op{te dobro
Prilika da se u~estvuje u kreiranju pozitivnog sistema vredno-
sti i pomogne zajednici

4. Li~ni razvoj
Prilika da se napreduje u profesionalnom `ivotu, bilo stica-
njem bolje pozicije i statusa, bilo gra|enjem kredibiliteta
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5. Stimulacija
Mogu}nost da se iza|e iz dnevne rutine i steknu neka nova is-
kustva, poznanstva i prilike

6. Saznavanje
Prilika da se u~i i saznaje, nevezano od same mogu}nosti
upotrebe ste~enih znanja

BBaarriijjeerree  ii  mmoottiivvaacciijjaa

Za razliku od dece u procesu obrazovanja, odrasli imaju razli~i-
te odgovornosti koje mogu da predstavljaju barijere za u~estvo-
vanje u procesu u~enja. Neke od njih su, recimo, nedostatak vre-
mena, samopouzdanja, manjak informacija o samom programu,
razli~iti privatni problemi...

Motivacioni faktori u procesu obrazovanja odraslih veoma lako
mogu da postanu i barijere u ovom procesu. Uobi~ajeni motiva-
tori odraslih uklju~uju, izme|u ostalog: mogu}nost poslovnog
napredovanja i sticanja kredibiliteta, unapre|ivanje postoje}ih
ve{tina za obavljanje uobi~ajenih poslovnih aktivnosti, potrebu
za prilago|avanjem novim poslovnim zahtevima, nametnutu
obavezu za usavr{avanjem.

Najjednostavniji na~in da se odrasli motivi{u da u~estvuju u pro-
cesu obrazovanja je da se mogu}i razlozi za njihovo uklju~iva-
nje dobro razumeju i da se predvide samim obrazovnim aktivno-
stima. To zna~i da facilitatori/ke nikako ne treba da o~ekuju da
su faktori koji njih motivi{u za bavljenje temom obrazovnog
procesa isti kao faktori koji motivi{u u~esnike/ce. Osim toga,
ovo podrazumeva i obavezu planiranja strategija za motivisanje
u~esnika/ca. Uspe{na strategija uklju~uje jasno prikazivanje ve-
ze izme|u same obrazovne aktivnosti i perspektive kroz upotre-
bu ste~enih znanja i ve{tina.

Facilitatori/ke treba da imaju na umu da je proces u~enja indivi-
dualan (i kad se odvija u grupi) i kontinuiran proces za sva-
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kog/ku u~esnika/cu ponaosob i da se razlikuje od osobe do oso-
be. Ljudi u~e na razli~ite na~ine, razli~itom brzinom i prirodno
je da postaju nervozni kada se na|u u situaciji da u~e. Jedna od
najadekvatnijih formi za u~enje odraslih upravo i jeste grupni
rad, s obzirom na obilje mogu}nosti koje pru`a. 
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GGRRUUPPNNII  RRAADD

Grupni rad proizvodi neporeciv uticaj na unapre|enje procesa
u~enja, s jedne strane, ali i ugodno okru`enje za o~uvanje statu-
sa quo, s druge. Grupa mo`e da bude povoljna sredina u kojoj
ljudi osmi{ljavaju i istra`uju simboli~ke strukture kako bi razu-
meli svet i socijalne procese, u~e}i jedni od drugih i pronalaze}i
li~ni diskurs za strukturisanje znanja koja sti~u ili preispitivanje
i redefinisanje postoje}ih. Nasuprot tome, uticaj grupe na poje-
dine ~lanove/ce mo`e da bude i neproduktivan – da proizvede i
podr`i konformizam, doprinese strukturisanju predrasuda i ja~a-
nju sopstvene pozicije mo}i, ja~anju kapaciteta za manipulaciju
drugima (Najts). Zbog ovih mogu}ih lo{ih uticaja, izuzetno je
zna~ajno sagledavanje svih aspekata grupnog rada.

Grupni rad, kao jedan od modela u~enja odraslih ima duboke
istorijske korene i ve}ina edukatora/ki odraslih smatra ga funda-
mentalnim principom na ovom polju. Edukatori/ke odraslih
grupni rad koriste za potrebe strukturisanja iskustvenog u~enja,
ali i za kreiranje neformalne atmosfere unutar, ali i izvan institu-
cionalnih okvira. Iako je teorija grupe imala klju~nu ulogu na po-
lju razvoja oblasti obrazovanja odraslih, sam proces u~enja unu-
tar grupe nije dovoljno istra`en u teorijskoj literaturi.

Sledi prikaz klju~nih oblasti koje teorijski, ali i prakti~no tretira-
ju polje obrazovanja odraslih kroz grupni rad, s posebnim osvr-
tom na ulogu facilitatora/ki.
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PPrriirrooddaa  uu~~eennjjaa  uu  ggrruuppii

Najrelevantnije istra`ivanje koje se bavi prirodom grupnog u~e-
nja jeste istra`ivanje iz 1996. godine. Kranton u svojim radovi-
ma, oslanjaju}i se na Habermasove teorije znanja i interesova-
nja, razvija teoriju zasnovanu na prepoznavanju razli~itih moda-
liteta u~enja kroz facilitaciju grupnog rada. On prepoznaje tri
mogu}a tipa u~enja, pri ~emu se svako od njih oslanja na vrste
znanja koje predla`e Habermas:
� instrumentalno (nau~no, uzro~no-posledi~no u~enje)
� komunikativno (razumevanje i socijalno znanje)
� emancipatorno (uve}ava samospoznaju i transformaciju isku-

stva)

Kranton nagla{ava da se svaka vrsta saznavanja posti`e savlada-
vanjem razli~itih (odnosnih) zadataka i ciljeva. Grupno u~enje
koje za cilj ima savladavanje instrumentalnih znanja naziva se
kooperativnim. U kooperativnim grupama za u~enje fokus je na
samom sadr`aju pre nego na interpersonalnim odnosima, iako i
u njima snage, iskustva i specifi~na znanja svakog ~lana/ce gru-
pe uti~u na kvalitet novoste~enih saznanja cele grupe.

Kolaborativne grupe su one koje su zasnovane na savladavanju
komunikativnih znanja. Kako su komunikativna znanja zasnova-
na i na vrednostima i stavovima koje ~lanovi/ce grupe unose u
proces u~enja, rad u kolaborativnim grupama je proces (ne re-
zultat, kao u prethodnom slu~aju) u kome u~esnici/ce razmenju-
ju ideje, ose}anja i informacije koje su relevantne i prihvatljive
svakom/oj ~lanu/ci grupe.

Transformativne grupe te`e sticanju emancipatornih znanja. U
ovakvim grupama su u~esnici/e usmereni/e na kriti~ku refleksi-
ju kao metod za preispitivanje sopstevnih o~ekivanja, pretpo-
stavki i perspektiva.

Pitanje o prirodi u~enja koje Kranton postavlja, a koje je klju~-
no za razumevanje samog procesa jeste – da li u~enje ili sazna-
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nje koje se sti~e treba da slu`i pojedincu/ki ili grupi, odnosno, da
li grupni rad poma`e pojedincu/ki da znanja stekne ili grupa kao
entitet u~i. Odgovor na ovo pitanje Kranton formuli{e kroz sam
izbor grupe za u~enje – neki vidovi grupnog u~enja, kooperativ-
no, na primer, saznavanje vezuju za pojedinca/ku. S druge stra-
ne, kod kolaborativnog i transformativnog u~enja su ove grani-
ce manje vidljive i jasne. ^ak i kada ~lanovi/ce grupe zajedni~-
ki produkuju neka znanja, ta je znanja mogu}i koristiti i indivi-
dualno i grupno. U tim slu~ajevima, i grupe i pojedinci/ke u~e,
~ine}i sam proces kompleksnijim i zna~ajnijim. Ova osobina
grupnog u~enja upravo i jeste klju~na za razumevanje zna~aja
razli~itih procesa u obrazovanju odraslih i posebno je va`no
imati je na umu u dva mogu}a razli~ita slu~aja – kada se radi sa
timom ili kada se radi sa predstavnicima/cama razli~itih timova.

UUllooggaa  ffaacciilliittaattoorraa//kkii  uu  rraadduu  ggrruuppee

Kada je grupno u~enje metod koji se koristi u obrazovanju odra-
slih, trener/ca ili instruktor/ka se naj~e{}e nazivaju facilitatori-
ma/kama. Kori{}enje ovog termina vezuje se za mogu}nost da
se opi{e UPRAVLJANJE PROCESOM u~enja, nasuprot instru-
iranju i ex catedra predavanju. Uobi~ajeno shvatanje je da se od
facilitatora/ke o~ekuje da posreduje, asistira, podr`ava druge u
savladavanju zadataka time {to deli i delegira odgovornost za
sam proces u~enja. Osim ovoga, od facilitatora/ke se o~ekuje da
uspostavi i odr`ava povoljnu atmosferu za u~enje i da podr`ava
~lanove/ce grupe u uspostavljanju grupne kohezije i formulisa-
nju pravila rada. Razli~ita tuma~enja postoje oko toga kako sve
ova uloga treba da se obavlja.

Kranton predla`e da se uloge facilitatora/ke uskla|uju s ciljevi-
ma i zadacima u~enja same grupe. Na primer, u kooperativnim
grupama, primarni zadaci facilitatora/ke bi bili da kreira zadatke
i usmerava aktivnosti, upravlja vremenom i raspolo`ivim resur-
sima (pri ~emu se misli i na postoje}a znanja i ve{tine ~lanova/ca
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grupe). S druge strane, u kolaborativnim i transformativnim gru-
pama, facilitator/ka preuzima i odgovornost za upravljanjem
procesom promena koje se izazivaju kod u~esnika/ca savladava-
njem nekih znanja i razmenom iskustava i ideja.

Postoje i druga vi|enja uloge facilitatora/ki koja podrazumevaju
da, iako i facilitator/ka u procesu obrazovanja odraslih u~i tokom
samog procesa kojim upravlja, on/ona nosi potpunu odgovornost
za predstavljanje novih ideja i znanja, kao i za iskustva i ve{tine
s kojima iz procesa u~esnici/ce izlaze. Ovim se pretpostavlja da
je facilitator/ka odgovoran/na za kreiranje saznajnih aktivnosti i
upravljanje njihovom implementacijom, kao i rezultatima, {to je
odlika koju Kranton pripisuje ulozi facilitatora/ke samo u koope-
rativnom grupnom u~enju.

S obzirom na neraskidive veze oblasti u~enja odraslih s humani-
sti~kom psihologijom, facilitatori/ke se prepoznaju kao najodgo-
vorniji/je za podr{ku u~esnicima/cama u re{avanju problema ve-
zanih za rad u grupi. Najts smatra da previ{e podr{ke mo`e da
doprinese tome da se tokom u~enja izbegne bol saznavanja, a da
~lanovi/ce grupe treba da sami brinu jedni o drugima. Folej do-
daje da, budu}i da je dosta aspekata grupnog rada van kontrole
samih facilitatora/ki, facilitatori/ke ne smeju da upadaju u zam-
ku da svaki problem koji se pojavi tokom rada mo`e da se re{i
postoje}om, ve} prepoznatom, unapred zadatom tehnikom, ve}
moraju da budu dovoljno kompetentni/ne i iskusni/ne kako bi
osmi{ljavali/le nove tehnike koje }e tek primeniti. 

FFoorrmmiirraannjjee  ggrruuppaa

Neke od klju~nih dilema vezanih za formiranje grupa su veli~i-
na i sastav grupe. Veli~ina je veoma va`na karakteristika grupe.
Teoreti~ari/ke se sla`u u tome da su manje grupe kohezivnije i
produktivnije od ve}ih.

Iako se teorija prili~no bavila zna~ajem veli~ine grupe, malo je
razmatranja koja se ti~u na~ina izbora u~esnika/ca za grupni rad.
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Me|utim, neka istra`ivanja pokazuju da omogu}avanje u~esnici-
ma/cama da potpuno sami/e formiraju grupe za u~enje naj~e{}e
nije najefikasniji na~in za postizanje najboljih rezultata. Jedno
od njih je i istra`ivanje koje su radili Baterfild i Bejli 1996. go-
dine na uzorku studenata/kinja od 24 godine na poslediplomskim
studijama, upore|uju}i efikasnost samoformiranih i formiranih
grupa (formiranje je bilo zasnovano na unapred odre|enim kri-
terijumima razvijenog polnog, etni~kog, rasnog i iskustvenog di-
verziteta). Grupama su davani zadaci koji su zahtevali i kogni-
tivne procene i prosu|ivanje. Druga (izabrana) grupa davala je
neuporedivo bolje rezultate od samoformirane grupe, dovode}i
istra`iva~e do zaklju~ka da je adekvatan izbor u~esnika/ca od iz-
uzetnog zna~aja za sam proces u~enja i kvalitet rezultata u tom
procesu, te da kompozicija same grupe omogu}uje unapre|enje
obrazovnog procesa kroz kori{}enja razli~itosti pojedinaca/ki
koje u grupi rade. S druge strane, ~lanovi/ce samoformirane gru-
pe su sam proces u~enja ocenili/le kao demokratski u mnogo vi-
{e slu~ajeva nego u drugoj grupi.

PPrroocceess  uu~~eennjjaa

Pri strukturisanju procesa u~enja grupe odraslih, priroda grup-
nog u~enja, uloga facilitatora/ke i struktura grupe stoje u interak-
ciji. Kod primene programa za u~enje odraslih va`no je prona}i
odgovor na slede}a pitanja kako bi se kreirali adekvatni program
i pristup:
� [ta je svrha u~enja u grupi?

Da li je osnovni cilj, na primer, razvijanje odnosa me|u ~la-
novima/cama grupe, ili savladavanje specifi~nih znanja i ve-
{tina, ili je potrebno posti}i i jedno i drugo? Odgovor na ovo
pitanje }e uticati na sve druge odluke koje se o strukturi gru-
pe i pristupu u radu donose. Utica}e i na ulogu facilitatora/ke,
odnose koji }e ~lanovi/ce grupe imati sa facilitatorom/kom i
me|usobno, tip znanja koji }e se savladati.
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� [ta je podesna uloga za facilitatora/ku?
Kada su utvr|eni ciljevi i svrha grupnog u~enja, uloga facili-
tatora/ke }e biti jasnija. Odre|eni tipovi grupnog u~enja nose
sa sobom zahteve za odre|enim vidovima facilitacije, s tim
{to facilitatori/ke uvek mogu (i treba) da izaberu da svoju ulo-
gu adaptiraju i prilagode svojim li~nim karakteristikama ili
specifi~nom kontekstu u kome rade. Tokom transformativnog
procesa u~enja, na primer, ukaza}e se potreba da facilita-
tor/ka iza|e iz svoje uloge kou~esnika/ce kako bi se pozaba-
vio/la odnosima mo}i u grupi. Osim toga, neophodno je da fa-
cilitator/ka uvek ima na umu da njegova/njena uloga ima raz-
li~ita ograni~enja i da na mnoge faktore u procesu u~enja ni-
je mogu}e uticati.

� Kako grupa treba da bude formirana?
Ponovo }e ciljevi i svrha u~enja klju~no uticati na odluku o
tome kako je potrebno formirati grupu. Pre svega, potrebno
je imati na umu da grupa ne bi trebalo da ima manje od de-
set niti vi{e od trideset u~esnika/ca. U suprotnom, tehnike
upravljanja samim procesom u~enja }e se potpuno razliko-
vati od onih koje se primenjuju u grupama ove veli~ine. S
druge strane, mnogo je va`nije pitanje koje se ti~e same
strukture grupe. Opet }e struktura grupe biti posledica sadr-
`aja samog seminara kao i zadataka tokom procesa u~enja.
Da bi se program rada uspe{no strukturisao, potrebno je od-
govoriti na slede}a pitanja vezano za strukturu grupe: Da li
se grupa formira zarad postizanja specifi~nog zadatka (u~e-
stvovanje u kampanji)? Da li se u~esnici/ce ve} poznaju
me|usobno? Da li postoje pretpostavke za stvaranje pod-
grupa koje }e isklju~iti neke od u~enika/ca? Koliko je va`no
da u~esnici/ce sam proces u~enja smatraju demokratskim?
(Baterfild i Bejli smatraju da je samoformiranje uspe{an na-
~in formiranje grupa ukoliko je akcenat na ravnopravnom
u~e{}u, a ne na samom kvalitetu proizvoda – saznanja, ve-
{tine).
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Klju~ uspe{nog procesa u~enja:

1. Iskustveno u~enje
Potrebno je da se materija koju treba preneti u~esnicima/ca-
ma dalje formuli{e tako da je u~esnici/ce savladavaju i isku-
stveno. U~enje kroz sticanje iskustva je najuspe{niji vid u~e-
nja i saznanja koja se sti~u na ovaj na~in su temeljnija od svih
drugih ste~enih na druge na~ine (~itanjem, ponavljanjem ili
gledanjem, pa i kombinovano).

2. Povratna informacija
Pozitivna povratna informacija stvara prijatna ose}anja koja
su va`an korak ka uspe{nom u~enju. Efektivno u~enje zahte-
va podr`avaju}u, a ne korektivnu povratnu informaciju. 

3. Razmena
Za proces u~enja – razmena iskustva je od neprocenljivog
zna~aja. Veoma je va`no da se u~esnici/ce osete slobodnim i
sigurnim da svoja iskustva podele s drugima.

4. Odgovornost za u~enje
Ohrabrivanjem u~esnika/ca da preuzmu odgovornost za pro-
ces u~enja omogu}ava kvalitetnije ostvarivanje ciljeva u~e-
nja.

ZZnnaa~~aajj  ppaarrttiicciippaattiivvnnoogg  pprriissttuuppaa  uu~~eennjjuu

Proces sticanja znanja je mnogo efikasniji kada:
� se vrednuju kapaciteti i znanja samih u~esnika/ca
� su u~esnici/ce u prilici da podele i analiziraju sopstvena isku-

stva u sigurnom okru`enju
� su u~esnici/ce aktivni/ne u procesu u~enja

Program koji promovi{e participativnost treba da bude formuli-
san tako da daje samo okvir za sadr`aj ~iji }e najve}i deo pru`i-
ti sami/e u~esnici/ce. Osim toga, uno{enjem sopstvenih znanja i
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iskustva, u~esnici/ce po~inju da ose}aju vlasni{tvo nad samim
procesom i time preuzimaju odgovornost za proces u~enja i in-
terakciju s drugim u~esnicima/cama.

U edukativnim programima kao {to je ovaj predlo`eni svi/e u~e-
snici/ce treba da u~estvuju ravnopravno i veoma je va`no da se
facilitator/ka trudi da uklju~i i one koji/je su manje aktivni/ne.

Va`no je da se tokom rada promovi{e princip tolerancije za tu|e
ideje i stavove jer je to uslov za kreiranje sigurne atmosfere.

Ovaj model u~enja odraslih podrazumeva i da:
� u~enje po~iva na znanjima i iskustvima samih u~esnika/ca
� po{to u~esnici/ce razmene sopstvene znanja i iskustva, tra`e

obrasce za analizu i svoja iskustva sme{taju u te obrasce, po-
rede}i ih s iskustvima drugih ~lanova/ca grupe

� sadr`aje koje su usvojili/le na ovaj na~in mogu da primenjuju
dalje u svom radu
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FFAACCIILLIITTAACCIIJJAA

Metode facilitacije mogu}e je svrstati u dve ve}e grupe – PRE-
VENTIVNE i INTERVENTNE.

Preventivna facilitacija je ona koja slu`i da aktivnosti i diskusi-
je vodi u pravom smeru i fokusira na temu seminara. Intervent-
na facilitacija je ona koja tokom diskusije i rada poma`e da se
fokus vrati na temu s digresija u koje je odvedena.

Ve{tine preventivne facilitacije:

1. Promovisanje op{teg slaganja
Tokom rada facilitator/ka poziva grupu da se slo`i o `eljenim
ishodima, ulogama, pravilima i usmerenju rada. Na ovaj na-
~in je mogu}e preispitati prethodne dogovore i unaprediti ih
i posti`e se potvrda razumevanja osnovnih postavki rada u
grupi vezano za odre|enu temu.
Primer: “Na samom po~etku bih volela da budem sigurna da
se sla`emo oko ciljeva zajedni~kog rada i teme kojom se da-
nas bavimo. Pro{li put smo se dogovorili da se danas bavimo
POLITI^KOM PORUKOM. (Iz va{eg Odbora smo dobili in-
formaciju da biste voleli da se danas bavimo POLITI^KOM
PORUKOM). Da li dogovor va`i?”

2. Poja{njavanje procesa
Tokom seminara, facilitator/ka proverava da li je svima jasno
{ta je zadatak koji treba izvr{iti.
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Primer: “U slede}ih dvadeset minuta u malim grupama treba
da kreirate izbornu platformu svoje Stranke na lokalu. Rezul-
tati ove ve`be }e nam pomo}i da u narednim koracima preci-
znije defini{emo poruku koju {aljemo bira~ima/cama. Da li
treba da ponovim zadatak ili je bilo jasno?”

3. Usmeravanje na dostignu}a u grupnom radu (pozitivne
strane)
Tokom seminara je potrebno podse}ati grupu na zaklju~ke s
prethodnih sesija do kojih su ~lanovi/ce grupe sami/e do{li/le
i tako odvra}ati pa`nju grupe s neproduktivnih argumenata i
pri tom ne treba dozvoliti da se bilo ~ije ideje tokom semina-
ra ne shvate ozbiljno ili se diskredituju.
Primer: “Ve} smo zaklju~ili da je izuzetno va`no da uva`ava-
mo svaki doprinos tokom kampanje. Sami/e ste davali/le prime-
re o tome koliko je zna~ajan u~inak volontera/ki u kampanji.”

Ve{tine interventne facilitacije:

1. Ta~ke slaganja
U situacijama u kojima je fokus razgovora pomeren s teme
kojom se grupa bavi, od izuzetnog su zna~aja ve{tine kojima
se grupa podse}a na zajedni~ki zadatak. Jedan od na~ina je da
facilitator/ka krene korak unazad i podseti grupu na strate{ke
ta~ke okupljanja.
Primer:
� “Na{ zajedni~ki zadatak je da u ovaj izborni proces u|emo

kao tim.”
� “Svi smo ovde kako bismo zajedno kreirali platformu za

uspe{nu kampanju.”
� “Treba da osmislimo {to uspe{niju strategiju za postizanja

odgovaraju}eg izbornih rezultata.”

2. Reflektovanje
S obzirom na neophodnost postizanja neutralnosti u radu, po-
trebno je da se pitanje upu}eno direktno facilitatoru/ki prefor-
muli{e (poop{ti) i vrati kao pitanje grupi.
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Primer:
Pitanje iz grupe: “Koliko nam je potrebno glasova da bismo
dobili izbore?”
Pitanje facilitatora/ke grupi: “Kako jedan OO defini{e svoj iz-
borni uspeh?”

3. Prepoznavanje
Potrebno je da facilitator/ka vodi ra~una o atmosferi u grupi i
me|usobnim odnosima ~lanova/ca grupe i o tome sa grupom
razgovara. Ukoliko ne{to nije u redu, treba postaviti otvoreno
pitanje grupi kako bi se problem razre{io.
Primer: “Veoma ste tihi. [ta to zna~i – jeste li umorni, tema
vam nije interesantna, ili je ne{to drugo u pitanju?”

4. Podse}anje
S vremena na vreme je potrebno podsetiti grupu na ve} po-
stignute dogovore kako bi se ostvarili ciljevi seminara.
Primer: “Hajde da ne razla`emo dalje svoja shvatanja, za sa-
da je potrebno da ih samo imenujemo, a posle }emo se njima
detaljnije baviti. To nam je bio po~etni dogovor, zar ne?”

5. Vra}anje fokusa
Potrebno je da se facilitator/ka (posebno tokom rada u malim
grupama) uveri da ~lanovi/ce grupe isto razumeju zadatak i da
se dr`e zadate teme.
Primer: “Hajde da se vratimo zadatku. Mogu li da vas zamo-
lim da svoja iskustva kasnije podelite s celom grupom, a da
sad prosto popi{ete mogu}a re{enja.”

6. Davanje povratne informacije
Potrebno je da se sva~ije mi{ljenje u grupi uva`i, iako ne}e
svaki izneti stav biti idealan da se na njega nadogradi dalja di-
skusija. U svakom slu~aju, na svaki odgovor je potrebno dati
povratnu informaciju i to kroz:
� Priznavanje u~inka (“Hvala na ovoj ideji.”)
� Izbor da se trenutno grupa pozabavi tom idejom ili da se

njome pozabavi kasnije (“Odli~no ste to primetili. Molim
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vas da se setite toga kad se budemo bavili kampanjom od
vrata do vrata.”)

� Slaganje s ~lanom/com grupe u pristupu problemu (iako
mo`da ne u efektima) (“Veoma je va`no da se ovom temom
bavimo iz vi{e aspekata. Ovo je bio jedan i veoma nam je
korisno da imamo na umu i ovaj pristup. Iskustva iz izbor-
ne kampanje 2003. pokazuju da je mogu} i slede}i na-
~in...”)

Za facilitatora/ku je od presudnog zna~aja da:
� Vlada ve{tinama aktivnog i empatijskog slu{anja
� Ima na umu da je svaki/ka ~lan/ca grupe sam/a odgovoran/na

za svoj stav i pona{anje
� Gradi na sitnim dogovorima i slaganjima
� Uti~e na tok procesa i vodi ga ka zacrtanom cilju
� Odr`ava pozitivnu atmosferu i neguje pozitivan stav

Facilitatori/ke su, pre svega zadu`eni/ne za kreiranje sigurnog
prostora i pozitivne atmosfere me|usobnog uva`avanja i razu-
mevanja koja deluju ohrabruju}e na u~esnike/ce da iznose svoje
ideje i stavove i podele iskustva sa drugim ~lanovima/cama gru-
pe. Da bi se ovo postiglo, facilitator/ka mora da se pripremi da
ostane neutralan/na i to kroz:

1. Razlikovanje uloge profesora/ke (zasnovana na autorite-
tu) i facilitatora/ke (zasnovana na saradnji)
Profesori/ke isti~u sopstvene stavove i na autoritetu znanja
(ili pozicije) grade prostor za razumevanje i u~enje vrednu-
ju}i odre|ene pozicije i stavove. S druge strane, facilitato-
ri/ke treba da vode grupni dijalog ne komentari{u}i stavove
i ne zauzimaju}i strane. Iz ove perspektive, zadatak facilita-
tora/ke je znatno te`i.

2. Rad s kofacilitatorom/kom koji/ja pripada drugoj grupi i
tako reprezentuje odre|ene u~esnike/ce
Facilitatorski par koji }e i sam na odre|eni na~in biti repre-
zentativan u odnosu na grupu u~esnika/ca, nai}i }e na neupo-
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redivo bolji prijem od para koji na prvi pogled pripada istoj
grupi. U obzir je mogu}e uzeti: pol, godi{te, nacionalnu ili
versku pripadnost, regionalnu pripadnost, obrazovni status ili
bilo koju drugu karakteristiku relevantnu za odre|enu grupu
s kojom se radi (poznavanje uslova `ivota na selu, recimo).

3. Suo~avanje sa sopstvenim „trigerima“
Razli~ite situacije tokom treninga mogu da uznemire facili-
tatore/ke i navedu ih na to da reaguju neadekvatno. Veoma
je va`no da facilitator/ka unapred bude svestan/na koje to si-
tuacije ili izjave mogu da dovedu do toga, kako bi se una-
pred pripremili/le. 

4. Informisanost
Nije potrebno da facilitator/ka bude ekspert/kinja za sve teme
kojima }e se baviti, me|utim, va`no je da bude dovoljno in-
formisan/na kako bi kod u~esnika/ca izgradio/la kredibilitet i
kako bi {to uspe{nije obavio/la svoju facilitatorsku ulogu.

5. Utvr|ivanje osnovnih pravila
Za {to uspe{niji rad, potrebno je da se ustanove dve grupe
pravila. Prva se ti~u utvr|ivanja okvira za diskusiju i ona
uklju~uju dogovor o tome kako se dobija re~ ili kako se re-
{avaju situacije kada jedna osoba dominira diskusijom. Dru-
ga grupa pravila se ti~e tehni~kih dogovora – najjednostav-
nije re~eno, uslova za rad.

6. Dovo|enje u pitanje ideje, ali ne i osobe
Izuzetno je va`no da tokom rada facilitator/ka ima na umu
da ne treba da vrednuje ili sudi i, pre svega, da svoje povrat-
ne informacije treba da formuli{e tako da se nijedna osoba
ne oseti ugro`enom.

7. Predlaganje alternativnih pristupa re{avanju problema
Od izuzetnog je zna~aja da facilitator/ka ne iznosi gotova re-
{enja, nego da, na platformi slaganja s onim {to je do tada
postignuto u grupi, eventualno nudi alternative onome {to je
do tada osmi{ljeno.
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8. Podr`avanje razmene u formi dijaloga, ne debate
Ova preporuka se odnosi, kako na me|usobnu komunikaci-
ju u~esnika/ca, tako i na komunikaciju facilitatora/ke sa po-
jedinim u~esnicima/cama. Tokom seminara ne treba da se
vode debate, i, ako do njih slu~ajno do|e, facilitator/ka u nji-
ma ne sme da u~estvuje, ve} treba da interveni{e.

9. Izgradnja na ta~kama slaganja
Ceo tok seminara je potrebno usmeravati prema ve} postig-
nutim dogovorima i slaganjima. Ovo }e obezbediti logi~an
tok radionici i u~esnicima/cama }e ostaviti utisak vlasni{tva
nad saznanjima do kojih je grupa zajedno do{la.

10. Kori{}enje ve{tina aktivnog i empatijskog slu{anja
Bez obzira na temu seminara, izuzetno je va`no da facilita-
ror/ka poznaje ve{tine slu{anja. To omogu}ava izbegavanje
potencijalnih konflikata ili re{avanje onih koji se pojave, ali
i poma`e u izgradnji odnosa po{tovanja i razumevanja sa
u~esnicima/cama.

11. Postizanje jasno}e pri davanju instrukcija
Jasno}a je izuzetno va`na za rad sa grupom, posebno pri da-
vanju instrukcija. Ukoliko facilitator/ka nije siguran/na da je
instrukcija bila dovoljno jasna, treba da proveri sa u~esnici-
ma/cama da li su i kako razumeli.

12. Briga o kompoziciji malih grupa i pra}enje rada u grupa-
ma
Va`no je da facilitator/ka ima na umu da seminar traje i to-
kom rada u malim grupama i da }e njihova kompozicija ta-
ko|e uticati na utisak u~esnika/ca o seminaru, kao i na inte-
resovanje za temu. Potrebno je da bude spreman/na da po-
mogne ukoliko primeti da u nekoj grupi postoji zastoj ili ne-
ko iz grupe ima dodatno pitanje.

Osnovne pretpostavke o facilitatorima/kama:
� Facilitatori/ke su tu da pomognu u~esnicima/cama da {to uspe-

{nije formuli{u svoja postoje}a znanja i iskustva. To ne zna~i
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nu`no da znaju vi{e od njih o samoj materiji kojom se seminar
bavi (izborima, kampanjama, i sli~no), ve} da imaju ve{tine
koje su va`ne za vo|enje seminara. U nekim situacijama je ve-
oma va`no da toga budu svesni/ne i u~esnici/ce.

� Ve{tine facilitatora/ki }e u~esnicima/cama pomo}i da svoja
znanja sistematizuju i dobiju novi ugao gledanja na iste stvari.

� Ove razmene ne slu`e samo tome da bi novo saznanje bilo pu-
ki zbir znanja svih ljudi u grupi, ve} se razmenom dobija do-
datni kvalitet sadr`an u samoj komunikaciji me|u u~esnici-
ma/cama. Isto tako, obaveza je facilitatora/ki da daju okvir
ovim razmenama i oboga}uju je svojim iskustvima i znanjima.

� U~esnici/ce treba da prove`baju i iskustveno provere ono {to
su razmenili/le i saznali/le; neophodno je da razviju strategije
i planove akcije za kori{}enje ste~enih znanja.

� Facilitatori/ke treba da tokom izvo|enja celog programa ima-
ju na umu utisak koji u~esnici/ce imaju o seminaru i da kroz
ovaj utisak na kraju evaluiraju i svoj rad.

Karakteristike uspe{ne facilitacije i uspe{nog seminara:

Proaktivnost facilitatora/ke podrazumeva preuzimanje odgo-
vornosti za pripremu i vo|enje seminara, odnosno – izu~avanje
materije, planiranje, odabir podesnih tehnika za izvo|enje; ali i
fleksibilnost pri izvo|enju. Fleksibilnost ovde zna~i sposobnost
prilago|avanja neo~ekivanim situacijama tokom izvo|enja se-
minara, a da se pri tom ispunjava svrha samog seminara.

Usmerenost ka cilju zna~i da svaka aktivnost na seminaru treba
da ima svoj cilj, a da sve aktivnosti zajedno vode ispunjavanju
svrhe samog seminara. Ove ciljeve je potrebno imenovati na po-
~etku i koristiti ih za usmeravanje daljeg toka seminara. Ukoliko
je neophodno, o njima mo`e da se razgovara sa u~esnicima ka-
ko bi se prilagodili tek uo~enim potrebama grupe, ukoliko ne od-
govaraju u potpunosti o~ekivanjima u~esnika/ca.

Uvremenjenost je izuzetno va`na za uspe{an seminar. U~esni-
ci/ce }e kao jedan od kriterijuma uspe{nosti seminara ceniti i po-
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{tovanje vremena koje su odvojili za u~estvovanje. U tom smi-
slu je potrebno uspe{no proceniti kojim segmentima treba po-
svetiti koliko vremena i procenjivati tokom seminara kojim stva-
rima se treba pozabaviti, iako nisu planirane, a kojima ne. Za
ovu procenu mogu}e je koristiti kvadrante s dimenzijama hitno-
sti i va`nosti.

Kvadrant 2 

Nije hitno

i

Va`no je

Kvadrant 1

Hitno je

i

Va`no je

Kvadrant 4

Nije hitno

i

Nije va`no

Kvadrant 3

Hitno je 

i

Nije va`no
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Kada se o svakoj temi koja se na seminaru pokrene razmisli u
ovom klju~u, lak{e je proceniti kad i kako se kojim temama tre-
ba baviti.

Kvadrant 1 se smatra problemskim ili kriznim kvadrantom. Pod-
razumeva bavljenje oblastima koje su klju~ne za uspe{no zavr-
{avanje seminara – osim samih planiranih oblasti, to su teme ko-
je se tokom izvo|enja seminara ukazuju kao klju~ne – one koje
zaokupljaju najvi{e pa`nje u~esnika/ca.

Veoma je va`na dobra procena tema iz kvadranta 2 i njihovo
uklapanje u tok seminara. Osim toga, treba imati na umu da te-
mama iz kvadranta 3 i 4 ne treba posvetiti mnogo vremena, uko-
liko je uop{te mogu}e baviti se njima, ina~e }e u~esnici/ce vre-
me koje je utro{eno na to proceniti kao izgubljeno.



Facilitator/ka uspe{no upravlja vremenom ukoliko poma`e u~e-
snicima/cama da se dr`e zadate teme i zadataka. S tim u vezi, te-
me iz kvadranta 2 (ali i teme iz kvadranta 3 i 4) treba da se ime-
nuju i njima je mogu}e pozabaviti se kasnije tokom seminara,
ukoliko ostane dovoljno vremena ili ukoliko u~esnici/ce izraze
`elju za tim. 

Win/win pristup podrazumeva da se tokom seminara iznalaze
re{enja koja }e odgovarati ve}ini u~esnika/ca ili da se iznete op-
cije formuli{u tako da sadr`e najve}i broj opcija koje u~esnici/ce
iznose. 

Razumevanje je klju~ni proces koji se odvija tokom celog semi-
nara. Obaveza razumevanja podrazumeva da facilitator/ka treba
da slu{a i postavlja pitanja dok god ne razume u potpunosti pita-
nje ili stav u~esnika/ca.

Ve{tine komunikacije. Da bi se uspe{no iza{lo u susret svim
ovim zahtevima, neophodno je da facilitator/ka vodi ra~una o
na~inu na koji komunicira s u~esnicima/cama. To zna~i da ima
na umu i verbalne ali i neverbalne aspekte poruka koje se preno-
se, kao i kontekst u kome se neke izjave daju. Poja{njavanjem,
ponavljanjem, omogu}avanjem drugima da preformuli{u ono {to
je re~eno, facilitator/ka ohrabruje interakciju i saradnju me|u
u~esnicima/cama. Svi ljudi imaju potrebu za razumevanjem i,
ukoliko je ona zadovoljena, kreira}e se povoljna atmosfera za
rad i poverenje me|u u~esnicima/cama. Ovim se koristi kreativ-
ni kapacitet grupe i grupa se ohrabruje da na druga~ije i inova-
tivne na~ine sagledava prethodna iskustva.

Ukoliko se poslu facilitatora/ke pristupi dovoljno temeljno, on
}e podrazumevati i ozbiljno unapre|enje sopstvenih kapacite-
ta. Facilitacija je veoma zahtevan posao jer je neophodno da se
poseduju odre|ena znanja o materiji kojom se facilitator/ka ba-
vi, samim ve{tinama facilitacije, ali i da se vodi ra~una o grup-
noj dinamici i interakciji u grupi. Ukoliko se kao kvalitet bavlje-
nja ovim poslom do`ivi ve} sama mogu}nost unapre|ivanja sop-
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stvenih kapaciteta u raznim dimenzijama, ispunjenje svih pret-
hodnih zadataka postaje neuporedivo lak{e. 

Da bi se razumeo pomenuti zahtev za fleksibilno{}u facilitato-
ra/ke, potrebno je razmotriti klju~ne kategorije kroz koje facili-
tator/ka pravi izbore za pristup grupi i sadr`aju seminara. Ove
kategorije su: struktura, tempo, interakcija, fokus (proces ili re-
zultat), fokus (pojedinac/ka ili grupa), kontrola.

Tenzije koje mogu da se kreiraju unutar ovih kategorija su veo-
ma mo}ne za postizanje ili umanjivanje efektivnosti u~inka. Naj-
bolji na~in za opis kategorija je kroz nivo zastupljenosti odre|e-
nog pristupa unutar kategorije. Davanjem odgovora na svako po-
stavljeno pitanje i upoznavanjem ekstrema svake kategorije, fa-
cilitator/ka razvija kapacitet za kreiranje optimalnih uslova za iz-
vo|enje seminara.

1. Struktura
Koliko rigidno ili fleksibilno se pristupa aktivnostima u grup-
nom radu? U odnosu na odgovor na ovo pitanje, struktura se-
minara mo`e da bude:
a. rigidna

Pravila se objasne detaljno na samom po~etku i ponovo
pred svaku aktivnost i od njih se ni zbog ~ega ne odstupa

b. ~vrsta
Pravila se obja{njavaju pred svaku aktivnost i od njih se
uglavnom ne odstupa

c. neutralna
Daje se pregled pravila i ona se primenjuju

d. fleksibilna
Pravila se objasne samo ukoliko se uka`e potreba i fleksi-
bilno se primenjuju

e. opu{tena
Pravila se kreiraju uz izvo|enje seminara i arbitrarno se
primenjuju
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2. Tempo
Koliko se striktno po{tuju unapred zadate vremenske odred-
nice? Tempo seminara mo`e da bude:

a. u`urban
U~esnici/ce se stalno po`uruju kako bi se po{tovali/le vre-
menski okviri

b. brz
Aktivnosti se izvode prili~no brzo

c. neutralan
Aktivnosti se izvode prihvatljivom brzinom

d. usporen
Aktivnosti se odvijaju prili~no sporo

e. spor
Tempo rada se konstantno usporava

3. Interakcija
Na koji na~in funkcioni{e grupna interakcija? Grupa, u odno-
su na ovo pitanje, mo`e da bude:
a. potpuno kooperativna

U grupi se posti`e visok nivo kooperativnosti uz potpuno
zanemarivanje sadr`aja

b. kooperativna
Fokus se sa takmi~arskog pristupa pomera na kooperativ-
ni

c. neutralna
Posti`e se balans izme|u kooperativnosti i kompetitivnosti

d. kompetitivna
Grupa se podsti~e na takmi~enje

e. potpuno kompetitivna
Sve aktivnosti u grupi su usmerene na to da prika`u po-
bednike i gubitnike i uvodi se sistem nagra|ivanja onih ko-
ji/je dobijaju
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4. Fokus (proces ili rezultat)
^emu se daje prioritet – procesu ili rezultatima? Prema ovom
pitanju, seminar mo`e da bude:
a. potpuno orijentisan ka procesu

Aktivnosti su igrovne, interesantne i kreativne, podsti~e se
samo razmena bez obzira na sam sadr`aj

b. orijentisan ka procesu
Aktivnosti su prijatne i razmena se podr`ava

c. neutralan
Odr`ava se balans izme|u ugodnosti i razmene i efikasno-
sti

d. orijentisan ka rezultatu
Fokus se s prijatnosti i razmene pomera na rezultat

e. potpuno orijentisan ka rezultatu
Uporno se nagla{avaju ciljevi, rezultati i o~ekivana postig-
nu}a

5. Fokus (pojedinac/ka ili grupa)
Da li se vi{e pa`nje posve}uje potrebama pojedinca/ke ili gru-
pe? Facilitatorsko usmerenje mo`e da prikazuje:
a. potpunu usmerenost ka pojedincu/ki

Pa`nja se posve}uje svakoj pojedina~noj potrebi i zanema-
ruju se potrebe grupe

b. usmerenost ka pojedincu/ki
Vi{e pa`nje je posve}eno potrebama pojedinca/ke nego
potrebama grupe

c. neutralnost
Podjednaka pa`nja se posve}uje i pojedincu/ki i grupi

d. usmerenost ka grupi
Vi{e pa`nje se posve}uje potrebama grupe nego potreba-
ma pojedinca/ke

e. potpunu usmerenost ka grupi
Pa`nja se posve}uje isklju~ivo potrebama grupe, a potrebe
pojedinca/ke se zanemaruju

40



6. Kontrola
Gde ~lanovi/ce grupe tra`e direkcije i potvrdu sopstvene
uspe{nosti? Kontrola tokom seminara mo`e da bude:
a. potpuno interna

Isklju~ivo grupa odlu~uje o tome {ta su dalji koraci i kako
vrednuje postignu}a

b. interna
Izbegava se davanje povratne informacije i procena

c. neutralna
Uspostavlja se balans izme|u delegiranja i preuzimanja
odgovornosti

d. eksterna
Preuzima se konsultantska uloga, sugeri{e se i daju povrat-
ne informacije

e. potpuno eksterna
Preuzima se liderska pozicija zasnovana na procenama i
te`i se sticanju autoriteta

Uspostavljanje balansa me|u svim iznetim kategorijama zavisi
od niza faktora, izme|u ostalih – veli~ine grupe, teme seminara,
pozicija ~lanova/ca grupe, njihovog prethodnog iskustva u u~e-
{}u na sli~nim seminarima, strukture radionica, perioda kada se
seminar izvodi (da li se izvodi, recimo, tokom kampanje ili po
zavr{etku izbornog ciklusa...), samog cilja seminara – da li je va-
`no da se iz grupe kreiraju timovi koji }e kasnije raditi zajedno
pa }e atmosfera i me|usobni odnosi biti od presudnog zna~aja ili
je cilj da se samo korektno izvede odre|ena aktivnost i da poje-
dinci/ke iz grupe steknu potrebna znanja... Osim od iznetih fak-
tora, balans me|u kategorijama zavisi i od afiniteta facilitato-
ra/ki koji }e seminar izvoditi.

Uspe{na facilitacija bi podrazumevala da se ovakvi izbori u~ine
transparentnim i da se u~esnicima/cama na samom po~etku sta-
vi do znanja koji pristup facilitator/ka bira za sam tok seminara
– koliko je, recimo, va`no, da se vremenske odrednice striktno
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po{tuju, koja je sama uloga facilitatora/ke – da li da samo prati
de{avanja u grupi i usmerava rad ili preuzima ve}i deo odgovor-
nosti za postizanje ciljeva seminara, i sli~no.

Osim toga, izuzetno je zna~ajno da facilitator/ka pre samog izvo-
|enja seminara proceni sopstvene kapacitete u odnosu na izlista-
ne kriterijume i tokom kasnijeg rada poku{ava da uspostavi balans
izme|u dva pola unutar svake kategorije. Jednim delom }e mo-
gu}nost za uspostavljanje ovog balansa zavisiti i od same struktu-
re grupe i toka seminara – mogu}e je da se desi da su ~lanovi/ce
grupe skloni takmi~enju i da, bez obzira na to koliko se facilita-
tor/ka trudio/la da promovi{e koncept kooperativnosti, to ne mo-
`e potpuno da urodi plodom pod datim okolnostima. Takve situa-
cije su ~e{}e kada se radi s grupama ~iji se ~lanovi/ce ve} pozna-
ju i ve} imaju kreirane me|usobne odnose i prakse pona{anja.

Prvi korak u prevazila`enju tenzija koje mogu da nastanu u grup-
nom radu je svakako izbegavanje ekstrema (koraka 1 i 5). Osim
toga, mogu}e je koristiti niz taktika za postizanje razli~itih cilje-
va tokom facilitacije:

U~vr{}ivanje stukture

Potrebno je detaljno izneti pravila svake aktivnosti i zna~aj po-
{tovanja tih pravila za izvo|enje same aktivnosti. Mogu}e je da
se pravila unapred pripreme i da se po jedna kopija dâ svakom/oj
u~esniku/ci. Tokom rada, mogu}e je pozivati se na ova pravila.

Opu{tanje atmosfere (umek{avanje strukture)

Potrebno je imati na umu da opu{tena atmosfera zahteva dodat-
ni anga`man i napor facilitatora/ke da se ispune ciljevi rada. Me-
|utim, omogu}ava u~esnicima/cama bolju me|usobnu komuni-
kaciju. Mogu}e je ostvariti je i tako {to se tokom seminara faci-
litator/ka ne}e pozivati na pravila, nego }e upravljati i manjim is-
koracima do kojih tokom rada dolazi.
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Ubrzavanje tempa rada

Posti`e se, izme|u ostalog, i tako {to se na samom po~etku na-
glasi da postoji zna~ajno vremensko ograni~enje. Izuzetno je va-
`no dobro planirati aktivnosti i proceniti na kojim mestima je
mogu}e dodatno ubrzati tempo rada. Me|utim, i pored striktnog
po{tovanja rokova, va`no je da se ne smetnu s uma osnovni ci-
ljevi seminara i neophodno je da u~esnicima/cama ni u jednom
trenutku ne bude neprijatno zbog `urbe.

Usporavanje tempa rada

Ukoliko se tokom rada uka`e potreba za usporavanjem tempa ra-
da, jedan od na~ina je da se po zavr{etku aktivnosti grupa pozo-
ve da jo{ jednom pogleda dobijene rezultate i pozabavi se kvali-
tativnim aspektima svojih postignu}a. Osim toga, mogu}e je
kreirati dopunske zadatke koji bi omogu}ili rasvetljavanje do-
datnih aspekata problema.

Uve}avanje kompetitivnosti

Iako je neophodno da tokom seminara me|usobna saradnja
u~esnika/ca bude {to kvalitetnija, u situacijama u kojima se ~i-
ni va`nim da se promeni tempo rada, mogu}e je uvoditi razli-
~ite aktivnosti takmi~arskog karaktera i s vremena na vreme iz-
nositi rezultate. I u ovim prilikama je izuzetno zna~ajno da se
nijedna takmi~arska igra ne izvodi individualno, kao i da se ne
progla{avaju pobednici/ce-pojednici/ke, ve} isklju~ivo pobed-
ni~ke grupe. U svakom slu~aju, jedna ovakva aktivnost je do-
voljna da se atmosfera promeni. U slu~aju da se uka`e potreba
za ovakvom intervencijom, neophodno je voditi ra~una o tome
da li kojim slu~ajem u grupi ima osoba koje ne mogu da se fi-
zi~ki anga`uju iz razli~itih razloga, jer to onda potpuno isklju-
~uje ovu tehniku.
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Uve}avanje kooperativnosti

Svaki seminar zahteva pristup koji }e uve}avati kooperativnost,
kako u~esnika/ca me|usobno, tako i facilitatora/ki i u~esnika/ca.
Jedna od mogu}ih garancija za ovo postignu}e je i sam inicijal-
ni pristup facilitatora/ke grupi – fokus na saradnji i podeli odgo-
vornosti za proces, a ne zauzimanje pozicije mo}i i autoriteta.
Osim toga, kooperativnost u grupi }e omogu}iti i sam odabir ak-
tivnosti – treba izbegavati one takmi~arskog karaktera (osim u
navedenom slu~aju potrebe za promenom tempa rada).

Pomeranje fokusa na proces

Sam tok procesa, a mnogo manje rezultat, je izuzetno va`an za
seminare koji se na neki na~in bave vrednostima koje stoje u po-
zadini nekih dru{tvenih pojava. Ovaj akcenat }e se, pre svega,
posti}i uspostavljanjem pozitivne atmosfere tokom ~itavog se-
minara. Facilitatorski pristup treba da bude usmeren na ~e{}e
grupne razmene iskustava i aktivnosti koje razvijaju kooperativ-
nost. Treba dozvoliti u~esnicima/cama da sami predla`u neke od
tema kojima se treba baviti tokom seminara i dozvoliti da se di-
skusija razvije na one teme koje su u~esnicima/cama tog mo-
menta zna~ajnije. 

Pomeranje fokusa na rezultat

Ukoliko se izvodi seminar koji je namenjen savladavanju znanja
i ve{tina koje je neophodno {to bolje savladati i primeniti u krat-
kom vremenskom roku, va`no je da se tokom seminara ti ciljevi
isti~u. Uz to treba imati na umu da to isticanje treba da deluje
motivi{u}e na u~esnike/ce, nikako onespokojavaju}e. Kada se za
tim uka`e potreba, treba sa grupom proveriti da li su postavljeni
ciljevi isti oni koje bi oni na taj na~in formulisali. Na taj na~in
}e se izgraditi zajedni~ka usmerenost ka cilju.
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Obra}anje vi{e pa`nje na potrebe pojedinaca/ki

Ukoliko u~esnici/ce imaju upadljivo razli~ita znanja i ve{tine, is-
kustva ili imaju hijerarhijski razli~ite pozicije u organizaciji, la-
ko mo`e da do|e do toga da se neki od njih povuku i manje u~e-
stvuju od drugih. Kada je ovo slu~aj, za po~etak treba voditi ra-
~una o tome kako }e biti raspore|eni u manje grupe – u tom slu-
~aju, grupe }e facilitator/ka formirati prema nekom kriterijumu
koji sam/a odabere. Veoma je va`no da se unapred utvrde pravi-
la koja }e omogu}iti onima koji/je manje aktivno u~estvuju u di-
skusijama ili grupnom radu da to ~ine – recimo, da svaki put is-
pred male grupe neko drugi izve{tava o rezultatima rada. Osim
toga, davanjem povratne informacije ovakve u~esnike/ce treba
dodatno ohrabrivati, s tim da ovaj trud ne bude previ{e upadljiv
i samim tim - kontraproduktivan.

Obra}anje vi{e pa`nje na potrebe grupe

Da bi se vi{e pa`nje posvetilo grupi potrebno je identifikovati
u~esnike/ce koji/je se najvi{e eksponiraju i time usmeravaju pa-
`nju facilitatora/ke i grupe na sebe. Po{to se oni/e identifikuju,
ponovo je potrebno voditi ra~una o tome kako se raspore|uju u
grupe, kako neki/e u~esnici/ce ne bi bili/le potpuno demotivisa-
ni/ne da u radu u~estvuju. Osim toga, mogu}e im je davati do-
datne uloge – recimo, zadatak da vode bele{ke o toku neke radi-
onice pa da o tome kasnije izveste. Ova situacija se tako|e re{a-
va prethodno jasno utvr|enim pravilima o tome da svi/e podjed-
nako u~estvuju u radu na seminaru. Tako|e je potrebno voditi ra-
~una da se tokom diskusije ne daje stalno re~ istoj osobi. 

Uve}anje eksterne kontrole

Ukoliko se uka`e potreba za tim da facilitator/ka u nekim situa-
cijama tokom seminara treba da preuzme kontrolu – kada semi-
nar kre}e potpuno druga~ijim tokom od predvi|enog ili se sti~e
utisak da neki/ka od u~esnika/ca zauzima lidersku poziciju, neo-
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phodno je na neki na~in utvrditi sopstveni autoritet (zasnovan na
ve{tinama i znanju, a ne poziciji). Ovo je mogu}e posti}i izme-
|u ostalog i time {to }e se facilitator/ka u situaciji u kojoj je
zgodno – tokom analize ve`be, recimo – opredeliti za kratku
prezentaciju u kojoj }e izneti informacije koje }e grupi biti nove
(podatke nekog novog istra`ivanja, iskustva iz nekog grada u ko-
me je seminar prethodno ra|en...). 

Uve}anje interne kontrole

Da bi se u~esnicima/cama predo~io zna~aj zajedni~kog preuzima-
nja odgovornosti za proces u~enja, potrebno je da se na samom po-
~etku seminara objasni da uloga facilitatora/ke podrazumeva upra-
vljanje samim procesom i mogu}nost da se kanali{u grupni rad i
diskusije radi sticanja novog okvira za znanja koja ve} postoje u
grupi. S druge strane, mogu}e je i da se pitanje koje je iz grupe do-
{lo i vrati grupi kako bi se na ovu podelu odgovornosti ukazalo. Na
shvatanje ovog odnosa }e uticati ukupan stav s kojim facilitator/ka
dolazi na seminar. Ukoliko je makar delimi~no cilj facilitatora/ke
samopromocija ili izgradnja pozicije mo}i, to }e se oslikati na
grupni rad i umanji}e ose}aj odgovornosti unutar grupe. 

PPrroocceedduurraallnnii  mmooddeell  zzaa  uussppee{{nnuu  ffaacciilliittaacciijjuu

Prethodno izlistane taktike za postizanje balansa tokom procesa
facilitacije su samo ilustracije nekih od mogu}ih situacija s koji-
ma tokom rada facilitatori/ke mogu da se sretnu. Nemogu}e je
unapred predvideti sve mogu}e situacije i uspe{nost vo|enja se-
minara se u su{tini zasniva na ve{tinama i procenama, ali i sna-
la`enju facilitatora/ke tokom samog seminara. 

Za uspe{nu facilitaciju je prevashodno va`na dobra priprema, ali
i procena kada je koju taktiku potrebno koristiti. Pretpostavke
uspe{nosti pripreme i vo|enja seminara mogu u najkra}em da se
strukturi{u i svedu na {est osnovnih koraka:
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Korak 1: Identifikovati sopstvene facilitatorske afinitete

Fleksibilna facilitacija ne podrazumeva da facilitator/ka mora da
po svaku cenu krije sopstvene afinitete od u~esnika/ca, ali zna~i
da je potrebno da ih unapred bude svestan/na kako bi ih dr`ao/la
pod kontrolom i kako ne bi presudno uticali na sam tok i ishod
seminara. Bez obzira na li~ne afinitete, u facilitatorskom radu se
ukazuje potreba da se izvode seminari koji zahtevaju razli~ite
pristupe. Na primer, ukoliko se kroz pripremu utvrdi da je grupa
sastavljena od u~esnika/ca koji/e nisu navikli/le na radioni~arski
metod rada, opu{teniji pristup u radu i fleksibilna struktura semi-
nara, ma koliko im facilitator/ka bio/la sklon/a, mogu da ugroze
sam cilj seminara – da u~esnici/ce savladaju ve{tinu kreiranja iz-
borne poruke, recimo.

Osim toga, potrebno je imati dovoljan kapacitet za decentraciju
i razumevanje da ne}e svi u~esnici/ce na problem strukture ili to-
ka seminara gledati na isti na~in i da razli~iti ~lanovi/ce grupe to-
kom jednog seminara mogu da imaju razli~ite potrebe.

Najbolji na~in za utvr|ivanje sopstvenih afiniteta je da se setimo
kada smo sami najvi{e u`ivali tokom u~estvovanja na seminaru
i koji elementi su ~inili tu prijatnost. Tako|e mo`emo da se seti-
mo koji trener/ca ili facilitator/ka je na nas ostavio/la pozitivan
utisak i da razmislimo o potezima zbog kojih je na{ utisak bio
pozitivan.

Ovaj problem mo`e da bude lako re{iv i tako {to }emo za kofa-
cilitatora/ku izabrati osobu koja ima razli~ite afinitete od na{ih
pa }e tokom izvo|enja seminara biti mogu}nosti za razli~ite pri-
stupe radu.

Korak 2: Identifikovati afinitete u~esnika/ca

Veoma je va`no da pre po~etka seminara facilitator/ka bude upo-
znat/ta sa nekim (za seminar va`nim) karakteristikama ~lano-
va/ca grupe. Zna~ajne informacije mogu da budu: pol u~esni-
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ka/ca (za grupnu dinamiku je mnogo bolje da u grupi bude sli~an
broj mu{karaca i `ena), godine, profesija, obrazovni status, sre-
dina iz koje dolaze, iskustvo u bavljenju temom... Ove informa-
cije mogu da se dobiju iz prijavnog formulara i na osnovu njih
je mogu}e pretpostaviti ne{to o afinitetima u~esnika/ca. Osim to-
ga, ove informacije je mogu}e dobiti i od kolega i koleginica.

Iako su ove pretpostavke za fazu pripreme seminara veoma va-
`ne, jo{ je va`nije imati na umu da je tokom seminara potrebno
prilago|avati pristup novonastalim okolnostima i ostaviti mo-
gu}nost da su prethodne pretpostavke pogre{ne kako bi se ova
prilago|avanja odvijala {to lak{e.

Korak 3: Dizajnirati ili restrukturisati aktivnosti prema afini-
tetima grupe

Pri pripremi novih aktivnosti ili adaptaciji postoje}ih, neophod-
no je imati na umu {ta su pretpostavljeni afiniteti grupe. To zna-
~i da je neophodno ne samo kreirati atmosferu i uslove za rad na
najadekvatniji na~in, ve} i prilagoditi same forme rada. 

Treba pa`ljivo proveriti sve elemente svake od aktivnosti kako
bi se utvrdio najbolji pristup u svakom segmentu – osmisliti tak-
tiku za svaku od prethodno navedenih kategorija. Va`no je da se
unapred zna kojim tempom aktivnosti treba da se odra|uju, ko-
liko }e se insistirati na interakciji, koliko na postignu}ima i
ostvarivanju ciljeva... Na primer, ukoliko se predvidi izvo|enje
aktivnosti ~ija su pravila previ{e rigidna i ukoliko ima malo vre-
mena na raspolaganju za njeno izvo|enje, atmosfera u nekom
momentu mo`e da postane preterano formalna. 

Kada se identifikuju ekstremi u svih {est kategorija – neuporedi-
vo je lak{e do}i do zaklju~ka koji je pristup potrebno odabrati da
bi se seminar {to uspe{nije izveo tako da odgovara afinitetima
grupe. U ovoj fazi planiranja je dobro da, ukoliko je mogu}e, bu-
de uklju~eno nekoliko ~lanova/ca facilitatorskog tima, ne samo
kofacilitatori/ke.
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Korak 4: Izvo|enje aktivnosti

Uz temeljnu pripremu, veoma je va`no da se radu u grupi pristu-
pi sa dovoljnom dozom samopouzdanja koje }e uticati na povo-
ljan prijem i programa i facilitatora/ke. Treba pa`ljivo slu{ati i
pratiti sva de{avanja kako bi mogla da se ~ine prilago|avanja u
pravom trenutku.

Korak 5: Adaptacije tokom seminara

Dok su u~esnici/ce zauzeti/te radom na nekom zadatku treba
stalno utvr|ivati nivo tenzija unutar svih {est kategorija. Ukoli-
ko se primeti da postoji neka tenzija, potrebno je u po~etku sa-
~ekati i proveriti da li grupa mo`e sama da re{i problem koji se
pojavio. Ve}ina grupa ima takvu internu dinamiku da te`i tome
da izbalansira sve nepravilnosti u radu. Uspe{ni/ne facilitatori/ke
poma`u da se kreira takva atmosfera u grupi da grupa zaista ka-
snije i koristi pomenuti kapacitet za samoregulisanje.

Ukoliko grupa ne uspeva da sama re{i problem do koga je do{lo,
potrebno je intervenisati pravovremeno i najadekvatnijom takti-
kom.

Korak 5: Analiza aktivnosti – diskusija

Ovi elementi seminara su najzna~ajniji za uspeh samog semina-
ra i utiske koje }e u~esnici/ce poneti o kvalitetu rada. Za pripre-
mu ove diskusije je va`no da bude usmeravana u pravom smeru
ali i da facilitator/ka prati {ta su prioriteti u grupi i, ako proceni,
za neko vreme odustane od unapred formulisanih ciljeva kako bi
pomogao/la grupi da zadovolji svoje potrebe.

Osim toga, klju~na pitanja za diskusiju treba da budu pripremlje-
na unapred. Ipak, pa`ljivim slu{anjem svih u~esnika/ca, formu-
lisa}e se nova pitanja koja su jo{ va`nija za uspe{an tok semina-
ra. Ovo zna~i i da je jedna od va`nijih ve{tina dobrog facilitato-
ra/ke – ve{tina slu{anja i prilago|avanja grupi sa kojom radi.
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Efikasnost i uspe{nost seminara zavise od sposobnosti facilitato-
ra/ke da bude fleksibilan/na i u samom promi{ljanju sopstvene ulo-
ge. Bez obzira na prethodno iskustvo u facilitaciji, sposobnosti se
razvijaju promi{ljanjem i prilago|avanjem svakoj novoj grupi.

Oblasti anga`ovanja facilitatora/ke:

1. Logistika

Treba imati umu {ta je sve neophodno za izvo|enje seminara –
imati svoju listu koja }e se proveravati pred svaki seminar. Ova
priprema uklju~uje i pripremu svih potrebnih {tampanih materi-
jala. Treba voditi ra~una i o na~inu sedenja – najpovoljnije je da
svi/e u~esnici/ce sede tako da mogu da se vide i o tome se treba
unapred dogovoriti s organizatorima/kama.

2. Pravila rada

Potrebno je da facilitator/ka i grupa zajedno utvrde osnovna pra-
vila kojih svi treba da se pridr`avaju tokom rada. Treba proveriti
da li oko pravila postoji op{te slaganje. Va`no je da se ne insisti-
ra na pravilima koja se ti~u osnovne pristojnosti jer to mo`e da
uvredi neke u~esnike/ce (recimo, pravilo da se isklju~i mobilni te-
lefon ne mora tako da se formuli{e, u~esnici/ce mogu prosto da se
podsete da to urade ako su zaboravili/le; pravilo da se ne pu{i je
tako|e prevazi|eno s obzirom na to se ve} i u na{oj sredini pu{e-
nje na javnom mestu uglavnom smatra nedozvoljenim, dovoljno
je naglasiti na po~etku gde je prostor za pu{enje). Pravila treba
formulisati tako da opi{u dinamiku rada, odnose u grupi, i sli~no.

3. Aktivnosti upoznavanja (po~etne aktivnosti)

Potrebno je dobro proceniti, u odnosu na sastav i iskustvo grupe,
da li se rad zapo~inje nekim aktivnostima za zagrevanje i kojim.
Ukoliko je procena facilitatora/ke da grupa ne bi pozitivno rea-
govala na njih, potrebno je osmisliti aktivnosti za upoznavanje
tako da uti~u na kreiranje pozitivne atmosfere u grupi i ostaviti
vi{e vremena za njih, a manje za samo predstavljanje u~esni-
ka/ca. Za samo predstavljanje je va`no da se formuli{e i dodat-
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no pitanje koje }e facilitatoru/ki pomo}i da bolje upozna u~esni-
ke/ce, ali i da rasvetli {ta su im li~ni ciljevi kako bi se na njih vra-
}ali tokom seminara (ne imenuju}i pojedina~ne u~esnike/ce, ve}
samo odgovore). Jedno od tih pitanja mo`e da bude: “[ta vas
motivi{e da se bavite politikom?”

4. Kompozicija malih grupa

Potrebno je stalno menjati kriterijume na osnovu kojih se vr{i
podela u male grupe kako bi se postigla potrebna dinamika u ra-
du, kako bi se u~esnici/ce {to bolje upoznali/e i kako bi se krei-
rala {to povoljnija atmosfera koja uti~e na bolju razmenu. Osim
toga, potrebno je imati na umu koji/e su u~esnici/ce manje, a ko-
ji/je vi{e aktivni/ne i da se u nekim situacijama prema tome for-
miraju grupe.

5. Uloge u grupi

Tokom rada, u grupi }e se desiti da u~esnici/ce na sebe preuzi-
maju razli~ite uloge. Va`no je da facilitator/ka te uloge ne vred-
nuje, ve} da iznalazi na~ine na koje se sa svakom od uloga nosi
– bilo da ih prepoznaje kao uloge pomaga~a/ca ili onih koji/je
ometaju. Na ovaj na~in u~esnici/ce preuzimaju i uloge lidera/ki,
glasnogovornika/ca, radoznalaca/ki, nezainteresovanih, pretera-
no aktivnih, onih koji/e sve dovode u pitanje...

6. Aktivnosti i zadaci

Zadatke i aktivnosti treba kreirati i birati tako da budu izazovni
i novi za u~esnike/ce seminara. Treba imati na umu da zadaci ko-
je grupa ne do`ivi kao izazov ne}e motivisati u~esnike/ce da im
posvete dovoljno pa`nje, ali }e uticati i na ukupnu atmosferu na
seminaru. Ovo se pre svega odnosi na situacije kada se radi sa
grupom veoma iskusnih u~esnika/ca. Uz to, potrebno je obratiti
posebnu pa`nju na na~in na koji se daju instrukcije. Ukoliko fa-
cilitator/ka nije siguran/na koliko je odre|ena instrukcija jasna,
treba je proveriti sa prijateljima/cama, a na samom seminaru s
u~esnicima/cama.
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7. Analiza aktivnosti (diskusija)

Klju~ne ve{tine uspe{nog/ne facilitatora/ke su ve{tina slu{anja i
davanja povratne informacije. Osim {to je izuzetno va`no da fa-
cilitator/ka vodi ra~una da diskusije idu u `eljenom smeru ({to ne
zna~i nu`no i unapred planiranim tokom), va`no je i da se plani-
ra dovoljno vremena za analizu aktivnosti jer to naj~e{}e jesu
klju~ni segmenti uspe{nog seminara.

Tokom diskusije, potrebno je klju~ne stvari sumirati i najbolje je
da to, dok jedan/na facilitator/ka vodi diskusiju, drugi/a, na prikla-
dan na~in sumira na tabli. Ukoliko je potrebno zbog boljeg razu-
mevanja, treba parafrazirati ono {to je neki u~esnik/ca rekao/la i
proveriti sa njim/njom da li je dobro shva}en/na. Da bi diskusija
uspe{no tekla, va`no je da se postavljaju otvorena pitanja.

8. Pra}enje rada tokom seminara

Tokom celog seminara treba da se prate raspolo`enje grupe,
ukupna atmosfera i nivo ostvarenosti cilja. Od izuzetnog je zna-
~aja da facilitator/ka pravovremeno reaguje u slu~aju da primeti
da se naru{io balans u bilo kom segmentu.

9. Problemati~ni/ne u~esnici/ce

Va`no je da facilitator/ka problemati~ne u~esnike/ce ne do`ivlja-
va kao problem, ve} kao izazov i da ima na umu da iz onih situ-
acija koje ne pri`eljkuje pre po~etka seminara mo`e da iza|e naj-
ve}i kvalitet, i za sam seminar, i za njega/nju li~no. Osim toga,
treba ra~unati i na pominjani kapacitet grupe da se s ovakvim po-
te{ko}ama nosi.

NNeekkoolliikkoo  ssaavveettaa  zzaa  eeffeekkttiivvnniijjii  ggoovvoorr  ((pprreezzeennttaacciijjuu))::

�� Odr`ite kontakt o~ima s u~esnicima/cama

Stanite ili sedite tako da svi mogu da vas vide. Dobro je da se
kre}ete po prostoriji ukoliko }e to pomo}i u~esnicima/cama
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da vas bolje vide ili ~uju. Va`no je i da tokom rada ne gleda-
te bele{ke ili podsetnike kako bi ovaj kontakt bio {to direkt-
niji.

� Vodite ra~una o tome kako govorite

Stalno budite svesni svog na~ina govora – visine, raspona i ja-
~ine glasa. Va`no je da vas u~esnici/ce ~uju i razumeju. Tada
}e i ono {to im govorite biti jasnije te ne}e biti uspavani to-
nom va{eg glasa.

� Vodite ra~una o neverbalnoj komunikaciji

Budite svesni neverbalnih poruka koje {aljete – pokretima ru-
ku, izrazom lica, pokretima tela. Va`no je da odajete utisak
zainteresovane i pozitivne osobe ako `elite isti takav stav od
u~esnika/ca u grupi.

Tako|e, va`no je zapamtiti da govor tela mo`e i da ometa
u~esnike/ce. Pokret mora da prati ono {to govorite, a ne da
odvla~i pa`nju.

Zato je va`no i da se kre}ete po prostoru, ali ne previ{e. Isto
tako je potrebno da pratite neverbalne poruke u~esnika/ca jer
je i to povratna informacija koju dobijate tokom rada.

^̂eekk--lliissttaa  zzaa  oorrggaanniizzaacciijjuu  ii  iizzvvoo||eennjjee  sseemmiinnaarraa::

1. Utvr|ivanje afiniteta u~esnika/ca
2. Utvr|ivanje ciljeva seminara
3. Kreiranje sadr`aja
4. Osmi{ljavanje/odabir adekvatnih aktivnosti
5. Priprema materijala za trening
6. Izvo|enje programa
7. Evaluacija i pra}enje
8. Logistika (pre, za vreme i posle)
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Kampanja zasnovana 
na vrednostima – 

dizajn treninga





UUVVOODD

Izborne aktivnosti treba posmatrati kao jedan korak ka postiza-
nju socijalne promene. Neophodno je da se sprovode u sprezi sa
edukacijom i aktivizmom da bi postigla svoj puni potencijal. Po-
stoje tri na~ina za posmatranje izbornih aktivnosti. Prvi je – pro-
mocija kulta li~nosti. Ovakve kampanje mogu u trenutku da po-
stignu mnogo ali su porazne za razvoj demokratske kulture jed-
ne zajdnice na du`e staze. Drugi na~in je – kreiranje izborne
strategije koja bi promovisala teme zna~ajne za zajednicu i u ko-
joj se kampanja odvija i promovi{e vrednosti koje kroz imeno-
vana re{enja nudi. Ovaj vid kampanje posti`e istovremeno i ja-
~anje svesti ljudi o samim izbornim procesima i politi~kim ten-
dencijama uop{te. Tre}i vid kampanje je posve}en ja~anju same
organizacione strukture. 

Ukratko, kampanje mogu i treba da budu integralni deo procesa
demokratizacije zajednice i dru{tvenog progresa. Politi~ka kam-
panja na taj na~in ne mo`e da bude samo niz precizno strukturi-
sanih aktivnosti koje bi nosioci/teljke kampanja uve`bali, ve} je
neophodno da uklju~uje i imenuje vrednosne komponente – op-
{te stavove za koje se politi~ka stranka zala`e, prioritetne proble-
me odre|ene zajednice/op{tine/dr`ave – ~iji je izbor usko vezan
za vrednosnu orijentaciju stranke, kao i sopstveni izbor mehani-
zama za re{avanje imenovanih problema. Ukoliko bi se kampa-
nje strukturisale na ovaj na~in, stranke bi vremenom stekle pre-
poznatljivost u bira~kom telu – postale bi uverljive u svojim na-

57



stojanjima da pridobiju glasa~e. Ovaj tip kampanja bi u perspek-
tivi omogu}io gra|anima/kama da biraju opcije koje su im vred-
nosno (prema stavovima) bliske i da jasno povezuju uzroke i po-
sledice politi~kih delovanja. U priru~niku }e se ova kampanja
dalje zvati KAMPANJA ZASNOVANA NA VREDNOSTIMA.

Ovaj priru~nik }e upravo i razmatrati na~ine na koje je mogu}e
voditi kampanju koja je aktivisti~ka i demokratska i koja aktiv-
no uklju~uje gra|ane/ke i volontere/ke kao istomi{ljenike/ce, a
ne samo partijske profesionalce/ke. Ovaj pristup omogu}ava da
se ljudski resursi i motivacija koriste bar onoliko koliko i po~et-
na strana~ka pozicija. Osim toga, stava smo da je punoletsvo vi-
{estrana~kog sistema u Srbiji omogu}ilo i obezbedilo po~etne
uslove za promenu same kompozicije politi~kih procesa od onih
koji su centrirani na lidera/ku i kratkoro~ne procene politi~kih
u~inaka ka onima koji su centrirani na gra|ane/ke i sistemati~no
kreiranje demokratske atmosfere u kojoj se izbori prave informi-
sano i garantuju po{tovanje principa koji su birani. 

Takva kampanja je dosledna i ta~no oslikava realno stanje stva-
ri u zajednici, vrednosti i pozicije Stranke, u koje su uklopljene
i pozicije kandidata/kinja, strana~kih aktivista/kinja i tako prika-
zuje i svoju posve}enost procesima demokratizacije i usposta-
vljanju socijalne pravde. Izme|u ostalog i time {to poziva na
uklju~ivanje i uva`avanje i razumevanje razli~itosti.   

Priru~nik na taj na~in nudi i jasne smernice za izvo|enje kon-
kretnih aktivnosti tokom kampanje, ali i kreiranje poruke zasno-
vane na programskim i progresivnim strana~kim vrednostima i
stavovima ali i kapacitetima i na~elima kandidata/kinja i aktivi-
sta/kinja.

Baza svih prethodnih kampanja koje su u Srbiji vo|ene bila je
kreiranje prostora u se kandidat/kinja prikazuju na na~in koji bi
trebalo da se bira~ima dopadne. Strana~ki aktivisti/kinje ovaj fo-
kus pravdaju mentalitetom i navikama bira~a u Srbiji, naj~e{}e
nesvesni da se navike (a tako i mentalitet) menjaju i da su veze
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izme|u na~ina na koji politi~ke procese promovi{emo i o~ekiva-
nja bira~a – povratne i da dok god mi kao profesionalci/ke i ak-
tivisti/kinje u politici ne promenimo na~ine postupanja, o~ekiva-
nja gra|ana/ki se ne}e promeniti. Nasuprot uverenju da je tok
kampanje promocija OSOBE ili OSOBA, stoji uverenje da je
kampanja IZGRADNJA VEZA izme|u politi~kih subjekata, za-
jednice i gra|ana/ki. Ovaj pristup tako nudi promociju pozitiv-
nih dru{tvenih promena i smatramo ga uslovom za izgradnju
gra|anskog dru{tva u Srbiji.

Centar za edukaciju Demokratske stranke je stava da je kampa-
nja zasnovana na vrednostima (a ne kultu li~nosti) jedini na~in
za postizanje dugoro~nog uspeha u ostvarivanju politi~kih cilje-
va, veruju}i u to da cilj izbora nije, kako se ~esto misli, samo
osvajanje odre|enog broja glasova i dolazak na vlast, ve} upra-
vo – dola`enje na poziciju s koje je mogu}e promovisati sopstve-
nu politiku i vrednosti. Zato smatramo da je vreme da se uspo-
stavi politi~ka kultura u kojoj }e fokus s kulta li~nosti biti pome-
ren na druge vidove promocije. 

Iako svesni da ovakva promena zahteva puno strpljenja i mnogo
znanja i zalaganja, sigurni/e smo da je jedina koja }e, uz druge
aspekte dru{tvenog anga`ovanja, omogu}iti interesovanje gra|a-
na/ki za politi~ke procese i njihovo puno uklju~ivanje u politi~ke
procese, bez ~ega je nemogu}e zamisliti modernu demokratiju.
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KKAAMMPPAANNJJAA  ZZAASSNNOOVVAANNAA  NNAA  VVRREEDDNNOOSSTTIIMMAA

Kampanja zasnovana na vrednostima istovremeno treba da
bude i:

KAMPANJA-POKRET: Kreiranje izborne politike jeste jedan
od na~ina za promovisanje progresivnog politi~kog pokreta – to
}e zna~ti da ona sadr`i obrazovne i aktivisti~ke elemente. Kada
smo sigurni da je kampanja deo {ire slike jedne organizacije, a ta-
ko i ~itavog pokreta, to }e pomo}i da se energija koja se tro{i u
kampanjama usmerava na pravi na~in i rezultate }e u~initi trajni-
jim. Kampanja-pokret je prostor u kome je usmernost na viziju
va`na i koja omogu}ava pravljenje jasnih veza izme|u konkret-
nih politi~kih poteza i ciljeva kojima zajednica te`i u budu}nosti.

PROBLEMSKA KAMPANJA: Kampanja zasnovana na vred-
nostima obavezno u fokusu ima konkretne probleme koji su re-
levantni ciljnoj grupi stranke. Kampanja je idealna prilika da se
razmatraju problemi dru{tvene pravde, ravnopravnosti, principa
upravljanja, tr`i{nih intervencija, javnih politika i sli~no, kroz
konkretne primere prepoznatljive bira~ima. Ovo je jo{ jedna pri-
lika da svoje bira~ko telo upoznajemo sa nekim politi~kim zako-
nitostima, vezama izme|u socijalne i ekonomske politike, obja-
snimo posledice razli~itih politi~kih poteza i tako osiguravamo
poziciju svoje stranke i u budu}nosti. 

INKLUZIVNA KAMPANJA: Jo{ pre po~etka potrebno je utvr-
diti kulturolo{ku kompetentnost kampanje i zastupljenost pred-
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stavnika/ca razli~itih relevantnih grupa i njihovu vidljivost to-
kom kampanje. To ne zna~i samo ciljano obra}anje ovim grupa-
ma nego njihovo PUNO U^E[]E. Neki od primera u slu~aju
Demokratske stranke bi bili: ~lanovi/ce sindikata, predstavni-
ci/ce manjinskih etni~kih zajednica, `ene i mladi, osobe sa inva-
liditetom... Dakle, treba imati na umu da je anga`man predstav-
nika/ca ovih grupa potreban na razli~itim pozicijama – u Cen-
tralnom izbornom {tabu – gde bi imali u~e{}a u kreiranju pozi-
cije kampanje, ali i kao aktivista/kinja. Izuzetan zna~aj ovog pri-
stupa le`i i u tome {to }e gra|ani/ke sve te`e verovati u mogu}-
nost da organizacija koja po svojoj strukturi nije demokratska i
participativna mo`e da promovi{e demokratske principe i parti-
cipativnost u zajednici. Osim toga, kvalitet odluke koja se dono-
si tako {to uklju~uje razli~ite pozicije je neuporedivo ve}i i ja~a
se kapacitet za ostvarivanje vizije.

Zagovaranje principa uklju~ivanja se tako ne svodi samo na an-
ga`man u GOTV kampanjama ve} promovi{e demokratsku i
progresivnu politiku. Izme|u ostalog, to podrazumeva i prome-
nu fokusa sa: mi znamo {ta vama treba i to }emo za vas u~initi,
na: recite {ta vam treba i hajde da to zajedno re{avamo.

KAMPANJA ZASNOVANA NA SARADNJI: U svim priru~ni-
cima i drugim materijalima koji obra|uju teme bitne za uspe{no
izvo|enje kampanja, mogu}e je na}i savete o na~inu na koji se
tokom kampanje obra}amo bira~ima. Jedan od saveta je da kori-
stimo retoriku zajedni{tva (umesto: Mi vam nudimo, re}i }emo:
Svi mi `elimo...). Ukoliko se ne obrazlo`i, savet ostaje samo stil-
ska figura i kao takvu je bira~i sve vi{e shvataju. Saradnja pod-
razumeva da, pre svega, istinski znamo {ta su ta~ke slaganja,
prou~imo interese za saradnju i verujemo u obostranu korist od
saradnje. Tek tada retori~ki okvir ima zna~aja.

Tokom kampanje je potrebno utvrditi i s kojim je drugim orga-
nizacijama i grupama mogu}e uspostaviti saradnju i pronalaziti
na~ine da se razli~ite kampanje uklope, odnosno, da ne dolazi do
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preklapanja. To se naro~ito odnosi na nevladine i druge politi~ki
aktivne organizacije.

KAMPANJA DRU[TVENE PRAVDE: Osim uklju~ivanja
predstavnika/ca razli~itih (i marginalizovanih) grupa, neophod-
no je da se kreira politika zasnovana na principima dru{tvene
pravde i da se kao takva promovi{e. To, pre svega, zna~i da je
potrebno da imamo znanja i informacije o stanju marginalizova-
nih grupa kod nas, o obimu siroma{tva, kr{enjima ljudskih pra-
va, mogu}nostima za re{avanje ovih problema, strana~kim anga-
`manima i obe}anjima. Osim toga, veoma je va`no da imamo
kapacitet za decentraciju i ne podrazumevamo da je svima po-
trebno ono {to i nama. Va`no je da pitamo i saznajemo stvarni
obim problema. U praksi se de{ava da naj~e{}e sami i nismo
svesni s kojim se sve problemima suo~avaju osobe koje trpe na-
silje ili `ive u ekstremnom siroma{tvu, budu}i da sami nemamo
ta iskustva.

Primeri iz same strukture stranke bi ovde bili izuzetna osnova za
promociju i postizanje uverljivosti kod bavljenja problemima
dru{tvene pravde.
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RRAADDIIOONNIICCEE::

II  UUvvoodd

1. Predstavljanje ciljeva i sadr`aja programa i facilitatora/ki; do-
govori o uslovima rada

Trajanje: 10 minuta

Ciljevi:

1. Upoznati u~esnike/ce sa ciljevima i sadr`ajem programa

2. Dogovori se o tehni~kim detaljima: trajanju, uslovima rada...

Materijal: /

Tok:
1. korak: Ukratko izlo`ite sadr`aj i ciljeve programa i tehni~ke

detalje
2. korak: Pitajte u~esnike/ce da li imaju neka pitanja u vezi sa

programom ili organizacijom
3. korak: Predstavite se tako {to }ete re}i stvari iz svoje biogra-

fije vezane za va{u facilitatorsku ulogu

2. Upoznavanje u~esnika/ca

N. B. Ukoliko se u~esnici/ce dobro poznaju, zamolite ih da se
ipak predstave kako biste se i vi sa njima upoznali. Ipak, vodite
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ra~una o tome da, ukoliko dr`ite jednodnevni trening, ova aktiv-
nost treba da traje bar upola kra}e.

Trajanje: 30 minuta

Ciljevi:

1. Ste}i uvid u kompetentnosti u~esnika/ca, kao i u njihova inte-
resovanja i strana~ki anga`man (ovo je neophodno da bi se
tok treninga prilagodio dobijenim informacijama)

2. Kreirati pozitivnu atmosferu

3. Dobiti informacija o motivaciji u~esnika/ca koje }e se kasnije
koristiti za kreiranje izborne platforme

Materijal:

�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce

Tok:
1. korak: Po{to ste se predstavili, zamolite u~esnike/ce da se i

oni predstave tako {to }e re}i ime, poziciju u stranci i intere-
sovanja u politici

2. korak: Zamolite ih da na stikeru napi{u {ta ih motivi{e da se
trenutno bave politikom. Neka to budu {to konkretnije stvari
(izbegavati formulacije tipa: Srbija u EU, demokratizacija...).
Kada to napi{u, neka zalepe stikere na tablu

3. korak: Pro~itajte {ta su u~esnici/ce izlistali

Komentari facilitatora/ke:

Kad pro~itate {ta u~esnike/ce motivi{e za bavljenje politikom,
podsetite ih da je motivacija gra|ana/ki u Srbiji vrlo sli~na (u ne-
kim slu~ajevima ~ak i ista kao njihova) – to }e pomo}i u kasni-
jim razradama ciljeva i poruke u kampanji. Naglasite da je izu-
zetno zna~ajno da kao politi~ari/ke stalno imamo na umu [TA
NAS motivi{e za bavljenje politikom jer to izuzetno poma`e da
budemo autenti~ni u politi~kom nastupu, bilo da se radi o medij-
skim nastupima ili o direktnom kontaktu s bira~ima.
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IIII  KKrreeiirraannjjee  iizzbboorrnnee  ssttrraatteeggiijjee

1. Istra`ivanja

Trajanje: 45 minuta

Ciljevi:
1. Ukazati na zna~aj istra`ivanja na kreiranje izborne strategije i

ja~anje strana~ke strukture
2. Podsetiti u~esnike/ce na to koji su sve podaci potrebni da bi se

pristupilo kreiranju strategije
3. Ukazati na potrebu za sistemati~nim prikupljanjem informa-

cija u svakom OO
4. Kreirati sistem u prikupljanju i analizi podataka

Materijal:
�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce, FC papiri

Tok:
1. korak: Razgovarajte s u~esnicima/cama o tome kojim je kora-

kom potrebno zapo~eti rad u kampanji i kreiranje izborne stra-
tegije

2. korak: Kada se u grupi do|e do odgovora da je neophodno za-
po~eti istra`ivanjima, podeliti u~esnicima/cama stikere i za-
moliti ih da na njima zapi{u koji su nam sve podaci potrebni
pred izbore ({ta sve treba istra`iti) i svoje odgovore zalepe na
tablu

3. korak: Kada su odgovori zalepljeni, i{~itajte sve odgovore i
dodajte oblasti iz prate}eg materijala koje }e kofacilitator/ka
zapisati na stikerima i dodati na tablu

4. korak: Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe i zamolite svaku
grupu da na odvojenom FC papiru detaljno obrade svaku ka-
tegoriju (oblast) koja je navedena na stikeru

5. korak: Grupe naizmeni~no prezentuju odgovore
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Komentari facilitatora/ke:
Po zavr{etku prezentacija razgovarajte s u~esnicima/cama da li
se tokom priprema za izbore zaista istra`uju i analiziraju sve ove
oblasti. Pitajte ih za{to je to tako. Uka`ite na ~injenicu da je za
kreiranje uspe{nog sistema za svake naredne izbore klju~no da
ovi podaci ve} postoje u svakom OO, da su dostupni pred svake
izbore i da ih je potrebno proveravati i dopunjavati pred svake
naredne izbore. Naglasite koji zna~aj ima dostupnost ovih infor-
macija na motivaciju strana~kih aktivista/kinja. U ovoj fazi mo-
`ete da pomenete da je i ovo jedan od na~ina za aktiviranje pa-
sivnog ~lanstva u prikupljanju zna~ajnih informacija.

Posebno je va`no da u~esnicima/cama skrenete pa`nju na siste-
me prikupljanja i ~uvanja podataka o sigurnim glasovima i re-
zultatima prethodnih izbora. Razgovarajte sa njima o tome na
koji na~in njihovi OO ~uvaju ove podatke i koliko su podaci pre-
gledni i dostupni.

Posebno je potrebno pozabaviti se analizom pozicije kandida-
ta/kinja i pitanjima na koja je potrebno odgovoriti pre ulaska u
proces kandidature – od potrebne dokumentacije, do razmatra-
nja pozicija u razli~itim segmentima.

2. Odabir teme za kampanju

Trajanje: 50 minuta

Ciljevi:
1. Utvrditi u~esnike/ce u uverenju da je za dobru kampanju

klju~no sistemati~no i kvalitetno planiranje
2. Razviti svest o neophodnosti kreiranja politi~ke platforme za-

snovane na konkretnim problemima gra|ana/ki, jer je bavlje-
nje takozvanom „visokom politikom“ vi{e posledica konzer-
vativnog pristupa nego racionalan politi~ki izbor

3. Podr`ati u~esnike/ce u stavu da su{tina bavljenja politikom
treba da bude istinsko interesovanje za probleme gra|ana/ki
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4. Predo~iti u~esnicima/cama najuspe{niji metod za odabir teme
za kampanju

Materijal:
�� Tabla, FC papiri, markeri

Tok:
1. korak: Zamoliti u~esnike/ce da na plenumu izlistaju probleme

svoje zajednice. Neka to budu {to specifi~niji problemi. Dok
u~esnici/ce imenuju probleme, pi{ite na FC njihove odgovore

2. korak: Zamolite u~esnike/ce da pri|u tabli i markerom ta~kom
ozna~e koji je problem najbitniji njihovoj zajednici

3. korak: U odnosu na broj ta~kica rangirajte probleme od naj-
bitnijeg (ozna~ite ga brojem 10) do najmanje bitnog (ozna~i-
te ga brojem 1)

4. korak: Objasnite da se tema za kampanju bira tako {to se bira
problem koji je najbitniji i za ~ije re{avanje OO ima najve}i
kredibilitet u zajednici

5. korak: Na istom FC papiru ocenjujte s grupom kakav kredibi-
litet OO ima za bavljenje problemima koje ste ve} ocenili.
Kredibilitet ocenite na isti na~in

6. korak: Na slede}em papiru na tabli nacrtajte koordinatni si-
stem i prema dvema koordinatama (bitnost i kredibilitet) une-
site probleme u sistem

7. korak: Imenujte ~etiri najvi{e pozicionirana problema i pode-
lite u~esnike/ce u ~etiri grupe pri ~emu }ete svakoj grupi do-
deliti jedan lokalni problem sa zadatkom da se prisete svojih
odgovora na pitanja o tome {ta ih motivi{e da se bave politi-
kom – da li je njihova li~na motivacija re{avanje nekih od
ovih problema...

8. korak: Dajte svakoj grupi FC papir i marker i zamolite ih da u
svojim grupama prvo precizno defini{u problem (treba da
bude formulisan kao negativna pojava ili kao potpuno ili de-
limi~no odsustvo – nepostojanje zelenih povr{ina u lokalnoj
zajednici, a ne samo – zelene povr{ine); da zatim formuli{u na
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koji na~in se taj problem ispoljava na dru{tvenom nivou i na
koji na~in poga|a njih li~no

9. korak: Svaka grupa treba da prezentuje svoj grupni rad

Komentari facilitatora/ke:

Va`no je da tokom radionice vodite ra~una o tome da problemi
budu definisani precizno i da budu specifi~ni i jasni {to klju~no
uti~e na op{tu motivisanost i uverenje da su problemi re{ivi. [to
se op{tije formuli{u, to nam je dalja slika njihovog re{enja i to
automatski vodi u apatiju i apstinenciju od u~estvovanja u poli-
ti~kom `ivotu. 

Osim toga, potrebno je naglasiti da je ovo izuzetno zna~ajan prin-
cip i za kasnije odre|ivanje same poruke kampanje. Naglasite da
je najbolja opcija da o problemima (posebno problemima speci-
fi~nih grupa) pitaju same gra|ane/ke i da se njihov finalni odabir
problema ne svodi samo na procenu jedne ili vi{e osoba iz OO.

3. Izborna platforma

Trajanje: 60 minuta

Ciljevi:
1. Razviti svest u~esnika/ca o tome da prepoznatljivost stranke

treba da se gradi na jasnim politi~kim platformama, a ne sa-
mo na prepoznatljivosti pojedinih lidera/ki unutar stranke

2. Upoznati u~esnike/ce sa sistemom planiranja uop{te i, pre
svega, sistemom uspe{nog planiranja kampanje

3. Razviti svest u~esnika/ca o zna~aju strate{kog planiranja za
razvoj i odr`avanje motivisanosti aktivista/kinja i izgradnju
poverenja kod gra|ana/ki

Materijal:

�� Tabla, FC papiri, markeri, kopije Programa stranke za sve u~e-
snike/ce

68



Tok:
1. korak: Podeliti u~esnicima/cama Program stranke i zamolite

ih da svako za sebe pregleda Program i obele`i klju~ne obla-
sti

2. korak: Podelite grupu u ~etiri iste grupe sa zadatkom da poraz-
govaraju o tome koje su oblasti naveli/le kao klju~ne i za{to, i
da zatim odaberu oblast koja je vezana za problem koji su
identifikovali na li~nom, lokalnom i op{tem nivou. Potom je
potrebno da imenuju kvalitete kandidata/kinja (ili OO kao ti-
ma) za bavljenje re{avanjem ovog problema

3. korak: Prezentacija svake grupe

Komentari facilitatora/ke:

Recite u~esnicima/kama da je ovo izuzetno dobar po~etak za
kreiranje izborne platforme. Da je neophodno da detaljno po-
znaju strana~ke programske tekstove kako bi u svakom trenut-
ku mogli da prepoznaju i promovi{u vrednosti koje strana~ki
program defini{e, povezano sa lokalnim kapacitetima, li~nom
motivacijom i li~nim kapacitetima za re{avanje problema. Ana-
liza sopstvenih kapaciteta treba, pre svega, da se osloni na mo-
mente politi~ke biografije pojedinaca/ki ili OO koji stoje u di-
rektnoj vezi sa zalaganjem za re{avanje odre|enog problema
(podsetite ih na kategoriju – kredibilitet) i promovisanjem pro-
gramskih na~ela stranke. Bitno je da se sete svojih zalaganja i
aktivnosti koje su doprinele ja~anju struktura, demokratizaciji,
promenama nabolje... Ove sugestije va`e i za podatke iz li~nog
`ivota.

Naglasite da }e na ovaj na~in platforma koju kreiraju biti dobro
strukturisana i jasna gra|anima/kama i da }e lak{e mobilisati
energiju volontera/ki koji/je su zainteresovani/ne za re{avanje
istih problema, ali i da }e se istovremeno ja~ati kredibilitet stran-
ke. Ovo je jedan od na~ina da se zadovolji jo{ jedan od ciljeva
KAMPANJE ZASNOVANE NA VREDNOSTIMA – da se pro-
movi{e koncept edukacije tokom razli~itih politi~kih procesa.
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4. Strategija

Trajanje: 60 minuta

Ciljevi:

1. Razviti svest o zna~aju strate{kog pristupa u kreiranju strana~-
ke politike

2. Upoznati u~esnike/ce sa elementima strate{kog plana

3. Motivisati u~esnike/ce da zapo~nu kreiranje strate{kih plano-
va sa ~lanovima/cama svojih OO

4. Inicirati promi{ljanje o na~inima na koje se do sada razvijala
strategija

5. Razviti svest o zna~aju negovanja kriti~kog pristupa prema
sopstvenim postignu}ima u cilju unapre|ivanja kvaliteta rada

Materijal:

�� Tabla, FC papiri, markeri

Tok:
1. korak: Podelite u~esnike u 4 grupe i dajte svakoj grupi po je-

dan sumirani izve{taj s prethodnih radionica koji ste prethod-
no napravili s zadatkom da zapo~nu kreiranje strate{kog pla-
na kampanje

2. korak: U grupama treba da odgovore na pitanja:
a. Gde se trenutno nalazi na{a zajednica?
b. Gde `elimo da bude?
c. Kako se tamo sti`e?
d. Kako na{a stranka svojim programskim tekstovima prepo-

znaje na{u viziju zajednice i kako se ona uklapa u op{tu vi-
ziju?

e. Kako mi (kao tim) mo`emo da doprinesemo da se vizija po-
stigne?

f. Da li je re{avanje problema koji smo imenovali jedan od ko-
raka na tom putu i za{to?
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3. korak: Svaka grupa izvesti o onome {to je uradila i potom do-
bijaju dalje zadatke: da popi{u formalne i neformalne manda-
te koji OO obavezuju pred ove izbore – naro~ito u vezi s kon-
kretnom temom koja je odabrana za izbornu temu (koji su
ugovori, sporazumi potpisani, koja zakonska akta reguli{u
ovu materiju, koje instance su nadle`ne za re{avanje; kao i
obe}anja koje je su ~lanovi/ce stranke davali/le, a koji }e gra-
|ani/ke smatrati obavezuju}im

4. korak: Grupe izve{tavaju o mandatima OO vezano za predsto-
je}u kampanju

5. korak: Ponovo im se daje zadatak da precizno defini{u ciljeve
u kampanji (vezano za uspeh na samim izborima i re{avanje
problema koji su odabrali za re{avanje) – va`no je da ciljevi
zadovoljavaju SMART kriterijume. Kada defini{u ciljeve tre-
ba da imenuju i opi{u svoje ciljne grupe – {to specifi~nije i
preciznije i odgovore na slede}a pitanja o ciljnim grupama:
gde `ive, ~ime se bave, {ta ih zanima, koliko imaju godina,
kog su pola, koji im je obrazovni i ekonomski status...

6. Grupe prezentuju svoje radove

Komentari facilitatora/ke:

Naglasite koliko je zna~ajno da svaki OO ima svoju strategiju
formulisanu, pre svega, napisanu – kako bi mogla da se evalui-
ra i dogra|uje i kako bi svima bila dostupna da u odnosu na nju
mogu da se pozicioniraju i vrednuju i svoje li~ne u~inke.

Pojasnite da na kraju ovog procesa OO dobija {emu:
DRU[TVENA VIZIJA – vezano za vrednosti koje promovi{e
stranka
LOKALNA VIZIJA – kao korak ka ostvarivanju dru{tvene vizi-
je
CILJEVI – kao koraci u dostizanju vizije
LI^NA MOTIVACIJA I KAPACITETI (pojedinca/ke ili tima) -
kao kapacitet za ostvarivanje cilja
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PROBLEM – kao najva`nija prva stepenica u ostvarivanju cilja.

Objasnite kako }e u perspektivi poznata i napisana strategija
omogu}iti ~lanovima/cama stranke da imaju jasnu sliku kako
treba pristupiti re{avanju (i promociji re{avanja) bilo kog pro-
blema koji se pojavi u zajednici.

Podsetite ih na to da su mandati neka vrsta ograni~enja koja }e
ih ~uvati od davanja obe}anja koja je nemogu}e ispuniti i ~ije }e
poznavanje omogu}iti da tokom kampanje uvek mogu da odgo-
vore na “nezgodna” pitanja.

5. Analiza pozicije (PEST i SWOT)

Trajanje: 60 minuta

Ciljevi:
1. Razvijati svest o potrebi za kontinuiranim analizama na razli-

~itim nivoima funkcionisanja stranke

2. Unaprediti znanja i ve{tine u~esnika/ca za izvo|enje dve vrste
analiza – PEST i SWOT

3. Motivisati u~esnike/ce da na primerima potvrde zna~aj ovog
pristupa u kreiranju kampanje

Materijal:
�� Tabla, FC papiri, markeri

Tok:
1. korak: Objasnite u~esnicima/cama zna~aj izrade ovakvih ana-

liza

2. korak: Ukratko predstavite {ta zna~e skra}enice i objasnite ka-
ko se analize rade

3. korak: Podelite u~esnike/ce u 4 grupe i dajte po dvema grupa-
ma da rade jednu vrstu analize (dve grupe }e raditi PEST, a
druge dve SWOT). Insistirajte na tome da SWOT analiza bu-
de povezana sa prethodnim produktima
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4. korak: Kada zavr{e u svojim grupama, zamolite ih da sednu u
dve grupe – sa drugom grupom koja je radila istu analizu i na-
prave zajedni~ku prezentaciju uz obrazlaganje odluka

5. korak: Po dve osobe iz svake grupe prezentuju prvo PEST pa
SWOT analizu koja je ura|ena

6. korak: Na plenumu se zajedni~ki komentari{u rezultati
7. korak: Dodajte stavke za koje mislite da su izostavljene tokom

analiza kroz konsultacije s celom grupom
8. korak: Proverite sa grupom da li bi sada, po{to su zavr{ili ove

analize, druga~ije definisali ciljeve i probleme na kojima bi
radili, i ako da – zamolite ih da to urade.

Komentari facilitatora/ke:
Va`no da tokom rada skrenete u~esnicima/cama pa`nju na to da
je izuzetno zna~ajno da budu svesni pretnji i slabosti i da u tom
smislu budu iskreni prema sebi tokom procesa planiranja, zato
{to je to preduslov za uspe{no redefinisanje ciljeva i pronala`e-
nje jasnih indikatora za merenje timskog, ali i li~nog u~inka.
Osim toga, svest o ograni~enjima je va`na i da bi se motivacija
aktivista/kinja odr`avala tokom cele kampanje.

6. Interesi za saradnju

Trajanje: 45 minuta

Ciljevi:
1. Podsetiti u~esnike/ce o postojanju razli~itih struktura sa sli~-

nim vizijama i ciljevima kao {to su ciljevi i vizije DS
2. Razviti svest o zna~aju prepoznavanja interesa za saradnju

razli~itih struktura sa OO
3. Pru`iti uvide o zna~aju me|usobnih odnosa razli~itih struktu-

ra za uspeh u kampanji (bilo da su saradni~ke ili da su suprot-
stavljene)

4. Unaprediti ve{tine u~esnika/ca za jedan vid pregovora o mo-
gu}oj saradnji tokom kampanje
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Materijal:
�� Tabla, FC papiri, markeri

Tok:
1. korak: Na sredini FC papira ucrtajte mali krug u koji }ete upi-

sati ime stranke
2. korak: Objasnite da }ete crvenom bojom upisivati one koje

mogu da uti~u pozitivno, a crnom one koje mogu da uti~u ne-
gativno na ishod kampanje koju stranka vodi i da se ovaj me-
tod odre|ivanja ciljnih javnosti zove Venov dijagram. Svaka
grupa/organizacija se isto kao i stranka ucrtava u svoj krug ko-
ji je veliki onoliko koliko je velika grupa/organizacija, i blizu
odnosno daleko od kruga s strankom u odnosu na stepen uti-
caja koji na stranku vr{i i zna~aj koji u kontekstu kampanje
ima

3. Zamolite u~esnike/ce da imenuju sve specifi~ne grupe, orga-
nizacije, institucije, pa i druge stranke koje na neki na~in (bi-
lo negativno ili pozitivno) mogu da uti~u na kampanju koju iz-
vode (ovo mo`e da se odnosi i na zna~ajne pojedince/ke iz za-
jednice)

4. Pitajte ih da obrazlo`e na plenumu s kojim grupama koje su
zna~ajne u kampanji nikako ne bi sara|ivali i za{to

5. Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe i dok su jo{ u prostoriji ne-
ka vam svaka grupa ka`e s kojom zna~ajnom grupom/organi-
zacijom `eli da sara|uje u kampanji (ukoliko pretpostavljate
da ova vrsta dogovora mo`e da ide te{ko, vi izaberite grupe na
kojima }e svaka grupa u~esnika/ca raditi)

6. Dajte im zadatak da za svoje grupe napi{u:
a. [ta su interesi za saradnju OO s tom grupom
b. [ta je interes za saradnju te grupe s OO 
c. Koji su principi/vrednosti na kojima po~iva povezivanje
d. Koje su mogu}e te{ko}e povezivanja
e. Koji kvalitet kampanji donosi ovo povezivanje

74



f. Na koji na~in bi OO trebalo da formuli{e svoj zahtev za sa-
radnjom (imaju}i na umu interese grupe koja se zove na sa-
radnju) – predlog poruke

7. korak: Po jedna osoba iz svake grupe treba da izlo`i grupni rad

8. korak: Svi radovi se komentari{u na plenumu

Komentari facilitatora/ke:

Uka`ite na zna~aj povezivanja na platformi zajedni~kih vredno-
sti i principa delovanja kao i na interes koji mora da stoji u po-
zadini svake zajednice (bilo da se predstavlja kao op{ti ili li~ni),
kao i na to da treba da imaju na umu i {ta je li~ni interes poten-
cijalnih saradnika/ca i da ne sude i ne vrednuju te interese – jer
je to preduslov uspe{ne saradnje.

Zajedno sa grupom sistematizujte sve {to je do sada ura|eno i
proverite da li iz dosada{njeg rada imaju utisak da je ovo ve} de-
limi~no uobli~ena kampanja i da li misle da bi na ovaj na~in bi-
ra~i/ce vremenom po~eli/li da do`ivljavaju stranku na drugi na-
~in – kao saradnika na re{avanju zajedni~kih problema. 

Ponovo im skrenite pa`nju na to da je ponekad dovoljno da lju-
di imaju poverenja u to da su lokalni politi~ari/ke svesni lokal-
nih problema iako ne mogu sve odjednom da re{e.

7. Poruka

Trajanje: 45 minuta

Ciljevi:
1. Upoznati u~esnike/ce sa zna~ajem formulisanja poruke u lo-

kalnoj kampanji

2. Upoznati u~esnike/ce sa jo{ jednom mogu}om formom za
kreiranje poruke (druga~ijom od one koja se naj~e{}e sre}e)

3. Obrazlo`iti razliku ponu|enog modela od drugih modela za
kreiranje poruke
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Materijal:
�� Tabla, FC papiri, markeri

Tok:
1. korak: Izlo`ite stavke koje bi poruka trebalo da sadr`i (lokal-

ni problem – potreba bira~a/ca, cilj, vizija i prikaz li~nih ka-
paciteta – za{to se ba{ vi bavite re{avanjem tog problema –
za{to se kandidujete da ga re{avate, a time se kandidujete i za
odre|enu poziciju) i najosnovnije osobine poruke i posebno
naglasite razlike izme|u slogana i poruke, kao i zna~aj stalnog
ponavljanja poruke tokom kampanje

2. Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe sa zadatkom da u grupama
kreiraju poruku za lokalnu kampanju u odnosu na sve {to je do
tada ura|eno na seminaru (viziju, ciljeve, vrednosti, proble-
me...)

3. Svaka grupa treba da izvesti i upozna ostatak grupe sa svojom
porukom

4. Na plenumu prokomentari{ite poruke i dajte svoje predloge za
mogu}e unapre|ivanje poruka koje su formulisane

Komentari facilitatora/ke:

Uka`ite jo{ jednom na zna~aj li~ne motivacije za bavljenje poli-
tikom i na autenti~nost koju li~na motivacija daje odboru ili po-
jedincu/ki tokom kampanje. Ovo je naro~ito zna~ajno za jedan
od elemenata koje poruka treba da sadr`i – li~ne kapacitete koji
opravdavaju kandidovanje.

Mogu}e je da kroz poruku sistematizujete sve {to je do tada ura-
|eno i ponovo naglasite koliko elementi vizije i ciljeva koji su
jasni i povezani s problemima i potrebama gra|ana/ki poma`u
da se politika istinski pribli`i gra|anima/kama i na koji na~in
menja stavove o politi~arima/kama i politici uop{te, kao i kakav
to zna~aj ima za demokratizaciju i ja~anje kapaciteta gra|anskog
dru{tva za ozbiljno razumevanje politike i promenu negativnog
odnosa prema politi~arima/kama.
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IIIIII  KKrreeiirraannjjee  ttiimmaa  ii  iizzvvoo||eennjjee  aakkttiivvnnoossttii

1. Izborni {tab

Trajanje: 60 minuta

Ciljevi: 
1. Predstaviti zna~aj adekvatne podele rada u timu, kao i struk-

turu efikasnog tima
2. Upoznati u~esnike/ce sa na~inima na koji se utvr|uju raspolo-

`ivi resursi za sprovo|enje kampanje i mogu}nostima njiho-
vog kori{}enja

3. Predstaviti zadatke izbornog {taba i uloge u I[
4. Predstaviti vezu izme|u uspe{nosti tima i uspe{nosti kampa-

nje

Materijal:
�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce, FC papiri

Tok: 
1. korak: Zajedno sa u~esnicima/cama razgovarajte na temu ulo-
ga u izbornom {tabu, njihovih dosada{njih iskustava i preporuka
kako organizovati I[
2. korak: Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe s zadatkom da u gru-
pama do|u do konsenzusa {ta su obaveze slede}ih ~lanova/ca iz-
bornog {taba:

1. grupa – menad`er/ka kampanje
2. grupa – ~lan/ca zadu`en/a za komunikaciju sa ~lanstvom i

sigurne glasove
3. grupa – ~lan/ca zadu`en/a za kontrolu izbora
4. grupa – ~lan/ca zadu`en/a za organizovanje akcija

3. korak: Po jedan predstavnik/ca svake grupe treba da formira
mini {tab sa predstavnicima/cama ostalih grupa koji su radili
druge uloge (svaka grupa treba da ima po jednog/u: menad`e-
ra/ku, ~lana/cu zadu`enu z akomunikacije, ~lana/cu zadu`e-
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nog/u za kontrolu, ~lana/cu zadu`enog/u za organizovanje ak-
cija. Njihov zadatak je da defini{u plan kampanje za 30 dana
do izbora. U planu posebno treba izlistati konkretne zadatke
~lanova I[

4. korak: Prezentacija i analiza u~inka grupa

Komentari facilitatora/ke: 
Predlog organizacione {eme I[:
� [ef/ca i zamenik/ca {efa/ce izbornog {taba
� ^lan/ca zadu`en/na za logistiku
� ^lan/ca zadu`en/na za kontrolu izbora
� ^lan/ca zadu`en/na za komunikaciju sa ~lanstvom i sigurne

glasove

� ^lan/ca I[ zadu`en/na za organizovanje akcija

2. Timski rad

Trajanje: 90 minuta

Ciljevi:
1. Upoznati u~esnike/ce sa zna~ajem timskog rada i timskih po-

stignu}a
2. Promovisati koncept timskog nasuprot individualnog rada i

postignu}a
3. Upoznati u~esnike/ce sa mogu}im ulogama u timu i zna~ajem

svake pojedina~ne uloge za sam proces timskog rada

Materijal:
�� Tabla, FC papiri, markeri, papiri, olovke, loptice razli~itih ve-

li~ina (ili jabuke, pomorand`e...)

Tok: 
1. korak: Podelite grupu u dve manje grupe, dajte svakoj grupi

po jednu jabuku (lopticu) i zamolite ih da osmisle mehanizam
po kome }e se loptica (jabuka, pomorand`a) kretati u krugu, a
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da se ne dodaje iz ruke u ruku i da je to mehanizam koji }e svi
razumeti. Pustite da dogovori i dobacivanje traje dok vam se
ne u~ini da je sistem osmi{ljen

2. korak: Kada vam deluje da obe grupe imaju re{en problem,
ubacite svakoj grupi po jo{ jednu lopticu i ponovo sa~ekajte
da se grupe uigraju i ubacujte nove loptice (mo`e da ih bude
desetak po grupi)

3. korak: Sve vreme pratite {ta se u grupama de{ava i zamolite
osobu za koju vam se u~inilo da je najaktivnija (vo|a) da za-
meni grupu – tiho ga/je prebacite u drugu grupu (iz koje iz-
dvajate vo|u i prebacujete u prvu grupu) i dajte instrukciju sa-
mo da se s ve`bom nastavi

4. korak: Ostavite ih jo{ neko vreme i pratite {ta se de{ava i ve-
`bu prekinite kad se obe grupe uigraju ili ranije, ukoliko traje
predugo 

5. korak: Prokomentari{ite ve`bu s u~esnicima/cama – pitajte ih
da li mogu da prepoznaju ko je imao/la koju ulogu

6. korak: Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe s zadatkom da defi-
ni{u tim u kome rade kroz ponu|ene mogu}nosti:
� ko{arka{ki tim
� vaterpolo tim
� fudbalski tim
� gimnasti~ki tim
� hokeja{ki tim
� trka~ki tim
� istra`iva~ki i razvojni tim
� orkestar
� hor madrigalista
� tim za sinhrono plivanje
� plesni tim
Va`no je da obrazlo`e za{to su se opredelili za ba{ taj ponu-
|en tim
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7. korak: Prezentacija rezultata grupnog rada
8. korak: Na FC ispi{ite slede}e radne procese:

� postavljanje ciljeva
� razmena informacija
� dono{enje odluka
� raspodela poslova
� realizacija poslova
� evaluacija na~ina na koji se poslovi obavljaju
� planiranje
� vo|enje uspe{nih sastanaka
� analiziranje problema
� re{avanje problema
� komunikacija 
Zamolite u~esnike/ce da u okviru svojih grupa u kojima su
prethodno radili/le (ali prvo individualno) svaki proces proce-
ne u okviru 3 dimenzije - EFIKASNOST, EFEKTIVNOST i
ZNA^AJ/VA@NOST i to kroz 4 ocene:
1 = UOP[TE NE  
2 = DONEKLE  
3 = U VELIKOJ MERI  
4 = IZUZETNO
Pomenute tri dimenzije odgovaraju pitanjima:
Koliko smo efikasni u...? 
Koliko su nam dobri rezultati u...?
Koliki zna~aj u pridajemo...?

8. korak: Po{to su individualno odgovorili, zamolite ih da u gru-
pama razmotre i obrazlo`e odgovore, a posebno u onim obla-
stima u kojima je prime}eno najvi{e jedinica kao ocena, pod
pretpostavkom da su to procesi koji zahtevaju najvi{e rada i
timskog delovanja

9. Dajte svim u~esnicima/cama da urade test iz priloga i mo`ete
da u grupi komentari{ete rezultate
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Komentari facilitatora/ke:

Podsetite u~esnike/ce da tokom tih procena treba da razmatraju
strategije i postupke koji bi pomogli da se pove}a zna~aj, una-
predi efikasnost i posti`u bolji rezultati... Usmeravajte ih da raz-
mi{ljaju o tome u kom vremenskom okviru je to mogu}e – po-
ve`ite sa SMART ciljevima. 

U svakom slu~aju, neophodno je i da ponovo naglasite zna~aj
komunikacije za timski rad i razmenite zapa`anja o tome u ka-
kvom odnosu stoje efikasnost i uspe{na komunikacija i pozitiv-
na atmosfera u jednom timu.

3. Planiranje akcije

Trajanje: 45 min

Ciljevi:
�� Upoznati u~esnike/ce sa sa metodama uspe{nog planiranja i

zna~aja planiranja za uspe{no izvo|enje akcije i evaluaciju
� Upoznati u~esnike/ce sa vezom izme|u strate{kog i akcio-

nog nivoa planiranja

Materijal:
�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce, FC papiri

Tok:
1. korak: Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe s zadatkom da orga-

nizuju akciju. Zadatak treba da obuhvata slede}e komponente:
� imenovanje problema
� imenovanje cilja
� sam plan koji sadr`i: opis koraka, vremenski rok, zadu`ene

osobe i potrebne resurse

2. korak: Prezentovanje i analiza grupnog rada

Komentari facilitatora/ke:
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Skrenite u~esnicima/cama pa`nju da se i planiranje same kampa-
nje izvodi na sli~an na~in, s tim {to je za to najpodesnije sredstvo
- planiranje unazad. Ono funkcioni{e na slede}i na~in:
� u mese~ni kalendar se upi{u svi vremenski rokovi va`ni za

kampanju
� u studijski format (u prilogu) se upi{e svaki zadatak i neopho-

dan sled koraka, zatim nabroji koje je sve korake potrebno
preduzeti da bi se ispunio zadatak

� navedene korake treba uneti UNAZAD u kalendar, tako {to }e
se prvo upisati poslednja aktivnost, a to je izborni dan. Dalje
se u spisak unose unazad, jedan ili dva koraka za svaki dan,
sve dok se ne unesu sve potrebne aktivnosti u razli~ite dane
kalendara (neki }e se, naravno, odbijati u istom danu)

4. Kampanja sigurnih glasova

Trajanje: 30 minuta

Ciljevi:
1. Definisati pojam siguran glas
2. Upoznati u~esnike/ce sa mogu}nostima za mapiranje sigurnih

glasova
3. Upoznati u~esnike/ce sa na~inima evidentiranja sigurnih gla-

sova

Materijal:
�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce, FC papiri

Tok: 
1. korak: Diskutujte sa grupom o tome {ta podrazumevamo pod

pojmom siguran glas i kako dolazimo do sigurnih glasova.
Obavezno nove ideje i zanimljive predloge zabele`ite na tablu

2. korak: Zamolite u~esnike/ce da u parovima defini{u nekoliko
novih predloga za prikupljanje sigurnih glasova

3. korak: Odaberite zajedno sa grupom tri najzanimljivija pred-
loga i razmotrite koji su koraci potrebni da se ovi doga|aji or-
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ganizuju, kao i koji su potrebni resursi. Mogu}e je i da u~esni-
ke/ce podelite u ~etiri grupe s zadatkom da korake izlistaju u
grupama

4. korak: Zamolite u~esnike/ce da predstave na~ine na koje or-
ganizuju prikupljanje sigurnih glasova u svojim odborima. 

Komentari facilitatora/ke:
Prenesite u~esnicima/cama model uno{enja sigurnih glasova (u
prilogu)

5. Rad s volonterima/kama

Trajanje: 60 minuta

Ciljevi:
1. Definisati pojam volonterskog rada
2. Naglasiti zna~aj anga`ovanja aktivista/volontera u radu orga-

nizacije
3. Upoznati u~esnike/ce sa modelima rada sa aktivistima/volon-

terima
4. Utvrditi mogu}e motivacije za aktivizam

Materijal:
�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce, FC papiri

Tok: 
1. korak Ovu aktivnost zapo~nite time {to }ete se s u~esnici-

ma/cama prisetiti po~etka seminara i njihovih motiva za ba-
vljenje politikom. Razgovarajte s njima o tome da li su ti mo-
tivi sli~ni kod razli~itih ljudi. Skrenite im pa`nju na to da uko-
liko uspemo da iza svakog odgovora na to {ta nam je motiva-
cija za aktivizam prepoznamo neku potrebu, oni }e biti skoro
identi~ni (po{to su ljudske potrebe identi~ne)

2. korak: Nastavite razgovor na istu temu, analizom slede}ih pi-
tanja:
�� [ta je volonterski rad?
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� Da li je volontiranje isto {to i aktivizam?
� Za{to ljudi volontiraju (potrebe i pripadnost grupi)?
� Kako motivisati volontere/aktiviste?
� Zbog ~ega ljudi vi{e ne `ele da volontiraju? 
� [ta nam je potrebno u radu sa volonterima/aktivistima?

3. korak: Podeliti u~esnike/ce u ~etiri grupe. Zadatak je da po
grupama daju svoje predloge kako bi trebalo regulisati rad sa
aktivistima/kinjama na nivou op{tinskog odbora i predloge za
rad na centralnom nivou

4. korak: Prezentacija grupnog rada

Komentari facilitatora/ke:

Predstavite organizacioni model Centar za aktiviste/kinje, nadle-
`nosti i obaveze osobe za rad sa aktivistima/kinjama, model vo-
lonterske ili aktivisti~ke kartice

6. Izborni dan

Trajanje: 30 minuta

Ciljevi:
1. Ukazati na zna~aj zasebnog planiranja izbornog dana
2. Povezati ve} postoje}a znanja u~esnika/ca u jednu sistemati~-

nu celina koja }e im olak{ati dalji rad

Materijal:

�� Tabla, FC papiri, markeri

Tok:
1. korak: Na plenumu izlistajte sve aktivnosti vezane za izborni

dan
2. korak: Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe i dajte im zadatak da

naprave detaljan plan – sa satnicom, potrebnim resursima i
odgovornom osobom – izbornog dana

3. korak: Prezentacije po grupama
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4. korak: Na plenumu analizirajte sve prezentacije – komentari-
{ite zajedno s grupom zajedni~ki rad

7. Promocija rezultata

Trajanje: 60 minuta

Ciljevi:
1. Upoznati u~esnike/ce sa zna~ajem izrade komunikacijske

strategije – eksterna i interna
2. Upoznati u~esnike/ce sa na~inima na koji se promovi{u rezul-

tati i najavljuju planirani doga|aji

Materijal:
�� Tabla, stikeri, olovke za sve u~esnike/ce, FC papiri

Tok: 
1. korak: Podelite u~esnike/ce u ~etiri grupe i zamolite ih da na-

prave internu komunikacijsku strategiju koja se odnosi na
prethodno izlistane doga|aje, planove za njihovo organizova-
nje i podelu uloga u organizaciji

2. korak: Prezentacija grupnog rada - interne strategije komuni-
kacije

3. korak: U istim grupama u~esnici/ce prave strategiju eksterne
komunikacije za iste doga|aje

4. korak: Prezentacije po grupama

Komentari facilitatora/ke:

Facilitator/ka daje primer dobrog proizvoda i lo{e promocije,
kao i osrednjeg ili lo{eg proizvoda koji se prodaje isklju~ivo
zbog dobre promocije. Ideja je proizvod politi~kih partija. Ideju
kao proizvod tako|e treba promovisati. 

Promociju postignutih rezultata, kao i planiranih aktivnosti tre-
ba uvek uklju~iti u komunikacijsku strategiju. Radi se o segmen-
tu koji je ~esto zapostavljen ili ~ak izostavljen u radu odbora, kao
i na nivou ~itave stranke. 
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ZBIRKA TEKSTOVA POTREBNIH 
ZA IZVO\ENJE SEMINARA
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UUVVOODD

Tekstove koji su pred vama mo`ete da koristite da unapredite
svoje znanje o temama koje }ete na seminarima izvoditi. Imajte
na umu da oni svakako nisu dovoljni da biste se ose}ali/le pot-
puno sigurno pri izvo|enju seminara i da je neophodno da svoje
facilitatorske kapacitete unapre|ujete i tako {to }ete sami prona-
laziti dodatnu literaturu ili oboga}ivati svoje znanje i ve{tine na
razne druge na~ine.

Osim toga, ove tekstove mo`ete da koristite i kao materijale ko-
je }ete deliti u~esnicima/cama seminara, s tim {to je va`no da vo-
dite ra~una o tome da materijale koristite uz radionice koje izvo-
dite, a da ne kopirate celu zbirku i delite nevezano od samog sa-
dr`aja seminara.

Na{a je preporuka da, ukoliko ih budete koristili tako {to }ete ih
deliti, posle radionice na svaku temu, podelite materijal koji se
na nju odnosi.

Prate}i materijali su ozna~eni brojem radionice na koju se odno-
se. Tekstovi koje je prema programu NDI i materijalima DS pri-
redila Danijela Maljevi} ozna~eni su kao takvi i ne oslikavaju
stav autorke.

88



II 1. Istra`ivanja

ISTRA@IVANJA

Da biste uop{te razmi{ljali o izlasku na izbore i re{enjima koja
biste ponudili svojim potencijalnim bira~ima; da biste izabrali
najboljeg kandidata/kinju, kreirali svoju izbornu platformu, stra-
tegiju i poruku, neophodno je da rad u kampanji zapo~nete pri-
premnom fazom – ISTRA@IVANJIMA. Poslovima vezanim za
istra`ivanja treba da rukovodi jedan od va{ih klju~nih ljudi, jer
}e, iako na{a praksa kampanja nije napredovala do razrade ovih
sistema, dovoljno probranih informacija biti klju~an faktor va-
{eg budu}eg uspeha na izborima.

Zbog toga, istra`ivanja moraju da budu sprovedena ozbiljno i
profesionalno, i to u sedam klju~nih oblasti:

1. Izborna pravila
� Tip izbora
� Kako se formiraju izborne liste
� Kakva vam je ve}ina potrebna za pobedu
� Da li se kandidujete sami ili kao deo tima
� Izborni zakon
� Zakonodavac

o Ko donosi izborni zakon
o Ko kontroli{e primenu zakona

� Kandidature
o Kad se predaju
o Koliko vam potpisa treba
o Kako se proveravaju potpisi

� Kampanja
o Zakon i pojava u medijima
o Plakati, bilbordi...
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� Kontrola izbora

o ^lanovi/ce bira~kih odbora

o Dodatni kontrolori/ke

o Posmatra~i/ce

o Situacija na bira~kim mestima

� Dan izbora

o Koliki vam odziv treba

o Koliko rade bira~ka mesta

o Pravila za dan izbora

o Kampanja blizu bira~kih mesta

2. Izborna jedinica

� Karakteristike va{e IJ

� Koje su granice izbornog podru~ja

� Kakve su fizi~ke karakteristike IJ

� Da li vremenske prilike uti~u na rezultate

� Ekonomska situacija

� Migracije stanovni{tva

� Politi~ka situacija u IJ

� Ko su glavni politi~ki akteri

� U kakvom su odnosu stranke

� Ko su ljudi od uticaja

� Informisanje

� Koji mediji postoje

� Ko kontroli{e medije (kome su naklonjeni)

� Koji novinari/ke pokrivaju izbore

� Koji je princip izve{tavanja o izborima

� Koje ku}e su naklonjene vama, a koje protivnicima

� Gde mo`ete davati pla}ene oglase
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3. Bira~i
� Da li je mogu}e do}i do bira~kog spiska
� Koliko ima ~lanova/ca pojedinih stranaka
� Kakva je socijalna struktura
� Kakva je geografska raspodeljenost
� Koje grupe glasaju, a koje apstiniraju
� Ko vas podr`ava
� Koje ciljne grupe postoje i u kom broju
� Koja udru`enja gra|ana postoje
� Gde ljudi rade
� Gde naj~e{}e kupuju
� Gde provode slobodno vreme
� Gde `ive odre|ene socijalne strukture
� Ko su vam bili glasa~i/ce, ko simpatizeri/ke
� Da li ima jo{ nekih specifi~nosti

4. Raniji izbori
� Ko su sve bili kandidati/kinje za tu poziciju
� Kakvi su rezultati prethodnih izbora
� Koji je procenat bira~a glasao
� Koliko je bilo potrebno za pobedu
� Kakvi su odnosi bili na drugim izborima

5. Nastupaju}i izbori
� Bitne teme

� Koje teme su va`ne bira~ima
� Koja su im pitanja bitna na nacionalnom nivou
� Koji je glavni motivacioni faktor za bira~e
� Kako su opredeljeni
� [ta misle o liderima/kama, posebno va{em
� [ta misle o ostalim zvani~nicima/cama stranaka
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� Paralelni izbori
� Da li se jo{ neki izbori odr`avaju kad i va{i
� Da li ima jo{ izbornih {tabova i ko vodi kampanje
� Gde va{a stranka koordinira kampanju i kako

6. Va{ kandidat/kinja
� [ta kandidata/kinju motivi{e
� Koje su mu/joj osobine i li~na i profesionalna istorija

� Detinjstvo
� Obrazovanje
� Radno iskustvo
� Trenutni porodi~ni status
� Koliko mu/joj je porodica bitna
� Da li se i pre kandidovao/la
� Da li je imao/la neku funkciju
� Da li je davao/la izjave va`ne za kampanju
� [ta vi|enije osobe misle o njemu/njoj
� Da li je ispunio/la obe}anja
� Da li ga/je neke grupe posebno podr`avaju
� Ima li nekih javnih izve{taja o njemu/njoj
� Koliko je poznat/ta
� Koji su mu/joj najva`niji uspesi
� Da li je komunikativan/na
� Da li je dobar govornik/ca
� Da li ima podataka koje bi protivnici iskoristili

� Koja sredstva ima na raspolaganju
� Koliko sredstava kandidat/kinja ima
� Koliko mo`e da se nabavi
� Da li ra~una na pomo} stranke
� Kako da prikupi sredstva
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7. Protivnici/ce
� Ko su ozbiljni protivnici/ce
� Koje ciljne grupe biraju
� Koja im je poruka
� Kakva im je strategija
� Opi{ite protivkandidata/kinju po stavkama

� Obrazovanje
� Prethodni poslovi
� Prethodne pozicije
� Va`ne izjave
� Javni izve{taji o njemu/njoj
� Negativne stvari koje mogu da se koriste

� Na koji na~in }e finansirati kampanju
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IZBOR KANDIDATA/KINJE – ODLUKA
O KANDIDOVANJU

Pre ulaska u izborni proces potrebno je da ste potpuno sigurni u
svoje motive za dolazak na poziciju za koju se kandidujete, svo-
je mogu}nosti za u~e{}e u izbornom procesu, snage i kvalitete
koji vas preporu~uju za ovo mesto, kao i one koji su vam potreb-
ni za samo obavljanje poslova vezanih za polo`aj na koji se kan-
didujete.

Pitanja koja }e vam pomo}i da jasnije sagledate svoje mogu}no-
sti i svoje mesto u izbornom procesu su:
1. Imam li podr{ku porodice, familije i prijatelja?
2. Imam li podr{ku saradnika/ca?
3. Da li }e mi pomo}i u kampanji i daljem radu?
4. Da li sam spreman/na za promenu prioriteta i prostora – pri-

vatno/javno?
5. Da li sam zdrav/a i imam li dovoljno snage i energije?
6. Imam li sredstava/resursa i potencijala za sticanje resursa?
7. Kakvu podr{ku mogu da o~ekujem:

– od zajednice da li me znaju
da li me podr`avaju
da li mogu da obezbedim podr{ku

– od strana~kih kolega/nica
8. [ta znam o lokalnoj politici?
9. Mogu li da saznam i objasnim potrebe bira~a?
10. Koje su moje snage i slabosti i kako se s njima nosim?
11. Imam li organizatorskih/menad`erskih sposobnosti?
12. Da li sam iskren/na prema bira~ima?
13. Da li }u po{tovati njihova o~ekivanja?
14. Da li sam otvoren/na za komunikaciju, sugestije?
15. Da li sam spreman/na da pokre}em i menjam?
16. Da li imam dovoljno samopouzdanja?
17. Da li sam poznat/ta medijima?
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II 3. Izborna platforma

RAZVOJ PLANA KAMPANJE

Da biste zapo~eli aktivnosti koje pretpostavlja kampanja, po-
trebno je da zapo~nete izradom najop{tijeg plana daljih organi-
zacionih aktivnosti. On treba da sadr`i:

1. Izbornu platformu

2. Strategiju

3. Tim – izborni {tab

Ciljeve }ete najuspe{nije ostvarivati ukoliko sve {to je planirano
imate zabele`eno. Bitno je da uz izra|eni plan defini{ete i najop-
{tije vremenske okvire u kojima }e se predvi|ene aktivnosti de-
{avati. Vodite ra~una o tome da }ete predvi|eni plan unekoliko
morati da menjate, budite dovoljno fleksibilni i spremni na izne-
na|enja.

1. IZBORNA PLATFORMA

Izborna platforma treba da reflektuje:

a) strana~ke vrednosti i interese

b) li~ne i profesionalne sposobnosti kandidata/kinje

c) potrebe lokalnih struktura i bira~kog tela

o Neophodno je da detaljno poznajete strana~ke programske tek-
stove. U svakom trenutku, vi i ~lanovi va{eg izbornog {taba
morate da prepoznate i promovi{ete vrednosti koje strana~ki
program defini{e. U slu~aju lokalnih izbora, postoji potreba da
se vrednosti i interesi defini{u i specifi~nije, primereno lokal-
nom kontekstu i uslovima `ivota lokalne zajednice.

o Analiza sopstvenih kapaciteta treba, pre svega, da se osloni na
momente va{e biografije koji stoje u direktnoj vezi sa promo-
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visanjem programskih na~ela stranke. Bitno je da se setite svo-
jih zalaganja i aktivnosti koje su doprinele ja~anju struktura,
demokratizaciji, promenama nabolje... Ove sugestije va`e i za
podatke iz li~nog `ivota.

o Ozbiljno se pozabavite problemima svoje zajednice. Organi-
zujte istra`ivanja koja bi vam ponudila odgovore na neka
klju~na pitanja. Sve predizborne aktivnosti planirajte tako da
odgovaraju na ta pitanja. Obra|ujte {to specifi~nija polja i ~u-
vajte se prekomernog uop{tavanja i bavljenja problemima ko-
ji nisu re{ivi u zadatim vremenskim rokovima.

Potrudite se da va{a platforma na sva tri nivoa (stranka–kandi-
dat/kinja–bira~ko telo) nudi organizovanu strukturu koja predla-
`e re{enja u tri ravni:

– op{tedru{tvenoj

– li~noj

– lokalnoj (specifi~noj)
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II 4. Strategija

STRATEGIJA

Izgradnja strategije podrazumeva:
odabiranje ciljne grupe
definisanje najop{tijih ciljeva
odabir na~ina za njihovo postizanje.

o Odabiranje ciljne grupe (targeting) se strate{ki zasniva na sta-
rom vojni~kom pravilu – usredsredite svoje snage tamo gde je
protivnik najslabiji. U prakti~nom smislu, koristi, pre svega, za
u{tedu osnovnih resursa – ljudi, vremena i novca. Zato je po-
trebno da se, kada otpo~ne kampanja, do|e do pravih bira~a sa
pravim porukama. Dakle, sva sredstva koristite tako da od njih
imate maksimalno koristi. Nemojte se, dakle, truditi da preo-
bra}ate bira~e koji su protiv vas. Dobrim odre|ivanjem ciljnih
grupa, i odabirom onih kojima }ete se obra}ati, uve}avate svo-
je {anse za uspeh. U kontekstu kori{}enja poruke, mo`emo re-
}i da bira~ima treba re}i ono {to `ele da ~uju. Me|utim, ovo ne
mo`e da se shvati zdravo za gotovo. Zapravo, bitno je da se
obra}ate ljudima za koje pretpostavljate da misle sli~no vama.
Jedna od ~estih gre{aka pri odabiru ciljnih grupa je i odnosne
kampanje je kampanja koja se vodi da bi se dobilo 100% gla-
sova. Ako probate da pridobijete svakoga, najverovatnije ne-
}ete pridobiti nikoga. Potrebno je da uvek imate na umu da
vam je za pobedu potreban DOVOLJAN broj glasova i tako
raspore|ujete vreme, trud i ostale resurse koji vam stoje na
raspolaganju. Velika pomo} u odre|ivanju ciljnih grupa bi}e
vam podaci iz va{ih baza podataka o simpatizerima i sigurnim
glasovima iz svih prethodnih kampanja.

o Tokom ~itavog procesa kampanje, pri definisanju ciljeva, tre-
ba da imate u vidu da rezultat kampanje treba da bude pobeda
na izborima. Ipak, formulisanje ciljeva ne treba da se zavr{i na

97



ovoj ta~ki. Pobeda ne sme da bude krajnji cilj, ina~e }e mogu}-
nosti za dobijanje nekih od narednih izbora biti vi{e nego uma-
njene. Krajnji cilj kampanje jeste: PROMOVISANJE VRED-
NOSTI I PROGRAMA STRANKE ispred koje se kandidujete
i ve} pomenutih, specifi~no definisanih vrednosti. Da ponovi-
mo, postavljeni ciljevi i na~ini za njihovo postizanje moraju ja-
sno da korespondiraju sa potrebama bira~kog tela i re{enjima
koja nude programski akti stranke.
Pri formulisanju ciljeva i na~ina za njihovo postizanje, vodite
ra~una o njihovoj:

� Specifi~nosti. Precizno defini{ite svoje ciljeve. Nemojte pose-
zati za onima koje su va{i prethodnici/ce iznosili/le ili onima
koje promovi{u va{i protivkandidati/kinje.

� Merljivosti. Uvedite kriterijume za procenu uspe{nosti koji }e
vam govoriti o postignu}ima.

� Dosti`nosti. Bira~i uglavnom imaju svest o realnoj situaciji u
kojoj se nalazimo i, ma {ta govorili, svesni su mogu}nosti ko-
je nam svima stoje na raspolaganju. Nemojte obe}avati stvari
za koje unapred znate da ih je nemogu}e ostvariti. Postavljaj-
te dosti`ne ciljeve i donosite rezultate.

� Relevantnosti. Budite sigurni da su postavljeni ciljevi u vezi sa
specifi~nim potrebama va{e zajednice. Proverite potrebe ve-
}eg dela bira~kog tela i potrebe svoje ciljne grupe bira~a. Iz-
nalazite re{enja vezano za rezultate istra`ivanja.

� Uvremenjenosti. Iskoristite pravi trenutak. Morate da budete
dovoljno fleksibilni, da svaku novu okolnost iskoristite; i kre-
ativni, da {to vi{e detalja predvidite.

STRATE[KI PLAN

Iza|ite pred ~lanove/ce svog tima sa predlogom strategije koji
ste napravili. Upoznajte ih s predvi|enim ciljevima i na~inima za
njihovo postizanje.
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JASNO DEFINI[ITE PROBLEME U SVOJOJ ZAJEDNICI I
UVERITE SE DA POSTAVLJENI CILJEVI ODGOVARAJU
MAPIRANIM PROBLEMIMA.

Redefini{ite sopstvenu strategiju uz pomo} kolega/nica. Sa za-
jedni~kog sastanka iza|ite sa potpisanim dokumentom STRA-
TE[KOG PLANA koji sadr`i jasno izdefinisane:

� mandate 
– formalne – svi obavezuju}i dokumenti – zakonski i podza-

konski akti, strana~ki programski tekstovi, ugovori o zaku-
pu potrebnih prostorija, ra~uni koje }ete pla}ati tokom kam-
panje, ugovori s honorarnim saradnicima, ugovori za zaku-
pe sala za tribine...

– neformalne – sadr`aji letaka, dopisa, debata, intervjua koje
ste davali ili dajete tokom kampanje, a koji sadr`e va{a obe-
}anja (ako na lecima imate podatke o tome da kancelarija ra-
di svakog dana od 9 do 17 ~asova, osim vikendom, vodite
ra~una da ste se na to obavezali) 

Potrebno je da {ef/ca administracije ima na umu ~itav popis
mandata i stara se o po{tovanju svake stavke. 

� probleme lokalne zajednice
Kada probleme defini{ete, budite sigurni da je svaki ra{~la-
njen do svojih sastavnih delova. [to su jednostavnije i speci-
fi~nije odre|eni, to }e postignu}a biti ve}a. Ljudi se neupore-
divo lak{e demotivi{u ukoliko im se ~ini da je cilj neostvariv.
I obrnuto, kada im je jasno da u zadatom vremenskom roku
imaju {anse da uz svoj maksimalni doprinos u~estvuju u re{e-
nju nekog problema, da}e sve od sebe. Osim toga, ima}ete ja-
sniju sliku celine i sistem za re{avanje svakog pojedinog za-
datka. Gra|anima/kama }e imponovati ideja da poznajete
okru`enje i ste}i }ete njihovo poverenje. Ovaj odnos povere-
nja }e se jo{ vi{e razviti posle organizovanih istra`ivanja po-
treba gra|ana/ki iz va{e sredine. 
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� viziju svoje zajednice na kraju va{eg mandata
Vizija je jo{ jedan ~inilac koji }e vas u~initi prepoznatlji-
vim/vom i druga~ijim/jom od ostalih. Vodite ra~una o tome da
je vizija samo zvezda vodilja. Do njenog ostvarenja se sti`e sa-
vladavanjem niza konkretnih prepreka i re{avanjem brojnih
jednostavnih pote{ko}a i problema.

� ciljeve
Ciljeve treba opisati znatno specifi~nije nego viziju. Oni treba
da odgovaraju konkretnim problemima. Ciljeve je neophodno
smestiti u odre|ene vremenske okvire koji }e biti jedan od na-
~ina da se va{a uspe{nost izmeri. Uvedite i druge kriterijume
uspe{nosti za izvr{enje svakog pojedina~nog cilja. Ovaj postu-
pak slu`i potvrdi va{eg kvaliteta i, kako tome da steknete i po-
tvrdite poverenje bira~a, tako i tome da steknete poverenje u
svoj tim i zajedni~ke ideje. Kod definisanja ciljeva, setite se da
vodite ra~una o njihovoj: SPECIFI^NOSTI, MERLJIVOSTI,
DOSTI@NOSTI, RELEVANTNOSTI, UVREMENJENO-
STI.

� pojedina~ne aktivnosti
Napravite plan konkretnih aktivnosti koje se u svakom svom
segmentu uklapaju u definisane ciljeve, i u krajnjoj instanci,
viziju koju ste pred svoj tim i sebe postavili. 
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II 5. Analiza
SWOT ANALIZA – Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Tre-
aths
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II 6. Interesi za saradnju

Umre`avanje omogu}ava da se razvije mre`a kontakata i save-
znika/ca koji/je mogu da pomognu u radu na ostvarivanju zajed-
ni~kog cilja. Dobra komunikacija i saradnja podi`u kredibilitet
ideja za koje se zala`emo i koje promovi{emo.

Mre`u ~ine pojedinci/ke i grupe povezani u slabo strukturisanu
grupu koja ostvaruje zajedni~ki cilj. Mre`u treba da karakteri{e
dobra me|usobna komunikacija izme|u ~lanova/ca i subgrupa.
Da bi mre`a za`ivela, neophodan uslov je svest o zajedni~kim
interesima. 

Veze u razli~itim mre`ama mogu da budu razli~itog intenziteta:

kooperacije – slab intenzitet, neformalne veze, funkcioni{u u
kra}em vremenskom periodu

koordinacije – srednji intenzitet, formalniji odnos, postoji zajed-
ni~ki plan, podela uloga, distribucija informacija

kolaboracije – jak intenzitet, trajniji odnosi s jasnijom struktu-
rom, zajedni~ka misija, detaljni planovi i razmena

Mre`e }e biti uspe{ne ukoliko se:
� izbegava preterana formalizacija
� po{tuju procedure
� delegira odgovornost
� donose grupne odluke
� razmenjuju informacije
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II 7. Poruka
Poruka je klju~ni deo va{e kampanje. Nju }e prenositi svaki va{
saradnik/ca, zapamti}e je svaki glasa~ i opredeli}e ve}inu njih.
Kod sastavljanja poruke, vodite ra~una o tome da jednostavnim,
biranim re~ima iznesete svoju viziju, ciljeve – u odnosu na istra-
`ene potrebe bira~a i obja{njenje – za{to ste ba{ vi (a ne, reci-
mo, protivkandidat/kinja) – pozvani da probleme re{avate. Svi
programi politi~ke edukacije, bez obzira na centralno usmerenje,
nagla{avaju zna~aj poruke. Imajte na umu da je neophodno da
poruku toliko puta u toku kampanje ponovite, da mo`ete da bu-
dete sigurni da je doprla do svakog bira~a na teritoriji na kojoj
sprovodite izbore. Tako|e, proverite da li svi va{i saradnici/ce,
kao i volonteri/ke razumeju i mogu da je objasne i reprodukuju
i nazna~ite im potrebu za tim da kad god mogu, poruku va{e
kampanje saop{tavaju.

Dobra poruka govori jednoj osobi, a obra}a se svima. Dobra po-
ruka ne oslovljava grupu ljudi. Umesto toga, ona istovremeno
oslovljava svakog pojedinca/ka u va{oj ciljnoj grupi glasa~a.
Svaki put kada va{a kampanja kontaktira glasa~e, va{a poruka
treba da bude jasna i namenjena pojedincima/kama.

Najuspe{niji radio i TV voditelji/ke ostavljaju utisak kao da se
obra}aju svakoj pojedina~noj osobi koja gleda ili slu{a prenos, a
ne celoj publici. Verovatno znate neke voditelje koji su bolji od
drugih. Oni koji se obra}aju ba{ vama, ostavljaju najbolji utisak.

Ovo je u stvari najte`i deo u kreiranju dobre poruke.

Efikasna kampanja nastoji da govori velikom broju indivi-
dua, a ne nekolicini grupa ili ~lanova grupa.
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III 1. Izborni {tab
TIM – IZBORNI [TAB

Da biste ostvarili pobedu na izborima, jedan od presudnih fakto-
ra je izbor tima s kojim }ete sara|ivati. Prakse demokratskih ze-
malja pokazuju da nije dovoljno da kandidat/kinja poseduje po-
trebne/dovoljne kvalitete, ve} da je neophodno da veliki broj lju-
di oko njega/nje bude spremno da pomogne da se ti kvaliteti u
zajednici promovi{u i prepoznaju.

Kampanje koje su ra|ene na na{im teritorijama do 2000. godine
u najve}em broju slu~ajeva oslanjale su se isklju~ivo (i jedino)
na aktivnosti, harizmu i rad jedne osobe, bilo da je to kandi-
dat/kinja za lokalnog odbornika/cu, republi~kog/u poslanika/cu,
predsednika Republike. Otuda se (uz sve ostale ~inioce) metod
delegiranja odgovornosti u samo jednu osobu projektovao i na
poziciju vlasti koja je kao posledicu imala koncentraciju mo}i u
toj osobi.

Praksa izbora 2000. godine je zahvaljuju}i, pre svih, organizaci-
ji Demokratske stranke, pokazuje da je formiranje razli~itih ti-
mova (od Centralnog izbornog {taba) do lokalnih timova (mini
izborni {tabovi kandidata/kinja za odbornika) presudno uticala,
koliko na izgradnju i kvalitet infrastrukture stanke, toliko i na
promenu strategije za organizovanje same kampanje.

Su{tina izborne taktike bila je izgradnja mre`a sigurnih glasova
koje ne bi bila stvorene niti bi funkcionisala bez precizno pode-
ljenih uloga svim u~esnicima/cama izbornog procesa i dobrog
poznavanja svih izbornih okolnosti. 

Dakle, uspe{nom kandidatu/kinji za ostvarivanje svih potencija-
la treba veliki broj dobro obu~enih aktivista/kinja. Pre svih, me-
nad`er/ka kampanje ({ef/ca izbornog {taba). Neophodno je da
se aktivnosti kandidata/KINJE i menad`era/KE kampanje razli-
kuju i da se poslovi dobro podele. Naime, svi poslovi organiza-
cije kampanje treba da budu deo zadu`enja menad`era/ke. Jedan
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od uspe{nih organizacionih modela ukazuje na potrebu za zajed-
ni~kim radom: kandidata/kinje, menad`era/ke kampanje, osobe
zadu`ene za sigurne glasove, osobe zadu`ene za odnose s javno-
{}u i osobe zadu`ene za organizovanje akcija. Ovo je jedan od
predloga zadu`enja u izbornim {tabovima i nije nu`an. Uloge je
mogu}e podeliti u odnosu na potrebe same strukture koja izvodi
kampanju.

Menad`er/ka kampanje dalje }e upravljati, uz pomo} {efova/ca
sektora, slede}im oblastima:
– administracija
– istra`ivanja
– kontakti s bira~ima
– koordinacija rada volontera/ki
– mre`a sigurnih glasova
– promocija
– GOTV
– izborni dan
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KANDIDAT/KINJA 

OSOBA 
ZADU@ENA 
ZA ODNOSE  
S JAVNO[]U 

 

OSOBA ZADU@ENA  
ZA SIGURNE GLASOVE  

OSOBA ZADU@ENA 
ZA ORGANIIZOVANJE AKCIJA  

MENAD@ER/KA 
KAMPANJE 



Uz ovakvu podelu zadu`enja, kandidatu/kinji }e ostati dovoljno
vremena za javnu prezentaciju svog rada i svojih planova, u~e-
stvovanje na unapred organizovanim skupovima – tribinama,
okruglim stolovima, debatama, intervjuima; rad na osmi{ljava-
nju aktivnosti i strategija, motivaciju aktivista/kinja...

Po{to se izborni {tab formirao, ukazuje se potreba da:
– razmotrite postoje}u strategiju
– defini{ete osobenosti sopstvenog tima i okru`enja
– razmenite informacije koje imate
– detaljno razradite izbornu strategiju
– napravite PLAN AKTIVNOSTI

Iza|ite pred svoj tim s predlozima i planovima koje ste do sad
napravili i nau~ite da prihvatate konstruktivnu kritiku. Vodite za-
pisnike sa sastanaka da vam se ne bi desilo da dobre ideje osta-
nu nezapam}ene.

Razgovarajte o li~nom do`ivljaju okolnosti u kojima se nalazite,
o mogu}nostima koje imate za pobedu i smetnjama da se ona
ostvari. Jedan od najboljih na~ina za sticanje jasne slike o poten-
cijalima kojima raspola`ete jeste sprovo|enje analize. Ukoliko
imate prostora i vremena, potrudite se da svi ~lanovi/ce tima u
ponu|eni obrazac upi{u svoja zapa`anja o situaciji u kojoj se na-
lazite, mogu}nostima i slabostima s kojima se suo~avate i, kad
se obrasci popune, sumirajte rezultate i donesite zajedni~ke za-
klju~ke.
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II 2. Plan aktivnosti
Ovo je jedan od mogu}ih na~ina za planiranje aktivnosti tokom
kampanje

Kandidat/kinja i menad`er/ka kampanje treba da budu obave{te-
ni o toku svake predvi|ene aktivnosti, izmenama planova, te{ko-
}ama koje se u toku rada pojavljuju, kao i olak{avaju}im okol-
nostima s kojima se ~lanovi/ce tima sre}u, novim zna~ajnim
kontaktima... 

Da biste bili sigurni da }ete sve obaveze, u vezi sa svakom poje-
dina~nom aktivno{}u, ispuniti, planirajte detaljno, svaku aktivno-
sti i svaki korak unutar nje. Tako }ete izbe}i situaciju u kojoj ne-
mate dovoljno resursa za obavljanje poslova ili dovoljno raspolo-
`ivih ljudi ili ne mo`ete da stignete da obavite sve predvi|eno.
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PLAN AKTIVNOSTI

br AKTIVNOST SLU@BA BROJ DANA

1 inicijalni sastanak administracija 10

2 odabir tima menad`er/ka, kandidat 5

3 najava kandidature PR slu`ba 7

4 istra`ivanja slu`ba za istra`ivanja 45

5 analiza preth. izbora slu`ba za istra`ivanja 15

6 analiza baze podataka mre`a sig. glasova 20

7 odabir volontera/ki kontakt s volonterima 15

8 obuka volontera/ki kontakt s bira~ima 7

9 izrada mapa IJ mre`a sig. glasova 20

10 javni nastupi kandidat/kinja, PR slu`ba sve vreme

11 izrada prop. materijala PR slu`ba 45

12 tribina PR 24 

13 telefonska kampanja kontakt s bira~ima sve vreme

14 kamp. od vrata do vrata mre`a sig. glasova sve vreme

15 izborni dan mre`a sig. glasova jun
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aktivnost: TRIBINA

br KORACI OSOBA DATUM RESURSI

1 dogovor za prostor Jelena 15. 04. telefon

2 dogovor s 
predava~ima/cama

Milan 15, 16, 17. 04. prostorija

3 pisanje letaka \or|e 17, 18. 04. platforma kamp.

4 dizajn letka Nikola 19. 04. kompjuter

5 prelom, korektura \or|e 20, 21. 04. kompjuter

6 {tampa Nikola 22-30. 04. kompjuter, {tampa~

7 pozivanje u~esnika/ca Marija, Aca 20-25. 04. tel, spisak

8 distribucija Danijela 1-5. 05. auto, benzin

9 pisanje saop{tenja \or|e 5. 05. kompjuter

10 slanje saop{tenja Mirko 6. 05. faks

11 kontakti s medijima Neboj{a 3-7. 05. tel, spisak

12 odr`avanje tribine Joca, Sa{a 9. 05. prostor, ozvu~enje

aktivnost: TRIBINA

br KORACI OSOBA DATUM RESURSI

1 odr`avanje tribine Joca, Sa{a 9. 05. prostor, ozvu~enje

2 kontakti s medijima Neboj{a 3-7. 05. tel, spisak

3 slanje saop{tenja Mirko 6. 05. faks

4 pisanje saop{tenja \or|e 5. 05. kompjuter

5 distribucija Danijela 1-5. 05. auto, benzin

6 pozivanje u~esnika Marija, Aca 20-25. 04. tel, spisak

7 {tampa Nikola 22-30. 04. kompjuter

8 prelom, korektura \or|e 20, 21. 04. kompjuter

9 dizajn letka Nikola 19. 04. kompjuter

10 pisanje letaka \or|e 17, 18. 04. program DS

11 dogovor s predava~ima Milan 15, 16, 17. 04. prostorija

12 dogovor za prostor Jelena 15. 04. telefon



Dakle, iz predlo`ene tabele vidite da je, za tribinu koja }e se odr-
`ati 9. maja potrebno da sa organizacionim aktivnostima po~ne-
te 15. aprila, s tim {to se neke aktivnosti preklapaju. U slu~aju da
u kancelariji nemate vi{e telefona ili kompjutera, bi}e vam po-
trebno vi{e dana za organizaciju. Imajte na umu svaku mogu}u
prepreku, potrebne resurse – uklju~uju}i i saradnike/ce i volon-
tere/ke ~ija }e vam pomo} biti neophodna.

ORGANIZOVANJE TRIBINE (DOGA\AJA)

(priredila Danijela Maljevi})

Potrebno:
�� Osmisliti temu tribine
� Dogovoriti prisustvo u~esnika/ca i potvrditi prevoz
� Pozvati gra|ane/ke, medije i aktiviste/kinje DS
� Rezervisati salu (vidi uputstvo za organizaciju javnih tribina)
� Pripremiti formulare za upisivanje prisutnih
� Pripremiti propagandni materijal
� Fotoaparat, kamera
� Pripremiti: zastave i druga strana~ka obele`ja za ukra{avanje

sale, lepljivu traku, olovke, ~a{e i voda (ili neko drugo osve`e-
nje), formular za upisivanje

� Postraviti {tand na ulaz
� Do}i 2-3 sata ranije
� Ozna~iti ulaze/izlaze
� Pripremiti materijale
� Po~istiti i srediti nakon skupa
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III 3. Kampanja sigurnih glasova
(priredila Danijela Maljevi})

Siguran glas je onaj bira~ koji jasno i nedvosmisleno izjavi (ili
se samostalno upi{e u formular) da }e iza}i na izbore i glasati za
na{u organizaciju, ostavi ime i prezime, adresu, broj (brojeve)
telefona i nema problem da je/ga neko pozove (ukoliko mre`no
skupljate SG onda je SG onaj glasa~ za koga nosilac/teljka liste
garantuje da }e sigurno iza}i na izbore i glasati za va{u stranku,
i koga je na dan izbora nosilac/teljka ponovo pozvao/la na glasa-
nje).

Rezervoar sigurnih glasova nalazi se na plavim bira~kim mesti-
ma. Pored toga na{ rezervoar su i na{i evidentirani SG, sa koji-
ma moramo jo{ jednom da uspostavimo kontakt. Sigurni glaso-
vi se u strankama skupljaju na razli~ite na~ine, ali je va`no da
napomenemo da se ovo uputstvo odnosi na sve pojedince/ke ko-
ji ih skupljaju, bili/le oni/e poverenici/ce ili nosioci/teljke lista. 

Klju~na aktivnost tokom kampanje je obilazak svih doma}instva
na plavim i `utim BM od vrata do vrata i kontakt sa {to ve}im
brojem bira~a. Da biste planirani obilazak plavih i `utih BM od-
radili {to uspe{nije, potrebno je formirati {to ve}i broj timova za
obilazak.

Kontaktiranje evidentiranih SG se obavlja uporedo sa obilaskom
plavih i `utih BM. Potrebno je kontaktirati svaku osobu koja je
evidentirana, zahvaliti se na podr{ci i zamoliti da za kontakt jo{
nekog ko je SG iz okoline (otac, majka, `ena, rodbina, kom{ija,
kolege sa posla, prijatelji...).

Kada se zavr{e prethodne zadaci treba ponoviti obilazak `utih
BM.

Svaki neobra|eni (neproveren ili neevidentiran sigurni glas je
glas vi{e za druge stranke.
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III 4. Rad s volonterima
(priredila Danijela Maljevi}, program NDI Srbija)

Definisanje pojma aktivisti~kog rada:

Pod pojmom AKTIVIZAM/VOLONTIRANJE podrazumevamo
dobrovoljnost, motivaciju, besplatan rad, jasno definisan posao,
humanost, vremenski ograni~eno anga`ovanje, veliku odgovor-
nost, koordinisan timski rad.

Aktivisti su ljudi. U na{oj stranci pod pojmom volonter/ka pod-
razumevamo aktiviste/kinje ~lanove/ce stranke koji su sprem-
ni/ne da pomognu u kampanji, da odvoje odre|eno vreme i re-
surse. Ovo je ~injenica koja se u kampanji ~esto zaboravi. Rad
sa aktivistima treba shvatiti ozbiljno. 

Motivi aktivista za rad mogu biti najrazli~itiji i mi ih moramo
sve po{tovati. Jo{ jedna stvar koju ne bismo smeli da zaboravi-
mo jeste ta da aktivista kako do|e da radi, tako mo`e i da ode i
prestane da volontira. Zbog toga moramo obratiti pa`nju na to
kakav odnos imamo prema njima i njihovom radu, kako bi bili
zadovoljni/ne i {to du`e ostali/le uz nas.

Ljudske potrebe – Maslov

(preuzeto sa sajta http://sr.wikipedia.org)

Fiziolo{ke potrebe. Fiziolo{ke potrebe organizma su osnovne
ljudske potrebe i njihovo zadovoljenje je osnovni preduslov ko-
ji prethodi potrebama vi{eg reda. Fiziolo{ke potrebe ~oveka
uglavnom podrazumevaju: potrebu da di{e, potrebu da pije vo-
du, potrebu da jede. Ako neke od njih nisu ispunjene, fiziolo{ke
potrebe postaju najvi{i prioritet. Fiziolo{ke potrebe mogu da uti-
~u na misli i pona{anje i mogu da u~ine da se osoba ose}a bole-
snom i da ose}a bol i nelagodnost. Maslov ovde pridodaje i sek-
sualnu aktivnost kao telesno zadovoljstvo, aktivnost, ve`bu, itd.
Iako su neke od ovih aktivnosti va`ne, mnoge nisu presudne za
opstanak.
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Potrebe za sigurno{}u. Kada su zadovoljene fiziolo{ke potrebe,
pojavljuju se potrebe za sigurno{}u. Kao i kod prethodnih, uko-
liko nisu zadovoljene, osoba je preokupirana njihovim zadovo-
ljenjem. Potrebe za sigurno{}u podrazumevaju: bezbednost –
kada osoba ne trpi ne~ije nasilje, siguran posao, stalni prihodi i
raspolo`ivost sredstava, moralna i fiziolo{ka sigurnost, sigur-
nost porodice, sigurnost zdravlja, za{tita li~ne imovine. Ponekad
`elja za sigurno{}u postaje pre~a od potpunog zadovoljenja fizi-
olo{kih potreba.

Potreba za pripadno{}u. Kada se zadovolje fiziolo{ke potrebe i
potrebe za sigurno{}u, javljaju se potrebe za pripadno{}u. Potre-
be za pripadno{}u podrazumevaju: prijateljstvo, seksualnu intim-
nost, skladne porodi~ne odnose i podr{ku poredice. Ljudi ose}a-
ju duboku potrebu da negde pripadaju i da ih drugi prihvataju, bi-
lo da se radi o velikim dru{tvenim grupama (klubovi, profesio-
nalne organizacije, sportski timovi, bande, itd.) ili dru{tvenim ve-
zama (~lanovi porodice, voljena osoba, mentor, bliske kolege).
Imaju potrebu da vole i da budu voljeni. U nedostatku ljubavi,
mnogi postaju usamljeni, povu~eni i depresivni. Ova potreba za
pripadanjem ~esto mo`e da nadja~a fiziolo{ke i potrebe za sigur-
no{}u, u zavisnosti od snage samog pritiska koji ose}aju.

Potreba za uva`avanjem. Prema Maslovu, svi ljudi imaju po-
trebu da ih drugi po{tuju, da imaju samopo{tovanje, i da po{tu-
ju druge. Ljudi `ele da u~estvuju i budu uva`eni daju}i razli~ite
doprinose, bilo stru~ne ili volonterske. Poreme}aj kod ovog ni-
voa mo`e dovesti do nedostatka samopo{tovanja i ose}aja ni`e
vrednosti ili ose}aja prevelike va`nosti i snobizma. Postoje dva
nivoa potrebe za uva`avanjem. Ni`i nivo se odnosi na popu-
larnost, uva`avanje, slavu i sli~no. Vi{i nivo podrazumeva
samopo{tovanje, stru~nost i dostignu}e.

Potreba za samoostvarenjem. Samoostvarenje je instinktivna
ljudska potreba da poka`u svoje ume}e i da se trude da dostignu
svoj maksimum. Osobe koje te`e samoostvarenju, te`e da prihva-
te sebe i druge i da pove}aju sposobnost re{avanja problema. Sa-
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mopouzdanje dolazi iz ostvarenja potrebe za samoostvarenjem.
Maslov nagla{ava da ljudi koji su se ostvarili kao osobe prihva-
taju ~injenice i stvarnost `ivota (uklju~uju}i i svog) umesto da to
pori~u ili izbegavaju, spontani su u svojim idejama i delima, kre-
ativni, zainteresovani za re{avanje problema, pa i problema dru-
gih ljudi. Re{avanje ovih problema je ~esto cilj njihovog `ivota.
Ose}aju bliskost sa drugim ljudima, i umeju da cene `ivot. Mo-
ralne su osobe i imaju unutra{nji ose}aj moralnosti koji ne zavisi
od mi{ljenja drugih. Pronicljivi su i sposobni da objektivno sagle-
daju stvari. Nemaju predrasude i ne krive druge. Ukratko, samo-
ostvarenje je ostvarenje svih najvi{ih potencijala jedne osobe.

UPUTSTVO ZA RAD S AKTIVISTIMA/KINJAMA

Potrebno:
1. Identifikacija aktivista
2. Motivacija aktivista 
3. Poslovi za aktiviste
4. Organizacijska {ema
5. Rad na terenu
6. Zahvaliti aktivistima

Koliko nam aktivista/kinja treba?
Aktivistima se ni{ta ne pla}a, zato se od njih ne mo`e ni o~eki-
vati da u potpunosti odgovore obavezama koje su preuzeli/le, jer
uvek mogu da im iskrsnu va`nije stvari (dete im igra fudbalsku
utakmicu, radili/le su u kancelariji do kasnih sati, previ{e su
umorni/ne posle duge radne nedelje, itd.). Zato, kad planirate po-
slove, uvek regrutujte vi{e aktivista nego {to vam je potrebno
za odre|ene zadatke. To je jedini na~in da vam se pojavi adekva-
tan broj aktivista. Preporu~uje se da im telefonirate prethodne
ve~eri, ali svakako o~ekujte samo polovinu pozvanih. 

U kampanjama generalno raste motivisanost, tako da je odziv
aktivista ne{to ve}i. 
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Ne zaboravite da smislite REZERVNE ZADATKE ukoliko se
svi pojazve. Ovo se veoma retko doga|a, ali je nu`no osmisliti
{ta }e ljudi raditi ukoliko ipak do|u. Najgore {to mo`ete da ura-
dite jeste da vratite ljude ku}ama i ne date im konkretne zadat-
ke. Ako se to desi, vi{e se nikada ne}e pojaviti.

Motivacija
Postoji velika razlika izme|u aktiviste koji je sam izabrao da
svoje vreme posveti Stranci i ~lana/ice kome je to nametnuto.

Neke od razlika:

Motivacija ljudi kojima je volontiranje nametnuto je izuzetno ma-
la, oni }e se te{ko odazivati na va{e pozive, izmi{lja}e razloge i
obaveze da se ne pojave. Poslove koje budu radili radi}e tako da
ih otaljaju, jedva ~ekaju}i da odu ku}i - niko ne voli da radi ne{to
{to mu je nametnuto, a da za to ni{ta ne dobije. Zbog toga }e trpe-
ti posao koji obavljaju. Ako je na primer u pitanju kontakt sa gra-
|anima/kama i bira~ima/cama, to }e imati veliki uticaj na imid`
stranke. Nije isti utisak kada se na {tandu ili ku}nom pragu poja-
ve dve energi~ne osobe, sa osmehom na licu, koje zra~e entuzija-
zmom, raspolo`ene za razgovor i spremne da prenesu va{u poru-
ku i dve osobe koje su tu do{le da odrade svoje zadu`enje. Nije
svejedno ko i kako predstavlja stranku pred na{im kom{ijama.
Mislite o tome slede}i put kada budete slali aktiviste na teren.

[ta raditi kada nema posla za aktiviste?
Mogu se dogoditi situacije da nema posla za aktiviste, a poseb-
no je to izra`eno u periodu kada nema izbora i kampanje. To do-
vodi do situacije da zaboravimo na aktiviste, odnosno do utiska
da ih se setimo samo kada su nam potrebni/ne za neki posao. Ne
dozvolite da se to desi u va{em timu! Kontaktirajte aktiviste s
vremena na vreme, pitajte ih kako su, informi{ite ih o novostima
u Stranci, o trenutnim aktivnostima, okupite ih i porazgovarajte
sa njima. Poka`ite im da su vam va`ni/e, da ra~unate na njih i da
vas interesuje njihovo mi{ljenje. Sve }e to doprineti ve}oj moti-
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visanosti aktivista kada do|e do trenutka za rad i po`rtvovanje u
kampanji.

[ta aktivisti rade
� Kampanja od vrata do vrata

U kampanji od vrata do vrata, aktivisti imaju presudnu ulogu.
Oni/e su ti/e koji/je izvode kampanju, oni/ne obilaze teren,
prenose poruku, dele materijale koje smo im pripremili i evi-
dentiraju nove ~lanove/ce, sigurne glasove, potencijalne gla-
sa~e/ce, kao i one koji su protiv nas. Ukratko, oni/e za nas pra-
ve bira~ku mapu teritorije na kojoj izvodimo kampanju od
vrata do vrata.

� Anketa
Vrlo sli~no kao u kampanji od vrata do vrata, anketiranje na
terenu vr{e aktivisti, oni/e obilaze teren i prikupljaju informa-
cije za nas. Na rezultate anketa dosta se oslanjamo u redov-
nom radu, a posebno u kreiranju kampanje, tako da je od ve-
like va`nosti da taj posao urade kako treba i na vreme.

� [tandovi
Posao na {tandovima uglavnom vode aktivisti, funkcioneri/ke
dolaze u posetu, u~estvuju u radu, ali glavni kontakt sa gra|a-
nima/kama imaju aktivisti. Razgovaraju sa gra|anima/kama,
dele propagandni materijal, upisuju ljude na listu sigurnih gla-
sova, dele poklone i u~lanjuju nove ~lanove/ce.

� Lepljenje plakata
U velikim kampanjama, svaki op{tinski odbor ima zadatak da
zalepi veliki broj plakata, banderola... To je i{lo do te mere da
su postojali pravi mali ratovi plakatima sa drugim strankama.
Da bi to moglo da se isprati, potrebna je stalna, dovoljno broj-
na i motivisana ekipa aktivista koja }e taj posao da uradi. Mo-
`e se taj posao poveriti ljudima koji }e taj posao uraditi za no-
vac, ali nemaju svi odbori novca da pokriju te tro{kove, a s
druge strane, bolje je da se taj novac usmeri na neki drugi ob-
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lik kampanje i pomogne bolji izborni rezultat, a da plakatira-
nje rade na{i/e aktivisti.

� Telefoniranje

Telefoniranje ~lanovima/cama i sigurnim glasovima u toku
kampanje ili na sam dan izbora je jedna od najva`nijih stvari
koje se rade u svakoj kampanji. Naravno da taj posao rade na-
{i/e aktivisti. To je vrlo odgovoran posao i od njega direktno
zavisi rezultat stranke na izborima, zato mora biti poveren na-
{im najboljim i najpouzdanijim aktivistima.

� Slanje po{te 

U toku kampanje ali i ne samo tada mo`emo komunicirati sa
na{im bira~ima/icama ili sugra|anima/kama putem po{te. Je-
dan od najefikasnijih na~ina da se materijal distribuira jeste da
ga aktivisti isporu~e na nazna~ene adrese. Takav na~in je
mnogo efikasniji i {tedi novac op{tinskog odbora.

� Doga|aji

Pod doga|ajima u kampanji podrazumevamo brojne stvari. To
mogu biti: poseta funkcionera/ki, {etnja kroz op{tinu sa gra|a-
nima/kama, miting, priredba, konvencija, tribina i sli~ne stva-
ri. Posebna uloga u ovome je uloga aktivista. Oni poma`u u
organizaciji doga|aja kao i u samom izvo|enju.

Organizacijska {ema
Organizacijska {ema za rad s aktivistima podrazumeva da u
okviru op{tinskog odbora (najbolje i u okviru izvr{nog odbora
ukoliko on postoji), postoji osoba koja se isklju~ivo bavi aktivi-
stima. Posao izgradnje ~vrstog i jakog aktivisti~kog tima je po-
deljen u ~etiri faze:

a. Obuka za rad sa aktivistima
Ovo podrazumeva da osoba koja se bavi organizacijom aktivi-
sti~ke mre`e dobro prou~i ovo uputstvo, dobro se informi{e o to-
me kako da izgradi mre`u aktivista, ako je potrebno i da dobije
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dodatnu obuku od Centra za edukaciju DS, kako bi ovaj posao
obavljala {to uspe{nije.

b. Regrutovanje i pravljenje baze aktivista 
Nakon obuke sledi pravljenje baze aktivista. Treba uvek po}i od
ljudi koji su taj posao do sada radili u stranci. Prvo razgovarati
sa njima i videti koliko su oni raspolo`eni da nastave da volon-
tiraju. Desi}e se da neki od njih nisu u mogu}nosti da dalje vo-
lontiraju ili su se jednostavno zasitili tog posla. Njima se treba
ljubazno zahvaliti na u~injenom i pozvati ih da ostanu uz stran-
ku i doprinesu radu na neki drugi na~in.

Ne treba i}i po svaku cenu na to da se okupi veliki broj aktivi-
sta. Ne zaboravite da nije toliko bitan kvantitet, ve} kvalitet ra-
da aktivista. Ne zaboravite da kada okupite aktiviste, morate ne-
{to da im date da rade. Najgore {to mo`e da se desi je da imate
aktiviste koji/e nemaju {ta da rade. Zbog toga prilagodite broj
aktivista svojim potrebama i obimu posla koji je pred vama.

Sve podatke koje skupite o aktivistima zapi{ite, odnosno vodite
jasnu evidenciju o slede}im stvarima:
o ta~ni kontakti aktivista;
o raspolo`ivo vreme aktivista;
o oblasti koje zna i voli da radi;
o evidenciju o tome {ta su i kada radili/e;

c. Obuka aktivista
Kada napravite svoju bazu aktivista, potrebno je i da ih pripre-
mite za posao koji }e obavljati. Okupite ih sve na jednom mestu
i sa njima pro|ite kroz osnove rada na terenu. Poseban akcenat
stavite na anketiranje, kampanju od vrata do vrata i rad na {tan-
dovima. Zna~i, na sve one oblike kampanje u kojima aktivisti sa
gra|anima/kama direktno komuniciraju i predstavljaju stranku.
Naravno da je va`no obu~iti ljude kako da distribuiraju po{tu ili
kako da efikasno zalepe plakat, ali gre{ka u tom poslu mo`e bi-
ti krivo zalepljen plakat ili plakat koji }e da otpadne, a gre{ka u
direktnoj komunikaciji mo`e da ima daleko ve}e posledice po
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imid` stranke. To najvi{e va`i za manje sredine, gde se sve pro-
~uje i gde se sve zna i gde su ugled i imid` najvrednije stvari. 

d. Podela posla
Kada imate kompletan tim aktivista, koji je na okupu i spreman
za rad, po~inje faza obavljanja posla na terenu. Poku{ajte da po-
delite posao tako da svako radi ono {to voli i u ~emu je najbolji.
Naravno to nije uvek mogu}e, na vama je da procenite kome da
poverite koji posao. Najgora je situacija kada svi rade sve. To
obi~no dovede do situacije da niko ne radi ni{ta ili da nekoliko
ljudi obavlja sav posao, a drugi se samo zabavljaju.

Rasporedite vreme svojih aktivista, razmi{ljajte dugoro~no,
kampanja traje i po nekoliko meseci, vreme i energija se tro{e.
Poku{ajte da organizujete svoje aktiviste tako da podele koli~inu
utro{enog vremena i koli~inu obavljenog posla ravnomerno ka-
ko bi mogli/le da izdr`e du`inu kampanje i njen visok tempo.

Tako|e tokom rada na{ih aktivista mi evaluiramo njihov rad,
shodno tome prebacujemo ih na druge poslove ili im organizuje-
mo posao na drugi na~in.

Rad na terenu
Ovo su jednako va`ne stvari za vas kao organizatora/ku kampa-
nje i za samog aktivistu koji izlazi na teren. Pre nego {to ih po-
{aljete na teren, pro|ite sa svojim ljudima kroz slede}a pitanja:

� Obla~enje
Va`no pitanje je kako aktivisti treba da izgledaju kada na jav-
nom mestu predstavljaju stranku ili kada se pojavljuju u kampa-
nji od vrata do vrata. Podsetite ih na kod obla~enja i na to da se
uvek treba obu}i primereno situaciji.

�� Pona{anje
Posebno pitanje je pona{anje aktivista kada predstavljaju stran-
ku. Kada su u kampanji, na{i aktivisti su ogledalo stranke kod
na{ih sugra|ana/ki i kako se oni budu pona{ali, takav }e ugled i
imid` stranke biti. 
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Stav koji treba da preovla|uje je taj da je gra|anin uvek u
pravu. Ako na{/a aktivista nai|e na bira~a/cu koji/a je o~igledno
protivnik/ca na{e stranke, potrebno je da se ljubazno zahvali na
vremenu, izvini se na smetnji i nastavi dalje. NIKAKO se ne
upu{tati u rasprave, ube|ivanja ili ne{to gore poput sva|e. Na{
cilj u kampanji nije da preobratimo na{e protivnike/ce i da od
njih napravimo simpatizere/ke, to se skoro nikada ne}e desiti.
Na{ cilj je da na izbore izvedemo na{e bira~e/ce i pridobijemo
{to ve}i broj neodlu~nih bira~a/ca. Sva|a i rasprava sa bira-
~em/com protivni~ke stranke ne vodi ka na{em cilju. Zamislite
kakav bi na vas utisak ostavio neko ko se sva|a ili vi~e na va{eg
kom{iju/nicu na njegovom ku}nom pragu!

Osmeh i lepa re~ osvajaju, u skladu sa tim i va{i/e aktivisti treba
da se pona{aju.

� [ta pri~aju
Najva`nija stvar je precizno osmisliti {ta }e aktivisti da pri~aju
sa gra|anima/kama na terenu. Osnovna stvar je da ih uputite u to
koja je poruka va{e kampanje, koji su to klju~ni ciljevi koje vi
imate, koje su klju~ne re~i va{e kampanje, {ta je prva stvar koju
}ete da uradite, {to je dobro da svi ponavljaju u razgovoru sa gra-
|anima. Spremiti ih na razna mogu}a pitanja koja mogu da do-
biju od gra|ana/ki. Ne dozvolite da odu nespremni, jer }e njima
biti neprijatno, ne}e se ose}ati dobro i ostavi}e lo{ utisak.

� [ta nose sa sobom
[ta sve ulazi u obaveznu opremu jednog aktiviste na terenu? 

Ukoliko idu u akciju lepljenja plakata, to su svakako ~etke, lepak
i plakati.

Ukoliko im je cilj komunikacija sa gra|anima/kama kroz kam-
panju od vrata do vrata ili na {tandu, osnovna oprema bi bila:

o ID kartice
o Simboli stranke (majice, ka~keti, zastavice, trake, bed`evi)
o Pokloni za gra|ane (olovke, upalja~i, blok~i}i)
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o Propagandni materijal (leci, bro{ure, bilteni)
o Lista sigurnih glasova (na koju }e gra|ani upisati svoje po-

datke)
o Pristupnice (uvek treba imati sa sobom par pristupnica uko-

liko neko `eli da se u~lani na licu mesta)
o Dijalog lista (spremljena za aktiviste, kako bi lak{e mogli da

vode razgovor i sve vreme ga imaju pod kontrolom. To je
dobar na~in da budu sigurni/ne da su rekli/le najva`nije
stvari i postavili/le sva bitna pitanja.)

Svaki materijal mora da ima svoju svrhu, odnosno mora da po-
stoji jasan odgovor na pitanje za{to to nosimo. Tako|e upoznaj-
te aktiviste sa materijalima, nemojte da se desi da dobiju dodat-
na pitanja od gra|ana/ki o materijalima na koja nemaju odgovor.
To va`i posebno za situacije kada delite biltene, bro{ure i druge
slo`enije materijale 
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III 5. Izborni dan
(priredila Danijela Maljevi})

SATNICA IZBORNOG DANA

6:00 Kontrolori odlaze na bira~ka mesta 

6:00 Otvara se kancelarija odbora
Iz odbora se zovu predsednici bira~kih odbora, gde ih ne-
ma ~lanovi stalnog sastava BO
Dolazi koordinator IG kampanje
Dolazi koordinator za telefoniranje i kampanju od vrata
do vrata
Provera da li rade ra~unari, {tampa~i, telefoni
Provera ko, kada i kako komunicira i izve{tava
Dolaze volonteri koji }e raditi u prepodnevnim satima

7:00 Bira~ka mesta se otvaraju

8:00 Prostor za telefoniranje je spreman – svaki volonter ima
spisak, dijalog listu, obrazac za prijavu za prevoz, olov-
ku, markere

9:00 Po~inje telefoniranje 
Obilazak `utih bira~kih mesta

9:30 Dolaze funkcioneri odbora i volonteri koji idu u kampa-
nju od vrata do vrata 

10:00 Slanje SMS poruka sigurnim glasovima i ~lanovima
stranke
Po~inje kampanja od vrata do vrata – svi imaju mape IJ,
spisak, dijalog listu, obrazac za prijavu za prevoz, olov-
ku markere

11:00 Po~inje prevoz bira~a po ranije pripremljenom spisku
1. javljanje predsednika bira~kih odbora 
Po~inje a`uriranje spiska
Nastavak telefoniranja 

121



12:00 Prevoz bira~a do bira~kih mesta
Zavr{etak obilaska `utih bira~kih mesta

12:30 Nastavak telefoniranja

13:00 2. javljanje predsednika bira~kih odbora 
A`uriranje spiska
Telefoniranje 

14:00 Prevoz bira~a do bira~kih mesta

14:30 A`uriranje spiska
Nastavak telefoniranja 

16:00 Prevoz bira~a do bira~kih mesta

16:30 A`uriranje spiska
Nastavak telefoniranja 

17:00 3. javljanje predsednika bira~kih odbora
Telefoniranje – 

18:00 Prevoz bira~a do bira~kih mesta

19:30 Zavr{eno je telefoniranje 

20:00 Bira~ka mesta se zatvaraju

20:30 Pristi`u prvi preliminarni rezultati u odbor

21:00 Volonteri se okupljaju u prostorijama odbora

22:00 Objavljuju se prvi preliminarni rezultati

22:30 @urka za volontere i proslava POBEDE
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III 6. Timski rad
(test za sve u~esnike/ce)

Pregled li~nih osobina po Meredith Bebin 

Pred vama je sedam razli~itih pitanja/situacija i svaka od njih no-
si deset poena. Za svaku od tih situacija pa`ljivo i{~itajte ponu-
|enih sedam tvrdnji - ozna~ene slovima od a) do h) i odaberite
one koje va`e za vas, odnosno one koje najpribli`nije opisuju va-
{e pona{anje u datoj situaciji. Broj tvrdnji koje }ete odabrati ni-
je ograni~en. Potom sumu od 10 poena raspodelite po odabranim
tvrdnjama tako {to }ete onima koje vas najbolje opisuju dati vi-
{e, a ostalim manje poena. Va`no je da zbir poena kod svakog
pitanja/situacije bude ta~no 10.

1. [ta, po mom mi{ljenju, mogu da pru`im timu:
a) Mislim da umem brzo da iskoristim i primenim nove mogu}-
nosti. ____ 
b) Mogu dobro da sara|ujem sa najrazli~itijim ljudima. ____ 
c) Imam uro|enu sposobnost da smi{ljam ideje.____
d) Umem da ohrabrim ljude uvek kada primetim da daju neki
vredan doprinos ciljevima grupe.____
e) Moja sposobnost da istrajem je va`an razlog {to je moj rad us-
pe{an.____
f) U stanju sam da se suo~im sa povremenom nepopularno{}u
ako to na kraju dovede do vrednih rezultata.____
g) Brzo osetim {ta mo`e da uspe u situaciji koju poznajem.____
h) Mogu da da obrazlo`enje za alternativnu akciju bez pristra-
snosti i predrasuda.____

2. Ako mom timskom radu ne{to nedostaje, mo`da je to iz sle-
de}ih razloga:
a) Ose}am se nelagodno, ako sastanci nisu dobro organizovani,
kontrolisani i uop{te dobro vo|eni.____
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b) Naginjem preteranoj velikodu{nosti prema onima koji imaju
neko razlo`no gledi{te na koje se ne obra}a dovoljno pa-
`nje.____
c) Imam obi~aj da mnogo pri~am kada se u grupi razgovara o no-
vim idejama.____
d) Moja objektivnost mi ote`ava da se spremno i sa entuzija-
zmom priklju~im kolegama i koleginicama.____
e) Ostavljam utisak jake, diktatorski nastrojene osobe, kada se
radi o poslu koji mora da se obavi.____
f) Te{ko mi je da predvodim, mo`da zbog moje preosetljivosti na
atmosferu u grupi.____
g) Imam sklonost da isuvi{e razmi{ljam o idejama koje mi pad-
nu na pamet, i zato izgubim vezu sa onim {to se de{ava.____
h) Moje kolege smatraju da se bez potrebe brinem zbog detalja i
mogu}nosti skretanja sa pravog puta.____

3. Kada radim sa drugima na nekom projektu:
a) Umem da uti~em na ljude, a da na njih ne vr{im priti-
sak._____
b) Moja budnost spre~ava da se iz nemarnosti prave gre{ke i
propusti.
c) U stanju sam da progutam “stvari” iako se na sastanku gubi
vreme ili skre}e sa glavnog predmeta.____
d) Od mene mogu da se o~ekuju originalne ideje.____
e) Uvek prikazujem spremnost da podr`im dobar predlog zbog
zajedni~ke koristi.____
f) Veoma mi je va`no da se obave{tavam o novim idejama ili do-
ga|ajima.____
g) Verujem da drugi cene moju sposobnost za mirno rasu|iva-
nje.____
h) Saradnici mogu da budu sigurni da }u se pobrinuti za organi-
zovanje svih va`nih poslova.
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4. Moje li~no shvatanje rada u grupi:

a) Ja se neupadljivo trudim da bolje upoznam svoje kolege.____

b) Ne uste`em se da se suprotstavim tu|im gledi{tima ili da za-
stupam gledi{te manjine.____

c) Obi~no uspevam da na|em argument za odbijanje lo{ih pred-
loga.____

d) Mislim da imam sposobnost da pokre}em stvari kada treba da
se zapo~ne ostvarivanje nekog plana.____

e) Imam sklonost da izbegavam ono {to je o~igledno i da smi-
slim ne{to neo~ekivano.____

f) Unosim protekcionizam u svaki timski posao u kome u~estvu-
jem.____

g) Pokazujem spremnost da koristim veze izvan same gru-
pe.____

h) Iako me zanima sva~ije gledi{te, ne oklevam kada treba da se
donese odluka.____

5. Ose}am zadovoljstvo u poslu:

a) Zbog toga {to volim da analiziram situacije i upore|ujem sve
mogu}nosti.____

b) Zanima me pronala`enje prakti~nih re{enja problema.____

c) Volim i znam da podsti~em dobre radne odnose.____

d) Mogu da imam veliki uticaj u dono{enju odluka.____ 

e) Imam priliku da upoznajem ljude koji mogu da donesu ne{to
novo.

f) Umem da navedem druge da se slo`e i prihvate neophodan na-
~in rada.____

g) U svom sam elementu kada mogu da posvetim punu pa`nju
nekom poslu.____

h) Volim da na|em oblast koja zahteva veliku imaginaciju.
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6. Ako neo~ekivano dobijem te`ak zadatak, ograni~eno vreme
i nepoznate saradnike:
a) Po`elim da se izmaknem ili smislim kako da se izvu~em iz
{kripca pre nego {to i po~nem da razmi{ljam o poslu. ____
b) Spreman/na sam da radim sa osobom koja pokazuje najpozi-
tivniji prilaz, bez obzira koliko ta osoba mo`e biti te{ka za sarad-
nju.____
c) Pronalazim na~in da smanjim obim tog posla tako {to prvo
utvr|ujem koje osobe mogu najvi{e da doprinesu.____
d) Moja prirodna potreba da stvari uradim na vreme pomogla bi
da posao ne zaostaje.____
e) Verujem da bih sa~uvao(la) hladnokrvnost i prisebnost.____
f) Dr`ao/la bih se cilja uprkos pritiscima.____
g) Imam sklonost da otvoreno preuzmem vo|stvo ako vidim da
grupa tapka u mestu.____
h) Zapo~injem diskusiju da podstaknem druge da smisle ne{to
novo da bi se stvari pomakle s mesta.____

7. Kada se radi o problemima koje imam u grupnom radu:
a) Mo`e da se dogodi da poka`em nestrpljenje prema onima ko-
ji ga ko~e.____
b) Drugi mogu da me kritikuju zbog preteranog analiziranja ili
nedovoljne intuicije.____
c) Moje nastojanje da se posao obavlja kako treba, mo`e da ga
uspori.____
d) stvari mi dosta brzo dosade, pa se oslanjam na jednog ili dva
stimulativna ~lana da me pokrenu.____
e) Te{ko mi je da po~nem sa radom ako cilj nije jasan.____
f) Dogodi seda ne umem da objasnim slo`ene stvari, ideje koje
mi padnu na pamet.____
g) Svestan/na sam da od drugih zahtevam da urade stvari za ko-
je nisam sposoban/na.____
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h) Ustru~avam se da ube|ujem ljude u svoja gledi{ta ako nai|em
na suprotstavljanje.____

Obrada dobijenih podataka

Poene koje ste upisali ispred tvrdnji koje ste odabrali, sada une-
site u datu tabelu. Kada unesete sve poene, saberite ih po horizon-
talnim kategorijama koje su ozna~ene po~etnim slovima njihovih
imena. Tih osam kategorija predstavljaju osam osnovnih timskih
uloga bez kojih ni jedan tim ne mo`e efikasno da funkcioni{e. 

Uno{enjem poena koje ste sami sebi dali popunjavaju}i ovaj
upitnik, vi pravite li~ni profil va{ih sklonosti i nastojanja veza-
nih za konkretan tim u kome radite. Profil koji ste ovom prili-
kom dobili nije nepromenljiv i jednom za svagda dan, niti govo-
ri o va{im ukupnim potencijalima i mogu}nostima.
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Kategorija u kojoj je zbir poena Vrlo visok ukazuje na va{u
osnovnu ulogu u timu, onu koja vam najvi{e le`i i odgovara, od-
nosno koja opisuje najbolji doprinos koji vi mo`ete da date u ra-
du va{eg tima. Slede}i po visini zbirovi (Visok ili, ako nema on-
da Srednji) ukazuju na va{e potporne uloge u timu prema kojima
treba da se okrenete, ako je iz nekog razloga grupi potrebno ma-
nje nosilaca va{e prve uloge. Dva najni`a zbira mogu da ukazu
na slabost u nekim oblastima. Me|utim. umesto da poku{ate da
reformi{ete te oblasti i va{e sklonosti, mo`da bi bilo bolje da
me|u kolegama i koleginicama potra`ite nekoga ko ima ba{ te
sklonosti koje vama nedostaju.

Va`no je da imate na umu da ne postoje dobre i lo{e uloge u ti-
mu, ve} samo one koje vama vi{e ili manje le`e. Da bi jedan tim
dobro funkcionisao neophodno je da u njemu budu pokrivene i
zastupljene sve ove uloge. To na dalje ne zna~i da tim treba da
sa~injava osam osoba sa osam razli~itih uloga, jer i potporne
uloge svakog ~lana tima omogu}avaju njegovo dobro funkcioni-
sanje.

Mogu}e timske uloge:
KOORDINATOR
TIMSKI RADNIK
ORIGINALNI MISLILAC
NADGLEDNIK – PROCENJIVA^
PRIMENJIVA^
FINI[ER
MODELATOR
ISTRA@IVA^
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III 7. Promocija

KOMUNIKACIJA

Komunikacija se defini{e kao proces razmene poruka (verbalnih
ili neverbalnih) izme|u najmanje dve osobe koji se odvija sa od-
re|enim ciljem i namerom. 

Kontekst komunikacije: razmena se odvija u okviru neke situa-
cije – konteksta, koji je odre|en brojnim i razli~itim faktorima
kao {to su:

� broj u~esnika/ca
� vreme odigravanja
� karakteristike prostora
� uzrast
� pol
� uloge u~esnika/ca
� prethodno iskustvo
� predmet razmene...

KOMUNIKATIVNA SPOSOBNOST

Komunikativna sposobnost se defini{e kao sposobnost prilago-
|avanja raznovrsnim situacijama komunikacije. 

Da bi komunikacija bila uspe{na neophodno je da postoji prila-
go|avanje svih u~esnika/ca, zato {to se u komunikaciji de{ava
proces razmene, uzajamnog delovanja, me|u u~esnicima/cama
se formira odnos u kome svako dobija svoje mesto i zna~aj. 

Adekvatno prilago|avanje je mogu}e samo u situacijama aktiv-
ne razmene, pa zato ka`emo da u~imo da komuniciramo u toku
same komunikacije. Sagovornici/ce razmenjuju i afektivne sadr-
`aje (ose}anja, uverenja, vrednosti, stavovi) i kognitivne (misli,
znanja, ume}a, ve{tine). U toj razmeni, oni koriste i prilago|ava-
ju:
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� jezik i jezi~ka sredstva (leksi~ka i sintaksi~ka prilago|avanja)
� sadr`aj (koli~ina informacija, relacije)
� na~in na koji se govori (fraze, intonacija, tempo...)

^esto najva`niji ~inilac u procesu komunikacije jeste decentra-
cija ili sposobnost da zauzmemo poziciju druge osobe. Decentri-
ranje nam poma`e:

� da razumemo druge i
� da bolje razumemo sami sebe

Samo onaj ko razume sebe mo`e da razume i drugog, a ko razu-
me drugoga mo`e da te`i valjanoj i sadr`ajnoj razmeni koja po-
bolj{ava kvalitet `ivljenja u zajednici.

Kada se radi o kontekstu komunikacije, nema va`nijeg cilja za
u~esnike/ce od uzajamnog razumevanja i povezivanja na bazi
uzajamnog razumevanja.

Proces komunikacije je dvosmeran i sastoji se od:
� izra`avanja sebe
� slu{anja drugih

Na~ini na koje to radimo odre|uju da li }e do}i do povezivanja
sa sobom i drugima ili do prekida komunikacije i gubljenja kon-
takta.

Partnerski odnos izme|u u~esnika/ca u komunikaciji je onaj ko-
ji najvi{e doprinosi kvalitetu razmene i njemu te`imo, a ogleda
se u me|usobnom po{tovanju i prihvatanju. On podrazumeva
ravnopravnost. Me|utim, nekada se oni koji se nalaze u situaci-
ji da komuniciraju razlikuju prema pozicijama koje zauzimaju i
mo}i koju imaju. U tom slu~aju treba jasno razdvojiti kvalitet
komunikacije od sadr`aja kako ne bi do{lo do preklapanja ova
dva nivoa tokom komunikacione situacije. Naime, pozicija i mo}
mogu da uti~u na tok komunikacije. Otuda je veoma va`no to-
kom promocije i politi~kog nastupa imati na umu ovu ~injenicu,
kao i mogu}nost da druga strana u procesu komunikacije politi-
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~are/ke do`ivljava kao nekog ko }e nu`no nastupati s pozicije
mo}i. Istinsko razumevanje je ono koje mo`e da premosti ovu
ozbiljnu prepreku u komunikaciji.

JAVNA PREZENTACIJA – formulisanje izlaganja

Sedam klju~nih elemenata uspe{ne politi~ke komunikacije:
� struktura
� jasno}a
� konzistentnost
� kanal komunikacije
� bitnost
� aktuelnost/primat
� psiholo{ko pravilo 7±2

STRUKTURA

Od toga kako strukturi{ete komunikaciju zavisi}e i na koji na~in
}ete biti shva}eni i koliko }e vam verovati.

Svaka uspe{na komunikativna forma treba da ima tri struktural-
na elementa:

� uvod
� telo/razradu
� zavr{nicu/zaklju~ak

Ova tri elementa karakteristi~na su za sve forme komunikacije:
poslovno pismo, telefonski razgovor, li~na prezentacija...

Uvod }e omogu}iti va{oj publici da brzo shvate o ~emu }ete pri-
~ati. Kratak, o{tar i informativan, dobar uvod }e omogu}iti va{oj
publici da ODMAH donesu odluku o tome na {ta }e u va{oj po-
ruci obra}ati pa`nju.

Kako je vreme najdragoceniji resurs, {to pre uspete da do|ete do
poente, to }e va{a publika pre do}i do `eljenih informacija i tim
vas vi{e po{tovati.
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Telo poruke treba da sadr`i sve bitne informacije koje `elite da
prenesete publici, a koje }e podupirati i objasniti zahtev koji }e-
te kasnije uputiti (poziv za uklju~ivanje u akciju, poziv da se za
vas glasa...)

U zavr{nici treba da sumirate sve {to ste prethodno rekli, podse-
tite svoju publiku na klju~na mesta iz tela poruke i prenesete im
jasnu poruku o tome {ta se od njih dalje o~ekuje (a {to logi~ki
sledi iz svega {to ste prethodno izneli).

[to upe~atljivije zavr{ite svoju prezentaciju, to }e verovatno}a
da }ete biti zapam}eni biti ve}a.

JASNO]A

Budite jasni kada prenosite poruku – u svakom drugom slu~aju,
zbuni}ete publiku i u~initi da va{a poruka ostane neshva}ena, a
va{ zahtev ignorisan.

Izbegavajte digresije, ma koliko vam se u momentu u~inilo da
mogu da potkrepe va{u iznetu tezu ili zahtev. Umesto toga, radi-
je se opredelite za zapo~injanje potpuno druge poruke kada za-
vr{ite prethodnu.

KONZISTENTNOST

Ukoliko formuli{ete nekonzistentne iskaze, velika je verovatno-
}a da }e ljudi prestati da vam veruju, a ukoliko vam ne veruju,
sigurno ne}e iza}i u susret va{im zahtevima niti }e obratiti pa-
`nju na va{e slede}e poruke.

Vodite ra~una o tome da tokom preno{enja poruke ne menjate
stav povode}i se za tuma~enjem reakcije sagovornika, a isto ta-
ko – pobrinite se da fokus va{e poruke ostane isti.

KANAL KOMUNIKACIJE

Kada formuli{ete poruku, imajte na umu kroz koji kanal komu-
nikacije }e biti preno{ena. Od toga }e zavisiti ton poruke, sadr-
`aj, obim, kao i vremenski interval koji }e vam biti potreban za
pripremu.
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BITNOST

Klju~no je da unapred procenite potrebe sagovornika/publike i
svoju poruku koncipirate tako da se na te potrebe i odnosi. To ne
zna~i da treba da la`ete o svojim sposobnostima/osobinama, ve}
da pronalazite relevantne kvalitete koje }ete predstaviti publici.
Ovo }e i vama i publici u{tedeti vreme i u~initi da se va{i zahte-
vi zaista razmatraju.

MODEL STRATE[KE KOMUNIKACIJE – od ideje do reali-
zacije kroz komunikaciju

POKRENEMO U AKCIJU
⇑
NAGOVORIMO
⇑
MOTIVI[EMO
⇑
INFORMI[EMO
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CCeennttaarr  mmooddeerrnniihh  vvee{{ttiinnaa

Udru`enje gra|ana Centar modernih ve{tina je nevladina, neprofitna i
nestrana~ka organizacija osnovana 1998 godine.

Bavi se politi~kim i gra|anskim obrazovanjem, razvojem politi~ke kul-
ture i dijaloga, pripremom mladih za u~e{}e u razvoju civilnog dru{tva
u Srbiji, organizuje politi~ke i socijalne studijske programe, usposta-
vlja i razvija saradnju sa sli~nim organizacijama. 

@eli da pru`i svoj doprinos ja~anju procesa demokratizacije i da probu-
di entuzijazam mlade generacije za politi~ke teme, ali i da je podstak-
ne da preuzima odgovornost za de{avanja u dru{tvu. Obra}a se prven-
stveno studentima/kinjama, aktivistima/kinjama NVO i ~lanovima/ca-
ma demokratski orijentisanih politi~kih stranaka. Ostaje otvoren i za
sve one koji ne pripadaju ovim grupacijama, ali u sebi ose}aju snagu
da se uklju~e u javni `ivot i potrebu da to urade na najbolji mogu}i na-
~in.

Te`i{te na{eg rada je na usvajanju modernih politi~kih ve{tina i prak-
ti~nih komunikacijskih tehnika koje pospe{uju sve vidove socijalnog
anga`ovanja, primenom trening sistema, radionica i simulacija.

Dosada{nji polaznici/ce Centra ve} su istaknuti u~esnici/ce u javnom
`ivotu kao poslanici/ce, predstavnici/ce lokalne vlasti, funkcioneri/ke
demokratski orijentisanih politi~kih stranaka i aktivisti/kinje nevladi-
nih i studentskih organizacija.

Centar modernih ve{tina je dobitnik dve nagrade PRiznanje Dru{tva Sr-
bije za odnose s javno{}u (2004. i 2007. godine) u kategoriji unapre|e-
nja struke kroz publicistiku, obrazovni i javni rad i u kategoriji nevla-
dine organizacije za projekat PRibli`imo op{tinu gra|anima.

Centar modernih ve{tina
Kneginje Zorke 2 
11000 Beograd
Republika Srbija 
T: + 381 11 3448 007
F: + 381 11 3448 008
E: office@cmv.org.yu
W: www.cmv.org.yu
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FFoonnddaacciijjaa  FFrriiddrriihh  EEbbeerrtt

Fondacija Fridrih Ebert osnovana je 1925. godine kao politi~ko nasle|e
prvog demokratski izabranog predsednika Nema~ke, Friedriha Eberta.
Socijaldemokrata Ebert, koji se od zanatlije uzdigao na najvi{u dr`avnu
funkciju, podstakao je osnivanje fondacije sa slede}im ciljevima: 

� politi~ko i dru{tveno obrazovanje ljudi svih dru{tvenih slojeva u du-
hu demokratije i pluralizma, 

� stipendiranje mladih, nadarenih studenata i podr{ka u istra`iva~kom
i nau~nom radu, 

� doprinos me|unarodnoj komunikaciji i saradnji.

Fondaciju Fridrih Ebert su nacisti zabranili 1933. godine, a 1947. je po-
novo po~ela sa radom i do danas sledi svojim brojnim aktivnostima ta-
da postavljene ciljeve. Kao privatna, kulturna i institucija od javnog in-
teresa koja deluje {irom sveta, sledi ideje i vrednosna na~ela socijalne
demokratije i radni~kog pokreta. 

Od samog osnivanja Fondacija se zala`e za me|unarodnu saradnju i
osniva svoje kancelarije u preko sto zemalja sveta daju}i doprinos raz-
voju pluralizma, pravne dr`ave, socijalne pravde i nenasilnom re{ava-
nju konflikata u dr`avi i dru{tvu.

Zadaci fondacije su: 

� politi~ko i dru{tveno obrazovanje kao sistem za prenos demokrat-
skih vrednosti i stavova, 

� podr{ka me|unarodnom razumevanju i partnerstvu sa zemljama u
razvoj, 

� podr{ka studentkinjama i studentima, talentovanim za nauku i anga-
`ovanim u dru{tvenim aktivnostima, kao i novim generacijama na-
u~nika i nau~nica iz zemlje i inostranstva, 

� nau~ni i istra`iva~ki rad, 

� podr{ka kulturi i umetnosti, 

Partneri Fondacije Fridrih Ebert su sindikati, udru`enja gra|ana, istra-
`iva~ke i edukativne institucije, gra|anski pokreti, organizacije civil-
nog dru{tva, parlamenti, dr`avne institucije i me|unarodne organizaci-
je. Te`i{ta rada svih kancelarija fondacije odgovaraju i posebnim potre-

135



bama i zahtevima lokalnih partnera. Obrazovanje, savetovanje ili raz-
mena iskustava sprovodi se uz pomo} eksperata ili ekspertskih grupa
na edukativnim skupovima, konferencijama, seminarima, radionicama,
javnim tribinama. 

U zemljama isto~ne i jugoisto~ne Evrope tematski okviri obuhvataju
izme|u ostalog, demokratizaciju dru{tva, ekonomski oporavak i proces
privredne i politi~ke integracije u Evropsku uniju. 

U Srbiji fondacija Fridrih Ebert radi od 1996. godine podr`avaju}i raz-
voj civilnog dru{tva i demokratizaciju dru{tvenih struktura kroz seriju
projekata. Partneri fondacije na ovim prostorima su, pored ostalih, sin-
dikati, nevladine organizacije, nau~ne ustanove, slobodni mediji, poli-
ti~ki edukativni centri, itd.

Fondacija u saradnji sa svojim partnerima organizuje edukativne sku-
pove, seminare, okrugle stolove, konferencije, tribine, publikuje i pro-
movi{e ~asopise, nau~ne studije i istra`ivanja. Potpoma`e uspostavlja-
nje dijaloga izme|u razli~itih etni~kih grupa, politi~kih partija i sindi-
kata, nenasilno re{avanje sukoba, uspostavljanje dijaloga i saradnje, i
pru`a podr{ku dru{tvenim institucijama (fakultetima, institutima, {ko-
lama ) u njihovom nau~nom radu.

Fridrih Ebert Fondacija kancelarija u Beogradu
Simina 1
11 000 Beograd, Srbija
T: +381-11-3283-081
F: +381-11-3283-415
E:fes.bgd@fes.org.yu 
W: www.fes.org.yu
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ALEKSANDRA GALONJA, komuniko-
lo{kinja, ro|ena je 1975. godine u Beo-
gradu. Saradnica je Centra modernih ve-
{tina i ~lanica Centra za edukaciju Demo-
kratske stranke. Politi~kom edukacijom
se bavi poslednjih deset godina i kreira i
izvodi programe koji su zasnovani na ide-
jama socijalne pravde, participativnosti i
saradnje. 
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