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O PROJEKTU

Motivacija partnerstva na projektu zasnovana je na iskustvu sa specificnom ciljnom grupom
pripadnika romske populacije, njihovom potrebom za vise obrazovanja i boljim obrazovanjem, na
osnovu velikog skoka koji oni moraju da naprave ka stabilnijem i nezavisnom ekonomskom
poloZaju. Romi predstavljaju najveéu nacionalnu manjinu u Evropi, iako je njihov poloZaj jos uvek
obelezen diskriminacijom, socijalnom i ekonomskom iskljuéeno$¢u. Definisana loSom
finansijskom situacijom, visokom nepismenoséu, niskim znanjem o upravljanju novcem,
obavljanju transakcija, pronalazenju pouzdanih informacija i donoSenju dugorocnih odluka,
romska manjina se se suocava sa ¢ak i visSim rizicima siromastva i nezaposlenosti. Stoga, jasno je
da postoji velika potreba za implementacijom finansijske edukacije usmerene ka specificnim
okolnostima ove osetljive grupe.

Stoga, glavni cilj projekata je podizanje nivoa finansijske pismenosti medu odraslim Romima i
informisanje o razlicitim potroSackim uslugama. Najpre, primenom jedinstvene metodologije, u
svim zemljama partnera smo istraZili koje su potrebe Roma u ovoj oblasti. Sproveli smo intervjue
vodene sa Romima kao pojedincima, dve fokus grupe sa profesionalcima koji se bave pitanjima
Roma i znacajnim predstavnicima romske zajednice. Pored toga, proucavanjem razli¢ite
literature, istrazivali smo kako uglavnom obrazovani Romi uspesno upravljaju svojim porodi¢nim
finansijama. Na osnovu ovog istrazivanja, razvili smo program edukacije o tome kako efikasno
upravljati porodi¢nim finansijama, biti informisan potrosac, Stedeti novac i kupovati pametno itd.
Pracen je nastavnim i sredstvima za ucenje, prilagoden potrebama romske manjine i fokusiran na
sticanje prakti¢nih vestina koje bi osigurale bolji kvalitet Zivota. Program i alati za ucenje ée biti
testirani putem pilot akcija, unapredeni i objavljeni na jezicima svih partnera na kraju projekta.

Konkretni ciljevi projekta su:
e da izvrsi fokusiranu procenu potreba unutar ciljne grupe (s jedne strane odrasli Romi, a s
druge strane stru¢no osoblje koje radi s njima)
e da razvije specifi¢an, po meri i transnacionalan FINALLY kurs obuke, u skladu sa potrebama
ciline grupe
e da razvije inovativha nastavna i sredstva za ucenje pod nazivom FINALLY Toolbox za
polaznike i trenere, sa transnacionalnim jezgrom, a ukoliko je zahtevano u skladu sa
procenom potreba, i sa regionalnim specificnostima, koje daju posebnu dodatu vrednost
razvijenim izvorima.
e da obuci trenere sprovodenjem radionica za njih
e da testirai proceni alate razvijene kroz pilot akcije u Sest partnerskih zemalja
e da prenosi dobru praksu izmedu razli¢itih EU partnera
e da Siri projektne aktivnosti i rezultate, podiZe svest i promoviSe integraciju romske
populacije
e da iskoristi razvijene alate i obezbedi odrZivost rezultata projekta putem direktnog
uklju¢ivanja zainteresovanih strana i kreatora politika, kako je definisano planom
eksploatacije.
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PROJEKTNI PARTNERI

Lider projekta

RAZVOJNO OBRAZOVNI CENTAR NOVO MESTO (RIC NOVO MESTO)

Razvojno obrazovni centar Novo mesto (The Development and Education Centre Novo mesto,
Razvojno izobraZevalni center Novo mesto - RIC Novo mesto) je javna instutucija sa vise od 50
godina iskustva i tradicije u obrazovanju odraslih. Tokom godina, RIC Novo mesto je razvio Cetiri
medusobno povezane programske oblasti: Formalno obrazovanje i treninzi za odrasle, Opste
celozivotno ucenje, Smernice i podrska za ucenje odraslih i Projektni rad. RIC Novo mesto tezi ka
obrazovanju koje je dostupno i pristupacno svim odraslim osobama u lokalnom okruzenju i
regionu u svim periodima Zivota. Organizacija uspeSno saraduje na razli¢itim nacionalnim,
medunarodnim i evropskim projektima koji su takode usmereni na inkluziju Roma. RIC Novo
mesto je zapocela sistematicno sa pruzanjem moguénosti za obrazovanje Roma pre dvadeset
godina, mnoge podrzavajuce aktivnosti se fokusiraju na uspesno ukljucivanje Roma (mnogi od
njih rano napustaju Skolu), u osnovnu skolu za odrasle, koju uspesno vodi vise od 15 godina.
Znacajan primer dobre prakse u procesima integracije Roma u RIC Novo mesto je Centra za
vodenje obrazovanja odraslih Novo mesto (Adult education guidance) koji radi u okviru
organizacije. Od njegovog osnivanja, odrasli Romi su identifikovani kao ciljna grupa koja zahteva
posebnu paznju u pruzanju podrske u u€enju, vodenju i savetovanju. Poslednjih godina, RIC Novo
mesto se fokusirao na razvoj i ukljucivanje u razlicita medunarodna partnerstva na projektima,
posebno orijentisanim ka integraciji Roma. Trenutno je RIC Novo mesto takode i lider
konzorcijuma projekta FINALLY (Finansijsko opismenjavanje Roma) i projekta e-RR (e-Roma
Resource).

Partneri

EKONOMSKI FAKULTET, UNIVERZITET U NISU

Ekonomski fakultet je osnovan 1960. godine, kao sastavni deo Pravno-ekonomskog fakulteta.
Kasnije je postao samostalna institucija visokog obrazovanja. Ekonomski fakultet se intezivno
razvijao, prostorno, kadrovski i mateijalno, i sticao reputaciju znacajne naucne i obrazovne
institucije u oblasti ekonomskih nauka. Nastavni i naucno-istrazivacki proces se realizuju od
strane 82 profesora, asistenata i saradnika. Trenutno, vise od tri hiljade studenata aktivno studira
na Fakultetu. Veliki broj upisanih studenata i diplomira na Ekonomskom fakultetu: 11.085
diplomiranih ekonomista, 182 mastera ekonomije, 163 magistara ekonomskih nauka i 85 doktora
ekonomskih nauka. Skolovanje na Ekonomskom fakultetu je zasnovano na multidisciplinarnom
pristupu, modernom, Sirokom i svestranom pristupu obrazovanju ekonomskih stru¢njaka, sa
Sirokim spektrom poslovnih aktivnosti u razli¢itim kreativnim radnim okruZenjima Sirom sveta, u
skladu sa Bolonjskom deklaracijom i Zakonom o visokom obrazovanju. Naucna i primenjena
istrazivanja se odvijaju posredstvom Centra za ekonomska istraZivanja, koji predstavlja
organizacionu jedinicu Fakulteta.




FAKULTET ZDRAVSTVENIH NAUKA |1 SOCIJALNOG RADA, TRNAVA UNIVERZITET

FAKULTET ZDRAVSTVENIH NAUKA | SOCIJALNOG RADA (Trnava University) je osnovan 1994.
Njegov cilj je da obrazuje stru¢njake za javno zdravlje, socijalnu zastitu, laboratorijsku medicinu i
negu. Osim nastave, fakultet sprovodi istrazivanja u svim oblastima javnog zdravlja, socijalnog
rada, nege, promovisanja zdravlja, zdravlja manjina, istrazivanja zdravstvenih sistema, trauma,
istrazivanja povreda i drugo. Trenutno, Fakultet je uklju¢en u veliki broj medunarodnih projekata
finansiranih od strane EU ili drugih agencija, kao koordinator i kao partner na projektima.
Iskustva o populaciji Roma su zasnovana na projektima kao $to su: “Prevencija bolesti zavisnosti
u okviru zajednica Roma i Sintija [SRAP]” evaluacija WP kao i ,,Multikulturalni pristup povecanju
pristupacnosti zdravstvenih usluga zajednicama Roma”.

FONDACIJA ZA ZDRAVSTVO | SOCIJALNI RAZVOJ (HESED)

HESED (HEALTH AND SOCIAL DEVELOPMENT FOUNDATION) je osnovan 1998. godine. Na$
multietnic¢ki i multidisciplinarni tim (Romi/Bugari) obuhvata vise od 35 struénjaka (pedagoga,
psihologa, socijalnih i medicinskih radnika itd.), radnika romske zajednice. HESED sprovodi
programe u tri glavne oblasti: razvoj romske zajednice; zdravstveni programi za osetljive grupe;
istrazivanja u polju bihevioralnih promena. Njihovi eksperti razvijaju i vrednuju usluge zasnovane
na modernoj zajednici sa ciljanim razvojem: Zivotnih vestina adolescenata, vestina roditeljstva
trudnica i mladih roditelja, pruzaju alternativne usluge za razvoj u ranom detinjstvu, podrsku
porodicama za poboljSanje uslova stanovanja kroz beskamatne kredite i treninge za upravljanje
kuénim budZetom, pomo¢ u istraZivanju moguénosti za zaposljavanje, vodenje individualnih
slu¢ajeva.

CODICI AGENZIA DI RICERCA SOCIALE S.C. (CODICI)

CODICI je nezavisna agencija za drustvena istraZzivanja, osnovana 2005. godine. PomazZe javnim
institucijama, organizacijama tercijarnog sektora, da se nose sa drustvenim promenama. Codici
koristi alate za primenjena drustvena istraZivanja, kako bi analizirala nastale promene, nudi
konsultantske usluge, treninge i tehnicku pomoé u odredenim politikama, podrzava razvoj
projekata i evaluaciju inovativnih drustvenih usluga. Njihove vestine i kompetencije su zasnovane
na snaznom akademskom planu i bogatom iskustvu u drustvenom radu; njihova metodologija je
zasnovana na participativnom procesu deljenja alata i proizvoda sa svojim klijentima, kao i
subjektima njihovih projekata, njihova radna klima je oblikovana od strane posvecéenih ljudi,
angazovanih u drustvenim istraZivanjima i drustvenom radu.

TECHNIKI EKPAIDEFTIKI

Techniki Ekpaideftiki je osnovan 1994. godine kao privatni centar za treninge/konsultantska
organizacija, sertifikovana od strane EOPPEP, (www.eoppep.gr), kao nacionalni Trening Centar
Nivoa 2, sa 1ISO9001: 2008 od strane TUV AUSTRIA-HELLAS. Aktivnosti i specijalizacije: Trening i
savetodavne usluge za nezaposlene, strucnjake (privatni i javni sektor), osetljive socijalne grupe.
Siroka mreZa partnera. Drustveni kontekst i alati: metodologije, tehnike i alati na treninzima za
nezaposlene i osetljive grupe, veze izmedu treninga i trziSta rada, vodenje karijere na osnovu
jednakih mogucnosti. Sertifikati: ICT InfoCert diploma, KNX tehnologija za "pametne zgrade" od
strane KNX asocijacije, licencirani trening centar od strane Ministarstva za infrastrukturu,
saobracaj i mreZe za revizore i tehni¢cke menadzere. Iskustvo: preko 250 projekata sufinansiranih
od strane medunarodnih, nacionalnih i loklanih tela. 3 kompletno opremljena trening centra u
Atini, Solunu i Levadiji. Transnacionalni projekti sa vise od 70 naucnih i obrazovnih institucija,
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ljudskih resursa i Roma, osnovan, priznat i sertifikovan u Rumuniji kao jedna od najveéih
obrazovih institucija.

ACTION SYNERGY S.A.

Action Synergy S.A. je obrazovna, trening i organizacija zasnovana na znanju, koja je aktivno
ukljuéena u razvoj obrazovnih programa za osetljive ciljne grupe, u promociju drustvene
integracije, u razvoj obrazovnih tehnologija, trening metodologija i razvoj e-learning trening
programa.

Od svog osnivanja 1987. godine, organizacija je ucestvovala u zna¢ajnom broju EU obrazovnih
projekata kao partner ili koordinator. Kljuéne oblasti ekspertize organizacije Action Synergy’s S.A.
uklju€uju: razvoj i organizaciju e-learning kurseva, promociju socijalne integracije, razvoj veza i
sinergija izmedu razli¢itih aktera na lokalnom, regionalnom, nacionalnom i internacionalnom
nivou, razvoj metodologija ucenja, razvoj obrazovnih tehnologija, razvoj kurseva i modula uz
upotrebu inovativnih metodologija, analizu potreba za ucenjem, razvoj profesionalnih kurseva.




UVOD: CILJEVI KURSA, CILINA GRUPA, DIDAKTICKI PRINCIPI

Ovaj prirucnik je prvenstveno napravljen kako bi se koristio kao nastavno
sredstvo na treningu za trenere i nadalje, kako bi se koristio od strane obucenih trenera
prilikom poducavanja ¢lanova ciljne grupe u okviru Projekta Finally — Finansijsko
opismenjavanje Roma. On dopunjuje Program treninga u kome su definisani sadrzaj i
struktura kursa. Svrha priru¢nika je da u kratkim crtama predstavi Program treninga za
finansijsko opismenjavanje Roma  trenerima koji ¢e sprovesti ove aktivnosti
neformalnog obrazovanja.

Program treninga je baziran na saznanjima iz IstraZivanja potreba, istrazivanja
sprovedenog u zemljama svih projektnih partnera u prethodnoj fazi projekta. Svrha ovog
istrazivanja je bila da ispita opsti nivo finansijske primenosti Roma i njihove potrebe i
prioritete, vezano za dalje obrazovanje u ovoj oblasti. Na taj nacin, sadrzaj (teme) i
struktura, ali takode i metodologija, su razvijene u skladu sa realnim potrebama ciljne
grupe projekta. U Transnacionalnom izvestaju, koji sumira rezultate prezentovane u
Nacionalnim izveStajima svih projektnih partnera (WP2 rezulati), zajednicki je zakljucak
da bi trening trebalo da bude fokusiran na pitanja u vezi sa slede¢im:

- upravljanje prihodima, ali takode i mogucnosti za povecanje prihoda putem
zaposljavanja i samozaposljavanja;

- rashodi, Zeljena roba i potrosnja, odnosno, pametno troSenje i praksa dobre
kupovine;

- Stednja i ulaganje, odnosno, edukacija o opcijama Stednje i moguénostima
ulaganja,

- dug i kredit, sa posebnim fokusom na edukaciju o zvani¢nim kanalima pozajmica.

Ciljevi programa treninga su, shodno tome, sledeéi:

- Povecanje svesti ucesnika u vezi njihovih svakodnevnih troskova i analiziranje
dobrih i loSih praksi koje upraZnjavaju, istrazujuc¢i tokove novca domadinstva i stvarne
navike u troseniju, ¢inedi ih sposobnim da prate porodi¢ne troskove.

- Povecanje sposobnosti ucCesnika za planiranje i odredivanje prioriteta: istraziti
njihove izvore prihoda (zvani¢ne i nezvanicne) kako bi se povecala njihova sposobnost da
donose dobre finansijske odluke, da postignu razumevanje koncepta vrednosti novca i
potrosnje, koristec¢i odredene alate za kratkoroc¢no i dugoro¢no planiranje.

- Razvoj pristupa, u saradnji sa ucesnicima, stednji i ulaganjima. Cilj je da se da
vrednost i prostor inicijativama ve¢ promovisanim od strane Roma, i obezbedi njihova
difuzija, i, u isto vreme, identifikuju novi pristupi koji ¢e ohrabriti Stednju i ulaganja.

- Razvoj kapaciteta za procenu rizika povezanog sa uzimanjem kredita i
dugovima. Kako proizilazi iz istrazivanja, zaduZenost je rezultat, izmedu ostalog,
nepostojanja planiranja, visokih kamatni stopa i pozajmljivanja iz nezvani¢nih mreza.
Stoga, trening je neophodan u proceni rizika dobijanja privatnog kredita ili ulazenja u
dugovanije. (Izvor: WP2 rezultat: IstraZivanje potreba)

-
-
»



10

Stoga, Finally program treninga je dizajniran tako da se sastoji iz ¢etiri modula:

1. Kucni budzet — planirajte unapred i pametno trosite
2. Stednja za buduénost

3. Pozajmljivanje uz oprez

4. Povecanje prihoda.

Svaki od modula je predstavljen u ovom Priru¢niku u obimu u kojem treneru
pruza neophodno znanje, vestine i kompetencije za edukaciju ucesnika treninga o
pitanjima usmerenim ka povecanju njihove finasnsijske pismenosti.

Na pocetku svakog modula, dat je kratak saZetak i plan predavanja, praéen
opisom tema koje sacinjavaju dati modul. Vremenski okviri za odredene vezbe u okviru
plana predavanja su samo indikativni, realni vremenski okvir zavisi od strukture grupe.
Svaka tema pocinje spiskom ocekivanih ishoda ucenja koji bi trebalo da budu ostvareni
kroz savladavanje teme, nastavlja se sa osnovnim teorijskim postavkama i ukljucuje i
reference ka Alatima (Tools) — vezbama koje treba koristiti na treningu kako bi se od
strane ucesnika poboljsalo razumevanje obuhvacenih problema. Moduli se zavrSavaju
pitanjima za proveru razumevanja obradenih tema. Ova pitanja mogu biti koriS¢ena kao
osnova za aktivnosti ispitivanja od strane trenera.

Alati opisani u okviru svake teme su uklju¢eni u Radne sveske za ucesnike
treninga. PowerPoint Prezentacije sa klju¢nim stavkama svake teme, su razvijene kako bi
se takode koristile kao nastavni materijal. Na ovaj nacin Priruénik je povezan i uskladen
sa Nastavnim materijalom i Alatima razvijenim za trening ¢lanova ciljne grupe.

Sadrzaj, struktura i metodologija predloZzeni u ovom Priruéniku su uskladeni sa
potrebama i Zeljama ¢lanova ciljne grupe. Naime, program treninga je dizajniran za
mlade, pismene Rome (starosti 18-30 godina) koji ¢e uskoro postati donosioci odluka
vezano za pitanja koja se odnose na budzet njihovog domadinstva, tako da je namera da
se podigne nivo njihove finansijske pismenosti, koju mogu preneti sledec¢im
generacijama, ali takode, idealno bi bilo i starijim ¢lanovima svojih
porodica/domacinstava.

Izbor ciljne grupe dodatno je pojacan Cinjenicom da:

... oni su ¢esto obrazovaniji nego njihovi rodaci i mogu biti otvoreniji za prihvatanje
treninga. Mladi mogu biti posebno zainteresovani za sticanje vestine upravljanja
novcem, s obzirom da oni Cesto doprinose porodicnim prihodima, bilo redovnim,
bilo neredovnim, ali oni takode postaju i sve viSe nezavisni u upravljanju svojim
finansijama time Sto postaju kljucni akteri drustvenih promena. (lzvor: WP2
rezultta: IstraZivanje potreba kao i povratne informacije drugih partnera)

Kada dode do metodoloskog pristupa, glavni cilj je bio ukljuéiti pripadnike Roma i
Sintija neposredno u dizajn kursa i odabir tema putem deljenja njihovih iskustava i
izrazavanja njihovih prioriteta. Takode, njihova aktivna ukljuéenost u implementaciju
programa je od kljuénog znacaja, jer je to jedini nacin da oni ostanu motivisani i osiguraju
uspeh i efektivnost projekta, valorizaciju i odrzivost njegovih rezulata i predvidenog
uticaja. Namera je da svaki uéesnik postane svestan specifi¢nih koristi koje proisticu iz
pohadanja kursa.




Osnovni koncept je da se proces donosenja finansijskih odluka na nivou porodice
predstavi kao "pametan put" kojim polaznici mogu sti¢i do boljeg razumevanja osnovnih
finansijskih koncepata sa konacnim ciljem da naude kako da bolje rukuju svojim
finansijama. Stoga, promena stavova i prakse je neophodna.

3+3 koraka
Pametan put

: . korak 3
z N ‘korakG
z korak 2 ...

korak 1

Korak 1: Tvoj prihod

Korak 2: Planiranje rashoda

Korak 3: Da li mi nedostaje novac? Mogu li da preispitam svoje kupovine?
Korak 4: Da li da Stedim novac?

Korak 5: Pozajmljivanje novca

Korak 6: Kako mogu povecati svoj prihod?

Pristupi koji su preporuceni kroz predlozeni Toolbox su sledeci:

-Brainstorming: ucesnici slobodno i nepristrasno izrazavaju svoje poglede na
temu. Nakon toga, oni se prikupljaju i koriste u procesu ucenja.

-Timski rad: ucesnici formiraju timove kako bi radili obi¢no sa trenerima kao
liderima grupe (pretpostavljamo da postoje najmanje dva trenera ili trener i romski
medijator po grupi). Na ovaj nacin ucesnici mogu uzeti aktivno ucesée u procesu ucenja i
istovremeno ¢e nauciti da procene sebe. Takode ¢e shvatiti ¢injenicu da mogu dati
vredan doprinos procesu treninga, uvazavajuéi druge ¢lanove tima i dopustajuéi im da
iskazu svoja stanovista.

-Simulacija: ucesnici “zamisljaju” i “ponasaju se” kao da su bili prisutni na
odredenom mestu pod odredenim okolnostima, na ovaj nacin, osecaju se sigurnijim da
izraze svoje stavove, unapredujuci nacéin na koji bi se ponasali u sliénim, stvarnim
situacijama.

-Igranje uloga: ucesnici i/ili treneri su “glumci” na temu stvarnih ili potencijalno
realnih Zivotnih situacija, Sto ée im pomodéi da koriséenjem verbalnih i neverbalnih
metoda, iskazu postojeca znanja i poglede i prikazu nacine kontaktiranja.

Sve navedeno bice podrzano upotrebom prezentacija, kratkim filmovima,
analizom novinskih ¢lanaka, brosSura, veZzbama, kvizovima, radnim listovima,
aktivnostima eksperimentalnog uéenja itd. i pra¢eno grupnim diskusijama.

-
-~



Svaka sesija (radionica) treba da se zavrsi evaluacijom — mi koristimo termin ‘zavrsna
diskusija’ kada ¢e trener imati vemena za igre evaluacije, upitnike, povratne informacije
itd., kako bi procenio dobrobit grupe, grupnog rada, ostvarenje ciljeva, ispunjenje
individualnih ocekivanja itd.

Trener treba da bude fleksibilan i sposoban da koristi metode aktivnog ucenja, a takode i
da bude sposoban da prilagodi neke vezbe strukturi grupe (muskarci/Zene, parovi itd.),
pismenosti polaznika, drugim vestinama (npr. koje se odnose na rad sa tabelama)
On/ona treba da poznaje karakteristike ciljne grupe i da uspostavi pristup u skladu sa
potrebama i Zeljama ucesnika. Treneri treba da objasne glavne koncepte davanjem
jednostavnih objasnjenja i provere nivo razumevanja materijala (putem traZenja od
ucesnika da daju primere iz svog iskustva za nove predstavljene) i da ih usmere ukoliko
se pojave neki nesporazumi. Prilikom davanja instrukcija za vezbe, takode je vaino
obezbediti da svaki od ucesnika ispravno razume Sta bi trebalo da radi i da ponudi pomo¢
kada je potrebno putem pruzanja uproséenih i dobro koncipiranih uputstava (sa
dodatnim primerima ukoliko je potrebno).
» Trener mora koristiti metode kojima ce ukljuciti ucesnike i motivisati ih za ucenje.
» Trener bi trebalo da, pored predloZenih alata, u svakom trentku ima i set “hitnih
alata”, koje ¢uva za potencijalnu upotrebu.
» Trener bi trebalo da pokusa da kreira osecaj“partnerstva” izmedu trenera i
polaznika.
Preporucujemo da svaka sesija predavanja traje 4-5 Skolskih ¢asova i bude pripremljena
kao projektno ucenje, a takode predlazemo da dva trenera (ili trener i romski medijator)
vode grupu od 12-15 ucesnika.

Sledeéi osnovni principi u obrazovanju odraslih, takode predstavljaju osnovu za
implementaciju ovog programa:

1. Obezbedenje procesa ucenja sa ucesnikom u fokusu. Ucimo bolje kada
uzimamo aktivno ucesée u procesu treninga. Ucesnici su odrasli, bas kao i trener, tako da
imaju Zivotno iskustvo i prethodno znanje koje je vaino za diskusije i savladavanje tema
treninga. Osim toga, kao odrasli, mogu da donose odluke u vezi sa procesom obuke i
mogu da izraze svoje stavove i ideje o tome kako bi proces treninga mogao biti olaksan i
poboljsan.

2. Znanje ima drustveni znacaj. Ucesnici su viSe zainteresovani za ucenje o
temama koje se odnose na svakodnevni Zivot, kao i za ucestvovanje u treninzima
suocavajuci se sa situacijama koje se ucestalo ponavljaju, identifikujuci sliénosti.

3. Princip integracije. Znanje je bilo i ostaje ,,otvoreno”. Najpre, proces treninga
treba prilagoditi uslovima Zivota i potrebama odraslih, i drugo, trening je kontinuirani
proces, ¢ak i nakon zavrSetka sastanaka.

Na kraju, iako je namera da se prirucnik prvenstveno koristi tokom aktivnosti u
okviru projekta Finally, on takode moze biti od koristi za sve koji razmisljaju o uzimanjuili
pruzanju obrazovnih usluga u vezi sa finansijskom pismenoscu ili slicnim temama, ili za
sve one koji su uklju¢eni u rad sa Romima ili drugim osetljivim ciljnim grupama. Iskreno
vam preporucujemo da iskoristite veéinu toga!

MSc Gabi Ogulin Pocrvina, projektni menadzer



MODUL 1: KUCNI BUDZET — PLANIRAJTE UNAPRED | PAMETNO
TROSITE

Sazetak Modula 1

U okviru Modula 1, koji nosi naslov ,Kucni budZet — planirajte unapred i pametno
trosite”, ucenisci treninga zapocinju proces ucenja kroz temu ,Nasi prihodi”. Osnovni
razlog za to je Cinjenica da kreiranje kucnog budZeta pocinje pregledom svih (redovnih i
neredovnih — vanrednih) prihoda, nakon cega ¢lanovi domacinstva mogu utvrditi kolika je
suma novca koja je raspoloZiva za troSenje. Kroz narednu temu, ,Potrebe i Zelje”,
polaznici treninga uce o uspostavljanju prioriteta prilikom troSenja, kako bi mogli u
potpunosti da razumeju i drugu stranu budZeta — troskove. Znanja stecena kroz trecu
temu, ,,Kako da napravite kucni budZet i izbegnete probleme u budZetiranju”, treba da
omoguce ucesnicima da dalje razviju znanja i vestine koje su dobili ili unapredili kroz
prethodne teme, a koje se odnose na to kako sastaviti licni i kuéni budZet. Specificne
koristi koje proisticu iz ovog modula su dopunjene vestinama i znanjima dobijenim kroz
diskusije i veZbe u okviru poslednje tri teme: ,Znacaj dobrih navika u trosenju”,
»Kupovina® i, Kontrola trosSenja“. Ovaj modul sadrZi brojne veZbe i korisna sredstva koja
polaznici treninga, clanovi njihovih porodica i domacinstava, kao i prijatelji, mogu
koristiti u svakodnevnom Zivotu. Cilj upotrebe ovih sredstava je usvajanje praksi mudrog
upravljanja licnim i kucnim finansijama.

PLAN RADA U OKVIRU MODULA 1

SaZetak modula 1: Kucni budzZet — planirajte unapred i pametno ukupno 18 sati
trosite

1. sesija 4 sata

Uvodna sesija 2 sata

Upoznavanje 45min

Predstavljanje programa (teme, metode, organizacija sastanaka, raspored, 45min

ocekivanja ucesnika)

Tema 1. Nasi prihodi 2 sata
Uvodna diskusija o prihodima 10 minuta
VeZba 1a: Sumiranje licnih/porodicnih prihoda 30 min.

1. zadatak: Sumiranje licnih prihoda

2 zadatak: Sumiranje prihoda na nivou domacinstva 30 min.

3 zadatak: Razlikovanje redovnih i vanrednih prihoda 10 min
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Zavrsna diskusija 10 min

2. sesija 5 sati

Tema 2. Potrebe i Zelje 2 sata

Uvodna diskusija o potrebama i Zeljiama 15 min.

Vezba 1b: Kako trosimo? 30 min.

Vezba 1c: Razlikovanje potreba i Zelja 25 min.

Vezba 1d: Zadovoljavanje potreba i Zelja 20 min.

Tema 3. Kako napraviti kucni budZet i izbeci probleme u budZetiranju 3 sata

Uvodna diskusija o budZetiranju i izbegavanju potencijalnih problema 20 min

Uvod u budZetiranje 25 min

Vezba le: Sastavljanje preliminarnog kuc¢nog budZeta 45 min

Analiza snaga i slabosti primera kucog budZeta 25 min

Zavrsna diskusija 20 min

3. sesija 5 sati

Tema 4. Znacaj dobrih navika u potrosnji 2 sata

Uvodna diskusija o (dobrim) navikama u potrosnji 25 min

Vezba 1f: Pracenje potrosnje 35 min

Vezba 1g: Revidiranje troskova — ka mudrijim odlukama i boljim navikama u 30min
potrosnji

Tema 5. Kupovina 3 sata

Uvodna diskusija o kupovini 20 min

Vezba 1i: Veliki i mali prodajni objekti 25 min

Vezba 1j: Sastavljanje liste za kupovinu 30 min

Vezba 1k: Koris¢enje prilike za pametnu kupovinu 35 min

Zavrsna diskusija 20 min

4. sesija 4 sata

Tema 6. Kontrola trosenja 4 sata

Uvodna diskusija o kontroli trosenja 25 min

Vezba 1l: Simulacija kupovine 75 min

Veéba 1m: Smanjenje trosenja 60 min

Zavrsna diskusija 20 min




Uvodna sesija

Nakon ove sesije bi¢e ostvareni naredni rezultati:
e ucesnici razumeju koristi koje proisticu iz u¢esc¢a na treningu,
e ucesnici razumeju znacaj ucenja o boljem upravljaju licnim finansijama.

Ucesnike treninga treba privuci kako bi se ukljudili u proces uéenja, ohrabriti da uce i

eventualno motivisati da ,,Sire pricu” o treningu drugima. Time ¢e se osigurati efektivnost

i odrzivost rezultata treninga i projekta, i ostvariti planirani uticaj na drustveno

okruzenje.

U ovoj sesiji, kroz razgovor, diskusiju, fleksibilne metode upoznavanja ucesnika treninga i

uvodno izlaganje, trener treba da se fokusira na naredna pitanja:

e Zasto smo ovde?

e Kako ¢e nasi sastanci biti organizovani?

e O ¢emu éemo razgovarati i Sta éemo uciti?

e Objasnjenje pristupa “Put uéenja 3+3 koraka”, za unapredenje upravljanja li¢cnim
finansijama i poboljsanje kvaliteta Zivota ucesnika treninga.

- o
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korak 1

Korak 1: Vasi prihodi
e Koji su moji redovni prihodi?
e Koje dodatne prihode mogu ostvariti?

Korak 2: Planiranje troSkova
e Statrebada kupim?
e Koliko novca da potrosim?

Korak 3: Da li mi nedostaje novca?
e Daliimam dovoljno novca za ,,pokrivanje” svih troskova?
e Mogu li da preispitam svoje kupovine?

Korak 4: Da li treba da ustedim nesto novca?
e Zasto i kako da stedim?

Korak 5: Pozajmljivanje novca
e Kako da pozajmim novac?
e |z kojih izvora mogu da ga nabavim?
e Koja je cena pozajmice?
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Korak 6: Kako mogu povecati svoje prihode?
e Gdeikako da nadem posao?
e Kako da postanem samozaposljena osoba?

Nakon uvodne sesije, zapocnite proces uéenja kroz temu 1.

Tema 1. NaSi prihodi

Nakon ucenja o ovoj temi, ucesnci treninga ce:

e umeti da identifikuju razli¢ite izvore prihoda ¢lanova domacdinstva,

e umeti da prepoznaju mogucnosti za povecanje licnog ili prihoda na nivou
domacdinstva, na nacin uskladen sa licnim/porodi¢nim vrednostima,

e razumeti koje prihode treba da smatraju onima koji su ,,raspoloZivi za trosenje”,

e umeti da definisu i razlikuju termine ,redovni prihodi“ i ,,neredovni prihodi”.
tida d likuju t d hodi” d hodi“

Napravite kratak uvod u temu:

Pitajte ucesnike treninga na Sta pomisle kada Cuju tec¢ ,prihod” i Sta za njih ta rec¢
znaci. Pitajte ih da daju neke primere prihoda. Informacije koje dobijete od
ucesnika, iskoristite kako biste ih uveli u temu. Osigurajte da ucesnici razumeju
nove informacije. Ako se ispostavi da je potrebno, objasnite ponovo koristeci nove
primere.

Isto ponovite i sa pojmom ,budZet”. Osigurajte da svi ucesnici razumeju ove
glavne koncepte i shvataju ih i koriste na isti nacin.

BudZet je sredstvo za analiziranje finansija. On omogudéava uvid u izvore finansijskih
sredstava, planiranje troSkova i adekvatno upravljanje finansijama, tako da mogu da se
izmire mesecne obaveze. BudZetiranje omogucava odgovore na dva glavna pitanja:

1. Da li trosim vise nego Sto zaradujem?
2. Sta mogu da priustim sredstvima koja imam?

Zbog toga, budZetiranje treba da zapocne pravljenjem liste raspolozZivih izvora prihoda.

Da bi shvatili kako da unapred planiraju i pametno trose, ucesnici treninga najpre treba da
budu u stanju da revidiraju i planiraju resurse raspoloZive za trosenje.




VezZba 1a: Sumiranje licnih/porodicnih prihoda
Koliko novca mozemo trositi mesecno, tako da ne zavrsimo u dugovima?

Da bismo odgovorili na ovo bitno pitanje, najpre treba da utvrdimo koliko nam je novca na
raspolaganju svakog meseca. Da li znamo kolika je ta suma? Koji su izvori tog novca? Da li smo
sigurni da smo uzeli u obzir sve potencijalne prihode, ili smo mozda zaboravili neki izvor — npr.
dzeparac? Da biste dobili precizniji uvid u svoje prihode, moZete uraditi jednostavnu veZbu.

1. Zadatak: Sumiranje li¢nih prihoda

Napravite tabelu u kojoj ¢e svaki red predstavljati po jedan izvor prihoda koje ostvarujete svakog
meseca (npr. plata/honorar, stipendija/kredit, dZeparac, itd.). Razmislite o primanjima
prethodnog meseca, pa pored svakog izvora prihoda (u narednoj koloni) upisite sumu novca koju
dobijate iz tog izvora. Saberite sve sume i razmislite kratko o svom ukupnom mesec¢nom prihodu.
Bitno: za one prihode koje ostvarujete na drugacijoj vremenskoj osnovi (npr. godisnje ili
nedeljno), preracunajte ih na sumu koja se ostvaruje mesecno. Trener treba da to pokaZe
ucesnicima na primeru!

1ZVOR PRIHODA MESECNI PRIHOD (SUMA)

UKUPNI MESECNI PRIHOD: | (1+2+...)

Nas fokus u budZetiranju je nivo domacinstva ili porodice. Troskovi na nivou domacinstva
se podmiruju iz ukupnog prihoda na nivou domadinstva. Ovaj prihod se racuna kao suma
prihoda svih ¢lanova domadinstva.

2. zadatak: Sumiranje prihoda na nivou domacinstva

Va$ naredni zadatak je da izraCunate ukupni mesecni prihod koji se ostvaruje na nivou
domacdinstva.

U tabeli koju ste poceli da crtate (zadatak 1), dodajte kolone za svakog ¢lana domadinstva (ovde
su roditelji i brat/sestra navedeni samo kao primer — to moze biti suprug/a, dete/deca, cimer i sl.
). Dodajte i redove za izvore njihovih prihoda, upisite odgovaraju¢e sume, izraCunajte ukupne
prihode za svakog ponaosob, a potom za nivo domacinstva.

Pitanja za razmisljanje: Kako mogu povecati svoje mesecne prihode? Kako da zaradujemo vise
na nivou domacinstva?

* Ucesnici treninga najpre treba da kratko razmisle o ovome, a potom se ukljuce u diskusiju koja
treba da rezultira listom ideja za povecanje licnih/prihoda na nivou domacdinstva. Porazgovarajte
sa njima o odnosu li¢nih/porodi¢nih vrednosti i mogucnosti za ostvarivanje dodatnih prihoda.

1ZVOR PRIHODA JA: Mesecni MAMA TATA PARTNER/SESTRA/BRAT ...
prihodi (suma) (dodajte onoliko kolona
koliko je potrebno)
1.
2.

(dodajte onoliko redova

koliko je potrebno)
MOJ UKUPNI MAMIN UKUPNI | TATIN UKUPNI UKUPNI PRIHOD
PRIHOD: PRIHOD: PRIHOD: PARTNERA/SESTRE/BRATA:
UKUPNI MESECNI PRIHOD JA + MAMA+ TATA + PARTNER + SESTRA/BRAT...

ZA NIVO DOMACINSTVA:

.
-’
@'
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Postoje dve opste vrste prihoda — redovni i neredovni (vanredni) prihodi:

Zamolite ucesnike da podele sa drugima svoje misljenje o tome sta su redovni i
neredovni prihodi. Pitajte ih najpre da objasne kakako razumeju ove kategorije, a
potom da daju primere tih prihoda. Objasnite im zasto je bitno da kaZu to sta misle i
da ne postoje tacni i netacni odgovori. Bitno je da svi uCesnici na isti nacin razumeju
ove koncepte i koriste ih za iste pojmove tokom treninga. Objasnite ucesnicima
treninga naredne nove informacije:

Redovni prihodi su oni koji naj¢eS¢e dospevaju redovno, u odredeno vreme tj. u
odredenom, istom trenutku svakog meseca ili godine, tako da pojedinac moze da racuna
na njih i planira svoje troskove po tom osnovu. Plata, stipendija, primanja vezana za
mere socijalne pomoci jesu (ili bi bar trebalo da budu) redovni prihodi.

Sa druge strane, neredovni ili vanredni prihodi, su sredstva koja pojedinci ostvaruju
povremeno, s vremena na vreme. Na primer, vanpredni prihodi mogu poticati od
poklona, povremenih poslova koji se obavljaju za druge, sezonskih poslova, povremenih
jednokratnih uplata u obliku stipendija ili finansijske pomodi. Ovi prihodi su dodatni deo
individualnog ili budzeta na nivou domacinstva, u kome se sumiraju svi raspolozivi
resursi.

3. zadatak: RAZLIKOVANJE REDOVNIH | VANREDNIH PRIHODA

Pogledaijte listu (tabelu) prihoda koju ste napravili. Koji od ovih prihoda su redovni? Oznacite ih
nekom bojom ili podvlacenjem.

Da li ste u pregled ukljucili neke vanredne prihode? Da li Vi, ili neko od clanova Vaseg
domacinstva, ostvarujete neke dodatne — neredovne ili vanredne prihode tokom godine?

DOMACI ZADATAK: Pitajte ¢lanove svog domacinstva da razmisle o svojim vanrednim/dodatnim
prihodima koje ostvaruju tokom godine. Ako ne mogu da odrede koliko ovih prihoda ostvaruju
na mesecnom nivou, neka otprilike odrede koliko ih ostvaruju godiSnje. Preracunajte sume kako
biste odredili koliko vanrednih prihoda ostvaruju mesec¢no. Dodajte ove sume prihodima za
svakog ponaosob (ukljucujudi i Vase prihode), a potom preracunajte ponovo ukupne prihode na
nivou domacinstva.

Pitanja za razmisljanje i razgovor:
- Koliko novca imamo na raspolaganju za trosenje (na nivou pojedinca i domacinstva)?

- Na sta najcesce trosimo novac? Dajte nekoliko primera.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavrsnu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje, upitnike,
diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova grupe, efikasnost
grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje individualnih ocekivanja itd.




Tema 2. Potrebe i Zelje

Nakon ucenja o ovoj temi, ucesnci treninga ce:

e umeti da objasne razliku izmedu potreba i Zelja (na primerima),

e umeti da objasne kriterijume na osnovu kojih se ove kategorije mogu razlikovati,

e razumeti zasto se kupovinom odredenih dobara mogu zadovoljiti oba — i potreba i
Zelja.

Pre pocetka razgovora o novoj temi, recite u€esnicima da se na trenutak vrate na listu
prihoda svog domacinstva, pogledaju tu listu i razmisle o ukupnoj sumi novca i sumi koju
smatraju raspoloZivom za troSenje. Objasnite im da mogu da koriste narednu vezbu kako
bi formulisali potrebne zakljucke i da je mogu koristiti i kao praksu u domacinstvu.

Nakon toga, trener treba da predstavi primer liste prihoda nekog domacinstva koji ce
ucesnici treninga analizirati, a i volonteri mogu predstaviti i koristiti svoje primere.

Vezba 1b:: Kako trosimo?

Zamolite nekoliko volontera da uéestvuju u vezbi. Ako ucesnici oklevaju ili nema dovoljno
volontera, trener/i se mogu ukljuciti. Na osnovu datog primera prihoda domacinstva i
uputstava koja daju treneri, ucesnici treninga treba da simuliraju proces odlucivanja o
trodenju na nivou domadcinstva®. Svaki ¢lan domacinstva treba da se ponasa u skladu sa
licnim planovima za potro3nju, i pokuSa da pregovara sa drugim ¢lanovima kako bi se
njihova misljenja uskladila. Polaznici treninga koji ne ucestvuju u simulaciji, treba da
pazljivo posmatraju i pripremaju beleske ili komentare. Nakon kraja simulacije, treba da
usledi grupna diskusija o odlukama glumaca (u€esnika simulacije) i o razlozima za te
odluke.

Licne odluke i akcije vezane za potro$nju bazirane su na potrebama i Zeljama.
Grupna diskusija: Da li su Zelje i potrebe isto ili se razlikuju?
Objasnite svoj odgovor.

Nakon Sto ucesnici treninga objasne svoja misljenja i grupna diskusija bude zavrsena,
objasnite im razliku potreba i Zelja.

Najcesce se govori o pet osnovnih kategorija (grupa) potreba:.

1. fizioloske potrebe,

2. potrebe vezane za bezbednost/sigurnost,

3. potrebe vezane za ljubav i pripadanje,

4. potrebe vezane za postignuce,

5. potrebe vezane za licno ostvarenje.

! Treneri treba da izbegavaju davanje ekstenzivnih obja$njenja, uputstava ili scenarija . Umesto toga treba
da ucesnicima treninga da samo kratka i jasna usmerenja.
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Preporuka: iskoristite narednu ilustraciju za objasnjenje osnovnih kategorija potreba po
podeli koju je dao Maslov. Na posebne listove papira odstampajte ilustraciju (za svakog
ucesnika) i objasnite svaku kategoriju potreba. Tokom diskusije, nacrtajte na tabli
piramidu sa ilustracije, korak po korak.

Slika 1. Maslovljeva hijerarhija potreba

MASLOVLIEVA

MORALNOST, ODSUSTVO

HUERARHUA
POTREBA

PREDRASUDA,

KREATIVNOST,
RESAVANIE PROBLEMA,
SPONTANOST I 5L.

(SAMOOSTVARENJE)
= e

- SAMOPOSTOVANIE, SIGURNOST U |
'SEBE, POSTOVANIE (OD) DRUGIH

PRUATELISKA, PORODICNA,
PARTNERSKA LIUBAV

( LIUBAV/PRIPADANIE )

SIGURNOST | BEZBEDNOST LICNOSTI, PORODICE,
IMOVINE, ZDRAVLIA I SL.

( SIGURNOST

'DISANIE, HRANA, PICE, SPAVANJE...

( FIZIOLOSKE POTREBE .

Izvor: http://timvandevall.com/wp-content/uploads/2013/11/Maslows-Hierarchy-of-Needs.jpg

Potrebe su vezane za Siroke kategorije proizvoda/usluga, npr. razli¢ite ponude koje mogu
zadovoljiti neku potrebu. Na primer, potreba za sigurnoséu, tacnije domom, moze biti
zadovoljena ne nekoliko nacina: iznajmljivanjem stana/kuce, kupovinom nekretnine,
Zivotom u studentskom domu...

Zelje su preciznije odredene — one su vezane za konkretan proizvod/uslgu, ili €ak marku
proizvoda ili usluge. Na primer, fizioloska potreba za picem moZe biti vezana za Zelju za
vodom, ali i konkretnim sokom i sl.

Vezba 1c: Razlikovanje potreba i Zelja

Recite u€esnicima da za ovu vezbu formiraju parove ili male grupe (zavisno od strukture
grupe ili nivoa pismenosti u€esnika). Na osnovu onoga Sto su naucili, u¢esnici treba da:

- prepoznaju i zapiSu 1) potrebe i 2) Zelje koje se pominju u vezbi o donosenju odluke o
potrosnji u domacinstvu;

- identifikuju neke potrebe i Zelje vezane za li¢ne i primere iz svog domacinstva.




Nakon Sto zavrSe vezbu, ucesnici treba da prodiskutuju svoje nalaze.

Dodatno pitanje za grupnu diskusiju: Smislite primer proizvoda usluge kojim se
zadovoljavaju oba —i potreba i Zelja.

OBRATITE PAZNJU: Ponekad se smatra da su potrebe vezane za dobra koja su nam
potrebna, ili ¢ak neophodna — njihov nedostatak uzrokuje probleme. Sa druge strane,
Zelja je vezana za nesto bez ¢ega moZzemo funkcionisati, ali bismo voleli da posedujemo.
Objasnite to uéesnicima treninga i prodiskutujte tu razliku sa njima. Kako biste bili sigurni
da su oni razumeli ovu temu, uradite sa njima narednu vezbu.

Vezba 1d: Zadovoljavanje potreba i Zelja

Za ovu vezbu, recite ucesnicima treninga da u svom Priru¢niku, nadu stranicu sa
ilustracijama proizvoda (npr. prehrambenih proizvoda — hleb, mleko, voée; ali i kuce,
automobila i sl.).

Njihov je zadatak da prepoznaju i oznace ili napomenu koji od ovih proizvoda
zadovoljavaju potrebu (i koju) a koji — Zelju (i koju vrstu Zelje).

Nakon Sto zavrSe zadatak, ucesnici treba da razmene misljenja kroz diskusiju koju vodi
trener.

21



22

Tema 3. Kako napraviti ku¢ni budzet i izbeéi probleme u budzetiranju?

Nakon ucéenja o ovoj temi, ucesnci treninga ce:

e nauciti kako da naprave kucni budzZet,

e razumeti koje karakteristike budZet treba da ima kako bi se izbegli finansijski
problemi,

e razumetirazloge potencijalnih deficita i umeti da preracunaju budZetske stavke.

Nakon revidiranja potreba i Zelja, ucesnici treninga su spremni za sastavljanje
preliminarnog budzZeta. Pre prelaska na narednu vezbu, treba da se vrate na listu prihoda
ostvarenih u domacinstvu (sacinjenu u okviru teme 1). Nakon utvrdivanja sume novca
koja se zaradi svakog meseca, potrebno je utvrditi mesecne troSkove. Primeri takvih
troskova koje treba uzeti u obzir su:

e troskovi vezani za stanovanje (rate kredita, stanarna... + reZijski troskovi -
naknada za elektri¢nu energiju, grejanje, Internet, telefonisl.),

e namirnice i druge potrepstine - predmeti za domacinstvo, kozmetika i sl.

e troskovi transporta (gorivo, odrzavanje i osiguranje automobila, kartica za prevoz
itd.)

e Ostali troSkovi: garderoba, odmor, slobodno vreme...

Kratko objasnite ove kategorije troSkova ucesnicima treninga. Vazno: pripremite i
koristite ilustracije ili fotografije kako biste upotpunili objasnjenja vizuelnim elementima.
Porazgovarajte o ovim troskovima i osigurajte da ih ucesnici razumeju. Porazgovarajte i o
ova dva bitna principa:

e Neki bitni troskovi se ne vezuju za mesec dana kao period — npr. osiguranje
automobila ili poseta doktoru. Njih izmirujemo jednom ili nekoliko puta godisnje.
Ipak, ovi troskovi ne smeju biti izopSteni sa liste i zaboravljeni jer i njih moramo
da platimo! Jedan od nacina da ih izmirimo je da osiguramo dovoljno novca za
pokriée tih troskova tako Sto ¢emo napraviti listu svih takvih troSkova, podeliti
sumu na 12 i dobiti mesecni iznos ovih troskova. Potom ih saberemo sa ostalim
mesecnim troskovima i na taj nacin osiguramo da smo ustedeli novac za njihovo
izmirenje — pokaZite ucesnicima treninga kako se to radi na nekom primeru!

« Neocekivani troskovi Cesto izazivaju finansijske probleme. Zato treba da Stedite
koliko je moguce za rezervni fond. Upitajte ucesnike treninga za neke primere
neplaniranih/iznenadnih troskova i za ideje o tome kako izmiriti te troskove.

Vezba 1le: Sastavljanje preliminarnog porodi¢nog budZeta

Ucesnici treninga treba da sastave listu sa kategorijama i iznosima troskova od prethodnog
meseca. Tabela data u nastavku treba da im posluzi kao primer

Bitno: Za ovu vezbu, trener moZe motivisati ucesnike da donesu neke racune koji ce se koristiti
kao izvori informacija. Isto tako, on/a moZe pripremiti neke prave ili napravljene racune.




Iznos

Ukupan prihod domacinstva

Tip trogkova Zbir

Troskovi vezani za stanovanje: Stanarina/rata kredita

Mesecne nadoknade za:
utroSak elektri¢ne energije
grejanje

telefon

Internet...

Troskovi vezani za podmirenje potreba dece (Skola, posebna hrana...)

Ceste/redovne kupovine:
Namirnice
Kozmetika

Transportni troSkovi (gorivo, odrzavanje/osiguranje automobila, karta za
prevozisl.)

Garderoba, obuca

Troskovi lecenja/preventivnih pregleda

Odmor, razonova

... (dodati redova koliko je potrebno)
UKUPNO:

RAZLIKA IZMEDU PRIHODA | TROSKOVA

Nakon zavrSetka vezbe, uz pomo¢ trenera, ucesnici treninga treba da oduzmu ukupne
troskove od ukupnih prihoda (dobijenih u 3. zadatku vezbe 1a u okviru teme 1), i
razmisle o rezultatu — da li su zadovoljni rezultatom, ima li ustedevine ili deficita, i kakav
je plan.

Nakon sto je svako pojedinacno razmislio, treba da usledi grupna diskusija fokusirana na:
1. snage/prednosti porodi¢nog budzZeta — razgovor o rezultatima i licnim iskustvima, i
2. identifikovane probleme i nacine za njihovo resavanje.

Potom sa polaznicima treba porazgovarati o eventualnim finansijskim problemima i
budZetu:

e Najpre identifikujte razloge koji mogu dovesti do problema ili deficita u budzetu:
neplanirani troSkovi koji su se dogodili, kasnjenje ili smanjenje mesecnih
primanja, neadekvatno sagledavanje troskova. (Predstavite neki primer, a potom
motivisite ucesnike da urade isto i da razmene misljenja o ovoj temi.)
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e Nakon toga, porazgovarajte o tome kako izbeéi probleme. Osigurajte da svi
ucesnici treninga razumeju Sta je potencijalni deficit i znaju kako da
preracunaju/modifikuju budZet kako bi ga izbegli.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavrSnu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje,
upitnike, diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova
grupe, efikasnost grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje
individualnih ocekivanja itd.

Tema 4. Znacaj dobrih navika u potrosnji

Nakon ucéenja o ovoj temi, ucesnci treninga ce:

e znati kako da prate svoju potrosnju,
e razumeti znacaj odlucivanja o potrosnji,
e umeti da prepoznaju dobre primere vezane za potrosnju.

Sagledavanje troSkova je jedan od klju¢nih faktora efektivnog budzetiranja, jer sprecava
prekomerno troSenje, nedostatak finansijskih sredstava i deficite. Evo nekoliko osnovnih
saveta koje treba da prodiskutujete sa u¢esnicima treninga:

e Pocnite od svog budzZeta.

e Pratite troskove svakog dana, pripisSite ih odgovarajucoj kategoriji. Oduzmite
troSak od sume novca raspoloZive za troskove, svaki put kada nesto kupite ili
platite. Na taj nacin éete uvek znati koliko Vam je ta¢no novca ostalo raspolozivo
za dalje trosSenje.

e Izbegavajte dugove — kada potrosite raspoloZiv novac, prestanite da trosite.

e Revidirajte budzet s vremena na vreme — moze se ispostaviti da je Vas budzet
nerealan ili da treba da prebacite novac iz jedne u drugu kategoriju.

e Na kraju meseca, prilagodite budzet za naredni mesec. Nakon uspostavljanja
prioriteta (otplata duga, Stednja i sl.), predite na pregled troSkova. Mozda cete
morati da ustedite/smanjite trosak kod nekih kategorija, ali morate imati u vidu
da za neke potrebe morate uvek imati obezbedena sredstva — hrana i sl.?

Na srecu, neki se troskovi mogu smanijiti donosenjem mudrijih odluka o potrosniji ili
usvajanjem dobrih navika u potrosnji. Ucesnici sada treba da pregledaju listu mesecnih
troskova na nivou njihovog domacinstva i identifikovane/oznacene problematicne
troskove.

2 Vi$e na: http://moneyfor20s.about.com/od/budgeting/ht/trackexpenses.htm,
http://money.usnews.com/money/personal-finance/articles/2014/06/03/a-guide-to-creating-your-ideal-
household-budget?page=2, http://www.moneysavingexpert.com/banking/Budget-planning




Vezba 1f: Pracenje troskova

Ucesnici treba da se vrate na listu identifikovanih mesecnih troskova domacinstva (vezba 1g).
Njihovi zadaci su:

- da provere da li su ukljucili sve moguce troskove (trener treba da im pomogne navodenjem
mesecnih/godisnjih troskova koje su mozda zaboravili — npr troskove vezane za skolovanje —
skolarine, oprema, knjige);

- da eventualno dodaju troskove koje su zaboravili i preracunaju ukupne troskove i finalni
rezultat budzZetiranja: ustedeni novac ili deficit;

- da oznace troskove za koje misle da su previsoki, nepotrebni ili problematicni iz drugog razloga.

Nakon Sto su svi u€esnici zavrsili zadatak, treba da usledi grupna diskusija.

Dodatni troskovi: Zbir

UKUPNO:

Rezultat porodi¢nog budZeta
(iz prethodne vezbe, 1e)
Dodatni troskovi -

FINALNI REZULTAT

BITNO: Zavisno od nivoa pismenosti, ostalih vestina i motivisanosti u¢esnika, vezba moZze biti
drugadije sprovedena. Trener moze ucestvovati u njoj i obraditi konkretan primer. On/a treba da
zapiSe sve elemente proracuna na tablu i sa u¢esnicima izra¢una i prodiskutuje rezultat.

Da bi ucesnici razumeli znacaj pracenja potrosnje, treba da urade narednu vezbu.
Pomognite im oko tog zadatka.

Vezba 1g: Revidiranje potrosnje — ka mudrijem trosenju i boljim navikama u potrosnji

Ucesnici treba da razumisle o troskovima tokom prethodne nedelje. Njihov zadatak je da u
tabelu unesu sve artikle kupljene u tom periodu i iznos povezanih troskova, a potom izracunaju
ukupnu sumu. Prikazana tabela treba da sluzi kao primer. Trener treba da na Internetu (ili na
drugi nacin) proveri cene dobara, ako ih se ucesnici treninga ne mogu setiti.

Ponedeljak Utorak Sreda Cetvrtak Petak Subota Nedelja

Artika | Izno | Artika | Izno | Artika | Izno | Artika | Izno | Artika | Izno | Artika | Izno | Artika | Izno
/ s / s / s / s / s / s / s

... (dodajte redova koliko je potrebno)

Ukupni
dnevni
trosak:

Trosak tokom nedelje:

MOGUCE MODIFIKACIJE VEZBE: umesto praéenja svakodnevnih troskova (ako se ispostavi kao
tesko za polaznike) trener moZe da koristi nedeljne troSkove kao osnovu za ovu vezbu.
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Ako je nivo pismenosti ucesnika treninga niZi, trener treba da donese razne predmete ili
ilustracije (hrana, kozmetika, duvan, automobil — gorivo itd.). Kroz pricu o nekoj porodici
(neutralnu da bi svi mogli da se poistovete sa njom), treba korak po korak kreirati ovu tabelu na
tabli. Nakon toga, trener treba da moderira diskusiju u kojoj ¢e ucesnici razmeniti misljenja o
navikama u potrosnji.

Da bi bolje pratili i kontrolisali troSkove, i usvojili dobre navike u potrosnji, u¢esnici
treninga treba da krenu malim koracima — naredna veZba je vezana za jednu takvu
naviku za koju treba da teze da je ucine rutinom.

Domac¢i zadatak/ Vezba 1h: Revidiranje troskova — ka mudrijim odlukama i boljim navikama u
potrosnji

Polaznici treba da koriste istu tabelu kao u prethodnoj vezbi, 1k, odStampanu na papiru. Papir
treba da nose sa sobom tokom nedelje, kako bi na njemu belezili sve troskove. Nakon te nedelje,
kada se sastanete, trener treba da moderira grupnu diskusiju tokom koje ¢e ucesnici razmenjivati
misljenja. Ovo iskustvo polaznici treninga treba da podele i sa ¢lanovima domacinstva.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavrsnu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje, upitnike,
diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova grupe, efikasnost
grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje individualnih ocekivanja itd.

Tema 5. Kupovina

Nakon ucenja o ovoj temi, ucesnci treninga ce:

e steliveStine potrebne za sastavljanje liste za kupovinu i odredivanja prioriteta,

e razumeti prednosti i nedostatke razlicitih vrsta prodajnih objekata,

e razumeti znacenje termina ,vrednost za novac”,

e umeti da donose mudrije odluke o kupovini koje se odnose na koris¢enje kupona,
sniZenja, specijalnih pogodnosti i sl.

Na pocetku ove oblasti, u¢esnici treninga treba da se osvrnu na prethodna vezbe i
njihove rezultate. Trener treba da vodi grupnu diskusiju vezanu za dva glavna pitanja:

e Koji troskovi su identifikovani kao problematicni i zasto?
e Sta uciniti povodom tih troskova — koje ukinuti (zasto?), smanjiti ili podeliti
(kako?)?

Dajte polaznicima neke savete vezane za pametnije trosenje:

e Mogucnosti za Stednju i kontrolisanje trosSkova kroz ugovaranje — npr. da li i kako
se ostvaruju koristi potpisivanjem ugovora sa pruZaocima telefonskih/Internet
usluga;

e Kupovina u specijalnim radnjama — diskonti, autleti,second hand radnje (koje
prodaju vec koris¢enu ili robu ,,iz druge ruke”) i sl.




Vezba 1i: Velike i male prodavnice — diskusija na osnovu promotivnog materijala

Razne vrste prodavnica pruZaju razli¢éite pogodnosti: manje lokalne prodavnice su
najéesce blizu rezidencijalnih kvartova ali imaju ograni¢enu ponudu, dok su veci prodajni
objekti (npr. hipermarketi) najcesc¢e locirani na periferiji grada, ali u ponudi imaju vise
artikala. Osnovni cilj ove vezbe je da polaznici sagledaju prednosti i mane kupovine u
razli¢itim tipovima prodavnica, kroz primere. Trener treba da polaznicima obezbedi
promotivne materijale — broSure, kataloge, liflete i sl. Nakon $to ih polaznici analiziraju,
trener treba da zapocne diskusiju pirajuci ih koje bi od predstavljenih proizvoda kupili i
zaSto. Nakon toga, polaznici treba da objasne svoje odluke i razmene misljenja o
prednostima i manama kupovine u manjim i ve¢im prodavnicama. Trener treba da vodi
diskusiju i zapisuje na tablu identifikovane prednosti i mane.

Ispri¢ajte polaznicima o sredstvima i tehnikama koje trgovci koriste kako bi nagnali
potrosace da kupe i potrose $to vise3, a potom ih pitajte da li imaju iskustva te vrste.
(MoZete koristiti, u prezentaciji ili na stampanim materijalima za polaznike, ilustracije sa
linka navedenog u fusnoti.) Jedan od najboljiih nacina za izbegavanje prekomerne
potrosnje je kreiranje liste za kupovinu i pridrzavanje tog plana. Sledeca vezba je vezana
za kreiranje takve liste.

Vezba 1j. Kreiranje liste za kupovinu

Polaznici rade u timovima (struktura grupe polaznika odreduje kako ce biti formirani
timovi za ovu vezbu). Oni treba da glume ¢lanove domacinstva koji donose odluke koje
prethode kupovini — da zajedno sede i diskutuju o prioritetima u kupovini. Rezultat
diskusije treba da bude lista za kupovinu za jednu nedelju sa artiklima koji su poredani
po neophodnosti.

Oni treba da oznace i objasne prioritete, objasne gde bi isli u kupovinu, kako bi
organizovali odlazak u prodavnicu (npr.da li bi isli u vecu ili manju prodavnicu; koji
transportni troskovi su ukljuceni u to (kao trener budite svesni mogucnosti (npr. za prevoz
i skladistenje) koje polaznici imaju), Sta bi prvo kupili i Sta bi ucinili sa ostatkom novca).
Oni, takode, treba da govore i o planu B — Sta se dogada ako ne kupe neke bitne artikle, i
koje su implikacije promene plana. Nakon Sto svi timovi zavrSe vezbu, treba da usledi
grupna diskusija koju vodi trener.

Ucenici mogu da urade i ovu korisnu vezbu, u timovima, da bi dobili neophodna znanja
vezana za sastavljanje liste za kupovinu: http://www.wikihow.com/Make-a-Shopping-
List.

Prilikom kupovine je neophodno da se analizira “vrednost za novac”. Naredna vezba treba
da omogucdi polaznicima da bolje razumeju ovaj koncept.

Vezba 1k: Koriscenje prilika za pametnu kupovinu

Trener treba da obezbedi polaznicima razne brosure i slicne promotivne materijale sa
kuponima ili informacijama o popustima i slicnim pogodnostima. Prvi zadatak ucesnika je
da izaberu proizvod, npr. sir, i uporede cene u razli¢itim prodavnicama. Trener treba da

3 Vige na: http://www.businessinsider.com/how-stores-make-you-spend-more-2014-1?0p=1

{
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im pomogne da izraunaju cenu po jedinici proizvoda i da objasni razliite cene za
razlicite koli¢ine/pakovanja.

Drugi zadatak za polaznike je da odaberu proizvod koji ¢esto koriste, npr. krompir. Treba
da identifikuju najbolju/najjeftiniju opciju za kupovinu ove namirnice — npr. da kupe 1
kilogram ili ve¢e pakovanje — i da objasne svoju odluku.

(Vazno: trener mora biti svestan toga da polaznici moZzda nemaju moguénost za

skladiStenje proizvoda, i pomoc¢i im da uzmu u obzir ovaj i slicne faktore prilikom
odlucivanja.)

Treci zadatak se odnosi na obezbedene kupone. Ucéesnici treninga bi tebalo da izra¢unaju
razlike u ceni — ustedu koja moze biti ostvarena upotrebom kupona za neke artikle.

Zavrsite ovu temu tako Sto cete istaci da, prilikom odlucivanja o kupovini, polaznici treba
da imaju u vidu:

e Pravu cenu po jedinici proizvoda kao $to je kilogram, litar, komad i sl. —najcesée
su mala pakovanja skuplja od vedih,

e Kvalitet, trajnost i druge karakteristike proizvoda — ponekad proizvodi koji se na
prvi pogled Cine skupljim, zapravo duZe traju i zbog toga su bolja opcija od
naizgled jeftinije opcije — pomislite na baterije, koncentrovani deterdZent i sl.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavrsnu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje,
upitnike, diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova
grupe, efikasnost grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje
individualnih ocekivanja itd.

Tema 6. Kontrolisanje potrosnje

Nakon ucenja o ovoj temi, ucesnci treninga ce:

e razumeti kako se moZe smanijiti trosenje i skuplji artikal zameniti jeftinijim,
e znati kako mogu sacuvati resurse i izbeci stvaranje otpada,

e biti informisani o tome kako mogu ustedeti time Sto neke proizvode mogu da
prorizvode umesto da ih kupuju.

Vezba 11: Simulacija kupovine

Vezba treba da se sprovede simultano na dva nacina. Polaznici koriste listove iz
Priru¢nika na kojima su:

1. novcanice,

2. proizvodi (artikli sa cenama), i

3. naznacene koli¢ine.

Najpre treba da iseku ove kartice i pripreme ih za vezbu.




1. Trener treba da obezbedi prave proizvode za simulaciju prodavnice. Ucesnici od
trenera dobijaju instrukcije i informacije o odredenoj svoti novca koju mogu da potrose.
Svaki ucesnik odlazi u radnju, kupuje proizvode i trosi sumu novca koja treba da bude
manja ili jednaka onoj koju je trener odredio. Na kasi polaznici placaju (novcem iz
Priru¢nika) i komentariSu kupovinu sa trenerom.

2 Dok neki polaznici kupuju u simuliranoj radnji, ostali dobijaju instrukcije od drugog
trenera. Na osnovu instrukcija i sume koju je odredio trener, ovi polaznici treba da
naprave listu za kupovinu — da oznace vrste proizvoda i koli¢ine kojima se podmiruju
potrebe svih ¢lanova domadinstva — i vode racuna o tome da utroSena suma bude manja
ili jednaka onoj koju je definisao trener. Nakon Sto zavrSe, sa trenerom treba da
popri¢aju o kupovini, svojim potrebama i Zeljama itd. Vezbu treba ponavljati uz
promenu raspoloZive sume — kada se odredi niza suma, polaznici treba da odrede ¢ega bi
se odrekli; kada se odredi visa — treba da odluce da li ¢e kupovati vece kolic¢ine istog
proizvoda ili kupiti neki drugi.

Vezba 1m: Smanjenje potrosnje

Ucesnici treba da se vrate na listu troSkova domacinstva, i koristeéi znanja stecena u toj i
narednim temama, urade sledece:
1. Za svaku (ili nekoliko) kategorija troskova, trener donosi proizvode ili ilustracije
proizvoda koji pripadaju ovim kategorijama:
Na primer:
Za kategoriju prehrambenih proizvoda/namirnica trener donosi:
5 I mleka marke X za mesec dana — ukupna cena: ...
5 | mleka marke Y za mesec dana — ukupna cena: ...
5 kg jabuka, ukupna cena: ...
3 | praska za pranje marke X — ukupna cena:...
3 | praska za pranje marke Y — ukupna cena:...
2. Trener potom moderira grupnu diskusiju o moguénostima usStede zamenom skupljeg
artikla jeftinijom varijantom.
Razmislite o jeftinijoj opciji upiSite novu ukupnu cenu (za taj artikal), preracunajte
troskove. Notirajte sumu usStedenu na ovaj nacin, i razmislite o tome kako se ovaj
novac moze upotrebiti.
3. Pogledaijte listu artikala koje redovno kupujete. Da li postoji moguénost da neke od
njih proizvedete umesto da ih kupite?
Razmislite o josS nekim proizvodima koje kupujete, a moZete ih i proizvesti.
Porazgovarajte o tome sa ostalima — razmenite ideje.

Na kraju ove vezbe, polaznici bi trebalo da imaju ideje o mudrijim nacinima za potrosnju i
Stednju.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavrSnu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje,
upitnike, diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova
grupe, efikasnost grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje
individualnih ocekivanja itd.
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e e e e e e e e - ——————

PITANJA ZA PROVERU RAZUMEVANJA MODULA 1:

1. Objasnite razliku izmedu redovnih i vanrednih prihoda. Znate li
neki primer vanrednih prihoda?

2. Koje vrste potreba postoje? (moZete pomenuti i vrste iz
Maslovljeve hijerarhije)

3. Koja je razlika izmedu potreba i Zelja? Objasnite.
4. Navedite neke primere troskova u domacinstvu.
5. Objasnite znacaj kreiranja kucnog budzeta.

6. Zasto je bitno da se prate troskovi? Objasnite.

7. Da li znate neke dobre navike u potrosnji koje omogucavaju
pametno trosenje?

8. Da li vise volite da kupujete u manjim ili ve¢im prodavnicama?
Zasto?

9. Kako biste objasnili “vrednost za novac”? Navedite neki primer.

N e e o o e e e e e e e e e e e e e e e e

B



MODUL 2: STEDNJA ZA BUDUCNOST

SAZETAK MODULA 2

U modulu 2, koji nosi naslov “Stednja za buducnost”, ucesnici treninga ¢e nauciti kako da
uspostave dobar plan Stednje. Trening pocinje temom Osnovi Stednje, koja predstavlja
osnovne termine i pitanja u vezi Stednje. Tokom ovog treninga, ucesnici ce steci znanje o
licnim i finansijskim potrebama i njihovim prioritetima i nauciti o njihovoj vremenskoj
uslovljenosti. Cilj ovog kursa je da polaznici shvate koliko je vaZzan stav o Stednji i da
identifikuju razloge Stednje. Trening na narednu temu — Opcije Stednje, pokriva moguce
opcije Stednje koje se najcesce koriste. Ucenje o kratkorocnim i dugorocnim opcijama
Stednje, omogucice ucesnicima da klasifikuju opcije Stednje u zavisnosti od rizika i prinosa
i da odaberu one odgovarajuce za ostvarivanje svojih finansijskih ciljeva. Grupni rad i
diskusije treba da rezultiraju Opstim preporukama za Stednju. Ova tema je dizajnirana na
nacin koji e omoguciti ucesnicima da kriticki razmisljaju i putem simuliranja situacija iz
stvarnog Zivota odluce o najadekvatnijim opcijama Stednje. Trening na temu Kako
uspostaviti plan stednje ce dati konacna pravila i savete za komletiranje plana stednje.
Na kraju ovog kursa, ucesnici ¢e imati sopstvene planove stednje i bice u mogucnosti da
obrazlozZe svoje finansijske odluke.

U cilju pojasnjenja uloge finansijskih institucija u licnom finansijskom planiranju, ucesnici
¢e imati mogucnost da pohadaju kurs koji ¢e odrzati bankarski sluzbenik u okviru teme
Opcije §tednje u zvanicnim finansijskim institucijama — Stednja u bankama.

PLAN RADA U OKVIRU MODULA 2

SazZetak modula 2: Stednja za buduénost Ukupno 12 sati
1. Sesija 4 sata
Tema 1. Postavljanje ciljeva i osnovi Stednje 2 sata
Uvodna diskusija o navikama u stednji 10 min.
VeZba 2a: Koji ste tip licnosti prema novcu? 45 min.
Vezba 2b: Postavite svoje kratkorocne i dugorocne ciljeve Stednje 20 min.
Vezba 2c: Odredivanje prioriteta u Stednji 20 min.
Vezba 2d: Odredivanje finansijskih ciljeva za pravljenje plana sStednje 20 min.
Tema 2. Nacini Stednje 2 sata
Vezba 2e: Sta znate o opcijama $tednje? 20 min.
Nacini ustede: Kratkorocne i dugorocne opcije Stednje 30 min.
Vezba 2f: Sta znate o uslugama banaka? 30 min.
Zakljucna diskusija 10 min.
2. Sesija
Tema 3. Opste preporuke za sStednju 2 sata
Uvodna diskusija o poteskocama prilikom stednje 20 min.
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Vezba 2g: Savetnik o Stednji 45min.
VeZba 2h: Mobilne aplikacije za licne finansije (opciono) 20 min
Topic 4. Kako uspostaviti dobar plan stednje 2 sata
Uvodna diskusija o principima planiranja Stednje 20 min.
VeZba 2i: Uspostavite svoj plan stednje 40 min.
Pravila za uspostavljanje doborg plana stednje 20 min.
Zakljucna diskusija 10 min.
3. Sesija
Tema 5. Mogucnosti stednje u zvani¢énim finansijskim institucijama — 4 sata
Stednja u bankama
Uvodna diskusija o finansijskim institucijama 10 min.
Predstavljanje finansijskih institucija 20 min.
Predstavljanje finansijskih usluga 40 min.
Pitanja polaznika o bankarskim uslugama 30 min.
Vezba 2j: Igra novca 70 min.
Zakljucna diskusija 10 min.




Tema 1. Postavljanje ciljeva i osnovi Stednje

Ishodi ove teme su slededi:

e Ucesnik uglavnom zna sta cini svaki cilj razliitim i razume znacaj uspostavljanja
prioriteta ciljeva

e Ucesnik treninga razume vaZnost razvoja stavova o Stednji

e Ucesnik treninga zna razloge zbog kojih treba da razmotri stednju za buduci period i
razlikuje kratkorocne, srednjerocne i dugorocne ciljeve

e UCcesnik treninga je u stanju da predvidi buduce dogadaje i potencijalne troskove.

Kako biste napravili kratak uvod u temu, moZete zapoceti uvodnu diskusiju i pitati
ucesnike Sta misle o svojim Stednim navikama — Da li smatraju da Stede dovoljno novca ili
bi trebalo da Stede viSe? Pitajte ih da li mogu prepoznati motive svoje Stednje i koliko su
dosledni prilikom Stednje. Ukoliko ucesnici uopste nisu u mogucénosti da Stede, pitajte ih
da zamisle situaciju u kojoj bi bili u moguénosti da Stede i za Sta bi Stedeli novac. Ukoliko
ucesnici uopste ne mogu da Stede, zamolite ih da zamisle situaciju u kojoj bi mogli da
Stede i za Sta bi cuvali novac. Njihova misljenja o navikama u Stednji u ovoj diskusiji
mogu biti potvrdena putem sledece aktivnosti, gde ucesnici mogu proceniti svoju licnost
u odnosu prema novcu, ukoliko smatrate da je predloZeni test koristan i odgovarajudéi za
ciljnu grupu.

Vezba 2a: Koji ste tip licnosti prema novcu?

Nakon kratke diskusije o navikama u Stednji, u¢esnici mogu proceniti svoj stav o Stednji
putem reSavanja testa liénosti u zavisnosti od odnosa ka novcu. Test treba raditi
individualno, ali u zavisnosti od nivoa razumevanja teme od strane ucesnika, mozete
procitati pitanja i objasniti ponudene odgovore. Ukoliko neko pitanje smatrate teskim ili
neodgovarajuéim za ciljnu grupu, moZete eventualno izostaviti to pitanje.

Nakon Sto svi ucesnici zavrSe, prezentujte im tip liénosti u zavisnosti od njihovih
odgovora. MozZete dati kratku prezentaciju svakog tipa ponasanja prilikom troSenja
novca.

Test i odgovori se nalaze na sledec¢em linku:

http://www.nebraskafinancialeducation.org/wp-content/uploads/2011/09/money-
personality-quiz.pdf

Ucesnici treba da razmisle o svojim rezultatima, i da prodiskutuju i razli¢itim misljenjima
unutar grupe. Mozete ih pitati da li su iznenadeni rezultatima testa ili su ocekivani.

Stednja i i nvesticije su od vitalnog znacaja za li¢nu finansijsku dobrobit. Motivi za $tednju
su brojni, ali kao glavni se mogu izdvojiti sledeéi: motiv Zivotnog ciklusa, motiv
predostroznosti (“crni dani”), motiv napredovanja, motiv preduzimljivosti, motiv
ostavljanja zaostavstine.* Trener moZe objasniti svaki motiv i kroz prezentaciju

4 See more in this link: http://www.oecd-
ilibrary.org/docserver/download/5k94gxrw760v.pdf?expires=1423697680&id=id&accname=guest&checks
um=4F20314AA5EA1955024B43D209B20657
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diskutovati sa ucesnicima o tome koji od njih najbolje opisuje njihove mozive za Stednju.
Ukoliko ucesnici imaju i druge motive osim navedenih, moZete, takode, diskutovati i o
njima.

Koji god razlozi bili, ljudi sa uStedevinom se bolje mogu nositi sa ekonomskim Sokovima,
kao Sto su neocekivani materijalni gubici ili gubitak prihoda. Oni mogu obezebediti
sredstva za buduénost i pruZiti podriku €lanovima svoje porodice. Stavie, manje se
oslanjaju na kredite kojima bi pokrili neocekivane troskove. Stednja takode omogucuje
dalje akcije uveéanja blagostanja, kao S$to su preduzetnicke aktivnosti i pristup
obrazovanju i treninzima. Stoga, kako Stednja, tako i investicije, mogu vam pomoci da
ostvarite svoje finansijske ciljeve. Neki aspekti Stednje i investicija se preklapaju, ali
postoji i razlika izmedu ovih dveju aktivnosti.

Svrha stednje je akumuliranje novca za buduce potrebe i veoma je vaina zato Sto
pretpostavlja da osoba ima plan svojih zarada i izdataka u buduéem periodu. Medutim,
Stednja novca se obicno odnosi na sigurnost i cilj Stednje novca je likvidnost — imati novac
u gotovini. S druge strane, ulaganje se moze definisati kao koris¢enje novca kako bi se
stvorilo vise novca i obi¢no je rizino; zato Sto se smatra dugoroé¢nom aktivnoséu i dobit
ne moze uvek biti garantovana.

Ciljevi mogu biti jednostavni — (Stednja za) kupovina knjiga za Skolu, poklon za prijatelja,
odeca za proslavu, karte za bioskop, ili sloZeniji — ostavljanje novca sa strane za kupovinu
kucée, za penzionisanje u 50-im godinama, ili za pocetak i razvoj nekog posla. Mozete
pripremiti joS konkretnije objasnjenje uz upotrebu slika i fotografija. U zavisnosti od
vremena i resursa neophodnih za njihovo postizanje, kao i od sloZenosti procesa,
mozemo razlikovati ciljeve u kratkom, srednjem i dugom roku. Najpre pitajte ucesnike da
navedu primere ovih ciljeva, a onda predstavite nove informacije.

Tipican primer kratkoro¢nog cilja je kupovina karata za bioskop. U slu¢aju kratkoroc¢nih
cilieva, troskovi mogu biti lako supstituisani: ukoliko idete u bioskop ovog meseca,
mozda morate da Stedite na neCemu drugom, kao Sto je izlazak sa prijateljima na rucak ili
kafu. Primer srednjeroénog cilja je kupovina bicikla. Obi¢no je za postizanje ovog cilja
potrebno da troSite manje nego obic¢no u izvesnom vremenskom periodu, kako biste
ustedeli neSto novca i ostvarili svoj srednjerocni finansijski cilj.

Kratkorocne i srednjerocne potrebe koje nisu deo uobicajenog plana trosenja, mogu se
zadovoljiti koris¢enjem ustedevine. Stoga, u kratkom (do jedne godine) i srednjem roku
(2-5 godina) Stednja moZe biti korisS¢ena za finansiranje nepredvidenih situacija, fondove
za “hitne slucajeve” ili kupovinu imovine i odlazak na putovanje. Nepredvidene situacije
podrazumevaju neplanirane dogadaje koji urgentno mogu prouzrokovati znacajne
izdatke u kratkom vremenskom periodu (na primer gubitak posla, smanjenje prihoda,
neocekivani troskovi popravki ili neocekivani medicinski troskovi). U cilju prevazilazenja
ovih situacija, potrebno je da imate budZet za nepredvidene dogadaje. Nepredvidene
situacije zahtevaju vedi iznos novca u nepoznatom trenutku u buducénosti, ali budzet za
ove situacije se razlikuje od dugorocénog finansijskog plana, kao sto je plan penzionisanja.
Osnovu budzZeta za nepredvidene situacije Cini standardni budzet domacinstva, u kome
treba identifikovati deo potreban za budzet za nepredvidene situacije. Dodatno treba
razmotriti izvore prihoda u hitnim situacijama (na primer prodaju imovine ili tekuce
investicije). Posto je budZet za nepredvidene situacije kreiran da pokrije ekstremne i
retke dogadaje, potrebno ga je stalno aZurirati u slu¢aju promena budzeta domacinstva.




Fond za hitne slucajeve podrazumeva iznos novca koji osoba ostavlja na stranu, radi
neplaniranih izdataka. Finansijska situacija i budZet domacinstva ¢e odrediti iznos novca
koji je potrebno cuvati u fondu za hitne slucajeve, ali najvedi broj strucnjaka je saglasan
da treba Cuvati iznos koji je izmedu tromesecne i Sestomesecne vrednosti troskova
Zivota. S obzirom na to da je svrha ovog fonda sigurnost, potrebno je da fond bude
likvidan, kako biste mogli brzo raspolagati svojim novcem.

Sa ucesnicima mozZete diskutovati o tome da li ve¢ imaju svoj fond za nepredvidene
situacije i hitne slu¢ajeve. Mogu podeliti svoja iskustva iz Zivota o pokrivanju
neocekivanih gubitaka. Ukoliko smatrate odgovarajuéim za svoju ciljnu grupu, moZzete ih
zamoliti da izracunaju iznos potreban za fond za hitne slucajeve u svom domadinstvu.

Dugorocne potrebe jesu potrebe i Zelje osobe u dugom vremenskom periodu (na primer
5 ili 10 godina ili ¢ak i vise). One su obi¢no povezane sa Zivotnim ciljevima kao $to su
obrazovanje, kupovina kuce ili stana, obezbedenje porodice, plan penzionisanja i
finansijska sigurnost. Sa ucesnicima mozZete diskutovati o svakoj od pomenutih
dugorocnih potreba, kao i njihovom misljenju o prioritetima. S obzirom na rastuce
nesigurnosti u drzavnim penzionim fondovima, zbog starenja svetske populacije, moze
biti korisno posebno obratiti paznju na plan penzionisanja (u grupama gde smatrate da
su ove teme adekvatne). Odlazak u penziju je jedan od najbitnijih dogadaja u Zivotu
svake osobe, a ugodno penzionisanje je proces koji traje godinama i zahteva upornost i
planiranje. MoZete razmeniti misljenja o moguc¢im resenjima za planiranje odlaska u
penziju, u zavisnosti od specifi¢nosti zemlje u kojoj se trening odrzava.

Kako biste osigurali da ucesnici bolje razumeju ovo pitanje, uradite kraku i korisnu vezbu
koja se odnosi na postavljanje li¢nih ciljeva.

D
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Vezba 2b: Postavite svoje kratkorocne i dugorocne ciljeve stednje

Plan Stednje podrazumeva da ve¢ imate definisane svoje prioritete, te napravite listu svojih
ciljeva. Sada je potrebno da ucesnici definiSu svoje ciljeve i individualno popune tabele. U
zavisnosti od nivoa razumevanja teme od strane ucesnika, ova aktivhost moZe biti
realizovana kroz neku vrstu grupne diskusije. MoZete zamoliti svakog ucesnika da predloZi
svoje ciljeve u budu¢em vremenskom periodu i da ispuni tabelu na tabli. Potrebno je da
ucesnici navedu najmanije tri kratkrocna, tri srednjero¢na i tri dugorocna cilja. Za svaki licni
cilj, potrebno je da definisSu finansijski cilj i vremenski period za ostvarenje. Na primer:
kratkorocni licni cilj je da se popravi krov na mojoj kuéi posle oluje. Ovaj cilj treba ostvariti
u periodu od mesec dana.

LICNI CILJEVI IZNOS VREMENSKI PERIOD

Kratkorocni ciljevi

Srednjerocni ciljevi

Dugorocni ciljevi

Ako ucesnici rade individualno, nakon Sto zavrse, trebalo bi da prodiskutuju svoje ciljeve
sa ostalim ucesnicima — da li dele iste ciljeve, saglasni su oko kategorizacije, imaju neke
predloge o tome kako ostvariti ove ciljeve. Razmena iskustva o ovoj temi, moze biti
dragocena za ucesnike.

Nisu svi ciljevi od iste vaznosti — neki su hitniji od drugih, neki su individualni, a neki
ukljucuju/uticu na druge ljude. Neki su pod uticajem osobe koja ih postavlja, neki zavise
od brojnih faktora. Na kraju, neke je lako ostvariti, a neki su sloZeniji. Obi¢no, ne
mozemo ostvariti sve ciljeve u isto vreme ili u okviru kratkog vremenskog perioda. Stoga,
moramo utvrditi prioritete.

Vezba 2c: Odredivanje prioriteta u Stednji

Ova vezba predstavlja nastavak prethodne. Ucesnici mogu raditi pojedinacno ili u
grupama diskutovati o prioritetima medu svojim ciljevima, u zavisnosti od nacina na koji
ste organizovali prethodnu aktivnost. Koristeci istu tabelu, potrebno je da u poslednjoj
koloni ucesnici oznace koliko je vazan/hitan svaki cilj. Ukoliko organizujete grupnu
diskusiju, pobrinite se za to da je svaku ucesnik ukljucen i da dele svoja misljenja, a da ih
vi belezite na tabli.




o VREMENSKI
LICNI CILJEVI IZNOS PERIOD PRIORITET

Kratkorocni ciljevi

Srednjeocni ciljevi

Dugorocni ciljevi

Nakon Sto zavrSe, potrebno je da analiziraju i diskutuju o nacinu i razlozima za
odredivanje prioriteta medu ciljevima na odreden nacin. Zatim, svi ucesnici ucestvuju u
zajednickom brainstorming-u, izvlace izvesne zaklju¢ke, sumiraju naucene lekcije o
prioritetima, zajedno sa trenerom.

Vezba 2d: Odredivanje finansijskih ciljeva za pravljenje plana stednje

Ova vezba je nastavak prethodne, u kojoj je potrebno da ucesnici odrede finansijski
akcioni plan za ostvarenje li¢nih ciljeva. Oni mogu raditi bilo individualno, bilo u grupi, u
zavisnosti od nacina na koji ste organizovali prethodne vezbe. Ukoliko organizujete
grupnu diskusiju, pobrinite se za to da je svaku ucesnik ukljucen, a da vi belezite njihove
odgovore na tabli.

U cilju pravljenja finansijskog plana za ostvarenje svojih ciljeva, potrebno je da ucesnici
razmisle o svojim finansijskim ciljevima koji su konzistentni sa licnim. Na primer:
kratkorocni li¢ni cilj je da se popravi krov na mojoj kuci posle oluje. Moj finansijski cilj je
da imam dovoljno novca za kupovinu materijala i pla¢anje radnika za popravku krova (da
to ne radim sam). Ovaj cilj treba ostvariti u periodu od mesec dana. Mogu to postici
troSenjem svog fonda za hitne slucajeve.

= FINANSIJSKI VREMENSKI
LICNI CILJEVI CILIEV] IZNOS PERIOD PRIORITET

Kratkorocni ciljevi

Srednjerocni ciljevi

Dugorochni ciljevi

Ukoliko ucesnici rade individualno, nakon Sto zavrSe, potrebno je da analiziraju i
diskutuju nacine i razloge za definisanje finansijskih ciljeva na odredeni nacin. Mozete
organizovati brainstorming, razmeniti misljenja i izvudi zakljucke zajedno sa uc¢esnicima.
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Tema 2. Nacini Stednje

Ocekivani ishodi ove teme su:

e Ucesnici su upoznati sa nekim opcijama stednje

e UCcesnici razumeju prednosti i nedostatke svih opcija Stednje

e Ucesnik je kompetentan da predlozi moguce nacine povecanja svog kapaciteta za
Stednju

Kako biste napravili uvod u temu, mozete pokrenuti grupnu diskusiju, kao $to je opisano

u Aktivnosti 3. Ovo moze biti dobra polazna tac¢ka za naredne sesije.

Vezba 2e: Sta znate o opcijama Stednje?

Organizujte grupnu diskusiju o moguc¢im opcijama Stednje. Dozvolite ucesnicima da
razmene misljenja o opcijama Stednje i razlozima njihovog koris¢enja. Da li im njihove
opcije Stednje omogucavaju dovoljno novca za postizanje kratkorocnih i dugorocnih
ciljeva definisanih u prethodnoj vezbi? Ako ne, na kraju ove sesije trebalo bi da ponovo
razmotre svoje ciljeve i opcije Stednje i usklade svoje li¢ne ciljeve sa finansijskim.

Zabelezite njihove odgovore na tabli. MoZete napraviti tabelu gde éete navesti sve opcije
Stednje koje ucesnici ve¢ znaju i pokusati da ispitate zajedno sa njima sve prednosti i
nedostatke njihovog koris¢enja. MoZete takode diskutovati o svrsi svake od ovih
mogucénosti — koja pokriva krakorocne, srednjeroc¢ne ili dugoroc¢ne potrebe. Dodajte nove
mogucnosti tokom sesije i pitajte ucesnike da razmene misljenja o upotrebi svake od
njih, ¢ak iako ih nikada nisu koristili. Zamolite ih da opisu Zivotnu situaciju u kojoj ce ih
koristiti ili ne i razloge za to. Na primer, Zelite da kupite nov bicikl sledeée godine i
nemate dovoljno novca. MoZete svakog meseca Stedeti izvestan iznos novca i Cuvati ga
kod kuce ili mozete staviti novac koji ve¢ imate na Stedni racun u banci i primati kamatu.
Koji bi bio vas izbor i zasto?

Tabela u kojoj moZete beleZiti odgovore moze imati sledeci format:

OPCIJE STEDNJE SVRHA PREDNOSTI NEDOSTACI

Potrebe i Stednja treba da budu vremenski uskladene, kako bi plan Stednje bio optimalan.
Kratkorocne potrebe se zadovoljavaju koriséenjem kratkoroc¢ne Stednje koja ima sledece
karakteristike: likvidnost i nizak rizik. Stoga, kratkorocna Stednja je uglavnom u vidu
gotovine ili nekog vida stednje i ulaganja koji lako moze biti pretvoren u novac. Ovi fondovi
se koriste jedino u hitnim sluéajevima i iznos koji osoba Stedi zavisi od njene finansijske
situacije. Uobicajen savet je da iznos ove Stednje treba biti jednak iznosu tromesecnih ili
Sestomesecnih troskova Zivota, ali on zavisi od stepena finansijske nesigurnosti.
Najrasprostranjeniji vid kratkoro€ne stednje je ostavljanje novca sa strane i ¢uvanje kod
kuce, ali ovo ne donosi nikakav prinos. Ostali nacini pretpostavljaju stavljanje novca na
racun u banci u formi kratkorocnih depozita. Osoba moze imati depozitni racun, Stedni
racun i racun na trziStu novca.



Svrha dugorocne Stednje je ostvarivanje ciljeva u vremenskom periodu duzem od godinu
dana. Zbog toga, ovi vidovi Stednje su obi¢no vise rizi¢ni, ali u poredenju sa kratkorocnom
Stednjom, prinos na uloZena sredstva je veci. Ova vrsta Stednje nije likvidna, Sto znaci da
novac nije dostupan sve do isteka perioda ulaganja. Neka od dugorocnih ulaganja su:
dugorocni Stedni racuni, ulaganja u obveznice, akcije, anuitetno osiguranje i Zivotno
osiguranje.

Dugorocni Stedni racuni su racuni kod banaka na kojima moZete Cuvati svoj novac u
periodu duzem od godinu dana. Oni obezbeduju sigurnost glavnice i umerenu kamatnu
stopu. U zavisnosti od vrste Stednog racuna, vlasnik raCuna moze biti onemogucéen da
povlaci svoj novac ili da ga koristi u transakcijama bez posebnih nadoknada dok je novac
deponovan. U poredenju sa kratkoro¢nim stednim raunima, ovaj vid Stednje obi¢no nudi
vece kamatne stope.

Veiba 2f: Sta znate o bankarskim uslugama?

Vise detalja o pomenutim vrstama racuna bic¢e pruzeno od strane bankarskog sluzbenika,
ali u cilju objasnjenja koris¢enja razli¢itih mogucnosti Stednje u stvarnom Zivotu, mozete
koristiti ovu vezbu. Na taj nacin moZete objasniti svaki od pomenutih racuna na prilicno
jednostavan nacin i predstaviti osnovne bankarske termine, kako bi prezentacija
bankarskog sluzbenika bila razumljiva. MoZete koristiti materijale za trening razvijene od
strane  Slovacke banke, koji mogu biti pronadeni na ovom linku:
http://www.nadaciaslsp.sk/cvicna-banka/skolenie/bankovce. = Modifikovana  verzija
materijala za ovu veZbu se nalazi na kraju ovog prirucnika.

U zavisnosti od nivoa razumevanja opcija Stednje i njihove dostupnosti vasoj ciljnoj grupi,
mozete ukratko objasniti dugoroéne hartije od vrednosti, kao vid Stednje. Investiranje u
obveznice i akcije je vrsta ulaganja koja ukljuéuje posrednike u procesu investiranja,
posto pojedinci ne mogu trgovati na trzistu kapitala. Kako biste ulagali u hartije od
vrednosti morate imati racun kod brokera i potpisan ugovor sa svojim brokerom koji ée
zastupati vase interese na trzistu kapitala. Lista brokera je obi¢no dostupna na veb-sajtu
berze. MoZete investirati u obveznice koje su izdate od strane kompanija i drzave ili u
akcije emitovane od strane kompanija. Ova ulaganja se uobicajeno karakterisu kao
rizicna, s obzirom na to da prinos nije garantovan, ali je ipak rizik u izvesnoj meri nizi u
slu¢aju drzavnih hartija od vrednosti. Ukoliko postoji vise interesovanja za ovaj vid
$tednje, moZete dati detaljnije objasnjenje koriséenjem dodatnog materijala®.

Rentno osiguranje i Zivotno osiguranje su vrste osiguranja koje imaju aspekte Stednje.
Tokom anuitetnog perioda osiguranja, osoba plaéa fiksni iznos novca u odredenom
vremenskom periodu (na primer 10 ili 20 godina) u cilju ostvarivanja fiksne ili varijabilne
isplate anuiteta u u kasnijem trenutku, u zavisnosti od uslova predvidenih ugovorom
osiguranja. Zivotno osiguranje obezbeduje finansijsku sigurnost za porodicu osiguranika,
nakon njegove smrti i dodatne prihode u izvesnom trenutku, ukoliko dozZivi. lako mnoge
polise Zivotnog osiguranja dozvoljavaju da se pozajmi novac tokom perioda osiguranja
Zivota, ovaj tip investicije nije likvidan i rizik zavisi od odabrane osiguravaju¢e kompanije.

5 Videti na primer: http://www.dfr.vermont.gov/sites/default/files/primer _bonds.pdf i
http://www.dfr.vermont.gov/sites/default/files/basic_investing-in-stocks.pdf . Ukoliko Zelite da napravite
vezu sa planom penzionisanja http://www.dfr.vermont.gov/sites/default/files/max_your retirement.pdf
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Ukoliko postoji vece interesovanje za ovu temu, moZete pruZiti detaljnije objasnjenje
upotrebom dodatnog materijala®.

Trener bi trebalo da vodi zakljuénu diskusiju na kraju sesije. Molimo da koristite igre
evaluacije, upitnike, konverzacije itd. u cilju vrednovanja dobroboti grupe, efikasnosti
grupnog rada, uspeha u postizanju ciljeva, ispunjenju individualnih ocekivanja itd.

Tema 3. OpSte preporuke za Stednju

Ishodi ove teme su sledeci:

e Ucesnici znaju kako da Stede novac

e UCcesnici razumeju Sta treba da izbegavaju kako bi ustedeli novac
e UCcesnici postaju svesni opravdanosti stednje

Na pocetku ove sesije, potrebno je da trener pokrene uvodnu diskusiju i pita ucesnike o
tome sa kojim se sve preprekama suocavaju kada pokusavaju da Stede. Ucesnici treba da
objasne kako oni prevazilaze ove prepreke i da li to utice na njihove buduce odluke o
Stednji.

Cilj ove teme je da ucesnike ukljucite u situacije iz stvarnog Zivota, gde je potrebno da
donesu finansijske odluke vezane za Stednju. Trening treba da bude interaktivan i da
poboljsa izraZzavanje misljenja uéesnika i donoSenje odluka u razli¢itim situacijama.

VezZba 2g: Savetnik za stednju

U zavisnosti od nivoa obrazovanja i nivoa razumevanja pitanja Stednje u vasoj ciljnoj
grupi, moZete organizovati igranje uloga bilo kroz formiranje timova ucesnika, bilo kroz
aktivnu ulogu trenera u igri. Ukoliko odlucite da formirate timove od najmanje po dva
ucesnika, oni ¢e dobiti zadatke o razli¢tim Zivotnim situacijama i pokusati da pronadu
najbolje resenje. Jedan ucesnik treba da uzme ulogu osobe koja trazi savet za specifican
finansijski problem, dok druga osoba uzima ulogu finansijskog savetnika i predlaze
reSenje. Ukoliko odlucite da trener uzme aktivno ucesée u igri, onda trener i ucesnik ili
dva trenera treba da simuliraju donosenje odluka situacijama iz stvarnog Zivota.

Najbolje bi bilo ukoliko uc¢esnici mogu prezentovati svoje Zivotne situacije i odluke koje
donose. Primer moZze biti sledeci:

Osoba radi puno radno vreme. Krenula je sa svojim prvim poslom pre godinu dana. Pla¢a
svoje racune i preostaje joj 30 evra mesecno jer Zivi sa svojim roditeljima. Radije nego da
potrosi svoj novac, osoba je odlucila da ga ostavi sa strane za buducénost. U skorijoj
buduénosti planira da kupi auto. Medutim, kada izlazi sa prijateljima, obi¢no potrosi vise
od planiranog. Nema otvoren nijedan racun u banci zato Sto preferira gotovinu. Koju
opciju Stednje biste preporucili ovoj osobi? Koje su prednosti te opcije Stednje?

Glavni cilj ove igre uloga jeste da se prepoznaju prepreke za Stednju novca, i u skladu sa
njima postavljanje realisti¢nih ciljeva i donoSenje finasijskih odluka koje su primenljive u

5 Na primer, videti http://money.cnn.com/magazines/moneymag/money101/




stvarnim Zivotnim situacijama.

Ukoliko organizujete ovu igru uloga kroz timski rad ucesnika, timovi ucesnika bi trebalo
da prezentuju svoje situacije ostalim timovima, dok je predloge ostalih ucesnika
potrebno razmotriti i analizirati.

MoZete zabeleZiti na tabli vaine zakljutke o licnom ponasSanju u vezi Stednje i
moguénostima Stednje, u cilju diskutovanja na kraju sesije i donoSenja zajednickih
zakljucaka.

Vezba 2h: Mobilne aplikacije za licne finansije (samo ukoliko je odgovarajuce za profil
grupe)

Pretpostavljaju¢i da veéina ucesnika koristi pametne telefone, mobilne aplikacije mogu
biti pronadene i koriséene na casu. Jedna od aplikacija koja moZe biti predlozena je
“Slamarica 2” (mozZete je pronadi ovde: http://www.slamarica.com/), ali u¢esnicima iz
razli¢itih zemalja moze biti predlozeno koriséenje drugih aplikacija, na primer, jedna od
besplatnih visejezicnih aplikacija je Money Lover i moze se skinuti sa Google Play Store.
Postoji nova verzija aplikacije za Android mobilnu platformu, ali takode i nova verzija za
Windows Phone 7. Android applikacija Slamarica 2.0 odmah se mozZe skinuti sa Android
marketa. Jezicke opcije su razliCite, a interfejs je prilagoden korisniku i posao €ini prilicno
lakim. Aplikacija omoguéava da evidentirate svoje transakcije i promene na bankovnom
racunu i da generiSete izveStaje bazirane na svakodnevnim unosima u bazu Racuna i
Transakcija.

Neka ucesnici preuzmu aplikaciju i obajsne kako se ona moze koristiti. Nakon toga, oni
mogu uneti neke skorije promene na svojim bankovnim racunima i transakcije tokom
prethodnih dana u cilju generisanja izvestaja prema razli¢itim kriterijumima: prihodi ili
troskovi. Ovo ée im pruziti jasnu sliku o njihovoj potrosnji i moguénostima za ustede kojih
nisu svesni. PredloZite im da nastave da redovno unose svoje troskove u aplikaciju makar
tokom trajanja kursa, kako bi mogli da razmene misljenja o svojim navikama na kraju
kursa.
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Tema 4. Kako uspostaviti plan Stednje

Ishodi ove teme su slededi:

18 Ucesnici znaju kako da uspostave plan Stednje
18 Ucesnici razumeju znacaj plana Stednje
18 Ucesnici su sposobni da objasne zasto i kako plan stednje moZe biti deo planiranog

budzeta.

Kako biste napravili uvod u ovu temu, pokrenite uvodnu diskusiju i moZete pitati
ucesnike koja pravila primenjuju kada Stede. ZabeleZite ona naj¢eSc¢a na tabli. Razmena
iskustava moze biti od velike vrednosti za ucesnike.

Posto je dobar plan Stednje osnova za postizanje licnih ciljeva, u sledecoj vezbi ucesnici
najzad mogu uspostaviti svoje planove Stednje.

Vezba 2i: Uspostavite svoj plan stednje

Ovu vezbu treba izvesti u zavisnosti od nacina na koji su izvodene prethodne vezbe
vezano za postavljenje ciljeva. Ukoliko odaberete da imate grupnu diskusiju, na tabli veé
imate tabelu, koju bi sada trebalo popuniti unoSenjem misljenja ucesnika o razlic¢itim
prethodno pomenutim moguénostima Stednje. MozZete da navedete opcije Stednje koje
su vec prethodno bile pomenute (na primer: Stedni racun, tekuéi racun, kreditna kartica
itd.) i zamolite ih da povezu ove opcije Stednje sa licnim i finansijskim ciljevima. MozZete
im pomoci da razumeju zasto su neke opcije odgovarajuce za odredene ciljeve.

Ukoliko su ucesnici individualno popunjavali prethodne tabele, sada bi trebalo da
popune kolone vezano za akcije koje ¢e preduzeti kako bi postigli svoje ciljeve. Ucesnici
mogu koristiti listu opcija Stednje koja je ve¢ napravljena i da diskutuju i klasifikuju opcije
u dve grupe: grupa opcija koja moze biti koriS¢ena za postizanje konkretnog cilja i grupa
opcija koja ne moze biti koriSéena za postizanje konkretnog cilja.

OPCIJE STEDNJE
LIENI CILJEVI AL IZNOS Lilaiila) S PRIORITET | MOGU NE MOGU
CILJEVI PERIOD T o

KORISTITI | KORISTITI

Kratkorochni ciljevi

Srednjerochni ciljevi

Dugorochni ciljevi

Dajte im vremena da razmotre sve Sto su udili na ovom kursu i implementiraju to u svoj
plan u skladu sa svojom finansijskom situacijom. Oni mogu objasniti zasto neke opcije
Stednje nisu primenljive u njihovom sluc¢aju i koje su opcije Stednje imali ranije. Da li su
se njihovi ciljevi promenili tokom Zivota? Kako su oni uspevali da finansiraju svoje
potrebe? Da li su morali da odustanu od nekih ciljeva i zasto?




S obzirom na to da se li¢ni ciljevi mogu menjati u zavisnosti od starosti osobe i njenih
preferencija, potrebno je da planovi Stednje budu postavljeni dovoljno rano da omoguce
finansiranje definisanih potreba, ali je takode potrebno da budu i fleksibilni. Najbolji
nain da se ovo postigne je da se prate izvesna pravila prilikom uspostavljanja plana
Stednje’. PredloZena pravila su sledeca:

e Kreirajte svoj budZet — Na takav nacin da moZete ispitati svoje aktuelne navike u

potrosnji i kontrolisati svoje troskove.

Definisite ciljeve tako da Stedite novac i odredite prioritete svojih ciljeva — Veoma

je vazno imati jasan cilj o tome za Sta Stedite. Budite realni i odredite prioritete

svojih potreba.

e Budite disciplinovani zato S$to Stednja podrazumeva disciplinu i upornost.
Izbegavajte iracionalna troSenja i odluke o kupovini donosite promisljeno.

e Formirajte fond za hitne slucajeve — Korisno je imati fond za hitne slucajeve u cilju
finansiranja neocekivanih troSkova u kratkom roku i odrZavanja regularnog
troSenja u okviru postavljenog budzZeta.

e Razmotrite usluge koje nude banke i osiguravajuée kompanije i pokusajte da
investirate svoj novac u duiem roku — Cuvanje novca kod kuée ne donosi nikakav
povradaj sredstava. Umesto toga, banke nude Sirok spektar razli¢itih usluga i
obic¢no placaju izvestan povracaj novca u zavisnosti od vrste racuna.

e Evidentirajte svoje trosenje i Stednju — Pokusajte da evidentirate troSenje zato Sto
redukovanje sitnih troSkova moze doprineti vasoj Stednji. Uvek moZete dobiti
listu transakcija ukoliko imate rac¢un u banci ili mozete koristiti neku aplikaciju za
upravljanje liénim finansijama u cilju pravljenja sopstvenih izvestaja.

o Koliko god je moguce izbegavajte da pozajmljujete novac kako biste finansirali
zivotni stil koji sebi ne mozete da priustite. Umesto toga, investirajte pozajmljeni
novac, zato $sto vam moze doneti dodatne prihode.

e Redovno pratite svoju Stednju i korigujte svoje planove Stednje ukoliko je
potrebno — Treba ocekivati da se vasi prioriteti menjaju, posebno u dugom roku,
bas kao i vas plan Stednje. Stoga, potrebno je redovno pratiti sopstvenu Stednju i
prilagoditi je ovim promenama.

MozZete dodati jos pravila i prilagoditi listu stavovima o Stednji grupe ucesnika. Pobrinite
se za to da ukratko objasnite sva pomenuta pravila i pokaZete njihovu primenu u
situacijama iz Zivota, kako bi ucesnici uvideli njihov znacaj.

Trener bi trebalo da vodi zakljuénu diskusiju na kraju sesije. Molimo da koristite igre
evaluacije, upitnike, konverzacije itd. u cilju vrednovanja dobrobiti grupe, efikasnosti
grupnog rada, uspeha u postizanju ciljeva, ispunjenja individualnih ocekivanja itd.

Mozete ivuéi zakljucke o Stednji u kratkom, srednjem i dugom roku, ako i najvaznija
pravila prilikom Stednje. Sve zapisite na tabli, jer moze biti dobar podsetnik za ucesnike i
dobra polazna osnova za bankarskog sluzbenika tokom naredne sesije, kada ¢e biti
prezentovane finansijske usluge banaka.

7 Za vi$e saveta, videti, na primer http://www.youcandealwithit.com/borrowers/managing-
money/saving/index.shtml , http://www.getrichslowly.org/blog/2009/03/09/25-favorite-financial-rules-of-
thumb/, http://www.thisismoney.co.uk/money/guides/index.html

-
-
»
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Tema 5. Moguénosti $tednje u zvaniénim finansijskim institucijama — Stednja u
bankama

Ishodi ove teme su:

e Ucesnik mozZe dati definiciju finansijske institucije i benefite koriS¢enja usluga koje
finansijska institucija pruza

e Ucesnik stice vestine potrebne za odabir najbolje finasijske institucije za svoje potrebe
i najbolje vrste Stednih racuna

e Ucesnik stice vestine i znanja potrebna za odabir najbolje vrste stednog racuna za
svoje potrebe i nacine koris¢enja bankovnih racuna (prenos novca, debitne kartice,
kartice za bankomat, provere stanja)

Nakon sesije o mogucnostima Stednje, predlazemo da ova tema bude predstavljenja od
strane sluzbenika neke banke koji bi:

e predstavio banku kao finansijsku instituciju i ponudu bankarskih usluga. U tom
smislu, potrebno je da ucesnik bude sposoban da formira jasnu sliku o svim
koristima koje moze imati koris¢enjem bankarskih usluga;

e prema prethodno diskutovanim Stednim navikama i ciljevima Stednje, on moze
predloZiti opcije Stednje koje se nude od strane banke;

e dati kratko objasnjenje o bankarskim procedurama, troskovima i dokumentima
koji se zahtevaju za otvaranjae ra¢una u banci ili za druge usluge za koje su
ucesnici zainteresovani;

o dati kratko objasnjenje o uslovima deponovanja novca u kratkom i dugom
vremenskom periodu;

e dati konkretnije obajasnjenje o moguéim novc€anim transakcijama i, ako smatrate
korisnim za konkretnu ciljnu grupu, o uslugama elektronskog bankarstva;

e dati kratko objasnjenje o aplikacijama za pracdenje transakcija na bankovnom
racunu ukoliko to smatrate odgovarajuéim za konkretnu ciljnu grupu.

Veoma je vaino za ucesnike da razumeju Sta su to finansijske institucije i da stvore
poverenje u finansijski sistem. Stoga, moZete predloziti bankarskom sluzbeniku da opise
koliko god je mogucée detaljno ulogu banke u finansijskom sistemu i naglasi sve koristi
koje ucesnici mogu dobiti koris¢enjem finansijskih usluga.

Nakon toga, predlozZite detaljnu prezentaciju finasijskih usluga, ukljucujuci objasnjenje
neophodnih procedura. Cilj ovog dela prezentacije je da se finansijske usluge ucine
dostupnijim ucesnicima, s obzirom na to da oni obiéno smatraju da su bankarske
procedure suviSe sloZzene za njih.

Preporudljivo je da se ostavi vreme i za pitanja ucesnika i diskusiju u vezi sa njihovim
iskustvom prlikom koris¢enja bankarskih usluga. Sluzbenik treba da odgovori na njihova
pitanja i zajedno moZete doneti zaklju¢ke i sumirati nalaze, koji ée biti dragoceni za
donosenje njihovih bududéih odluka o Stedniji.




Vezba 2j: Igra novca - Romonopol

Predlozite ucesnicima da odigraju igru Romonopol, kod koje je fokus na razumevanju
razlicitih finansijskih koncepata i finansijskih situacija iz stvarnog Zivota.

Trener bi trebalo da vodi zakljuénu diskusiju na kraju sesije. Molimo da koristite igre
evaluacije, upitnike, konverzacije itd. u cilju vrednovanja dobroboti grupe, efikasnosti
grupnog rada, uspeha u postizanju ciljeva, ispunjenju individualnih oéekivanja itd.

e m e e e e e e e e e - ——— - ——

] PITANJA ZA PROVERU RAZUMEVANJA MODULA 2:

1. Objasnite razliku izmedu dugorocnih i kratkorocnih potreba.
2. Objasnite znacaj utvrdivanja prioriteta ciljeva.

3. Koja je svrha kratkorocne stednje?

4. Koje vrste kratkorocnih opcija stednje poznajete?

5. Koje su karakteristike dugorocne stednje?

7. Zasto je vazno planiranje za nepredvidene okolnosti?

8. Objasnite odnos izmedu planiranog budzeta i plana stednje.
9. Zasto je vazno uspostaviti fleksibilan plan stednje?

10. Da li pratite bar neka pravila prilikom stednje? Objasnite.

11. Koja je uloga banaka u aktivnostima vaseg finansijskog
planiranja? MozZete li da objasnite neke opcije stednje ponudene
' od strane banaka?

|'
i 6. Objasnite ulogu ulaganja u postizanju dugorocnih ciljeva.

‘————————————————————————————————————————————————————"
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MODULE 3: POZAJMLJIVANJE UZ OPREZ

SAZETAK MODULA 3

Modul 3, pod nazivom “Pozajmljivanje uz oprez”, kroz cCetiri teme, uvodi osnovne
koncepte pozajmljivanja. U pogledu primenjenog pristupa ovaj modul je kombinacija
predavanja i veZbi. S obzirom da sadrZaj koji izu¢cavamo u ovom modulu moZe biti prilicno
sloZen za manje obrazovane ucesnike, predlaZzemo trenerima da pristupe problematici na
Sto jednostavniji nacin. Prva tema, “Upravljanje dugom: paZljivo pozajmljvanje”, ukazuje
na razli¢itost izvora iz kojih se moZe pozajmiti, sa posebnom paznjom na rizik i eticke
aspekte nelegalnih izvora. U ovoj temi takode objasnjavamo pojam boniteta,
definisanjem Sta se smatra prihvatljivim kreditnim klijentom. Sledeca tema, “Cena
pozajmljivanja”, pojasnjava prirodu troskova pozajmljivanja. Polaznici se obucavaju kako
bi utvrdili sta su to realni troskovi uzimanja novca u zajam, prepoznali razlicite vrste
troskova i obuhvatli ih obracunom. Tema pod nazivom “Izbor zajmodavca i vrste zajma”
usmerena je na razlikovanje tipova zajmova koji se mogu naci na kreditnom trzistu.
Konacno, poslednja tema, “Kontrola zaduZenosti” sadrzi smernice za izbegavanje
prezaduZenosti, kao i instrukcije zajmoprimcima kako da zastite svoj interes.

PLAN RADA NA MODULU 3

Sazetak modula 3 — Pozajmljivanje uz oprez Ukupno 16
casova

1. Sesija 4(nastavna)
casa

Tema 1. Upravljanje dugom: pazljivo pozajmljivanje 4 (nastavna)
casa

Uvodna diskusija o pozajmljivanju novca 15 minuta

Izvori pozajmljivanja 30 min.

Vezba3a: Iskustva sa pozajmljivanjem novca 60 min.

Legalni izvorima kredita 30 min.

Zahtevi banaka i procedura 30 min.

Zavrsna diskusija 15 in.

2.Sesija 4(nastavna)
casa

Tema 2. Cena pozajmljivanja 4 casa




Uvodna diskusija o troskovima pozajmljivanja 10 min.

Kamata i kamatna stopa 35 min.

Vezba 3b: Kreditni kalkulator — Kako izracunati kamatu? 45 min.

Vezba 3c: Kako izraCunati kamatu bez kreditnog kalkulatora 45 min.

Predavanje o ostalim troskovima pozajmljivanja 30 min.

Zavrsna diskusija 15 min.

3. Sesija 4(nastavna)
casa

Tema 3. Izbor zajmodavca i vrste zajma 4 éasa
Uvodna diskusija o bankarskim procedurama 15 min.

Vezba 3d: U prostorijama banke — postupak prijave za zajam 45 min.

Vrste kredita 30 min.

Vezba 3e: Kako izabrati najpovoljniju pozajmicu 55 min.

Vezba 3f: Sta znate o kreditu? 20 min.

Zavrsna diskusija 15 min.

4. Sesija 4(nastavna)
casa

Tema 4. Kontrola zaduZenosti 4 ¢asa
Uvodna diskusija 15 min

Izbegavanje prezaduZenosti 30 min.

Vezba 3g: Planiranje porodi¢nog budZeta sa novcanim tokovima od zajma 90 min.

Prava zajmoprimca 30 min.

Zavrsna diskusija 15 min.
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TEMA 1. UPRAVLJANJE DUGOM: PAZLJIVO POZAJMLIIVANJE

Ishodi ove teme su slededi:

e UCcesnici razumeju smisao finansijskih koncepata povezanih sa pozajljivanjem novca,

e Ucesnici imaju uvid u razlicite izvore iz kojih se novac moZe dobiti na zajam, i shvataju
rizik zaduZivanja,

e UCcesnici postaju svesni znacaja uslova pod kojima mogu pozajmiti,

e Shvataju zasto je potrebno biti oprezan kod pozajmljivanja novca.

U prethodnim modulima smo naucili da se novac moze ustedeti ukoliko se troskovi prate
i evidentiraju, planira i racionalno obavlja kupovina, projektuje licni i porodi¢ni budzet i
drugo. Ponekad ¢e vam biti potreban i novac koji vam trenutno nije na raspolaganju. Iz
razli¢itih razloga vam moze trebati dodatni novac. (pitajte ucesnike u kojim slucajevima
im je potreban dodatni novac i kako obi¢no do njega dolaze). Zapisite odgovore kreirajuci
spisak na flip chart-u. Ova aktivnost ¢e vam pomod¢i da ilustrujete zaklju¢ak da u osnovi
potreba za uzimanjem novca u zajam nastaje kada vas dohodak nije dovoljan da
pokrijete svoje troskove. Cesto do toga mozie doéi zbog nekih dogadaja koje je tesko
predvideti, kao Sto su skupe proslave vencanja, neodloZne popravke u vasem domu,
kupovina namestaja ili aparata za domacinstvo, ili mozda eventualno neko iz vase
familije mora da plati neku novéanu kaznu. Dakle, to mozZe biti prijatan, ali i neprijatan
dogadaj, ali zbog toga Sto se deSava iznenada ovaj sluéaj mozemo nazvati urgentno
pozajmljivanje. U prethodnom modulu (2) smo naucili da je korisno izdvoijiti i sacuvati
izvesnu sumu novca za ovakve urgentne situacije. Medutim, ako vas dohodak nije
dovoljan da omogudéi Stednju, uzeti novac u zajam moZe ostati jedino raspolozivo
reSenje.

Osvrnite se na uvodnu raspravu da bi naglasili zakljuéak da postoje razli¢iti nacini da
obezbedite novac radi kupovine Zivotnih namirnica i ostalih potrepstina. Vazno je uoditi
razliku izmedu formalnog i neformalnog zajma. Neformalni zajam se dogovara sa licem
koje nije ovlaséeno zakonom da odobrava zajam. Ovakav zajam moze biti bezazlen kada
se dogovara izmedu ¢lanova familije, rodbine ili prijatelja.

Medutim, u nekim zajednicama mozZe se sresti lice koje je spremno da vam novac da u
zajam uz kamatu. Ovakva transakcija je po pravilu nelegalna, i moZe ugroziti obe strane.
Lice koje daje novac u zajam zauzvrat zahtevajudi visoku kamatu popularno se naziva
“lihvarom”. Isto bi ocenili i transakciju u kojoj ovo lice ne obezbeduje pozajmicu li¢no,
veé¢ vam “pruza pomoc¢” da istu sumu novca pozajmite od lica koje je registrovano za ovu
delatnost, na primer podnosedi zahtev za kredit/zajam umesto vas, garantujuéi urednu
otplatu zajma umesto vas i slicno. U svim pomenutim slucajevima dugovacete ovom licu
vise nego Sto registrovani kreditor (na primer banka) redovno napla¢uje za uslugu
odobravanja zajma.




Mada se u nekim zajednicama ovakvi “necasni” poslovi tolerisu, vazno je znati da lica
koja na ovaj nacin obezbeduju drugim licima da novac uzmu u zajam zloupotrebljavaju
druge ljude, koristec¢i njihovu nuZdu, neznanje ili neopreznost. U nekim krajnjim
slucajevima, lice koje nije u stanju da uredno otplati ovako obezbeden zajam moZze biti
prinudeno na rad, druge usluge, ili cak moZe izgubiti slobodu.

Neuobicajeno visoka kamatna stopa se vekovima smatrala eticki neprihvatljivom. Ovakva
praksa je poznata kao “lihvarenje”. U finansijskom istoriji ¢esto sreéemo pokusaje da se
lihvarenje zakonom zabrani. Postoje brojni primeri zakona usmerenih protiv lihvarenja,
donosenih u razli¢itim krajevima sveta, i to ve¢ u srednjem veku. Neke jednobozacke
religije (npr. hris¢anstvo) zabranjuju naplatu kamate od lica koje uzima u zajam da bi
obezbedilo osnovne Zivotne potrebe. Cak i danas, u takozvanom islamskom bankarstvu,
zabranjuje se naplata kamate ¢ak i licu koje novac uzima u zajam da bi finansiralo svoj
poslovni poduhvat.

VezZba 3a: Iskustva sa pozajmljivanjem novca

Za ovu aktivost nisu vam potrebni nikakvi posebni uslovi u pogledu mesta na kome se ona moze
izvoditi ili potrebnih pomagala/rekvizita. Savetujemo da raspravu na ovu temu otvorite ve¢ na
samom pocetku sesije i dalje je vodite uporedo sa prezentacijom teorijskih znanja.

1. Pocnite sa objaSnjenjem scenarija da vam je potreban dodatni novac. Objasnite da potreba za
uzimanjem novca u zajam nastaje u onim situacijama za domadinstvo koje su potpuno razlicite
od situacije razmatrane u prethodnom modulu (2), kada ste trebali da razmatrate najbolji nacin
da ustedite novac za buducnost.

2. Zamolite ucesnike da kroz primer opisu razlog zbog koga bi oni mogli da novac uzmu u zajam.
Dozvolite im da neko vreme razmisle, a onda se ukljucite u otvoren zajednicki razgovor iz koga bi
trebalo da nastane spisak ideja o mogucim nacinima da se dode do nedostajuceg novca.

3. Pocnite sa crtanjem tabele na tabli. U tabeli koju ste poceli da crtate dodajte poseban red za
svaku ideju. Na primer, dodajte red za pozajmljivanje od ¢lanova porodice, rodbine i prijatelja,
pozajmljivanje od lihvara, od kreditnih zadruga, banaka i tako dalje. Prethodnom raspravom,
ucesnici su ve¢ usmereni da razmisljaju o razlozima koji ih navode da novac uzmu u zajam i
izvorima iz kojim mogu pozajmiti. Zahtevajte odgovore o iskustvu ucesnika u vezi za uzimanjem
novca u zajam, tj. neka objasne Sta obicno cine kada im je potreban dodatni novac, i radi ¢ega im
je taj novac potreban.

4. Od vas se ocekuje da usmeravate i uobilicite raspravu kako bi na kraju kroz zajednicki rad
Citave grupe kreirali tabelu koja sledi.

lzvori iz kojih
pozajmljujemo

Clanovi porodice,
rodbina i prijatelji

“Lihvari”

Razvojne/humanitarne
organizacije

Kreditne zadruge
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Banke

Nakon ove vezbe (3a) od ucesnika se oCekuje da unaprede svoje shvatanje izvora iz kojih
je moguce pozajmiti novac. Postarajte se da ucesnici Sto potpunije razumeju razliku
izmedu zakonitih i nezakonitih izvora iz kojih se moZe pozajmiti, a posebno rizike koji
prate pozajmljivanje iz nezakonitih izvora, na primer, kada novac uzimamo od lihvara, ili
uz njihovu pomoc.

Cesto postoje razli¢iti zakoniti izvori iz kojih se novac moZe uzeti u zajam. U nekim manje
razvijenim drzavama deluju humanitarne ili razvojne organizacije koje vam mogu
obezbediti izvesnu sumu novca. Ove organizaicije su najcesc¢e izvor najjeftinijeg novca.
Neke od njih ¢ée zahtevati da novac uzet u zajam uredno i na vreme otplatite kako bi
ostvarili pravo da novac koristite bez kamate. Neke od njih obezbeduju takozvane
subvencionirane zajmove, $to znaci da se kamata ili vaSe ukupne obaveze po zajmu
umanjuju ukoliko novac koristite za tatno navedene svrhe. Medutim, da bi ostvarili
pravo na novac iz ovih izvora, morate dokazati da pripadate grupi korisnika ka kojoj su
sredstva ovih organizacija ili iz ovakvih programa usmerena (ugrozene drustvene grupe,
etnicke manjine i slicno). Ponekad novac koji moZete obezbediti iz ovih izvora nije
dovoljan, ili moze posluziti isklju¢ivo kao privremena finansijska pomoc.

U ovom momentu, pre nego Sto krenete u izlaganje o specificnim obelezZjima razlicitih
izvora pozajmljenog novca, naglasite najvazniju odliku formalnog zajma. Naime, osnovna
prednost formalnog zajma je da su obe strane zastiéene zakonom. Zakonom su obema
stranama garantovana prava iz ugovora. Sve dok postupa u skladu sa potpisanim
ugovorom o zajmu, zajmoprimac bez dodatnih ograni¢enja moze uzivati/koristiti zajam.
Medutim, ako zajmoprimac ne otplacuje zajam, zajmodavac moze iskoristiti svoje pravo
da raskine ugovor i primeni sredstva prinudne naplate zajma. Prinudna naplata zajma je
obiéno nepovoljna za zajmoprimca.

Takode naglasite ¢injenicu da se formalni ugovori o zajmu sacinjavaju u pisanom obliku,
mogu biti vrlo sloZeni i zbuniti lice koje nema iskustva u poslovima sa bankama. Zbog
toga savetujte ucesnike kursa da uvek sa sobom, kada odlaze u banku, povedu lice &iji je
nivo opste i racunske pismenosti dovoljan, a posebno da vode racuna da je to lice kome
mogu verovati. Medutim, imajte u vidu da banka obi¢no ne dozvoljava podnosiocu
zahteva da pregovara o uslovima koriséenja zajma. Uslove koje vam banka nudi mozZete

prihvatiti ili odbiti.

Pre samog podnosenja zahteva za zajam kod banke morate biti svesni da, uprkos vasoj
nuzdi da obezbedite zajam, banka moze odbiti vas zahtev ako proceni da bi odobrenje
zajma za nju bila loSa poslovna odluka. Svaka banka, ili bilo koji drugi zakoniti
zajmodavac, pokusaée da proceni da li ste prihvatljiv korisnik zajma.

Biti prihvatljiv korisnik zajma znaci da se vi kao moguéi klijent uklapate u profil odreden
internim propisima banke. U svojim propisima banke navode uslove i postupak koji mora
primeniti sluzbenik banke kada razmatra vas zahtev za zajam. Ovim propisima ne smeju




se postavljati uslovi u vezi sa vasim poreklom, etnickom, rasnom ili verskom pripadnos¢u,
drustvenim statusom, obrazovanjem i sliéno. U suprotnom to bi se oznacilo
diskriminacijom, $to je svakako zabranjeno.

Ipak, lice koje podnosi zahtev za zajam mora imati:
e Identifikacioni dokument,
e Stalno mesto prebivalista,
e lli, nesto drugo $to mnogi Romi ne mogu lako obezbediti.

Banke su Cesto velike finansijske organizacije. Medutim, vas zahtev za odobrenje zajma
¢e uvek biti usmeren nekom licu koje radi na obradi zahteva. Kreditni referent je lice koje
Cete sresti kada krenete u banku radi zajma. Pokusajte da shvatite da na samom pocetku
procedure ovo lice radi zajedno sa vama kako bi utvrdilo da li ste vi banci prihvatljiv
klijent. On ili ona nije vas neprijatelj. Osnovna duznost ovog lica je da proceni da li vi iz
ugla interesa banke zavredujete zajam. Ne zavredivati zajam, iz ugla banke, nikako ne
mora da znaci da vi niste poStena osoba, niti da vam banka ne moZe verovati. Trebate
biti svesni da je situacija idealna za banku istovremeno idealna i za vas. Interes banke,
kao i vas interes, je da zajam bude uredno i blagovremeno otplacen.

Banka ¢e od vas zahtevati da pruZiti dokaze da ste sposobni da zajam uredno
otplacujete. Kada podnosite zahtev za potrosacki zajam, tekuci racun sa dozvoljenim
prekoracenjem ili kreditnu karticu, od vas se moze zahtevati da prilozite:

e Potvrdu o zaposleniju,
e Podatke o vasim li¢nim primanjima i imovini, ali
e Banka ¢e takode Zeleti da zna da li ste finansijski odgovorna osoba.

Nema svrhe lagati kreditnog referenta! Danas u mnogim drzavama postoji elektronska
baza koja zadrzi podatke o finansijskim obavezama postojeéih klijenata svih banaka koje
posluju u odredenoj drzavi, takozvani kreditni biro. Kada popunite zahtev za zajam,
referent za kredite ¢e proveriti vas dosije u nacionalnom kreditnom registru/birou. Ako
ste, kojim slucajem, veé previSe zaduzeni, ili postoje podaci da ste trenutno ili ranije
neredovno otplacivali zajmove (loSa kreditna istorija), oceniée vas neprihvatljivim
klijentom i vas zahtev za kredit ¢e odmah biti odbijen.

Jo$ jedno pitanje koje je potrebno razmotriti sa polaznicima je da li siromasna osoba
mozZe pozajmiti od banke. MoZzemo se zapitati da |li osoba koja Zeli da pozajmi novac od
banke ve¢ mora biti bogata.

Ako zajmodavac nije uveren u vasu sposobnost da otplatite zajam, ponekad mozZe od vas
zahtevati da poloZite nesto od svoje imovine u zalogu za zajam. Stru¢ni naziv za to je
kolateral. Polaganje kolaterala je redovan uslov da se novac dobije u zajam od nekih
nebankarskih organizacija. Ovakve organizacije su poznate kao zalagaonice. One zajam
odobravaju iskljucivo na bazi zaloZene pokretne imovine (tzv. ru¢ne zaloge).

Sta je to kolateral? To je stvar koja vam izvorno pripada (moZete dokazati da ste zakoniti
vlasnik) a ima izvesnu materijalnu vrednost za zajmodavca. Zajmodavac nece prihvatiti
kao zalogu stvar koja za vas ima emocionalnu vrednost. Kolateral mora imati takozvanu

-
-’
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trziSnu vrednost, tj. mora imati vrednost i za druge, i takode zadrzati vremenom svoju
vrednost. Ako se nadete u situaciji da zajam ne mozZete otpladivati, zajmodavac ce stedi
pravo da zapleni stvar koju ste polozili kao kolateral, i proda je kako bi povratio novac
koji mu dugujete na osnovu ugovora o zajmu.

Dakle, imajte u vidu da moZete izgubiti svojinu nad kolateralom ako krsite uslove
ugovora o zajmu.

Ako posedujete izvesnu imovinu koju je zajmodavac spreman da prihvati kao kolateral,
mozda ¢ée biti bolje da je prodate umesto da je polozite zajmodavcu kao kolateral. U
nekim slucajevima tu imovinu moZete prodati po ceni viSoj od one po kojoj ce je
proceniti zajmodavac, i tako uStedeti novac koji bi inace platili na ime kamate.

Verovatno je da su sva lica koje banka prihvati za klijente u dobrom finansijskom
poloZaju u momentu kada podnose zahtev za zajam. Medutim, novac od banke uzimate
sada a otplacujete u buducnosti. Nikada ne moZete sa sigurnoséu znati Sta ¢e se u vezi sa
vasim poslom, primanjima ili situacijom u porodici dogoditi u buduénosti. Zbog toga je u
momentu podnosenja zahteva neobicno vazno pitanje: Koji iznos novca mogu pozajmiti
a da ne ugrozim svoj finansijski poloZaj? Osnovni savet je jednostavan: pozajmi onoliko
koliko mozes priustiti. Imajte u vidu da uvek pozajmljujete na osnovu vaseg buduceg
dohotka. Ako je vas buduci dohodak izvestan, vas sposobnost da otplatite zajam bice
osigurana. Ne racunajte na neredovne ili neizvesne izvore dohotka. Ako se vasa
ocekivanja ne obistine nadi ¢ete se u problemima.

Opsti saveti za pozajmljivanje:
v" Ne uzimajte u zajam novac koji vam zaista nije potreban

v Pozajmljen novac trosite racionalno, i drZite se svojih planova

Zavrsna diskusija, zaklju¢ci na osnovu onog sto su naucili




TEMA 2. CENA POZAJMLIJIVANIJA

Ishodi ove teme su slededi:

18 Ucesnici shvataju znacenje koncepta cene pozajmljivanja,

1e  Mogu razlikovati zajmodavca od zajmoprimca,

e UCcesnici postaju svesni finansijskih obaveza koje preuzimaju pozajmljivanjem,
e QOsposobljeni su da sami izracunaju iznos obaveza po osnovu kamate.

Pozajmljeni novac kosta, osim u nekim retkim slucajevima kada pozajmljujete od ¢lanova
familije, rodbine i prijatelja. U svim ostalim slu¢ajevima moracete da date nadoknadu licu
od koga pozajmljujete.

Ugovor o zajmu je formalan ugovor koji sklapaju zajmodavac i zajmoprimac. Strana koja
daje novac u zajam naziva se zajmodavac. Strana koja uzima novac u zajam naziva se
zajmoprimac. U mnogim drzavama zakonom je iskljuivo bankama dozvoljeno da

.....

zadruge, ili druge sli¢ne kreditne organizacije (nebankarske kreditne organizacije).

Iznos koji pladate zajmodavcu iznad iznosa glavnice poznat je kao kamata. Kamata je
najvazniji troSak kod pozajmljivanja odnosno cena pozajmljivanja.

Kamatna stopa (nominalna ili ugovorena kamatna stopa) je broj koji vam govori koji
iznos kamate treba platiti na zajam na mesec¢nom ili godiSnjem nivou, izrazen u
procentima. Mnogi zajmoprimci su zainteresovani da saznaju tacan iznos novca koji
treba platiti iznad iznosa glavnice. Najbolji nacin da to utvrdite je da upotrebite takozvani
kreditni kalkulator. Mnoge banke imaju takvu aplikaciju ugradenu u svoje zvaniéne
internet stranice.

Vezba 3b: Kreditni kalkulator — Kako izracunati kamatu?

Ova aktivnost je osmisljena kao demonstracija. Za ovu aktivhost ¢e vam trebati
raspoloziv racunar i veza sa internetom. Zbog toga bi bilo poZeljno da aktivnost obavite u
opremljenoj ucionici.

1. PotraZite u Google po imenu banku za koju ste vec¢ utvrdili da u svoju zvani¢nu internet
stranicu ima ugraden kreditni kalkulator. Kalkulator ima razli¢ita aktivna polja/éelije u
kojima se moraju uneti konkretne vrednosti. Najcesc¢e treba odluciti, odnosno odabrati
vrednosti za iznos zajma, rok zajma, a moguce i nacin na koji je obezbedena naplata
zajma, na primer polaganjem izvesne sume novca u depozit kod banke.

2. Pocnite sami sa unosom podataka u odgovaraju¢a polja. Sam kalkulator ée dati
rezultate. Rezultat se najcesce dobija u obliku ukupnog iznosa novca koji treba isplatiti
na kraju perioda otplate, ili kao iznos otplatne rate. Rezultat ¢e se menjati sa svakom
promenom vrednosti u aktivnim poljima. Preporucujemo da ovo vezbanje nastavite kao
studiju slucaja, menjajuéi parametre (na osnovu realne ponude iz banke ili na bazi
izmisljenih podataka). Na primer, za pocetni primer mozete koristiti sledec¢e vrednosti:

- lznos ZAJMA: 1.000
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- Kamatna stopa (ako aplikacija dozvoljava unos): 3%, 5%, 7%

- Rok zajma (u godinama): 1, 3, 5

- Ukupna mesecna (godisnja) otplata (promenljiva o kojoj treba diskutovati)
3. Onda pozovite ucesnike da ucine isto Sto i vi.

4. Razgovarajte sa ucesnicima o tome kako promena datih parametara utice na promenu
finansijske obaveze zajmoprimca (ukupna mesecna/godisnja placanja po zajmu), tako da
svi uoce kako nivo finansijske obaveze zavisi od uslova pod kojima se zajam odobrava.

Prethodna vezba (3b) koristi da se shvati kako izbor zajma moZe uticati na ukupne
finansijske obaveze po zajmu. Medutim, ne mozemo ga koristiti za neformalne tipove
pozajmica. Ponekad, ovakvi (online) kreditni kalkulatori ne omogucavaju da unesete
razliite vrednosti za visinu kamatne stope, jer su osmisljeni da se koriste za konkretne
ponude zajma. Za raspravu o neformalnim zajmovima (na primer od lihvara) moracete
sami da obavite proracune, tj. da isto ucinite bez pomoci kreditnog kalkulatora. Sledeca
vezba (3c) ¢ée pomoci u tome.

Vezba 3c: Kako izracunati kamatu bez kreditnog kalkulatora

Za ovu aktivnost vam nije potreban racunar niti veza sa internetom. Jedino pomocno
sredstvo koje cete imati pri ruci je obi¢an kalkulator/digitron. Ovo veZbanje se moze
koristiti kao zamena za prethodno veZbanje, u slu¢aju kada trener nema pristup
internetu, ali je svakako korisnije da se obave oba vezbanja. Preporucujemo da se ovo
vezbanje obavi kao studija slu¢aja, uz promenu klju¢nih parametara.

1. Sami pocnite primer obracuna obaveza po zajmu na osnovu sledecih instrukcija:
- Iznos ZAJMA: trebalo bi uzeti zaokruzen broj.

- Kamatna stopa: trebalo bi da Sto je moguée vise odgovara primerima iz prakse. Dakle,
zamolite ucesnike da vam daju informacije o visini kamatne stope koju prihvataju kada
pozajmljuju od lihvara.

- Rok zajma: zbog jednostavnosti primera, tj. da bi izbegli komplikovane racunice,
savetujemo da u primeru koristite 1 godinu.

- Primenite slede¢u formulu:

GODISNJA OTPLATA =1ZNOS ZAIMA x (1 + KAMATNA STOPA )
Primer:

- Iznos ZAJMA = 1000

- Kamatna stopa (godisnja) =50 % = 0,5

GODISNJA OTPLATA =1000 x (1+0,5)=1000 x1,5 =1500

Postarajte se da ucesnici shvate da ukupne finansijske obaveze po zajmu sadrZe otplatu
glavnice (iznos zajma koji im je odobren) i iznos kamate koju ¢e platiti. U ovom primeru
kamatom je godisSnja otplata uvecana za iznos od 500 novcanih jedinica.

2. Onda pozovite ucesnike da sami urade primer, ali sada sa drugacijim ulaznim
vrednostima.




IzraCunajte i sledece dve vezbe ili u skladu sa potrebama grupe dodajte jo$ veZzbi
promenom brojeva. Hitno vam je potrebno 220/630 evra. Pozajmili ste od zajmodavca koji
zahteva od vas da vratite kroz dva / €etiri meseca ne samo 220 evra, ve¢ i kamatu u iznosu
od 330/740 evra.

a) Koliko evra je zajmodavac zaradio od vas?
b) lzracunajte kamatnu stopu.

3. Razgovarajte o tome kako promene ulaznih vrednosti menjaju nivo finansijske obaveze,
kako bi svi shvatili uticaj uslova pod kojima je zajam odobren na nivo finansijske obaveze
po zajmu.

4. Razgovarajte i o posledicama koje mogu uslediti ukoliko korisnik zajma ne bude u
stanju da u celini i blagovremeno otplati zajam lihvaru.

Mnoge odredbe tipicnog ugovora o zajmu uti€u na cenu pozajmljivanja. U mnogim
slu¢ajevima prihvatanjem zajma zajmoprimac preuzima obavezu da zajmodavcu pored
same kamate isplati novac i po drugim osnovama. Na primer, od vas se moZe zahtevati
da platite izvesne provizije i naknade. Ova opterecenja su takode oblici troSkova koji
prate pozajmljivanje.

Rok/dospece zajma, ili period otplate, je joS jedan vaZan elemenat ugovora o zajmu.
Iznos kamate koji ste u obavezi da platite zajmodavcu u osnovi zavisi od tri elementa:
kamatne stope, sume novca koju ste uzeli u zajam i perioda na koji ste novac uzeli u
zajam. Sto je ovaj period duZi to ¢e i kamata biti visa.

Efektivna kamatna stopa je broj koji vam govori koliko vas konkretan zajam zaista kosta.
Pored nominalne kamatne stope, efektivha kamatna stopa ukljucuje i razli¢ita druga
optereéenja, na primer pomenute provizije i naknade, nacin obracuna otplatnih rata,
efekat obaveznog novcanog depozita ili uceséa i drugo. Zbog toga uvek trazite podatak o
efektivnoj kamatnoj stopi.

Postoji i dodatna pravila:

e Sto je visa nominalna kamatna stopa vi$a ce biti i efektivna kamatna stopa, ako su
ostali uslovi identi¢ni.

e Ako se otplata zajma obavlja u vise kracih perioda, dakle ucestalije, visi ¢e biti
troskovi pozajmljivanja, jer nakon svake pojedinacne otplate prakticno koristite
iznos novca umanjen za iznos otplate.

e Zajmovi u razli¢itim valutama odobravaju se uz razli¢ite kamatne stope. Banke
zaraCunavaju viSe kamatne stope kada u zajam daju valutu ¢ija ¢e se vrednost u
odnosu na druge valute u periodu otplate smanjivati. Zbog toga ono $to na prvi
pogled izgleda jeftinije na kraju moze biti skuplje. Za prosec¢nog klijenta banke bi
bilo pogresno da pokusSava da pogodi Sta ¢e na kraju biti jeftinije. Banke su vestije
u poslovanju sa razli¢itim valutama, pa ¢e verovatno sve predvidljive promene u
relativnoj vrednosti valuta, tj. u deviznim kursevima, biti ve¢ ugradene u kamatne
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stope. Najbolji je uzeti u zajam onu valutu koja ée vam najverovatnije trebati za
placanje troskova. Na taj nacin cete izbedi dodatne troSkove koji terete promenu
jedne valute za drugu.

Zavrsna diskusija, zaklju€ci na osnovu onog $to su naucili

TEMA 3. 1ZBOR ZAJMODAVCA | VRSTE ZAJMA

Ishodi ove teme su slededi:

e UCcesnici su upoznati sa mogucnostima koje im stoje na raspolaganju kada
nameravaju da novac pozajme iz legalnih izvora,

Ucesnici razumeju proceduru u banci,

e Ucesnici su sposobni da prepoznaju najpovoljniju ponudu zajma.

O banci mozZete razmisljati kao o posredniku koji nabavlja novac od jednih i odobrava ga
drugima. Ako na ovaj nacin posmatrate, poslovi koje banke obavljaju mogu izgledati vrlo
jednostavno. Ali, postoji vise banaka i vise vrsta zajmova.

Da bi dosli do najbolje ponude za zajam koji vam je potreban, morate Ciniti isto Sto Cinite
kada obavljate kupovinu bilo kojeg dobra. Treba posetiti Sto vise banaka, prikupiti
njihove ponude i uporediti ih. Kada ste sigurni da vam treba novac od banke, i kada ste
utvrdili koja je ponuda za vas najpovoljnija, ne oklevajte sa podnoSenjem zahteva. Na
odobrenje zajma mozete ¢ekati vrlo dugo.

Vezba 3d: U prostorijama banke — postupak prijave za zajam

Ne postoje posebni zahtevi u pogledu mesta na koje bi bilo poZeljno obaviti ovu
aktivnost. Ovo bi trebalo biti igranje uloga. Preporucujemo da svaki ucesnik ponaosob
uzme ucesce u igranju uloga.

Pocnite pozivom ucesniku da uzme ulogu klijenta banke, a vi sami igrajte ulogu
sluzbenika banke. Pocnite igru uloga sa zadatim parametrima. Igra bi trebalo da se odvija
kroz nekoliko koraka:

Korak 1: klijent se predstavlja sluzbeniku banke. Neka klijent bude muskarac, star 30
godina, stalno zaposlen sa redovnim mesecnim primanjima. Pretpostavimo da je u braku
sa nezaposlenom suprugom, sa kojom ima troje dece (dvoje Skolskog uzrasta).

Step 2: sluzbenik banke zahteva da mu se objasne razlozi zbog kojih se lice prijavljuje za
zajam.

Step 3: klijent moZe odgovoriti da mu je zajam potreban kako bi platio renoviranje
objekta u kome stanuje sa svojom familijom. Klijent je ve¢ izracunao da bi mu za
renoviranje bila dovoljna suma od 5000. Objasnjava da je za promotivnu ponudu banke
saznao iz televizijske reklame, i da je cuo od prijatelja i kolega sa posla da su uslovi koje




banka nudi povoljniji od uslova drugih banaka.

Step 4: klijent podnosi osnovna dokumenta i govori o ¢injenicama koje svedoce o
njegovom finansijskom stanju. Na primer, klijent moZe odgovoriti da su njegova redovna
mesecna primanja 850 evra, i da svakog meseca porodica dobija i deciji dodatak u iznosu
od 105 evra.

Step 5: sluzbenik u ime banke daje klijentu ponudu za zajam. Sluzbenik treba klijentu da
predstavi ponudu banke (ponudu konkretne banke) i objasni prednosti proizvoda koji
nudi, obaveze zajmodavca, kao i zaheve koje zajmodavac treba da ispuni kako bi se
kvalifikovao za koriS¢enje kredita.

Step 6: klijent razmatra ponudu banke i postavlja pitanja u vezi sa ponudom.

Step 7: ako su uslovi ponude prihvatljivi, klijent ée formalno otpoceti proceduru
podnosenja zaheva i ¢ekati na pozitivan odgovor banke.

Kada se obe strane sporazumeju u vezi sa uglovima zajma, zajam bude kona¢no odobren,
banka ¢e preneti novac na tekuci racun klijenta, isplatiti u gotovini, ili ga zajmoprimcu
staviti na raspolaganje na neki drugi nacin.

Za lice koje se prvi put u svom Zivotu sreée sa kreditnim referentom, ponuda banke moze
biti zbunjuju¢a. Banka nudi razliite proizvode i usluge svojim klijentima. Morate ih
razlikovati. Naredno vezbanje ¢e vam pomoci da se snadete sa sa prilicno zbunjujuéim
ponudama banaka.

Vezba 3e: Kako izabrati najpovoljniju pozajmicu

Za ovu aktivnost vam nisu potrebni posebni uslovi. MoZe se izvesti u ucionici ili u bilo
kom drugom pokrivenom prostoru opremljenom sredstvom na kome se moZze pisati (na
primer, priruénom/prenosivom tablom). Ipak, da bi aktivnost dala bolje rezultate,
unapred pripremite liflete neke banke i drzite ih pri ruci. Rezultati ¢e biti joS bolji ako
obezbedite liflete vise banaka. Najbolji nadin da izvedete ovo vezbanje je da ga
organizujete kao studiju slucaja.

1. Ovo je vezbanje kojim se nastavlja aktivnost sa kojom smo poceli u vezbanju 3a. Kako
su ucesnici vec¢ skicirali tabelu sa spiskom izvora iz kojih se moze pozajmiti, sada
nastavljaju sa popunjavanjem te tabele unoseci informacije o stvarima po kojima se ove
mogucnosti razlikuju. Ve¢ imamo spisak mogucih izvora. Neke od izvora ¢emo sada
dodatno pojasniti i razviti, na primer, red koji smo naslovili sa “banke” ili red “kreditne
organizacije” treba izdvojiti u nekoliko novih redova, po jedan za svaku banku, odnosno
kreditnu organizaciju. Medutim, ako su razlike u uslovima po kojima banke nude
zajmove zanemarljive, ovaj deo mozZete preskociti, i koncentrisati se iskljuivo na
poredenje razlicitih tipova zajmodavaca.

2. Naslovite kolone redom krecuci se s leva na desno: vrsta zajma (ako ste obezbedili
primere), cena zajma (kamata koju treba platiti i drugo), uslovi koje treba ispuniti da bi se
obezbedila pozajmica, trajanje procedure, zasticenost prava zajmoprimca.

3. Uputite ucesnike, ali pokusajte da ih ne ogranicavate u pogledu ideja. Sve ideje koje
Cujete zapiste na tabli u odgovaraju¢a polja tabele. Uporediti razliite izvore po

{
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kriterijumima koje smo definisali praveéi kolone. Na primer, u vezi sa cenom zajma kao
kriterijumom, mogucée je davati odgovore u vidu rangiranja (najvia, prosec¢na, najniza i
slicno), ili precizne podatke o visini kamatne stope. za uslove koje treba ispuniti da bi se
dobio zajam, odgovori mogu biti slede¢i 1) neophodno formalno podnosenje zahteva
(da/ne), neophodno dokazati radni status/zaposlenost (da/ne), ili, neophodno pruziti
dokaze o dobrom finansijskom stanju, prihodima (da/ne) i slicno. Za trajanje procedure,
odgovori mogu biti u vidu opisnih tvrdnji (odmah, brzo, prosec¢no, dugotrajna procedura)
ili, ako je moguce, proceniti stvarno trajanje izrazeno u danima ili mesecima, i konacno,
za zasti¢enost prava zajmoprimca, odgovori ¢e biti ovog tipa: postoji/ne postoji zastita,
uz slede¢a objasnjenja tvrdnji (pravo da se podnese tuzba sudu, pravo da se nepravilnost
prijavi Agenciji za nadzor nad bankama i sli¢no).

4. Probajte oponasanje izbora izmedu alternativa radeci u parovima ili malim grupama.
Pozovite predstavnika timova da Sto je mogude preciznije objasne zasto je njihova grupa
nacinila bas takav izbor. U zavisnosti od strukture grupe, ovo vezbanje mozete izvesti
zajedno sa ucesnicima.

5. Pokusajte da rangirate alternative. Shvatite praktiCan smisao poredenja:
refinansiranje zajma! Ako je moguce doc¢i do zajma po povoljnijim uslovima, iskoristite
to i novcem iz povoljnijeg zajma otplatite postojeéi koji je nepovoljniji. Na kraju cete biti
u boljoj poziciji.

lzvori iz kojih | Vrsta zajma Cena zajma | Uslovi da bi se | Trajanje Zasticenost

pozajmljujemo dobio zajam procedure | prava
zajmoprimc
a

Clanovi porodice, rodbina
i prijatelji

“Lihvari”

Razvojne/humanitarne
organizacije

Kreditne zadruge

Banka A Potrosacki
zajam

Bank A Tekudi racun sa
dozvoljenim
prekoracenjem
racuna

Banks A Kreditna kartica

Bank B Potrosacki
zajam

Bank B Tekudi racun sa

dozvoljenim




prekoracenjem
racuna

Banks B Kreditna kartica

Neke vrste kredita se mogu dobiti prilicno jednostavno. Procedura i podnosSenje zahteva
je vrlo pojednostavljeno. Obratite se banci u jednoj od njenih poslovnica, kontaktirate
odgovarajuceg sluzbenika banke, potpiSete izvesna dokumenta i odete sa novcem u
svom dZepu (gotovinski zajmovi, laki kes$ i sli€éno). Imajte u vidu da su one vrste zajmova
koje najlakSe moZete obezbediti redovno i najskuplje.

Vezba 3f: Sta znate o zajmu?

Ova vezba ¢e vam koristiti da razjasnite razli¢ite moguénosti pozajmljivanja u stvarnom
Zivotu. Mozete koristiti trening materijale razvijene od strane Slovacke banke koji se
mogu pronadi na slede¢em linku: http://www.nadaciaslsp.sk/cvicna-
banka/skolenie/bankovce. Modidfikovanu verziju ovih materijala moZete pronaéi na
kraju ovog prirucnika.

Kreditna kartica je najfleksibilniji nac¢in da pozajmicom finansirate svoju potrosnju. To je
u stvari pravo imaoca kartice da po svojoj volji raspolaze novcem koji mu je banka stavila
na raspolaganje, ali do utvrdenog maksimuma i sve dok je kreditna linija otvorena (tj.
kreditna kartica vazeca). Banke nude dva osnovna tipa kartica: kreditne i platne kartice.
Kreditnu karticu klijenti koriste da bi od banke pozajmili novac. Suprotno tome, na
platnoj kartici se nalazi vas novac, odnosno novac koji ste ve¢ polozili u banku (depozit u
banci). Veoma ¢esto banke omogucavaju imaocima platnih kartica da na osnovu njih
uzimaju novac u zajam. To se naziva pravo na dozvoljeno prekoracenje i znai da platnom
karticom mozete obaviti pla¢anje i kada novac nemate na racunu. Kada na ovaj nacin
koristite platnu karticu u sustini pozajmljujete novac od banke. Medutim, to vas moze
dosta kostati. Bankarske kartice su primarno namenjene za pladanje rac¢una prilikom
kupovine robe ili usluga. Kreditne i platne kartice se mogu koristiti i za podizanje novca
sa bankarskih automata ili sa Saltera, ali morate znati da ée vam biti naplacena posebna
naknada kada kreditnu karticu koristite na ovaj nacin.

Imajte u vidu da banke kreditne kartice smatraju proizvodom namenjenim boljim
klijentima. Vase finansijsko stanje bi trebalo biti iznad proseka da bi vam banka odobrila
kreditnu karticu. Ako nemate redovna primanja, ili stalno zaposlenje, ili ste se veé
prezaduzili, vas zahtev za kreditnu karticu moze lako biti odbijen.
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Saveti za upotrebu kartica:

e (Citajte pazljivo kako bi uotili vazne podatke u ponudi banke ili ugovoru o
zajmu pre nego Sto ga potpisete.

e |zbegavajte ulazak u negativno stanje sa platnom karticom ili tekuc¢im
raCunom. Trosite novac samo do iznosa (pozitivno stanje) koji imate na
racunu.

e Ako vam je potrebna gotovina, podignite je sa platne kartice. Banke dodatno
naplaéuju podizanje gotovine sa kreditnih kartica (npr. upotrebom bankarskih
automata).

e Ako vam je potrebna gotovina, podignite je sa automata koji pripada banci
kod koje imate racun. Banke podizanje novca dodatno naplacuju klijentima
drugih banaka.

Zavrsna diskusija, zakljuéci do kojih su dosli.

TEMA 4. KONTROLA ZADUZENOSTI

Ishodi ove teme su slededi:

e Ucesnici su svesni rizika da zajam mozda nec¢e moguc uredno da otplacuju,

e Ucesnici shvataju kako se treba ponasati da bi se ispunili uslovi za dobijanje zajma,

e Svesni su svojih prava, kao i kome se treba obratiti za pomod ili savet u vezi sa
zastitom svojih prava. .

Ugovorom o zajmu nastaju formalne finansijske obaveze. Morate biti svesni da novac
koji ste pozajmili od zajmodavca morate u potpunosti i na vreme otplatiti. Kasnjenje u
otplati zajma je postupak kojim se najceSce “krSe” odredbe ugovora o zajmu. Sa
otplatom se moze kasniti jednostavno zbog nebrige. Da bi spredili da se preterano
zaduzite, ono Sto najlakSe mozZete uciniti je da pratite, odnosno vodite liénu evidenciju o
transakcijama kojima ste obavljali pla¢anja ili uzimali kredit. Banke su u obavezi da
svojim klijentima mesecno Salju izvestaje o prometu na racunima. Medutim, ako uvid u
promet obavljate isklju¢ivo na osnovu izvestaja banaka, moze biti vec kasno.

Medutim, u vecini slu¢ajeva vasa (ne)spremnost nije razlog zbog kojeg niste u stanju da
otplacujete zajam. Gréevito se trudite da ne kasnite u izmirenju obaveza, da uskladite
svoje rashode sa prihodima, ali ne uspevate. Zato kada planirate, to Cinite sa oprezom,
ne idite do krajnjih granica u planiranju potrosnje. Uzmite u obzir, odnosno ostavite
prostor za uticaj onih dogadaja koji se ne mogu uspesno predvideti a mogu vas omesti u
izmirenju obaveza.




Vezba 3g: Planiranje porodi¢nog budzZeta sa novéanim tokovima od zajma
Tip veZzbe: Edukativna igra sa kartama

Ova aktivnost je zamisljena kao igra sa kartama. Nema posebnim zahteva u vezi sa
mestom na kome bi se obavila. MoZe se realizovati u ucionici ili bilo kom drugom
prostoru.

Ova aktivnost je planirana kao veiba kojom ce se objediniti ve¢ steena znanja o
planiranju prihoda i rashoda porodice i nova znanja o uzimanju novca u zajam. Sada bi, u
edukativnoj igri koju su ucesnici veé upoznali, trebalo dodati neke nove elemente.

1. Osmislite kartu za svaki tip prihoda i rashoda jedne porodice. Zapisite na samoj karti
naziv ili bolje nacrtajte sliku koja simbolizuje odgovarajuée tip prihoda odnosno rashoda.
Obezbedite lazne novcanice.

2. U nastavku koristite iznose planiranih (na mese¢nom ili godiSnjem nivou) prihoda i
rashoda vasSe porodice. Pokusajte da izdvojite redovne od neredovnih izvora prihoda,
kao i nuzne od ostalih vrsta rashoda.

3. Nove karte uvodimo u igru: iznos zajma i iznos otplatnih rata. Postarajte se da ucesnici
uoce razliku izmedu sume novca koji ¢e dobiti od banke (iznos zajma) i sume novca koji
su u obavezi da otplate (iznos svih otplatnih rata). Za prvi iznos ¢e biti uvec¢ana suma
novca koji je raspoloziv za potrosnju ili ulaganje u sadasnjem momentu, za drugi iznos ée
se umanjiti suma novca koji ¢e vam biti raspoloZiv za potrosnju ili investiranje u
buduénosti. Ukoliko je moguce, koristite podatke koje ste dobili prethodnim vezbanjima
upotrebom kreditnog kalkulatora. Ako nije, jednostavnim proradunima utvrdite prave
vrednosti za iznos obaveza po osnovu kamate (kao Sto je objasnjeno u vezbi 3c).

4. Igru organizujte u grupama. Ucesnici ée dobiti lazne novéanice na ime svog prihoda i
koristiti ih za pladanje svojih rashoda. Naglasite da prihodi moraju doci pre rashoda. Zato
uvedite najmanje dva momenta, na primer, sadasnji momenat i jedan momenat u
buduénosti. Igru otpoénite bez pozajmljivanja novca.

Onda ponovite igru, ali sada ukljucite i pozajmljivanje. Postarajte se da objasnite kako
pozajmljenim novcem zajmoprimac verovatno lakSe moZe pokriti one rashode koje
mozda cak i ne bi mogao pokriti bez pozajmljivanja, ali, kada zajam dospe na naplatu,
zajmoprimac ¢e mozda morati da odlozi neke rashode koje je planirao. Neka uéesnici
preracunaju da li ée imati dovoljno raspoloZivog novca u buduénosti kako bi uspesno
otplatili zajam. Naglasite Cinjenicu da obaveza otplate zajma moze prinuditi zajmoprimca
da se odrekne nekih osnovnih potreba.

4. Primenite sa ucesnicima vezbu o pozajmljivanju novca od rodaka bez pla¢anja kamate.
Auto vam se pokvario. Mehanicar vam je rekao da su troskovi popravke suvise veliki,
imajuci na umu, da bi popravljen auto vredeo svega 500evra. Zelite da kupite nov auto.
Pogledacete oglase sa polovnim automobilima i proveriti polovne automobile kod dilera.
Mehanicar bi kupio vas auto za 400evra. Za auto za koji ste zainteresovani trebace vam
joS 700evra. Nemate nikakvu ustedevinu jer Zivite od jednog do drugog meseca. Vas
prihod i mesecni prihod vasih roditelja ukupno iznosi 900evra.

a) lzraCunajte, prema navedenim prihodima i rashodima porodice (napravite
pretpostavke) iznos mesecnog placanja.
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b) Izracunajte za koliko meseci cete moci da otplatite zajam.

Da bi renovirala kupatilo, ¢etvoroclanoj porodici (sa dvoje Skolske dece) je potrebno
2000evra. Vec¢ imaju 500evra ustedevine. Pozajmi¢e od rodaka bez placanja kamate.

a) Koliko jo$ novca treba da pozajme?
b) Koliko bi trebalo da placaju mesecno da bi otplatili zajam ta 12 meseci?

c) Da li mislite da bi mogli da pla¢aju mesecni iznos, da je prihod njihovog domadinstva
1200evra mesecno?

Za laksu procenu, pred¢azemo da napravite listu mesecnih prihoda i izdataka i predlozZite
reSenje za porodicu.

U mnogim drZzavama se zajmoprimac smatra slabijom ugovornom stranom, pa uzZiva
posebnu zastitu u zakonima. Ovo znaci da ¢ete vi kao korisnici zajma uZivati neka prava
koja banka ne mozZe imati. Banke se smatraju profesionalnim organizacijama koje posluju
sa novcem radi ostvarenja profita. One znaju vise od vas. Medutim, biti zakonom
zastic¢en za zajmoprimca ne znaci da moZze ignorisati svoje ugovorne obaveze.

Medu najznacajnijim pravima datim zajmoprimcima mogu se nabrojiti:
e Pravo da bude potpuno informisan, tj. upoznat sa uslovima,

e Pravo na raskid ugovora u sluéaju da banka svojevoljno menja elemente iz
ugovora,

e Pravo da prijavi nepravilnost ukoliko sumnja da se banka ponasa suprotno
ugovoru ili dobrim poslovnim obicajima.

Zajmoprimcu su data razna prava, na primer, da bude potpuno informisan o uslovima iz
ugovora. Pravo svakog potencijalnog korisnika bankarske usluge je da zahteva
informacije u vezi sa uslugom, odnosno ugovorom.

U nekim drzavama klijenti banke imaju pravo da odustanu od ugovora bez ikakvog
objasnjenja, u datom roku nakon potpisivanja ugovora, ukoliko jo$ uvek nije doslo do
realizacije ugovora. Ako utvrdite da vam ugovor ne odgovara, iskoristite ovo svoje pravo
na vreme.

Ukoliko banka predlozi promenu nekih elemenata ugovora, imate pravo da raskinete
ugovor. U stvari, banka vas mora informisati o svojoj nameri da unese izmene u ugovor.
Procitajte pailjivo izmene ugovora koje je predloZila vasa banka. Ako vas novi uslovi
stavljaju u manje povoljan polozZaj, ne prihvatajte ih.

Savremeni zakoni o bankama odreduju kako se banke mogu ponasati, odnosno regulisu
njihovo postupanje. Ako mislite da banka postupa suprotno ugovoru, Stedi vasim
interesima, ispravno je da prijavite ovakvo postupanje. Nacin na koji se to mozZe prijaviti
je takode regulisan. Najpre je potrebno obratiti se samom sluzbeniku banke i organim za
to zaduZenim u banci. Ako banka ne reaguje, u slede¢em koraku bi trebalo kontaktirati i
zahtevati pomoc¢ od Agencije zaduZene za nadzor nad bankama.

Zavrsna diskusija, zakljuéci do kojih su dosli.




- - o

-

P e e e e S

PITANJA ZA PROVERU RAZUMEVANJA MODULA 3:

1. Objasnite razlike izmedu legalnih i nelegalnih izvora iz kojih se
moze pozajmiti novac.

2. Sta su osnovna obeleZja “lihvarenja”, i zasto smatramo da je
ova praksa eticki neprihvatljiva?

3. Sta ¢e od vas banka zahtevati da podnesete kao dokaz da ste
prihvatliv zajmoprimac? Navedite neke primere.

4. Da li je neopohodno da raspolazete sa imovinom u vlasnistvu
da bi vam se omogudilo da novac uzmete u zajam? Zasto?

5. Kada vam banka daje novac u zajam moze uvesti vise razlicitih
naknada, koje u stvari uvecavaju cenu pozajmljivanja. Navedite
neke primere.

6. Objasnite zasto je efektivna kamatna stopa vazna.

7. Na koji nacin iznos obaveza po kamati zavisi od kamatne
stope, iznosa zajma i roka na koji je zajam odobren? Objasnite.

8. Navedite i objasnite neka prava koja uZiva zajmoprimac.

9. Kada novac pozajmljujete od banke morate imati u vidu svoje
redovne prihode. Navedite neki primer vasih redovnih prihoda.

~ o -
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MODUL 4: POVECANJE LICNIH PRIHODA

SaZzetak Modula 4

Glavni cilj ovog modula je da pomogne polaznicima da povecaju licne i porodicne prihode
poboljsavajuci svoje kompetence i vestine potrebne za zaposljavanje na pozicijama koje
donose redovnu zaradu, ili za samo-zaposljavanje. Tema ,TraZenje posla” bavi se
potrebom da se aktivno ucestvuje u pprocesu traZenja posla i uskladivanjem licnih
profesionalnih kompetenci sa zahtevima trzista rada. Kroz ovu temu, ucesnici treninga ce
uciti kako da aktivno traZe posao na trZistu rada. Druga tema je vezana za poboljSanje
vestina i kompetenci potrebnih za otpocinjanje sopstvenog biznisa. Ova tema otpocinje
razmatranjem razloga za samozaposljavanje, a potom se razmatraju pitanja vezana za
definisanje poslovne ideje i procenu njene profitabilnosti, za pronalaZenje podrske
prilikom zapocinjanja biznisa i registrovanja istog. Ovaj modul sadrZi veZzbanja koja su
kreirana tako da se kroz praksu istrazuje sadrZzaj modula.

PLAN RADA U OKVIRU MODULA 4

Sazetak modula 4 — Povecanje licnih prihoda 10 sati ukupno
1. sesija

Tema 1. TraZenje posla 5 sati

Uvodna diskusija — Aktivno traZenje posla 10min

Vezba 4a: Registrovanje u bazu otvorenih radnih mesta i pretraZivanje baze po 55min

klju¢nim re¢ima

Vezba 4b: Priprema CV-ja 55min

Uvodna diskusija — Unapredenje kompetenci 15min

Prezentacija raznih obrazovnih programa i treninga 20 min

Zavrsna diskusija 15 min
2. sesija

Tema 2. Samo-zaposljavanje 5sati

Uvodna diskusija: Samozaposljavanje - zasto? 20 min

VezZba 4c: Zasto bih Zeleo/la da budem samozaposljen/a? 35 min

Vezba 4d: Diskriminacija na trzistu rada 20 min

Uvodna diskusija: Samozaposljavanje - kako? 10 min

VeZba 4e. Sta je moja poslovna ideja i kako da bude profitabilna? 45 min

Vezba 4f. Mogu li dobiti podrsku za svoje poslovanje? 20 min

VeZba 4g: Registrovanje biznisa 40 min

VeZba 4h: Pri¢a o poslovnom uspehu 30 min

Zavrsna diskusija 15 min




Tema 1. Trazenje posla

Kroz ovu temu, uéesnci treninga ce:

e uciti o znacaju aktivnog traZenja posla,

e postati svesni izvora informacija o radnim mestima i raspoloZivim slobodnim
pozicijama, mogucnostima za dalje obrazovanje i usavrsavanje,

e uciti kako da napisu svoj CV.

Do sada smo ucili o tome: kako da nacinimo kuéni budZet, kako da postavimo

kratkoro¢ne i dugoro¢ne finansijske ciljeve i kako da ih ostvarimo, kako da

pozajmljujemo novac i donesemo razumne i racionalne odluke na osnovu svojih potreba

i resursa. Poslednji korak u diskusiji odnosi se na moguénosti za poveéanje potencijalnog

prihoda. Pitajte polaznike da navedu nekoliko ideja za povecanje prihoda — uopsteno

govoredi, ne samo u njihovom slucaju.

Jedan od najboljiih nac¢ina za poveéanje li¢nih i porodi¢nih prihoda je zaposlenje u tzv.
formalnom sektoru u kome se ostvaruje redovna naknada za rad. Nazalost, veoma ¢esto
je put izmedu Zelje i konkretnog placenog posla, veoma dug put. Pronalazenje posla
vezano je za poklapanje traznje i ponude na trziStu rada. Oni koji traze posao Cine
ponudu, a bududéi poslodavci predstavljaju traznju na trziStu rada. Postoje razni izvori
informacija o traznji na ovom trzistu. Svi oni se mogu podeliti u formalne i neformalne.
Neformalni su vezani za drusStvene mreZze pojedinac kaoji traze posao, tacnije to su
njegovi/njeni c¢lanovi porodice, rodaci, prijatelji, komsSije i sl. Neformalni izvori
informacija su narocito korisni za nalazenje tzv. skrivenih radnih mesta — konkursa koji
nisu dostupni javnosti, nisu objavljeni u sredstvima infomisanja niti ¢e biti objavljeni u
dogledno vreme. Formalni izvori informacija su razne baze podataka o raspoloZivim
radnim mestima koje se mogu naéi na Internetu, u oglasima za posao u medijima, na
sajmovima zaposljavanja i sl. Uz to, na vecini trzista rada postoje agencije koje obavljaju
ulogu posrednika izmedu ponude i traZnje na ovom trzistu. Glavna funkcija ovih agencija
je da usklade ponudu i potrainju, tj. da poveiu one koji traze posao sa potencijalnim
poslodavcima.

Savet: Svoje Sanse za pronalaZenje posla moZete povecati koris¢enjem Sirokog spektra
izvora informacija o slobodnim radnim mestima. Uz formalne izvore (mediji, Internet,
sluzbe za zaposljavanje), treba da koristite i clanove porodice, prijatelje, kolege, ...

Bitno: Nacionalne agencije za zaposljavanje i privatni posrednici koji pomazZu u nalaZenju
posla ne smeju napladivati svoje usluge koje nude nezaposlenim pojedincima.

Ovde su neki primeri baza podataka o slobodnim radnim mestima u Republici Srbiji:
http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/svi-poslovi,
http://www.nsz.gov.rs/live/dokumenti/pdf arhiva poslova .cid394,
http://www.lakodoposla.com/, http://www.infostud.com/

Vezba 4a. Registrovanje u bazu slobodnih radnih mesta i pretraga baze po klju¢nim
reima
Jedan od mogucih pristupa u ovoj vezbi je da polaznike podelite u dve grupe — one koji

traZe placenu poziciju i one koji Zele da se samo-zaposle (osnova su njihove preferencije).
U ovom slucaju, pomozite ¢lanovima prve grupe da se registruju u jednu od ovih baza. U

{
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drugom slucaju, svi polaznici treba da se registruju. Jedan primer takve baze je:
http://www.nsz.gov.rs/app/public/candidate/registration.html

Objasnite ucesnicima treninga koje su koristi od registovanja u bazu — traZzenje posla
prilagodeno potrebama (kvalifikacijama i preferencijama) pojedinca, poslodavci mogu
videti njihov CV i stupiti u kontakt sa njima, a oni mogu dobiti obavestenja o slobodnim
radnim mestima.

Prakti¢na veZba traéenja posla — pretraga po klju¢nim recima (grad, kvalifikacije, pozicija,
poslodavacii sl.).

Alternativno, ako se ispostavi da elektronska registracija nije odgovaraju¢a za Vasu
grupu, moZete im govoriti o koristima od registrovanja posredstvom neke agencije za
zaposljavanje. Predstavite polaznicima stru¢ne agencije tog tipa koje postoje u Srbiji
:http://www.nsz.gov.rs/live/nudite-posao/agencije-za-posredovanje-u-
zaposljavanju/spisak agencija za zapo ljavanje kojima je izdata dozvola za rad .cid
170

Primer: Pojedinci koji traze ili Zele da promene trenutni posao, mogu se registrovati kod
Nacionalne sluzbe za zapoSljavanje (NSZ) tj. u lokalnim kancelarijama. Proces registracije
je brz i zahteva osnovna licna dokumenta (licna karta, sertifikati o obrazovanju i
kvalifikacijama, radna knjizZica). Registracija je preduslov za koriséenje pogodnosti kao sto
su: profesionalno savetovanje tokom procesa trazenja posla, informisanje o slobodnim
radnim mestima (ove informacije moze pruzati savetnik, ili se mogu pretrazivati u
publikaciji Poslovi, u samousluznim sistemima, na oglasnim tablama ili na veb stranicama
lokalnih kancelarija), medijacija izmedu traZilaca posla i poslodavaca, treninzi za aktivno
trazenje posla, stru¢ni i motivacioni treninzi, finansijske koristi i nadoknade za zamo-
zaposljavanje.

Korisna i detaljna uputstva za aktivho traZenje posla mogu se naéi u publikaciji
Nacionalne sluzbe za zaposljavanje: Radionica za aktivho trazenje posla
(http://www.nsz.gov.rs/live/digitalAssets/0/319 radna sveska atpl.pdf). Ova radionica
podrazumeva teme kao $to su: identifikovanje profesionalnih kompetenci, pisanje CV-ja,
propratnog pisma i prijave za posao, traZenje aktivnosti vezanih za zaposlenje
(umrezavanje, ostvarivanje kontakata, intervjui), zadrZzavanje radnog mesta.

Za polaznike moze biti korisno da trener pozove nekog iz agencije za zaposljavanje, ko bi
objasnio proceduru registrovanja i koristi za nezaposlene. Kroz razgovor sa ucesnicima
treninga, predstavnik agencije moZe odgovarati na njihova pitanja. Ako ne mozete
obezbediti ucesée predstavnika agencije, moZete koristiti materijale koji postoje u vedéini
ovakvih agencija (brosure, lifleti), ili mozZete organizovati posetu lokalnoj agenciji za
zaposljavanje.

Vezba 4b. Priprema CV-ja

Uz prethodnu vezbu (ako je struktura grupe odgovarajuca), moZete uéesnicima iz grupe
onih koji su zainteresovani za trazenje pla¢enog posla, pomoci da popune svoj CV (npr.

Evropski CV  format) —  http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/dok-trazite-
posao/evropski-format-cv.cid316).

Unapredenje kompetenci




Da bi se pojedinac zaposlio, neophodno je da njegove/njene kompetence budu
uskladene sa zahtevima poslodavaca. Neuskladenost ovih kategorija moZze onemoguditi
ili ozbiljno ograniciti mogucnosti za zaposljavanje.

Pomozite ucesnicima treninga da razumeju kako mogu poboljsati svoje obrazovanje i
vestine. Predstavite im obrazovne programe i treninge koji su im na raspolaganju. Npr.
Nacionalna sluzba za zapoSsljavanje organizuje programe dodatne edukacije i treninge —
trening za ukljucivanje na trziste rada, stucne prakse, sticanje i unapredenje prakti¢nih
vestina, klubovi  za aktivno  traZenje posla, prekvalifikacije i sl.
(http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/dok-trazite-posao,
http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/edukacija).

Bilo bi korisno da pozovete predstavnika neke obrazovne ili agencije za trening, da
objasni polaznicima specificnosti programa koje nude — zahtevi koje ucesnici moraju da
ispune, trajanje i sadrzaj programa, kompetence koje koje ¢e dobiti i sl.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavrsnu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje,
upitnike, diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova
grupe, efikasnost grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje
individualnih ocekivanja itd.

D
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Tema 2. Samo-zapoS$ljavanje

Kroz ovu temu, ucesnici Ce:

e uciti o tome gde da traZe poslovnu (biznis) ideju,

e nauciti kako da procene da li je poslovna ideja izvodljiva i profitabilna,
e postati svesni podrske koju mogu ocekivati i znace kako da je nadu,

e razumeti proces registracije poslovanja.

SAMO-ZAPOSLIAVANIJE — ZASTO?

Kao osnovni ili dodatni izvor prihoda u porodici, samo-zaposljavanje (ili preduzetnistvo)
je nacin za ekonomsko osnazivanje pojedinaca koji su marginalizovani na trziStu rada.

Motivi. Vecda primanja mogu biti odlucujudi razlog za odlucivanje na samo-zapoSljavanje.
Uz to, neki dodatni motivi za odlu¢ivanje na ovu opciju i to da pojedinac postane
preduzetnik su: mogucnost da se bude sam svoj gazda, nezavisnost na radnom mestu,
Zelja za autonomijom, fleksibilno radno vreme. Svi ovi faktori omogucavaju odredenu
nagradu koju pojedinac ocekuje od bavljenja preduzetnistvom. Sa druge strane,
preduzetniStvo se moZe sagledavati i iz znatno drugacijeg ugla jer postoje i negativni
faktori koji mogu navesti pojedinca da se odluci za preduzetnistvo. Za manjinske etnicke
grupe, jedan od osnovnih razloga za bavljenje preduzetniStvom je diskriminacija na
trzistu rada. Za pojedince koji su ograni¢eni samo na relativno loSe plaédene pozicije,
preduzetnistvo moZe biti primamljiva poslovna prilika, U ekstremnim sluéajevima
diskriminacije na trziStu rada, za ¢lanove etnickih manjina koji ne mogu dobiti placeni
posao — preduzetnistvo je jedina Sansa za ostvarivanje bilo kakve zarade.

Rizici. Pored primamljivih karakteristika preduzetnistva, treba biti svestan i uvecanog
rizika koji je Cesto povezan sa preduzetnistvom, i Cinjenice da u vedini slucajeva
preduzetnik sam snosi ovaj rizik. Potencijalni preduzetnici treba uvek da imaju na umu da
biznis mozZe propasti i da postoji velika Sansa da se na pocetku ne odtvaruje nikaka profit,
tako da oni moraju da prihvate manje marze kako bi ostali u biznisu i sl.

Preduzetnici koji koriste priliku/ preduzetnici iz nuZde. Posto se motivi za otpocinjanje
preduzetni¢kog poduhvata razlikuju, moze se napraviti razlika izmedu preduzetnika koji
koriste priliku/Sansu i onih koji su preduzetnici iz nuzde. Oni koji koriste priliku/3ansu, su
preduzetnici koji vide preduzetniSsvo kao nacin da iskoriste neku poslovnu priliku. Sa
druge strane, preduzetnici iz nuZzde su oni za koje ne postoji druga (zadovoljavajuca)
prilika za zaposlenje, oni koji su na preduzetniStvo prinudeni zbog siromastva ili da bi
obezbedili opstanak.

Veiba 4c. Zasto bih Zeleo/la da busem samo-zaposlen?

Pomozite polaznicima koji su pokazali interesovanje za samo-zaposljavanje, da napiSu
razlog koji pokrece to interesovanje. Ove razloge potom zajedno grupiSite u finansijske
(materijalne) i ne-finansijske motive.

Neka clanovi dve grupe (oni koji traze plaéenu poziciju i samo-zaposlenje) diskutuju o
razlozima za i protiv odabrnae opcije za zaposljavanje. Debata moze da izgleda ovako:
jedan ¢lan iz grupe onih koji traze placene pozicije, navodi glavni razlog koji ga je




opreedelio za tu opciju. Potom jedan clan iz grupe onih koji teZe samozaposljavanju
navodi kontra argument, i obrnuto.

Porazgovarajte o motivima i zajedno oznacite svaki od njih kao faktor koji gura ili vuce
zaposljavanje, a potom utvrdite koja grupa motiva je brojnija. Svaki ucesnik treba da
odgovori na naredno pitanje: Da li sam ja preduzetnik iz nuZde ili preduzetnik koji koristi
priliku?

Vezba 4d. Diskriminacija na trziStu rada

Porazgovarajte o diskriminaciji na trZistu rada: $ta ona znaci? Dva hipoteticka i uproscéena
primera situacija na trZistu rada treba da budu predstavljena polaznicima, koji potom
treba da oznace jednu kao primer diskriminacije na ovom trzistu.

Situacija A: Situacija B: F

Dva kandidata se prijavljuju za isti posao.
Prema njihovim biografijama, kadidat X,
pripadnica nacionalne manjine, je srednju
Skolu i nema prethodno radno iskustvo iz
oblasti za koju je vezan posao za koji
konkurise. Kandidat Y je pripadnik
vecinskog stanovnistva, zavrsio je osnovne
akademske studije na fakultetu i ima 5
godina radnog iskustva u ovoj oblasti.

Dva kandidata se prijavljuju za isti posao.
Prema njihovim biografijama, oba
kandidata imaju isto obrazovanje i
prethodno radno iskustvo u ovoj oblasti.
Zapravo je jedina razlika izmedu njih u
njihovom etnickom poreklu i polu. Kadidat
X je pripadnica nacionalne manjine, a
kandidat Y je pripadnik vecinskog
stanovnistva. Posao je dobio kandidat Y.

Posao je dobio kandidat Y.

Sta su razlozi za diskriminaciju ($ta pojedinci smatrau tim razlozima) — uopste? Da li ste vi
nekad doziveli diskriminaciju i, ako ne, da li znate nekoga ko jeste?

SAMO-ZAPOSLIAVANIJE — KAKO?

Uopsteno govoredi, pojedinac moze postati preduzetnik tako Sto zapocinjenovi poduhvat
ili preuzima postojeci. PoSto veéina preduzetnika zapocinje novi posao, fokus ¢e biti na
zv. start-up modelu preduzetnistva.

PreduzetnisStvo se Cesto shvata kao proces koji uklu¢uje aktivnosti vezane identifikovanje
poslovnih Sansi i kreriranje organizacija kojima se te Sanse iskoris¢avaju. Akcija
pokretanja novog biznisa zapocinje generisanjem nove ideje i prepoznavanjem poslovne
prilike, a zavrSava se registrovanjem poslovne organizacije.

Od ideje do poslovne prilike. Generisanje poslovne ideje je pocetni korak za sve
preduzetnike. lako je mogucée i da preduzetnici prvo odluce da zapocénu sopstveni biznis,
sa potom tragaju za interesantnom poslovnom idejom, ipak su ideje osnova/temelj
preduzetnickog procesa.

Postoje razliciti izvori poslovnih ideja: prethodno radno iskustvo, hobiji i licna
interesovanja, ideja nekog drugog — prijatelja ili rodaka. Vedéina preduzetnika je
pokrenula biznis u sektoru u kome su prethodno bili zaposleni.

69



70

Savet: UCite iz svog prethodnog radnog iskustva — rdite ono sto znate da radite, ucite iz
okruZenja i tragajte za idejama razgovarajuci sa prijateljima, komsijama, poslovnim
ljudima.

Poslovne ideje su vezane za nezadovoljene ili nedovoljno/neadekvatno zadovoljene
potrebe potrosaca, za nova tehnoloska resenja, identifikovanje specijalne trzisSne nise i sl.

Ipak, vecina preduzetnika zapocinje sa idejom koja ne podrazumeva uvodenje novina na
trziSte — NajviSe novih biznisa zapocinje starim idejama. To ne treba da obeshrabri
buduce preduzetnike, jer je lakSe i manje rizicno uéi na postojece, nego kreirati novo

trziste.
Savet: Ne brinite ako Vas biznis nije inovativan. Vecina njih nije. Samo pokusajte da
radite bolje od konkurenata, ili bar jednako dobro kao oni.

Posto je rizik propadanja veoma visok, u ovoj fazi je kljuéno da se testira vitalnost
poslovne ideje i da se ona prevede u profitabilnu poslovnu priliku. Poslovni potencijal
ideje se odreduje na osnovu eksternih i internih faktora.

Savet: Pre investiranja, neophodno je proveriti poslovni potencijal poslovne ideje.

Vezba 4e: Sta je moja poslovna ideja i moze li ona biti profitabilna?

Clanovi grupe polaznika koji su zainteresovani za samo-zapogljavanje treba da predstave
svoje poslovne ideje. Porazgovarajte o izvorima, originalnosti i inovativnosti ideja,
sliénosti ideja sa prethodnim radnim iskustvom polaznika.

Dajte polaznicima vremena da porazmisle o sledeéem: zapocinjanje biznisa u kome oni ili
njihova porodica imaju/nemaju prethodnod iskustva; koji je vezan za lokalno/
regionalno/ nacionalno trziste. Koje su od ovih opcija najrizi¢nije, a koje najprofitabilnije?
Zasto?

Odaberite jednu od predloZenih ideja i upitajte polaznije da detaljnije opiSu taj biznis
tako Sto ¢ée odgovoriti na sledeéa pitanja:

Proizvod/usluga — Koj problem svojih potrosaca ovime resavam? Koj proizvod i/ili uslugu
im nudim? Ima li mogucnosti za uvodenje dodatnih proizvoda/usluga?

Potrosaci — ko je moj tipicni (ciljni) kupac? Zasto? Koje su njegove glavne karakteristike —
pol, godine, obrazovanje, lokacija, prihodi itd.?

Konkurencija — Postoji li jos neko na trzistu ko nudi ove proizvode/usluge? Zasto su moji
bolji od istih/sli¢nih proizvoda/usluga na trZistu? Sta su moje slabosti u poredenju sa
konkurentima? Kako mogu svoje proizvode/usluge uciniti drugacijim od konkurentskih —
u o¢ima potrosaca? Mogu li uciti iz tudeg poslovnog iskustva?

Ponuda — Gde ¢u kupiti proizvode koji su mi potrebni? Zasto biram odredenog
dobavljaca — cena, lokacija, kvalitet i sl.?

Cena, distribucija, promocija — kako da formiram prodajnu cenu? Da li ¢e biti drugacija
od cena koje nude konkurenti? Ima li potrebe za distribudijom — kako da to organizujem?
Kako da komuniciram sa ciljnim kupcima? Kako ¢u promovisati svoj biznis?

Poslovni prostor i lokacija — Da li imam svoj prostor ili ¢u iznajmljivati? Gde da moj biznis
bude lociran? Koje su pozitivne i negativne strane moje lokacije?




Oprema — Koja je oprema potrebna? Sta posedujem, a $ta moram da kupim/iznajmim?

Finansije — Koliko mi je novca potrebno da zapocnem biznis? Kako da obezbedim tu
sumu — sopstvena sredstva/porodica/prijatelji/banka/podrska drzave?

Ludski resursi — Da li ¢u biti jedini zaposleni? Ako ne — koliko ljudi treba da zaposlim?
Koje kompetence treba da imaju? Kako ¢u ih placati?

Za otpocinjanje biznisa, preduzetnik mora da obezbedi sredstva — materijalna, finansijska
i ljudske resurse. Jedan od najveéih problema vecdine preduzetnika je finansiranje t;j.
obezbedenje finansijskih sredstava. Osnovni izvori za finansirnanje aktivnosti
zapocinjanja biznisa su li¢na sredstva vlasnika/ce ili njegove/njene porodice. Pored njih,
koriste se i druga sredstva iz formalnih (banke, programi drzavne podrske) i neformalnih
izvora (prijatelji, rodaci).

Vezba 4f: Da li mogu da dobijem podrsku za svoj biznis?

Ukazite polaznicima na postojanje odredenih sluzbi koje pruzaju finansijsku pomo¢
preduzetnicima koji zapocinju svoje poslovanje (npr. Nacionalna sluzba za zaposljavanje
— http://www.nsz.qov.rs/live/trazite-posao/dok-trazite-posao/programi/pokreni-
sopstveni-posao.cid205, Fond za razvoj Republike Srbije —
http.//www.fondzarazvoj.qov.rs/uputstva_pocetnici.html, nacionalni Internet portal koji
pruza informacije o programima finansijske i druge podrske, npr. Preduzetnicki servis
http://www.preduzetnickiservis.rs/lista-programa/). 1z registra izaberite
program/instituciju koja podrZava zapocinjanje biznisa i porazgovajte sa polaznicima o
detaljima — Sta su uslovi, da li ih oni ispunjavaju, kakve korake treba da preduzmu i sl.

Neformalni preduzetnici postoje u svakoj privredi. Nedostaci ovakvog poslovnaja vezani
su za ilegalnost i poslovanje ,van knjiga“. Prednosti otpocinjanja legalnog biznisa, ili
prelaska u formalni, legalni sektor, odnose se na pogodnosti kao Sto s u redovno
zdravstveno i penziono osiguranje, pristup formalim izvorima finansiranja, novim
trzistima, obrazovnim programima i treninzima, pravna sigurnost i sl.

Kada registruje poslovanje, preduzetnik treba najpre da izabere pravni oblik. Pritom,
treba da bude svestan prednosti i nedostataka svake pravne forme tj. oblika. U sustini,
razlika izmedu postojeéih oblika se odnosi na potrebni kapital, broj vlasnika, nivo liéne
odgovornosti, tretman vezan za PDV i sl.
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Vezba 4g: Registrovanje biznisa

Predstavite plaznicima uporedni prikaz razli¢itih formi biznisa (primer se moZe naci na:
http://www.banat.rs/dokumenta/kako%20da%20zaponem%20biznis.pdf).

Recite polaznicima da izaberu jednu formu i objasne razloge za zbor.

Preduzetnik Drustvo sa ogran. odgovorno$éu
PDV tretman Moze biti van sistema Uvek je u sistemu PDV-a.
PDV-a.
Nivo li¢ne ‘ Preduzletmk oggovara za sve Wikt o e v e
odgovornosti posiovne o gOY?mOSU imovinom za preuzete
celokupnom liénom

. . poslovne obaveze.
imovinom.

Proces registracije — korak po korak

1. Registracija u Agenciji za privredne registre; 2. Pravljenje pecata; 3. Otvaranje
bankovnog racuna (Spisak banaka koje posluju u Srbiji:
http://www.nbs.rs/export/sites/default/internet/latinica/50/50 2.html); 4. Otvaranje
kartice poreskog obveznika.

Kao prakti¢nu ilustraciju procesa registracije, u€esnici mogu popuniti jedan oficijelni
prijavni formular za uspostavljanje i registrovanje novog preduzetnickog poduhvata
(primer Agencije za poslovne registre:  Prijavni formular je dostupan:
http://www.apr.gov.rs/Portals/0/preduzetnici/JRPPS%20PR%20-
%200snivanje%20T.pdf).

Vezba 4h: Pri¢a o poslovhom uspehu.

Veoma je preporucljivo da pozovete nekog uspesnog preduzetnika — najbolje bi bilo da je
to pripadnikk romske zajednice. On/a treba da ispri¢a pri¢u o svom poslovhom uspehu i
odgovori na eventualna pitanja ucesnika treninga. Trener treba da moderira diskusiju
tako da se naglase problemi i saveti za njihovo resavanje.

Na kraju sesije, trener treba da vodi zavr$nu diskusiju. Koristite igre za ocenjivanje,
upitnike, diskusije, kako biste dobili povratne informacije i procenili dobrobit ¢lanova
grupe, efikasnost grupnog rada, uspeh u dostizanje postavljenih ciljeva, ispunjavanje
individualnih ocekivanja itd.




- =<

~

PITANJA ZA PROVERU RAZUMEVANJA MODULA 4:

R e

1. Gde se mogu naci informacije o slobodnim (otvorenim) radnim
mestima?

2. Sta su “skrivena radna mesta” i kako ih moZete naci?

3. Koje korisiti proisticu iz registrovanja u bazu podataka o
slobodnim radnim mestima?

4. Koje teme/informacije treba da sadrZi Vas CV?

5. Objasnite razliku izmedu preduzetnika koji iskoris¢avaju
mogucnosti i preduzetnika iz nuzde.

6. Na koja kljucna pitanja treba da odgovorite kako biste ocenili
profitabilnost svoje poslovne ideje?

7. Da li mozete racunati na neku podrsku kada zapocinjete
poslovanje? Objasnite.

8. Koje su osnovne razlike izmedu razlicitih oblika legalnog
poslovanja?

9. List the main steps in the process of business registration.

__________________________________________________

D

e e e e e = e e e e e e e e e e e = e e e e e e e e e - T

-



74

IZVORI ZA SRPSKI MODUL

1.

10.

11.

12.

13.

Agencija za privredne registre (2015).Registraciona prijava osnivanja. Available at:
http://www.apr.gov.rs/Portals/0/preduzetnici/JRPPS%20PR%20-%200snivanje%20T.pdf.
(10/01/2015)

Bhave, M. (1994). A Process model of Entrepreneurial Venture Creation. Journal of Business
Venturing, 9 (3): 223-242.

Caldwel, M. How to track your expenses. Available at:

http://moneyfor20s.about.com/od/budgeting/ht/trackexpenses.htm. (12/11/2014).

Fond za razvoj Republike Srbije (2015). Biznis plan za startap kredite — Preduzetnici.
Available at: http://www.fondzarazvoj.gov.rs/files/plan pocetnici preduzetnici.pdf.

(10/01/2015)

Fond za razvoj Republike Srbije (2015). Kreditna podrska za pocetnike — Startap krediti.
Available at: http://www.fondzarazvoj.qov.rs/uputstva pocetnici.html. (10/01/2015)

Griswold, A., Lubin. G. (2014). 17 Tricks Stores Use To Make You Spend More Money.

Available at: http://www.businessinsider.com/how-stores-make-you-spend-more-2014-

1?0p=1#ixzz3XNMKj3lw. (27/1/2015).

Infostud (2015). Konkursi za zaposljavanje. Available at: http://www.infostud.com/
(07/02/2015)

Lako do posla (2015). Konkursi za zaposljavanje. Available at: http://www.lakodoposla.com/
(25/02/2015)

Lewis, M. (2015). The Budget Planner. Available at:

http://www.moneysavingexpert.com/banking/Budget-planning. (2/4/2015).

McKeever, M., (2014). How to write a business plan. Nolo.

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2011). Radionica: Aktivno traZenje posla — Radna sveska
za ucesnike. Available at:
http://www.nsz.gov.rs/live/digitalAssets/0/319 radna sveska atpl.pdf (12/01//2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2013). Vodic za preduzetnike — Kako da zapocnem svoj
posao. Beograd. Available at:

http://www.banat.rs/dokumenta/kako%20da%20zaponem%20biznis.pdf (12/01/2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2013). Zahtev za biznis planom za subvenciju za
samozaposljavanje. Available at:

http://www.google.rs/url?sa=t&rct=j&qg=&esrc=s&source=web&cd=2&cad=rja&uact=8&ved

=0CCgQFjAB&url=http%3A%2F%2Fwww.nsz.gov.rs%2Flive%2Fdigital Assets%2F1%2F1028 z

ahtev _sa biznis planom za 2013 godinu samozaposljavanje.doc&ei=zymxVOaREJfsaOTOg

JAP&usg=AFQjCNHqtrGgahlKWEzsjz1XabSe B713Q&bvm=bv.83339334,d.d2s. (10/01/2015)




14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2015). Dok traZite posao. Available at:
http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/dok-trazite-posao. (07/02//2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2015). Dokumenti — Arhiva Poslova. Available at:
http://www.nsz.gov.rs/live/dokumenti/pdf arhiva__poslova .cid394. (07/02/2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2015). Edukacija. Available at:
http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/edukacija. (05/02/2015)

Nacionalna sluzba za zapoSljavanje (2015). Pokreni svoj posao. Available at:
http://www.nsz.qov.rs/live/trazite-posao/dok-trazite-posao/programi/pokreni-sopstveni-
posao.cid205. (12/01//2015)

Nacionalna  sluzba za  zapoSljavanje  (2015). Registracija. Available  at:
http://www.nsz.gov.rs/app/public/candidate/registration.html. (04/02//2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2015). Spisak agencija za posredovanje u zaposljavanju
kojima je izdata dozvola za rad. Available at: http://www.nsz.gov.rs/live/nudite-
posao/agencije-za-posredovanje-u-

zaposljavanju/spisak agencija_za zapo ljavanje kojima je izdata dozvola za rad .cid170
.(07/02//2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2015). TraZite posao — Prijavi se za posao. Available at:
http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/svi-poslovi. (06/02//2015)

Nacionalna sluzba za zaposljavanje (2015). Uputstva za pisanje evropskog formata CV-a.
Available at: http://www.nsz.gov.rs/live/trazite-posao/dok-trazite-posao/evropski-format-
cv.cid316. (02/02//2015)

Narodna banka Srbije (2015). Spisak banaka. Available at:
http://www.nbs.rs/export/sites/default/internet/latinica/50/50 2.html. (12/01/2015)

Parker, S. (2009). The Economics of Entrepreneurship. Cambridge: Cambridge University

Press.

Preduzetnicki  servis  (2015). Podrska, subvencije i krediti.  Available at:
http://www.preduzetnickiservis.rs/lista-programa/. (10/01/2015)

Preduzetnicki servis (2015). Vodi¢ za preduzetnike — Kako zapocnem biznis. Available at:
http://www.banat.rs/dokumenta/kako%20da%20zaponem%20biznis.pdf. (10/01//2015)

Santarelli, E., & Vivarelli, M. (2007). Entrepreneurship and the process of firms' entry,
survival and growth. Industrial and Corporate Change, 16(3): 455-488.

Williams, E. (2011). The Global Entrepreneur: How to Create Maximum Personal Wealth in

the New Global Economic Era. Bloomington: iUniverse.

Williams, G. (2014). A Guide to Creating Your Ideal Household Budget, US News — Money.

Available at: http://money.usnews.com/money/personal-finance/articles/2014/06/03/a-

guide-to-creating-your-ideal-household-budget?page=2. (1/12/2014).

.
-’
@'

75



76

EVALUACIONI UPITNICI

MODUL 1- BUDZET DOMACINSTVA — PLANIRAJTE UNAPRED |
PAMETNO TROSITE

Samoevaluacija zadovoljstva i znanja

Molimo Vas da podelite upitnike 1-4 ucesnika nakon svakog zavrSenog Modula. Kako biste bili
u mogucénosti da poveZete upitnike (kako biste znali za misljenje svakog ucesnika o svakom
modulu), zamolite ih da stave identifikacioni kod na svaki pojedinacni evaluacioni upitnik (npr.
ime psa).

Usmena uputstva za evaluacije ée pruziti trener.

IDENTIFIKACIONI KOD

Pol

Godine

Nivo obrazovanja

Molimo Vas da ocenite aspekte Modula 1 na skali smajlija, gde je ©odliéno, ©dobro, ®

lose, @ veoma lose

1. Da li ste uZivali u ovom predavanju? @ @ ® @

2. Veibe su bile korisne za unapredenje mog znanja @ @ ® @

3. VezZbe su mi omogucile da razmenim stavove i testiram @ @ ® @
sebe

4. Dallise povecao nivo vaseg znanja tokom ovog modula? @ @ ® @

5. Koristiée mi ono §to sam naucio na ovom treningu @ © ® @

6. Da livam je ovaj modul bio od koristi za svakodnevni Zivot? @ @ ® @




Mozete li se setiti neCega veoma vaznog Sto ste naucili tokom treninga? Nesto vama
znacajno?

Sta vam se najvise dopalo na treningu? Navedite jednu stvar koja vam se veoma svidela.

Sta vam se najmanje dopalo tokom treninga? Navedite jednu stvar koja vam se nije
svidela.

Sta biste jos voleli da naucite o ovoj temi?

Da li ste pricali o ovom predavanju sa svojom porodicom, rodacima, roditeljima i
prijateljima?

D
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MODUL 2 — STEDNJA ZA BUDUCNOST

Samoevaluacija zadovoljstva i znanja

IDENTIFIKACIONI KOD

Molimo Vas da ocenite aspekte Modula 2 na skali smajlija, gde je @odliéno, ©dobro, ®

lose, @ veoma lose

1. Dalli ste uzivali u ovom predavanju?

2. Vezbe su bile korisne za unapredenje mog znanja

3. VeZbe su mi omogucile da razmenim stavove i testiram
sebe

4. Da li se povecéao nivo vaseg znanja tokom ovog modula?

5. Koristiée mi ono $to sam naucio na ovom treningu

6. Da livam je ovaj modul bio od koristi za svakodnevni Zivot?

ONORONORONO©
OEONONONON®
CICICICEICEE

DEONDRONOND

1. Mozete li se setiti neCega veoma vaznog sto ste naucili tokom treninga? NesSto vama
znacajno?

2. Stavam se najvie dopalo na treningu? Navedite jednu stvar koja vam se veoma svidela.

3. Stavam se najmanje dopalo tokom treninga? Navedite jednu stvar koja vam se nije
svidela.

4. Sta biste jos voleli da nautite o ovoj temi?

5. Da li ste pricali o ovom predavanju sa svojom porodicom, rodacima, roditeljima i
prijateljima?




MODUL 3 -POZAJMLIJIVANIJE UZ OPREZ

Samoevaluacija zadovoljstva i znanja

IDENTIFIKACIONI KOD

Molimo Vas da ocenite aspekte Modula 3 na skali smajlija, gde je @odlic"no, @dobro, ®

lose, @ veoma lose

1. Dalliste uzivali u ovom predavanju?

2. Vezbe su bile korisne za unapredenje mog znanja

3. VeZbe su mi omogucile da razmenim stavove i testiram
sebe

4. Da li se poveéao nivo vaseg znanja tokom ovog modula?

5. Koristiée mi ono $to sam naucio na ovom treningu

6. Da livam je ovaj modul bio od koristi za svakodnevni Zivot?

ONORONORONO©
ORONONONON®
®O666E6E

DEONONDND RO

1. Motzete li se setiti neCega veoma vaznog sto ste naucili tokom treninga? NesSto vama
znacajno?

2. Stavam se najvise dopalo na treningu? Navedite jednu stvar koja vam se veoma svidela.

3. Stavam se najmanje dopalo tokom treninga? Navedite jednu stvar koja vam se nije
svidela.

4. Sta biste jos voleli da naucite o ovoj temi?

5. Da liste pricali o ovom predavanju sa svojom porodicom, rodacima, roditeljima |
prijateljima?

D
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MODUL 4 - POVECANJE PRIHODA

Samoevaluacija zadovoljstva i znanja

IDENTIFIKACIONI KOD

Molimo Vas da ocenite aspekte Modula 4 na skali smajlija, gde je @odliéno, ©dobro, ®

lose, @ veoma lose

1. Dalli ste uzivali u ovom predavanju?

2. Vezbe su bile korisne za unapredenje mog znanja

3. VeZbe su mi omogucile da razmenim stavove i testiram
sebe

4. Da li se povecéao nivo vaseg znanja tokom ovog modula?

5. Koristiée mi ono $to sam naucio na ovom treningu

6. Da livam je ovaj modul bio od koristi za svakodnevni Zivot?

ONORONORON©
ORONONONON®
®O6O6EE

DEONDRONOND

1. Mozete li se setiti necega veoma vaznog sto ste naucili tokom treninga? NesSto vama
znacajno?

2. Stavam se najvi$e dopalo na treningu? Navedite jednu stvar koja vam se veoma svidela.

3. Stavam se najmanje dopalo tokom treninga? Navedite jednu stvar koja vam se nije
svidela.

4. Sta biste jo$ voleli da naucite o ovoj temi?

5. Da li ste pricali o ovom predavanju sa svojom porodicom, rodacima, roditeljima |
prijateljima?




OPSTA EVALUACIJA TRENINGA ZA ROME

Molimo Vas da ocenite aspekte TRENINGA na skali smajlija, gde je @odlic’no, @dobro, ®

lose, ® veoma loSe

Koliko vam je predavac¢ pomagao tokom izvodenja vezbi ?

Ovaj trening je ispunio moja ocekivanja

Sadrzaj je bio od znacaja za moj Zivot

Trening je bio dobar nacin za mene da promenim stavove o ovim temama

Trening je bio dobar nacin ya mene da naucim ove sadrzaje

Uopsteno, koliko ste zadovoljni treningom

ORORONORONO®

©O00606 G
DD NORDNDND,

®6e 6666

Opsti komentari:

Kako biste poboljsali trening? (Oznacite sa X odabrane stavke)

___Smanijiti sadrzaj obuhvaden treningom.
___Povedati sadrzaj obuhvaéen treningom.
____U¢initi aktivnosti vise stimulativnim.
___Uciniti trening laksSim.

____Uciniti trening tezim.

___Usporiti tempo treninga.

___Ubrzati tempo treninga.

____Omoguditi vise vremena za trening.

___ Skratiti vreme za trening.

___Dodati vise video materijala u radionice.

.
-’
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DODATAK UZ VEZBU 2F

Osnovni finansijski trening

Susret sa bracom Horvat

Petar (30 godina)

Konobar
Mesecni prihod 700 evra + 100 evra
napojnice

Jan (28 godina)

Nezaposlen
Mesecni prihod 200 evra od drzavne pomodi

Petar i Jan su se Skolovali za konobare. Petar je zavrSio Skolu i kada je stao na
svoje noge, osnovao je porodicu. Danas, on radi u hotelu i zaraduje 700 € mesec¢no kao
glavni konobar. Takode dobija i nesto novca od napojnica.

Jan, koji je mladi, je postao otac kada je imao 17 godina. Stoga, on nije zavrsio
Skolu jer je morao da poéne da radi. Jan je ostao bez posla pre par nedelja, zato Sto je
njegov Sef otkrio da je Jan pozajmio nova cod firme. To je bio problem jer je novac
nedostajao i onda su svi zaposleni moraju da daju za firmu neSto novca iz svog dZepa
(porodicni budzet za Stednju je bio potreban za funkcionisanje kompanije).




Tekuci racun "nevidljivi automatski novcanik"

- Zahvaljujuéi ovom racunu, osoba mozZe obavljati bankarske transakcije — kao $to je
deponovanje novca, podizanje novca i slanje na druce racune

- Osoba ima pristup novcu putem interent bankarstva bilo gde u svetu i kad god Zeli.

- Trajni nalozi i direktna dugovanja, koja se redovno placaju, ¢ine Zivot lakSim (npr. kirija,
voda, gas ...)

- Banke malo naplaéuju za odrzavanje tekuéeg racuna

Petar

Posodavac uvek Petru uplacuje novac na tekuci racun. Za
odrZzavanje racuna on mesecno plada 5 evra. Njegov racun
pruza uslugu koja mu Stedi vreme i novac. On ceni bezbrizan
zZivot i nema nikakvih problema da plati mesecnu taksu banci.
On shvata da banka pokriva njegove troskove, i kao i svaka
druga kompanija mora da pravi profit. Takode, on ne radi
kao konobar samo zato $to voli taj posao, vec i zato Sto Zeli
da taj novac trosi na porodicu i nesto ustedi za njih.

Jan

Jan veruje da banka pljacka ljude i zato on nema nijednu.
Dok je radio, uzimao je novac na ruke, a danas odlazi po
novac od drzavne pomodi u postu. On ne zna tac¢no gde trosi
sav svoj novac, ali na kraju meseca nema nista. On voli kada
njegov brat plaéa karticom i kada on ne mora da trazi novcice
u svom dzepu. Ali, on je zadovoljan kada banka ne ostvaruje
nikakav profit od njegovog novca, tako da radije ne pokrece
tu temu. On je bio opljackan puno puta u autobusu i zato Sto
je morao nekako da prezivi do kraja meseca bez dovoljno
novca, pozajmio je nesto novca od svojih prijatelja. Ova
iskustva mu i dalje nisu bila dovoljna da otvori raun u banci.

PITANJE

Direktna dugovanja:
a) Ne volimo da pla¢éamo i placamo ih neredovno.
b) Placamo novac redovno i automatski sa tekuéeg racuna.
c¢) Ne plaéamo dok nam neko ne iskljuci struju ili gas.
d) Pla¢amo, ali samo kada nam iskljuce struju ili gas.

D
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Platna ili debitna kartica "plasti¢ni novac"

- Zahvaljujuci platnoj kartici mozZete podici papirni novac (na primer na automatima) bilo

gde u svetu

- Ovo je najbezbedniji nacin za Cuvanje novca — C¢ak i ako ti neko ukrade karticu, lopov bi
trebalo da zna vasu Sifru (PIN) da bi platio vasom karticom i podigao novac

- MozZete karticom platiti proizvode i usluge (putem terminala za placanje koji su
konacno u svakoj prodavnici), ¢ak i bezkontaktno

- Najuobicajenije su debitne kartice koje koriste novac sa tekucéeg racuna i imalac kartice
koristi samo sopstveni novac

- Ove kartice se mogu koristiti za ulaz u biblioteke ili skole, ili ih takode mozZete koristiti

kao putno osiguranje.

Petar

Petar je vlasnik debitne kartice. Zahvaljujuéi svojoj kartici, on
moze plaéati u radnjama, nije mu potrebno da koristi
gotovinu i moZe podici novac sa racuna u banci. Banka mu je
ponudila moguénost da aktivira prekoracenje (overdraft), Sto
bi mu omogucilo da podigne i koristi viSe novca nego $to ima
na racunu. Jo$ nije koristio ovu uslugu, ali mu je bilo drago da
kada je trebalo da potrosi vise novca nego Sto je imao na
racunu, nije morao da aplicira za kredit za samo nekoliko
evra.

Jan

Jan nema racun u banci ni kreditnu karticu. Sve plaéa
gotovinom i kao dZentlmen uvek ostavlja kusur prodavcu u
radnji. U radnjama je cesta situacija da prodavac nema
dovoljno sitnine da vrati novac musteriji. Uobicajena reakcija
prodavca je da pita musteriju da li on ili ona imaju nesto
sitnog novca. Ako nema dovoljno sitnine, glavni nedostatak je
taj Sto prodavac nema drugu opciju, veé da vrati kao kusur
dosta metalnog novca, a ne novcanica. lako Jan zna da banka
ima troSkove za automate, terminale i osoblje, on nije voljan
da plati za njihove usluge.

PITANJE

Platna kartica je:

a) Najopasniji nacin za ¢uvanje novca kod sebe.

b) Najbezbedniji nacin za ¢uvanje novca kod sebe.
c) Najbezvredniji nacin za ¢uvanje novca kod sebe.
d) Najnanositniji nacin za ¢uvanje novca kod sebe.




Internet bankarstvo "racun na web-u"

- udobna upotrba svog racuna od kuce ili bilo kog mesta na - transferi, direktna

dugovanija, trajni nalog

- obezbeduje preglednost, ¢uva vreme i novac
- najlaksi i najjeftiniji vid bankarstva
- ne postoji potreba za skidanje posebnih programa na kompjuteru, dovoljan je pristup

interentu.

Petar

Petar koristi interenet bankarstvo da proveri svoje prihode i
troSkove. Zahvaljujuci njemu, on moZze provriti svako plac¢anje,
a takode je korisno i to Sto je svaki priliv i odliv sredstava
vidljiv, tako da on moZe videti gde trosi najvise novca, gde je
moguce da ustedi novac itd. Dodatno, podesio je trajni nalog
za placanje elektri¢ne energije.

Jan

Jan plaéa za domadinstvo, gas i elektriénu energiju u gotovini.
Odlazi u postu svakog meseca i plada in a destine dinara
proviziju. UopsSte nema pregled koliko je platio ili gde su mu
potvrde o pladanjima. On svoj kompjuter koristi jedino za
igranje video igara.

PITANJE

Internet bankarstvo je:

a) najjednostavniji i najjeftiniji vid bankarstva
b) najmladii najlepsi vid kupovine

c) najjeftiniji i najvisi vid obrazovanja

d) najjednostavniji i najnapredniji nacin dopune

D
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Stedni racun "fleksibilna kasica"

- To je kombinacija tekuéeg rac¢una i nac¢ina ¢uvanja novca u ogranicenom vremenskom
periodu.

- PruZa viSu kamatnu stopu od novca na Stednji (kao i od orocenih depozita).

- Novac na rac¢unu nije vezan (kao $to je i na teku¢em racunu).

Petar

Petar joS uvek nema Stedni racun. Medutim, otvorio je racun
za svog sina. On Zeli da njegov sin pohada univerzitet i takode
Zeli da mu obezbedi bolje Zivotne uslove. Iz tog razloga ima
obicaj da njegove poklone prosledi na Stedni racun. Otkrio je
da ima oko 30 evra mesec¢no na svom tekué¢em ra¢unu. Ovo je
razlog zbog kojeg Zeli da ode u banku i otvori Stedni racun
kako bi imao koristi od kamate. On Zeli da bude spreman za
teska vremena.

Jan

Jan nije stedeo novac ¢ak i kada je imao posao. Kada je imao
uspesan mesec, mogao je da zaradi oko 1 000 evra. Ali on je
novac torsio jedino na zabavu. Imao je obicaj da novac ¢uva u
svom garderoberu. Ali ga je potrosio, zato Sto nije shvatao da
mogu dodi teSka vremena kada ¢e mu trebati. Sada, on bi
koristio taj novac, zato Sto nema mesecne prihode.

PITANJE
Zasto je dobro Stedeti novac?

a) Bolje je za medijaciju.

b) Koristimo ga kao izvor sredstava u teskim vremenima i moZemo investirati ili
postati bogatiji.

c) Stvara pritisak bakama i dekama da viSe poklona daju u novcu.

d) Podrzava razvoj didaktickog, motorickog i verbalnog izrazavanja odraslih.




Orocena Stednja "dugorocna kasica"

- Racun tokom odredeneg vremenskog perioda koji je koristan za pristup ustedenom
novcu u banci.

- Kamatna stopa tokom ovog perioda ostaje nepromenjena.

- Novac je vezan / fiksiran sve vreme.

Petar

Petar je dobio deo nasledstva od svog dede. To je bilo 1000
evra. To mu je bilo dovoljno novca. Nije znao Sta da kupi.
Zeleo je takode nedto da ustedi, pa je odlucio da saceka jednu
godinu, da stavi taj novac na orocenu Stednju i ako bude
dobro (zdravlje, niko ne umre....) za jednu godinu ¢e otiéi na
letovanje na more. Kada je video nakon jedne godine koliko
novca ¢e dobiti od banke (kao klijent ima koristi od banke jer
tamo Stedi novac), odlucio je da odustane od letovanja i da
Stedi novac kroz viSegodisnji depozit, koji ¢e doneti mnogo
vise nego jednogodisnji depozit.

Jan

Jan se smejao kada je saznao da je banka Petru dala samo 40
evra viSe nego Sto je orocio na Stednju. On je svoje nasledstvo
dao svom najboljem prijatelju koji je Zeleo da otpocne
sopstveni biznis. Obeé¢ao mu je da ée nakon jedne godine ulog
biti dupliran. Ali biznis njegovog prijatelja nije bio tako
uspesan. Jan je odlu¢io da mu ponudi da mu ne vraca
duplirani iznos (kako mu je prethodno obecao), 1000 evra.
Problem je bio u tome Sto prijatelj nije imao viSe novca da mu
vrati, pa je rekao Janu da nema nikakav dokaz o pozajmici
novca (ali u banci uvek postoji ova evidencija, tako da tamo
niko ne moze imati tu vrstu problema).

PITANJE
Kamatna stopa je za razliku od tekucéeg i Stednog racuna sa oro¢enim depozitom:
a) Javna sve vreme.
b) Kao tajna odredeni period vremena.
c) Ista sve vreme.
d) Nije validna izvan zemlje.

Izvor: Nadacia Slovenskej sporitelne. Training bank. 2012. Dostupno na:
http://www.nadaciaslsp.sk/cvicna-banka/skolenie/bankovce
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DODATAK UZ VEZBU 3F

Kreditna kartica "kredit u vasem dzepu"

- To je platna kartica zahvaljuju¢i kojoj mozete podiéi novac ili platiti novcem koji nije
vas.

- Ima prednosti kao i debitna kartica.

- Banka ¢e odrediti vas dnevni limit (takode kreditni limit).

- Odredeni vremenski period je besplatan "dZepni zajam", ali onda morate uplatiti nesto
novca kao kamatu na pozajmljeni novac.

- Kreditna kartica je takode povezana sa brojnim popustima i bonusima.

Petar

Petar odbija da uzme kreditnu karticu nekoliko puta. lako zna
da njeno koriséenje ne znali nikakav gubitak. Njemu nije
potreban kratkorocni kredit, ali ukoliko bi mu nekad trebao,
on bi radije uzeo potrosacki kredit koji ima viSe benefita.

Jan

Jan je dobio kreditnu karticu koja mu je ponudila kratkoroc¢ni
kredit od 2000 evra. Kartica je bila ponudena od strane radnje
sa elektronikom gde je mogao da je koristi. On je kupio TV.
Posle mesec dana je dobio opomenu. Oni su pokusali da mu
objasne da ako nema novca za TV bilo bi bolje da odabere
potrosacki kredit. Kreditna kartica je dobra jedino u sluéaju da
je on u moguénosti da vrati novac nazad u kratkom roku.

PITANJE

Novac na kreditnoj kartici je povezan sa kamatom:
a) Samo u slucaju upotrebe u kombinaciji sa vaucerima.
b) Nakon nekog vremena, kada klijent ne vrati novac nazad banci.
¢) Samo u slucaju kada je klijent koristio novac za otplatu kredita svom najboljem
prijatelju iz detinjstva.
d) Samo u slucaju kada se klijent izjasni da je potroSio novac na korisne stvari.




Kamatna stopa "novac stvara novac"

- To je cena novca

- Najcesce je izrazena u procentu na godiSnjem nivou

- Kamatna stopa na trZiStu zavisi od iznosa kamate centralne banke
- Za depozite je cena koju banka placa klijentu

- Za kredite je iznos koji klijent pla¢a banci

Petar

Petar shvata da se njegov novac u banci ne ¢uva na sigurnom.
Banka njegovom novcu daje vrednost putem investiranja ili
pozajmljivanja. Ovaj proces je siguran. On dobija kamatu za
svoj novac kao nagradu od banke (da je on “pozajmio novac
banci”). On zna da banka takode ima novac sa njegovog
racuna, ali on shvata da je to uobicajen process “on zaraduje u
banci i banka zaraduje na njemu”.

Jan

Jan ne razume ljude koji su u stanju da stave svoj novac u
banku. On radije sam trosi svoj novac i njegova je teorija da ne
podrzava banku koja moZe imati neke koristi od njegovog
novca. On ne shvata da on takode moZe dobiti novac od
banke. U njegovim godinama, naravno, on zna da je 201 evro
viSe nego 200 evra ali ne moZe preziveti pomisao da neko
moze zaraditi novac na osnovu njegovog novca, Cak iako on ne
bi izgubio nista, naprotiv, i on bi takode imao koristi.

PITANJE

Kamata se najcesce izrazava u:

e) Litrima.
f) Metrima.

g) Procentima.

h) U lubenicama po godini.

D
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"Kredit za ono sto zelite"

- To je pozajmljivanje nesSto novca za odredeni vremenski period.

- Klijent ¢e vratiti novac sa dogovorenom kamatom, a kamatna stopa se racuna na ceo
iznos (jos$ neotplacen)

- Kako biste uzeli viSe novca, potrebno je da imate garanta za kredit u slucaju da klijent
nije u mogucnosti da otplati kredit (onda ¢e garant otplati kredit umesto klijenta)

- Ponekad je kredit pokriven necim (na primer za kredit firme za novu masinu to moze
biti ta masina) — to znaci da ako neko ne otplacuje kredit, banka moze uzeti masinu u
svoje vlasnistvo i prodati (kao nacin za povracaj neuplaé¢enog novca)

Petar

Petru jo$ nikada nije bio potreban zajam. Navikao je da Zivi od
novca koji ima i novca koji zaraduje. Ima nesto novca na
racunu, ali bi se plasio dag a pozajmi nekome. Naucio je iz
iskustva svog brata koji je pozajmio 1 000 evra svojm prijatelju
koji ih nije vratio. U banci mu je re¢eno da zahvaljujuci svom
redovhom mesecnom prihodu nece imati problem u slucaju
da mu je potrebno da uzme novac od banke.

Jan

Jan je doSao u banku da pozajmi nesto novca nakon $to je
nekoliko meseci bio bez posla, ali su mu u banci rekli da to nije
moguce, zato Sto je on rizi¢an klijent, nema nikakvu imovinu i
oni ne mogu biti sigurni da ¢e on redovno otplacivati zajam.
Tako da kada nije imao drugu opciju, on je otiSao u kompaniju
koja je bila u mogucnosti da mu pozajmi nesto novca, a njegov
garant bi bila njegova baka. Ignorisao je Cinjenicu da ¢e u ovoj
kompaniji izgubiti viSe novca nego u banci.

PITANJE
Kamatna stopa kredita treba da se racuna:
a) Na celokupan iznos pozajmljenog novca mesecno.
b) Na pozajmljen novac godisnje.
c) Na pozajmljen (jos neotpladen) novac godisnje.
d) GodiSnje kao “zahvalnica za pozajmljen novac”




Stambeni kredit "hipoteka"

- Dugorocni kredit — moze biti i do 30 godina

- Prednost je u tome $to narocito mladi ljudi mogu aplicirati za drzavhu pomo¢ za
otplatu, a i banka doprinosi, takode

- Danas je ovo najrasprostranjeniji nacin da mladi ljudi mogu da dodu do svog vlasniStva

Petar

Petar je dobio posao van svog grada. Pokus$ao je da izracuna
svoje troSkove i prihode i izra¢unao je da, iako bi mogao da
dobije bolju platu, kirija bi bila previsoka da bi se prezivelo od
tog novca. Iz tog razloga je odludio da od banke zatrazi
stambeni kredit. Zato Sto je dobar klijent bez problema, nije
imao nikakvih problema da ga podigne. Banka je izracunala
maksimalan moguéi iznos koji moze da mu da, prema
njegovom mesec¢nom prihodu. On je radije uzeo nizi iznos i
odlucio da sacuva novac u rezervi, kako bi ustedeo nesto
novca od svoje plate.

Jan

Jan nikada ne bi uzeo stambeni kredit. Cuo je da nakon
pozajmljivanja novca, banka ima toliko koristi da onda moze
izgraditi novu banku. On zna da ¢ée naslediti ku¢u nakon smrti
svoje bake, tako da se on oslanja na naslede.

PITANJE
Hipotekarni kredit je iz perspektive vremena:
a) Srednjerocni.
b) Kratkorocni.
c) Sezonski.
d) Dugorocni.

Izvor: Nadacia Slovenskej sporitefne. Training bank. 2012. Dostupno na:
http://www.nadaciaslsp.sk/cvicna-banka/skolenie/bankovce
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