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Сазнали на семинару и применили у пракси
Основни подаци

Име: Дејан 
Презиме: Томић
НАЗИВ РАДА: Учешће на сајмовима виртуелних привредних друштава
1. Зашто сте се определили за овај семинар?
  У самом старту рада у просвети предавао сам прво Пословно-административну обуку у оквиру профила Пословни администратор, а последњих неколико година и Обуку у виртуелном осигуравајућем друштву, а у оквиру профила Службеник осигурања. Већ тада била ми је неопходна нека врста обуке за рад са ученицима у оквиру виртуелних привредних друштава. Семинар „Обука у бироу“, ми је то омогућио али ћу се у овом раду фокусирати на ефекте семинара: „Виртуелно предузеће“ (у даљем тексту ВП)- учешће на сајму виртуелних предузећа.“ Већ 2005. године био је организован први домаћи сајам виртуелних предузећа Србије у Дому синдиката у Београду. Ученици су стављани у реалне сајамске ситуације које су морали да решавају на лицу места, права пословна атмосфера и жеља за што бољим пласманом сваког предузећа појединачно осећала се и била видна на сваком кораку. Организовање оваквих сајмова из године у годину се понављало и то је постала традиција.

То је оно што ме додатно подстакло да са својим ученицима унапредим своје виртуелно пословање, да усавршимо све процедуре и поступке, како бисмо, пре свега, своје виртуелно привредно друштво учинили што реалнијим, а с друге стране отворили могућност учешћа на наком од будућих сајмова ВП. 
2. Како су стечена знања/вештине са семинара подстакли промене у Вашем раду? 
Упућени на Сервисни центар и виртуелну банку ученици имају прилику да на часовима Обуке у бироу самостално одраде све кораке који су присутни и приликом регистрације правог предузећа. Од првог документа, тј. од захтева за регистрацију ВП па све до решења о упису у привредни регистар ученици путем мејлова комуницирају са Сервисним центром, а приликом отварања текућег рачуна и са виртуелном банком савлађујући процедуре које су неопходне приликом регистрације предузећа. Знања која смо добили на семинару омогућила су да се материја која се обрађује на часовима Обуке у бироу кроз практичне вештине дубоко „уреже“ у свест сваког ученика као реална и у пракси применљива. Маркетиншки циљеви које смо са ученицима постигли односе се, пре свега, на иновацију производа тј. повећање или проширење асортимана што упућује на непрестано праћење конкуренције као и жеља и потреба купаца. Непрестана „нега клијената“ која је неопходна у сваком ВП, а нарочито у виртуелном осигуравајућем друштву (у даљем тексту ВОД) укључује и додатне услуге које се односе на саветовање клијената, обавештавање о новим производима и услугама и континуирани сервис клијената. Побољшање комуникационих способности и вештина ученика био је још један од видљивих резултата. Облици промоције (лична продаја, публицитет и односи с јавношћу као и економска пропаганда) подстакли су продају што је довело до њеног унапређења. Уведени су нови производи/услуге што је за резултат имало повећање промета, кооперацију са другим ВП, упознавање нових тржишта, проверу наше конкурентности, препознавање трендова развитка и праћење нових трендова у бранши. Од виртуелног смо постепено ишли као реалном, полако „бришући“ ту границу.
3. Опишите начине и облике примене знања/вештина стечених на семинару и остварене ефекте.
Током маја месеца 2008. год. у румунском граду Темишвару организован је први међународни сајам предузећа за вежбу RO-TIFE. Позив наших колега из Румуније био је одличан повод да се ученици додатно ангажују и покажу својим вршњацима из региона шта су научили радећи у свом виртуелном предузећу. Ученици су одлучили да се на сајму ипак појаве са два ВП („Бумеранг“ и „Фантекс“), што је саме припреме учинило још комплекснијим. Информација да ће на сајму учествовати чак 112 ученичка предузећа из Румуније, Молдавије, Аустрије, Бугарске, није нас обесхрабрила иако смо знали да смо били једини представници наше  земље.
Семинар је за централну тему имао планирање и припрему учествовања на сајму. Фазе учествовања на сајму које смо ми као полазници семинара добили требало је разрадити и сваку фазу реализовати са ученицима. Након донете одлуке о учествовању на сајму и пријаве на исти уследило је планирање наших циљева. За почетак је требало обезбедити спонзора за одлазак на сајам. Ученици су сачинили промотивно писмо и упутили га свим привредним субјектима и банкама у граду. Убрзо се јавио и покровитељ пројекта одласка на сајам. Била је то Pro credit банка, филијала у Врању. Ово је био тек почетак. Себи нисмо постављали високе циљеве, већ реалне и остварљиве. Што боља презентација и пласман је било оно што би нас у потпуности задовољило. Требало је испланирати обликовање два штанда и све промотивне мере које ће бити коришћене на њима. Оригиналност штандова огледала се управо у томе што смо ми имали један шири контекст своје презентације. Као једини учесник из Србије, наш тим је сматрао да је неопходно промовисати туристичке потенцијале овог краја и наше земље у целини. Овај потез се показао као пун погодак и био је један од пресудних фактора нашег успеха. Планирање времена и калкулација трошкова сајма били су такође захтевни послови. Наша предузећа бавила су се прометом одеће на велико и мало. Били смо упућени на социјалне партнере из локалне заједнице, а то су ХК „Јумко“ а.д.о. и ПП „7. јули“ из Врања. Са оба социјална партнера успостављена је одлична пословна сарадња. Уступљени су нам одевни предмети за опремање штанда на сајму као и лутке за излагање одеће. Штандови су обликовани и уређени према пропозицијама сајма које смо добили од организатора.  Планирање промотивних мера обухватало је израду позивница купцима, каталога, летака, промотивних поклона, визит карата, наградне игре и остале маркетиншке мере. Са ученицима је онда уследила краћа обука о сајамском пословању која је укључивала процедуре и понуњавање документације.
О компетенцијама које су оцењиване на сајму издвајамо: најатрактивнији штанд, презентација, оригиналност, креативност штанда, коришћени материјали за опремање истог, комбинација боја итд. Неопходни елементи за презентацију били су: име фирме, лого фирме, реални производи и промотивни материјал. Оцена за најбољу презентацију фирме обухватала је приказану презентацију у одговарајућем елекронском формату, која није смела бити дужа од шест минута. Свака дужа презентација имала је за последицу негативне поене од стране стручног жирија.

Наредна компетенција која је по пропозицијама сајма била оцењивана је најбољи професионални стајлинг, односно, остварени контакти, одећа, фризура,  познавање производа, комуникација, знање енглеског језика, који је био и званични језик сајма поред румунског језика. Иновације примењене приликом опремања штандова биле су посебно вредноване. Цене у каталозима, ценовницима, уговорима и осталој пратећој документацији морале су бити приказане у еурима.

Оцена за најбољи промотивни материјал обухватала је следеће компетенције: оригиналност, дизајн, информативност материјала и аранжман. Један од елемената одлучивања био је и најбољи слоган и лого ученичке компаније.

Најбољи каталог је једна од најважнијих компетенција која је оцењивана од стране стручног жираја, а обухватала је следеће елементе: презентација саме фирме кроз другачије форме и материјале, организација каталога кроз уклапање појединих његових делова у смисаону целину, аранжман сваке од страница, број страница у каталогу и приказане цене у истом.
Након напорног тромесечног рада ни резултати нису изостали, Привредна друштва "Бумеранг" и "Фантекс"остварила су значајан успех. Наиме, ПД "Бумеранг" било је најбоље у категорији за промоцију своје фирме, а ПД "Фантекс" било је најбоље у категорији презентација фирме.
4. Како процењујете професионалну добит за себе?

Учешће ученика на Сајму у Темишвару била је својеврсна презентација рада ученичких компанија који се реализује у оквиру предмета Пословно – административна обука. Све предње наведене компетенције стичу се управо на часовима овог предмета где је заступљена активно оријентисана настава. 

Семинар „Вирутелно предузеће – учешће на сајму виртуелних предузећа“ представља прави пут да се свако ВП учешћем на сајму представи на најбољи могући начин.
 Као менаџер пројекта имао сам задатак да припремим екипу за учешће на наведеном сајму и да искоординирам све активности које је било неопходно спровести током реализације истог. Ово је било моје прво учешће на једном оваквом сајму са ученицима и својеврстан „ветар у леђа“ за моју даљу каријеру. 
4.1 На основу чега сте то проценили?
Резулат остварен на сајму био ми је одличан показатељ да су методе и облици рада које примељујем у раду са ученицима на часовима Обуке у бироу прихватљиви и да дају добре резултате. Након сајма било ми је савршено јасно да могу успешно да спроведем један овакав пројекат на добробит својих ученика.
Још један од показатеља може бити и интересовање локалних медија за сајам у Темишвару. Ученици су имали прилику да гостују у емисијама и широј јавности пренесу своје утиске са сајма, што је у многоме утицало на ширење предузетничког духа међу младима у локалној заједници.
5. Како процењујете добит за циљну групу (ученици, колеге, родитељи...) са којом сте радили ?

Оно што је обележило наш боравак у Темишвару је и посета Економској школи у том граду. Били смо срдачно примљени како од стране директора школе, колега, тако и  од ученика. Интересанто је да та школа има исте образовне профиле као и наша. Ученици су имали прилику да виде како функционише једна школа из суседства. Уприличен нам је обилазак школе, посета часовима Обуке у бироу и упознавање са ваннаставним активностима у школи домаћина.
Од стране запослених у филијали ProCredit банке у Темишвару, уприличена нам је посета јер је наведена банка била наш генерални спонзор. Ученици су имали прилику да разговарају са службеницима у банци и да им поставе питања из области банкарског пословања, што је представљало драгоцено искуство за наше даље пословање са нашом виртуелном банком.

Поред учешћа на сајму, наш боравак у Темишвару искористили смо и за туристичко разгледање града. Ученици наше школе су заједно са својим вршњацима из земаља учесница посетили старо градско језгро Темишвара (Трг уједињења, Саборну цркву  Епархије темишварске, Римокатоличку катедралу, Трг победе, Градску оперу итд.).
Одмах по нашем повратку са сајма колегама су представљени резултати и пренета искуства са овог догађаја што представља пример добре праксе и могућност да стечена искуства, знање и контакти буду на располагању колегама за учешће на сличним догађајима у будућности.


Родитељи су нам били драгоцена подршка током читавог тока припрема за сајам. Имали су разумевања за дужи останак ученика у школи након редовне наставе, а многи од њих су нам помогли и кроз успостављање контаката са појединим заслужним појединцима и привредним субјектима.
5.1 На основу чега сте то проценили? 
-Успостављена је сарадња са Економском школом из Темишвара,

-Кроз учешће на овом сајму ученици су имали прилике да се упознају и са туристичким потенцијалима Темишвара и околине, 

-Колеге у школи су показале више интересовања за учешће на сајмовима Виртуелних предузећа које организује наш Сервисни центар у Сопоту,

-Сарадња са Сервисним центром и Виртуелном банком подигнута је на виши ниво,
-Родитељи су се активније укључили у живот школе и показују више интересовања за оно што се одвија ван редовне наставе, што доприноси добром имиџу школе међу будућим средњошколцима.

-Ширење и промоција предузетничког духа међу младима како у самој школи, тако и у локалној средини.
-Успостављена је сарадња са новим социјалним партнерима и привредним субјектима у граду, што је од велике важности за даљи рад виртуелних предузећа која постоје у школи.
6. Шта бисте нам још рекли/написали о семинару, а нисмо Вас питали? 
Семинар „Виртуелно предузеће-учешће на сајму виртуелних предузећа“ даје солидну полазну основу за добро планирање и припрему учествовања на сајмовима. Омогућава добро управљање временом на сајму као и управљање ресурсима која су на располагању учесницима. Уз овај семинар колеге ће бити у прилици да јасно утврде циљеве сајма. Почев од калкулације трошкова, преко изгледа самог штанда, његовог обликовања па све до начина комуникације на самом сајму. Полазници семинара бавиће се и психологијом продаје као и садржајем самог продајног разговора. Све наведене теме од суштинског су значаја за свакога ко планира озбиљну припрему за сајам, те с тога, овај семинар, препоручујем свим колегама који раде у виртуелним предузећима.
Прилог који поткрепљује Ваш рад, доставите уз формулар.
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