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Suport de curs pentru facilitatorii comunitari €->

INTRODUCERE - DESPRE PROIECT

Proiectul “Dezvoltarea economica a zonelor cu Valoare
Naturala Ridicatd” isi propune sa protejeze mijloacele de trai
ale comunitatilor de mici tarani cu traditie in cresterea animale-
lor pe pasune din 6 regiuni pozitionate in jurul arcului carpatic.
Aceste comunitati sunt responsabile de furnizarea a numeroase
bunuri si servicii publice de importanta deosebita, precum: hra-
na variata si de buna calitate, biodiversitate de exceptie, peisaje

culturale.

Pentru a-si atinge obiectivul, proiectul lucreaza pe 3 planuri:

¢ dezvoltarea unor politici adaptate pe necesitatile acestor
zone si comunitatilor apartinatoare,

e cresterea capacitatii localnicilor de a beneficia de oportuni-
tatile disponibile,

e promovarea produselor de calitate ridicata ale micilor pro-
ducatori locali.

Proiectul este finantat prin Programul de cooperare elvetiano-

roman si este implementat in perioada 2013 — 2015 de 4

parteneri: Agridea ( Elvetia), Fundatia Adept, ProPark- Fundatia

pentru Arii Protejate si WWF Programul Dunare Carpati,

sprijiniti de 5 parteneri locali din cele 5 zone pilot: Agapis —

Valea Barcaului; Milvus — Valea Nirajului; Asociatia Pogany

Havas — Ciuc-Ghimes; Asociatia Zarand — Zarand; Fundatia

Adept — Tarnava Mare; ApaVie- Maramures.

ProPark Fundatia pentru Arii Protejate se ocupa de implemen-
tarea activitatilor pentru realizarea Obiectivului 2: cresterea
capacitatii localnicilor si a organizatiilor locale pentru a trans-
forma managementul terenurilor agricole cu valoare ridicata de
conservare in activitati durabile generatoare de venituri.

Sub cel de-al doilea obiectiv au fost planificate doua activitati

principale:

e 2.1. Realizarea de pachete de cursuri pentru programul
intensiv de pregitire al facilitatorilor comunitari’

e 2.2. Organizarea sesiunilor si atelierelor, seminarii de

instruire

ETAPA 1 (CORESPON DEN',I'A ACTIVITATEA 2.1)
® 6 +2 (specializare) sesiuni de instruire pentru facilitatorii
comunitari (15 participanti)

1) Facilitatori comunitari — persoane selectate de partenerii locali, care locuiesc in zonele
pilot ale proiectului si care au experienta practica in cel putin doua din domeniile vizate (
mai multe detalii in profilul FC)

ETAPA 2 (CORESPON DENTA ACTIVITATEA 2.2)

* Ateliere practice, sesiuni de informare organizate de faci-
litatorii comunitari in beneficiul fermierilor, agricultorilor,
taranilor din cele 6 zone pilot ( 435 participanti)

DESCRIERE ETAPA 1

Pentru desfdsurarea unui program eficient de pregatire,
partenerii locali vor identifica 15 persoane din zonele pilot, care
vor participa la un program de instruire care se va desfasura in
doi pasi:

® Program general

e Specializare (cel putin 2 domenii)

¢ Programul general de pregatire al Facilitatorilor comunitari
cuprinde urmatoarele domenii:

e Managementul Terenurilor Agricole cu Valoare Naturala
Ridicatd

e Finantare

o Legislatie

e Asociere;

e Marketing

Aceste domenii de pregatire au fost identificate in urma

studiului realizat de ProPark — Fundatia pentru Arii Protejate in

colaborare cu partenerii locali in cele 5 zone pilot in perioada

august — octombrie 2013. Tn urma consultdrilor ulterioare cu

partenerii locali, celor 5 domenii li s-a addugat si comunicarea.

Acest ultim domeniu vizeaza transmiterea obiectivelor

proiectului, cresterea motivatiei beneficiarilor si crearea unei

comunitdti HNV. Dupa finalizarea programului general de

pregatire, fiecare cursant va opta pentru specializare in cel putin

doud domenii (acestea pot fi alese in functie de pregatirea si

experienta anterioara sau in functie de necesitatile identificate

n zona pilot).

Materialele de curs pe fiecare din cele 6 domenii mai sus-
numite vor fi pregatite de partenerii locali sub supravegherea
ProPark atat pentru programul general cat si pentru specializare.
Cursurile vor fi cat mai adaptate la situatia din zonele pilot,
punandu-se accent pe studii de caz si exemple de bune practici.
Facilitatorii comunitari vor avea un rol in furnizarea de exemple
si experiente din comunitatile din care provin.

Perioada de desfasurare: aprilie 2014- noiembrie 2014



Suport de curs pentru facilitatorii comunitari

DESCRIERE ETAPA 2

Dupa finalizarea programului de instruire, facilitatorii comuni-
tari vor organiza ateliere practice de instruire destinate fermi-
erilor, agricultorilor, taranilor din zonele cu terenuri agricole cu
valoare naturala ridicata (Valea Barcaului, Valea Nirajului, Ciuc-

Ghimes, Zarand, Tarnava Mare, Maramures.) Aceste ateliere

vor fi adaptate nevoilor persoanelor din comunitate (de ex.spri-
jin pentru completarea unor formulare de finantare).

Perioada de desfasurare: decembrie 2014 - iunie 2015

Cele 2 etape de implementare sunt reprezentate in infograficul
de pe pagina urmatoare.

CINE SUNTEM NOI? FACILITATORII COMUNITARI

Facilitator comunitar in cadrul proiectului “Dezvoltarea econo-
mica a zonelor cu Valoare Naturala Ridicata.

Cand pornesti la drum cu obiective atat de indraznete, care se
adreseaza oamenilor din 6 zone pilot avand o suprafata atat
de mare, trebuie sa iti gasesti aliati in randul comunitatilor
locale pentru care doresti rezultate eficiente. Din acest motiy,
constructia acestui proiect se bazeaza pe relatia cu partenerii
locali, organizatii care au desfasurat proiecte in zona, care
cunosc specificul si profilul membrilor comunitatilor locale.
Un program de instruire care vizeaza fintarirea capacitatii
comunitatilor locale de a avea activitati generatoare de venit
prin folosirea terenurilor agricole cu valoare naturala ridicata,
trebuie sa se desfasoare pe o perioada mult mai indelungata
decat perioada prevazuta in proiect. De aceea, modalitatea
de a ne asigura ca demersul nostru va avea succes este strans
legata de pregatirea unor persoane din comunitate care pot
continua ideea proiectului, care au cunostinte teoretice si
practice de natura sa ajute persoanele interesate sa se asocieze,
sa acceseze finantari, sa 1si poata vinde mai bine produsele prin
folosirea unor tehnici de marketing, sa cunoasca legislatia sau
sa inteleaga notiunile de management al pajistilor cu valoare
naturala ridicata pentru a avea activitati generatoare de venit
pe o perioada mai indelungata.

DEZVOLTARE COMUNITARA - CE ESTE FACILITATORUL
COMUNITAR?

Tncepand cu anii post decembrie 1989, odata cu efortul de
dezvoltare si schimbare a ruralului din Romania, asistam la o
,moda” a interventiei la nivel comunitar, la o multitudine
de specialisti in diverse domenii ale socialului care au dez-
voltat sau adaptat (importat) o serie de modele si metode
de interventie cu scopul declarat al dezvoltarii comunitatii
rurale, acoperind o arie larga de domenii specifice acestui de-
mers, o multitudine de domenii ,la moda” atat din perspec-
tiva programelor de dezvoltare, dar mai ales din perspectiva
finantatorilor.

Proiectul de fata este finantat de Programul de Cooperare el-
vetiano-roman dar este coordonat si organizat de partenerii ro-
mani care au experienta practica si cunosc realitatile din aceste

zone.

CE ESTE FACILITATORUL DE DEZVOLTARE COMUNITARA??
(COR)

Facilitatorul de dezvoltare comunitara este asimilat specialistilor
in asistentda sociald, care initiaza, faciliteaza, administreaza,
ofera asistenta pentru implementarea unor programe de

interventie si asistentd sociald ,servicii comunitare, ofera

2) http://www.anc.edu.ro/uploads/SO/facilitator%20de%20dezvoltare%20comunita-
ra_00%20%281%29.pdf



consultanta de specialitate clientilor pentru rezolvarea unor
probleme personale.

Facilitatorul este un om de stiinte aplicate, un agent de schim-
bare sociald, un catalizator, un mobilizator, un promotor al
participdrii comunitare interesat sd aplice instrumente, tehnici
si metode pentru mobilizarea si organizarea comunitdtilor si
a mecanismelor sale, astfel incdt aceasta sd functioneze si sa

producd rezultate in beneficiul membrilor sdi.

Facilitatorul...

e are abilitatea practica de a vorbi in fata publicului, nu
doar de a modera o discutie ci ca un bun conducator si
moderator;

e stie sa-si expuna punctul de vedere intr-un mod interesant
pentru ascultatori astfel incat sa le capteze atentia;

e stie cum sd poarte o discutie fara sa fie autoritar, sarcastic
sau dictatorial;

FACILITATOR COMUNITAR IN CONTEXTUL PROIECTULUI
“DEZVOLTAREA RURALA SI TERENURILE CU VALOARE
NATURALA RIDICATA DIN ROMANIA™

Din descrierea facilitatorului de dezvoltare comunitara, de mai
sus, am observat cad este extrem de important sa aiba abilitati
de comunicare. In randurile de mai jos, avem o descriere a
facilitatorului comunitar “perfect” sau modelul spre care dorim
sa tindem in acest proiect.

DESCRIERE FACILITATOR COMUNITAR (FC)

1. Facilitatorii comunitari sunt localnici, cunoscuti de comuni-
tate, o prezenta aproape permanenta in zona pilot.

2. FC sunt pozitivi si entuziasti, deschisi si dedicati si cred ca
pot schimba lucrurile in bine.

3. Pentru a putea relationa eficient cu comunitatile de tarani
trebuie sa fie buni comunicatori si oratori, cu capacitate si

dorinta de a asculta activ si de a empatiza cu publicul.

e stie sa asculte si sa inteleaga parerile oamenilor si de
asemenea sa se asigure ca informatia este corecta;

e stie cum sd obtina informatiile corecte si sa faciliteze proce-
sul de luare a celor mai bune decizii intr-un grup;

e are incredere in fortele proprii si in puterea lui de
convingere;

e este un bun organizator, conducator si un fin observator;

e evitd predica precum un parinte la bisericd, prelegerile,
monologul, precum un profesor la curs, discursurile precum
politicienii, inclusiv promisiunile.

n general, activitatea de facilitare comunitara este asociat3 cu

aceea a consultantilor, expertilor si a formatorilor, care, folosin-

du-si aptitudinile de a lucra cu oamenii, individual si in echipe,
ajuta la indeplinirea mai usoara a sarcinilor care trebuie realiza-
te si duse cu succes pana la sfarsit, intr-o comunitate.

—

4. Tsi adapteaza limbajul pentru fiecare membru al comunitatii
rurale indiferent de nivelul de pregatire si cunostinte.

5. FC sunt persoane proactive (cu precddere in cadrul comu-
nitatii) si cu initiativa (au afaceri, au facut diverse proiecte in
zona, s-au implicat in solutionarea unor probleme).

6. Au puterea de a convinge, de a insufleti, de a mobiliza co-
munitatea pentru actiuni comune in interesul comunitatii,
coordoneaza grupuri, lucreaza in echipa.

7. FC este inzestrat cu capacitatea de organizare: sunt bine or-
ganizati si buni organizatori.

8. Tsi cunosc bine comunitatea si valorile traditionale; cred in
valoarea comunitatii si a zonei din care fac parte, respecta
valorile traditionale, sunt oameni de-ai locului care cunosc
bine practicile traditionale (cele agricole, de ex.) din proprie
experienta (de preferinta).

9. Au experienta practicd sau sunt interesati de dezvoltarea co-
munitatilor pe baza resurselor proprii.

4



10. Sunt respectati la nivelul comunitatii din care fac parte,

fiind cunoscuti ca buni gospodari, oameni de treaba, de
cuvant, de incredere (au legitimitate) si sunt recunoscuti/
identificati de membrii comunitatii (sau de o majoritate) ca
posibili reprezentanti ai intereselor comunitatii sau al unui
grup de interese (de ex. al crescatorilor de vite, al mestesu-
garilor, etc.).

11. Abordeaza conflictele in mod constructiv si diplomatic, si
sunt buni mediatori.

12. Colaboreaza in mod eficient cu persoanele cheie din cadrul
comunitatii.

13. Are capacitatea de a selecta publicul cel mai interesat (per-
soane resurse) pentru instruire.

14. Nu este reprezentant al partidelor politice.

ROLUL FACILITATORULUI COMUNITAR

Facilitatorul comunitar va participa in mod activ la programul
de instruire general precum si la sesiunile de instruire pe care le
va sustine In comunitatea din care face parte.

Dupa finalizarea programului de pregatire, va avea urmatoarele

sarcini:

1. Pregatirea materialelor pe care le va utiliza in informarea si
consilierea localnicilor, pe baza celor invatate la ,,Cursul de
pregatire a formatorilor comunitari”,

2. Organizarea sesiunilor de instruire in comunitatile din zona
pilot Tn care activeaza in cadrul proiectului,

3. Participarea la sesiuni de instruire in alte zone pilot organi-
zate n cadrul proiectului, dupa cum va fi necesar,

4. Asumarea rolulul de formator/ consilier in comunitatea din
care face parte.

Facilitatorul comunitar va avea de realizat urmatoarele activitati:

a. Participarea obligatorie la cele 6 sesiuni de Formare
Facilitator Comunitar (FFC) organizate de ProPark,

b. Pregatirea materialelor de curs pentru situatiile si con-
textul comunitatilor din zonele pilot, inclusiv prin pre-
zentarea de studii de caz si realizarea cercetarii pentru
pregatirea acestora,

c. Pregatirea si sustinerea sesiunilor de instruire (informa-
re si consiliere) pe domeniile prioritare stabilite in cadrul
proiectului: marketing, asociere, finantare, legislatie si
managementul terenurilor agricole cu valoare ridicata
de conservare (TAVRC),

d. Autoevaluarea sesiunilor realizate si solicitarea de feed-
back din partea participantilor,

e. Implementarea sistemului de monitorizare a eficientei

si relevantei cursurilor primite de la echipa proiectului,

f. Redactarea rapoartelor dupa sesiunile de instruire,

g. Consilierea cursantilor in elaborarea proiectelor sau a
cererilor de finantare si plati compensatorii dupa finali-
zarea cursurilor — prin furnizarea de informatii,

h. indeplinirea oriciror cerinte ale echipei de proiect in
stransa legatura cu elaborarea cursurilor, sustinerea se-
siunilor de formare si cu indeplinirea oricaror activitati
conexe care duc la buna indeplinire a obiectivului 2 al
proiectului.

in etapa de implementare, FC isi va desfisura activitatea
sub supravegherea reprezentantului Partenerului local si a
managerului de proiect® din partea ProPark.

Pentru a raspunde sarcinilor de mai sus, FC va:

e participa la 6 sesiuni de instruire FFC, cu numar de () zile pe
perioada mai — septembrie 2014

¢ organiza sesiuni de instruire (informare si consiliere) pentru
minim 35 de persoane din zonele pilot ale proiectului, cu un

numar mediu de 24 de ore per persoana instruita.

Facilitatorul va organiza cursuri in mai multe sate si comune din
zona pilot din care provine. Facilitatorul va fi disponibil pentru
o comunicare deschisa si activa cu participantii la sesiuni si cu
echipa de proiect (intalniri, telefon, e-mail si/ sau skype).

RAPORTARE SI EVALUARE:

¢ Facilitatorul va raporta direct reprezentantului Partenerului
local.

¢ Sarcinile de indeplinit vor fi trasate de reprezentantul
Partenerului local in colaborare cu managerul de proiect.

¢ Facilitatorului ii este cerut un raport de activitate dupa susti-
nerea sesiunilor de instruire la care trebuie sa ataseze docu-
mentele de feedback ale participantilor si autoevaluarea.

¢ FC va realiza o autoevaluare utilizand un formular oferit de
echipa proiectului.

¢ FC va fi evaluat de catre Formatorii de Facilitatori Comunitari
si de catre Echipa Proiectului in conformitate cu o metodolo-
gie stabilita de comun de accord.

COMPETENTE:

¢ Foarte buna capacitate de comunicare si inter-relationare,
e Spirit inovativ si initiativa in comunitatile apartinatoare,

¢ Adaptabil,

¢ Detine cunostinte legate de intelegerea conceptului de “te-

renuri agricole cu valoare naturala ridicata”.

3) Manager de proiect- Laura Istrate (laura.istrate@propark.ro)
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CALIFICARI SI EXPERIENTA: modulele de curs.

¢ Foarte buna intelegere a contextelor diverse din comunitatea e Experienta in lucrul cu comunitatile.
din care face parte (aspecte culturale, religioase, rasiale, de e Fluenta in romana si maghiara (pentru cei care vin din
gen sau varsta). zonele: Valea Nirajului si Ciuc-Ghimes).

¢ Experienta practica in agricultura si/sau subiectele tratate in

Instruiri
practice |
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TARANUL- AGRICULTORUL- FERMIERUL $I ZONE
AGRICOLE CU VALOARE NATURALA RIDICATA

Conceptul de zone agricole cu valoare naturala ridicata (High
Nature Value Farmland) a aparut n ultimii 15 ani in Uniunea
Europeana pentru a promova tipurile de agricultura extensiva
practicate In anumite zone si tari, ce pot aduce beneficii im-
portante naturii, prin mentinerea biodiversitatii si a peisajului
natural - pajisti semi-naturale si suprafete agricole mozaicate
(culturi, fanete si perdele forestiere). ,Terenurile agricole cu
valoare naturala ridicata cuprind acele zone din Europa in care
agricultura constituie o modalitate importanta (de obicei, do-
minanta) de utilizare a terenurilor si in care aceasta agricultura
sustine ori este asociatd cu o mare diversitate de specii si peisa-
je sau cu prezenta unor specii a caror conservare este de interes

european si/sau national si/sau regional sau cu ambele.” 4

Romania este una dintre tarile cu suprafete importante de tere-
nuri agricole HNV, se estimeaza cd aproximativ o treime din to-
talul suprafetei agricole face parte din aceasta categorie, un rol
deosebit avandu-l pajistile semi-naturale care reprezintda 16%
din suprafata agricola a tarii. Aceste zone sunt intretinute prin
continuarea practicilor agricole extensive — pasunat, cosit ma-
nual si fertilizare naturald. Pentru agricultorii care intretin aces-
te pajisti si culturi mozaicate prin pastrarea traditiilor agricole,
viabilitatea si durabilitatea acestor resurse este in stransa lega-
tura cu mentinerea principalelor mijloace de subzistenta pentru
familiile acestora. Ins3 pe 1anga acest aspect foarte local, aceste
comunitati ofera societatii mai largi bunuri publice de valoare
inestimabila: apa, aer, sol curat, hrana de calitate, biodiversitate
si mentinerea peisajelor culturale.

n prezent, agricultorii romani din aceste zone au aplicat si pot
aplica pentru fonduri prin Masura 214 - Plati de agro-mediu
pentru a proteja biodiversitatea asociata pajistilor naturale si
semi-naturale. Conform datelor statistice, pana in noiembrie
2012, in Romania, pentru pachetul ,Pajisti cu nalta valoare
naturald” (HNV), au fost inregistrati 230.000 beneficiari ce au
primit o suma de peste 150 milioane Euro.’

Conceptul agriculturii HNV aduce o abordare alternativa si com-
plementara conservarii conventionale a naturii. in loc s se con-
centreze exclusiv pe intretinerea speciilor si habitatelor rare sau

amenintate din siturile protejate, el amendeaza nevoia ca zone

4) Studiu privind indicatorii de valoare naturala ridicata pentru evaluare, Institutul pentru
Politica Europeana de Mediu, http://ec.europa.eu/agriculture/analysis/external/evaluati-
on/short_sum_ro.pdf-consultat in 19 martie 2014

5) http://www.sor.ro/ro/noutati/Vesti-nu-tocmai-bune-pentru-fermierii-din-zonele-cu-o-
Valoare-Naturala-Ridicata.html

mult mai mari de teren (inclusiv o proportie mare de habitate
semi-naturale) sa fie in continuare ocupate de agricultori si ad-
ministrate cu metode agricole traditionale.®

Principala caracteristicd a sistemelor agricole HNV din
Romania o reprezinta faptul ca sunt ferme mici de subzisten-
ta si semi-subzistenta’ care produc in principal pentru propriul
consum, dar prezinta si diverse grade de orientare spre o forma
sau alta de vanzare. Aceste ,ferme”, denumite mai corect gos-
podarii pastreaza forma satului romanesc post reforma agrara
din 1921, cand multe familii au fost improprietdrite cu 4 ha de
pamant. Acestea se gdsesc mai ales in zonele montane mai greu
accesibile, unde unele mici exploatatii private exista de dinainte
de al Doilea Razboi Mondial supravietuind colectivizarii din tim-
pul regimului comunist si au continuat sa practice agricultura
pe aproximativ 12% din suprafata agricol3 totald. insd aceastd
suprafatd a crescut apoi la 67%, pe masura ce tot mai multi oa-
meni s-au dedicat agriculturii de subzistenta incepand cu anii
’90, odata cu desfiintarea colectivelor si retrocedarea terenuri-
lor fostilor proprietari.

(.*

6) Valori ,ascunse” ale sistemelor agricole cu valoare naturala ridicata (HNV) in Romania si
Bulgaria,Mark Redman, WWF DCP http://www.google.ro/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&so-
urce=web&cd=1&ved=0CCcQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.euractiv.ro%2Fdownload.
php%3Ffile%3DarticleFiles%2FRaport%2BWWF%2B-%2BValori%2Bascunse%2Bale%2B-
sistemelor%2Bagricole%2BHNV%2Bin%2BRomania%2Bsi%2BBulgaria_05191447.
pdf&ei=IZcpU82fHsjZtAa050GWAW&Usg=AFQjCNGGt-PqqouQ2SMFBMx5ku5CxQb7PA&b-
vm=bv.62922401,d.Yms

7) Conform Recensamantului General Agricol din 2010, valoarea Medie a unei “ferme” de
subzistenta este de 2,5 ha si aproximativ 93% din fermele mici de pe teritoriul Romaniei au
sub 5 h si folosesc 30% din Suprafata Agricold Utilizata

8) Valori ,ascunse” ale sistemelor agricole cu valoare naturala ridicata (HNV) in Romania
si Bulgaria,Mark Redman, WWF DCP http://www.google.ro/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&so-
urce=web&cd=1&ved=0CCcQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.euractiv.ro%2Fdownload.
php%3Ffile%3DarticleFiles%2FRaport%2BWWF%2B-%2BValori%2Bascunse%2Bale%2B-
sistemelor%2Bagricole%2BHNV%2Bin%2BRomania%2Bsi%2BBulgaria_05191447.
pdf&ei=IZcpU82fHsjZtAa050GWAW&Usg=AFQjCNGGt-PqqouQ2SMFBMx5ku5CxQb7PA&b-
vm=bv.62922401,d.Yms
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Agricultorii HNV nu sunt diferiti de ceilalti agricultori — ei pro-
duc pentru o piatd, indiferent daca aceasta este reprezentata
de consum casnic sau comercializare locald. ns3 realitatea duré
este ca multi agricultori HNV isi abandoneaza stilul de viata tra-
ditional numai pentru ca acesta nu mai este viabil din punct de
vedere economic — fiindca venitul este prea mic, costurile sunt
prea mari sau exista alte oportunitati pentru a supravietui si/sau
pentru a-si castiga existenta (de ex. disponibilitatea alimentelor
ieftine la noile supermarketuri locale sau o slujba in industria
constructiilor, in continua dezvoltare). Un aspect cheie pentru
sprijinirea sistemelor agricole HNV il reprezinta, prin urmare, in-
curajarea unei mai bune productivitati pentru a sustie tranzitia
de la sub-zistenta la semi - subzistenta si surplusului obtinut.®

n urma dezbaterilor din cadrul acestui proiect, au fost redefinite
grupurile tinta:
e Tarani — agricultura + traditii + cultura
a. Pastratori ai cunostintelor si practicilor traditionale, pro-
duc in primul rand pentru nevoile proprii + eventual un
surplus pentru vanzare

9) Valori ,ascunse” ale sistemelor agricole cu valoare naturala ridicata (HNV) in Romania
si Bulgaria,Mark Redman, WWF DCP http://www.google.ro/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&so-
urce=web&cd=1&ved=0CCcQFjAA&url=http%3A%2F%2Fwww.euractiv.ro%2Fdownload.
php%3Ffile%3DarticleFiles%2FRaport%2BWWF%2B-%2BValori%2Bascunse%2Bale%2B-
sistemelor%2Bagricole%2BHNV%2Bin%2BRomania%2Bsi%2BBulgaria_05191447.
pdf&ei=IZcpU82fHsjZtAa050GWAW&Usg=AFQjCNGGt-PqqouQ2SMFBMx5ku5CxQb7PA&b-
vm=bv.62922401,d.Yms

e Fermieri

Produc pentru profit — in principal

b. Auforma de organizare

Studii agronomice

e Agricultori

Produc pe suprafata, efective, cantitati mici pentru piata

TARANI
Traditii
Cultura

AGRICULTORI

Surplus pentru

piata




Suport de curs pentru facilitatorii comunitari

Sesiunile de pregatire organizate si sustinute de facilitatorii co-
munitari se adreseaza celor trei categorii. Ne dorim ca aceste
sesiuni de instruire sa fie eficiente si de un real folos pe ter-
men lung persoanelor din comunitatile rurale. De aceea faci-
litatorii comunitari isi vor adapta tehnicile si cadrul in care se
vor desfasura aceste ateliere. Pot sa fie sesiuni restranse, cu

2-3 participanti, in gospodaria unui taran, la biblioteca, sau la
sezatori. Facilitatorii comunitari trebuie sa identifice nevoile
celor din comunitate, sa le dea informatii practice, sa ii ajute
in formularea unei cereri de finantare sau la completarea unor

formulare.

DESPRE COMUNICARE...

COMUNICAREA — PROCESUL

Intalnirile facilitatorilor comunitari cu taranii, fermierii si
agricultorii din zonele proiectului sunt de fapt niste procese de
“comunicare” prin care FC vor transmite informatii, cunostinte.
Mai jos, este explicat acest proces, elementele, precum si
formele comunicarii.

Ce inseamna de fapt ,a comunica”? Cuvantul ,comunica-
re” provine din limba latina; communis Thseamna ,a pune de
acord”, ,a fi in legatura cu” sau ,a fi in relatie”. Fiecare pro-
ces de comunicare are o structura specifica reprezentata de

emitator-mesaj-receptor.

Relatia de comunicare se realizeaza astfel: emitatorul transmite
un mesaj intr-un anumit cod (limbaj) catre receptor, care va
initia o actiune de decodare a mesajului ce i-a fost transmis.
Acest mesaj este constituit intr-un anume cod care trebuie sa
fie comun celor doi parteneri aflati in contact. intre emitator si
receptor are loc un transfer de informatie. Informatia pleaca de
la emitator si devine informatie pentru receptor.

MESAJ M

CANALC

FB

Alte elemente componente ale procesului de comunicare sunt:
feed-back-ul, canalele de comunicare, mediul comunicarii,
barierele comunicationale.

FORMELE COMUNICARII

comunicarea directa, in situatia in care mesajul este transmis

utilizandu-se mijloace primare — cuvant, gest, mimica —, si
comunicarea indirectd, in situatia in care se folosesc tehnici
secundare — scriere, tipariturd, semnale transmise prin unde
hertziene, cabluri, sisteme grafice etc.

n functie de modul in care individul sau indivizii, participa la
procesul de comunicare, identificam urmatoarele forme ale
comunicarii:

e comunicare intrapersonala (sau comunicarea cu sinele,

realizata de fiecare individ in forul sau interior);
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e comunicare interpersonala (sau comunicare de grup, reali-

zata intre indivizi Tn cadrul grupului sau organizatiei din care
fac parte; in aceasta categorie intra si comunicarea desfasu-
ratd in cadrul organizatiei);

e comunicare de masa (este comunicarea realizata pentru

publicul larg, de catre institutii specializate si cu mijloace
specifice).

Mesajul poate fi transmis prin intermediul limbajului verbal,
nonverbal sau paraverbal. Limbajul verbal reprezinta limbajul
realizat cu ajutorul cuvintelor. Limbajul nonverbal este
limbajul care foloseste altd modalitate de exprimare decat
cuvantul (gesturi, mimica etc.). Limbajul paraverbal este o
forma a limbajului nonverbal, o forma vocala reprezentata de
tonalitatea si inflexiunile vocii, ritmul de vorbire, pauzele dintre

cuvinte, ticurile verbale.

COMPONENTELE COMUNICARI

MESAJ VERBAL MESAJ NON-VERBAL

CE ARATI
50%

CUM SPUI
43 %

COMUNICAREA NONVERBALA

Comunicarea nonverbala are, datorita ponderii ei mariin cadrul
comunicarii realizata de un individ, un rol deosebit de impor-
tant. Limbajul nonverbal poate sprijini, contrazice sau substitui
comunicarea verbala. Mesajul nonverbal este cel mai apropiat
de realitatea emitentului si este cel caruia i se acorda de catre
interlocutor atentia cea mai mare.

Chestionarul de mai jos ne ajuta sa ne dam seama cum proce-
dam atunci cand comunicam cu ceilalti:

Da Nu Cum stau si cum ma misc de obicei

Ma las pe un picior cand vorbesc unui
mic grup de oameni

Tmi incrucisez picioarele cand stau si
vorbesc cu prietenii

Cand vorbesc ma apropii de interlocutor
si imi curbez spatele

Atunci cand vorbesc oficial ma asez in

spatele unei mese sau a unui birou

Obisnuiesc sa-mi legan piciorul, sa bat
tactul sau sa-mi balansez creionul cand
vorbesc

Stiu despre mine cd am un tic nervos
mai ales cand vorbesc

Cand vorbesc obisnuiesc sa ma plimb
peste tot prin incapere

Comunicarea si energia nu pot fi separate. Utilizati toata ener-
gia de care dati dovada pentru a comunica. Limbajul trupului:
primele 90 de secunde ale unei intalniri reprezintd 90% din im-
presia care o produceti asupra celorlalti.

“Nu vei avea niciodata o a doua sansa ca sa produci prima
impresie”

Gestica: reprezinta una din cele mai cunoscute metode de co-

municare non-verbala.

* mana ridicata pentru salut, semnul “V” al victoriei, pumni
inclestati, aratarea cu degetul

* mana dusa la gura atunci cand suntem surprinsi, aplaudarea,

sublinierea intelesului cuvintelor.

Foarte des suntem tentati sa adoptam sau sa copiem “in oglin-
da” gesturile si miscarile corporale ale interlocutorului.

Comportament Schimbari
Aspectul
actual propuse
Tinuta
Gesturile

Expresia faciala

Contactul vizual

Tonul vocii

Distanta

Expresiile fetei: sunt cel mai usor de controlat. Acestea trebuie
citite Tn relatie atat cu cuvintele spuse, cat si cu alte miscari ale
corpului.
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LIMBAJUL NON-VERBAL POZITIV
¢ Asertiv, deschis, cooperant

e Zambet

¢ Pozitie deschisa

* Expresie a fetei interesata

¢ Contact vizual moderat

¢ Bratele sustin ceea ce spune

¢ Volum suficient si variat al vocii

LIMBAJUL NON-VERBAL NEGATIV
DEFENSIV - INCHIS

¢ Voce tremurata

¢ Vorbit rar

Expresie de ingrijorare
e Privire evaziva

Bratele defensive
e Gura acoperita cu mana

¢ Distanta excesiv de mare

AGRESIV - INCHIS
¢ Voce puternica

¢ Vorbit rapid

® Expresie de furie

¢ Contact vizual permanent

Situatia ,vorbirii“, a trecerii limbii in act, presupune o serie de
abilitati necesare interlocutorilor pentru a reusi o comunicare
eficienta. Conditiile care tin de personalitatea vorbitorului, a
comunicatorului:

e claritate — organizarea continutului de comunicat astfel incat
acesta sa poata fi usor de urmarit; folosirea unui vocabular
adecvat temei si auditorului; o pronuntare corecta si com-
pleta a cuvintelor;

e acuratete — presupune folosirea unui vocabular bogat
pentru a putea exprima sensurile dorite; cere exploatarea
completa a subiectului de comunicat;

e empatie — vorbitorul trebuie sa fie deschis tuturor interlo-
cutorilor, incercand sa inteleaga situatia acestora, pozitiile
din care adopta anumite puncte de vedere, sa incerce sa le
inteleaga atitudinile, manifestand in acelasi timp amabilitate
si prietenie;

e sinceritate — situatia de evitare a rigiditatii sau a stangdciei,
recurgerea si mentinerea intr-o situatie natural3;

e atitudinea — evitarea miscarilor bruste in timpul vorbirii, a
pozitiilor incordate sau a unora prea relaxate, a modificarilor
bruste de pozitie, a scaparilor de sub control a vocii;

e contactul vizual — este absolut necesar in timpul dialogului;
toti participantii la dialog trebuie sa se poata vedea si sa se

priveasca, contactul direct, vizual, fiind o proba a credibilita-

COMUNICAREA VERBALA

Comunicarea verbala foloseste drept cod cuvintele limbii, care
este cel mai sofisticat sistem de semnificatii folosit de membrii
unei societdati. Cuvintele (lexicul) si regulile de operare cu aceste
semnificatii (gramatica) fac posibild nu numai comunicarea, ci
si dezvoltarea intelectului uman; in procesul invatarii, gandirea
logicd este formata prin intelegerea implicatiilor, relatiilor,
exprimate in notiuni, judecati, rationamente. Comunicarea
verbald poate fi orald (se adreseaza analizatorului auditiv) sau

scrisa (analizatorul vizual).

tii si a dispozitiei la dialog;

¢ infatisarea — reflecta modul in care te privesti pe tine Tnsuti:
tinuta, vestimentatia, trebuie sa fie adecvate la locul si la
felul discutiei, la statutul social al interlocutorilor;

e postura — pozitia corpului, a mainilor, a picioarelor, a capului,
a spatelui, toate acestea trebuie controlate cu abilitate de
catre vorbitor;

e vocea — urmariti daca sunteti auziti si intelesi de cei care va
asculta, reglati-va volumul vocii in functie de sala, de distan-
ta pana la interlocutori, fata de zgomotul de fond;

¢ viteza de vorbire — trebuie sa fie adecvata interlocutorilor
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si situatiei; nici prea mare, pentru a indica urgenta, nici prea
inceatd, pentru a nu pierde interesul ascultatorilor;

¢ pauzele de vorbire — sunt recomandate atunci cand vorbitorul
doreste sa pregateasca auditoriul pentru o idee importanta.

Pentru a intelege de ce actiunea de a asculta este importanta

in comunicare, e necesar sa trecem in revista fazele ascultarii:

e auzirea — actul automat de receptionare si transmitere la
creier a undelor sonore generate de vorbirea emitentului;
exprima impactul fiziologic pe care-l produc undele sonore;

¢ intelegerea — actul de identificare a continutului informativ
comunicat, recompunerea sunetelor auzite in cuvinte, a
cuvintelor in propozitii si fraze;

e traducerea in sensuri — este implicatda memoria si experienta
lingvistica, culturald, de vorbire a ascultatorului;

e atribuirea de semnificatii informatiei receptate — in functie
de nivelul de operationalizare a limbii, a vocabularului, a
performantelor lingvistice;

e evaluarea — efectuarea de judecdti de valoare sau adoptarea
de atitudini valorice din partea ascultatorului.

Dupa ce am detaliat fazele ascultarii, intelegem ca o comunicare

verbald nu este deplinad daca in relatie nu se afla si un receptor; o

buna comunicare, o reusita a acesteia, depinde si de atitudinea

ascultatorului. lata, deci, care sunt calitatile unui bun ascultator:

e disponibilitatea pentru ascultare — incercarea de a patrunde
ceea ce se comunicd, de a urmari ceea ce se transmite;

¢ manifestarea interesului — a asculta astfel incat sa fie evi-
dent ca acela care vorbeste este urmarit; celui care vorbeste
trebuie sa i se dea semnale Tn acest sens;

e ascultarea in totalitate — nu va grabiti sa interveniti intr-o
comunicare; lasati interlocutorul sa-si expuna toate ideile, sa
epuizeze ceea ce vrea sa spuna;

e urmarirea ideilor principale — nu va pierdeti in amanunte;
daca cereti reveniri asupra unui subiect, incercati sa va refe-
riti la ideile principale din ceea ce a fost spus si nu insistati
pe lucruri fara importanta;

e ascultarea critica — ascultati cu atentie si identificati cu exac-
titate cui fi apartin ideile care se comunica, interlocutorului
sau altcuiva;

e concentrarea atentiei — concentrati-va pe ceea ce se spune,
nu pe ceea ce nu se spune, pe efectele secundare ale comu-
nicarii sau pe cele colaterale, accidentale care pot sa apara
n timpul comunicarii;

¢ luarea de notite — ajuta la urmarirea mai exacta a ideilor
expuse; permite elaborarea unei schite proprii a ceea ce a
fost expus,

g
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¢ sustinerea vorbitorului — o atitudine pozitiva si incurajatoa-
re din partea auditoriului pentru a permite emitentului sa
izbuteasca in intreprinderea sa.

TIPURI COMPORTAMENTALE

OAMENII SUPUSI

e Le permit celorlalti sa i domine

e fsi ascund sentimentele si parerile

e Sunt nehotarati

e Se scuza permanent

e Au un contact vizual slab si o postura umila

Oamenii asertivi
¢ Spun direct parerile si dorintele
e Ofera opinii si isi comunica sentimentele
e Sunt hotarati
e Tnfruntd problemele
e Au un bun contact vizual si o postura
deschisa

OAMENII AGRESIVI
e Tntrerup mereu discutiile
FQ ¢ Ascund informatiile si parerile personale

A\ .

Domina discutia si nu sunt buni ascultatori

Vorbesc tare, jignesc si sunt sarcastici
¢ Au un contact vizual puternic si o postura
dominanta

TEHNICI DE MANIFESTARE A UNEI ATITUDINI POZITIVE:

¢ ascultati ceea ce spune interlocutorul si aratati-i acestuia ca
il auziti si 1l intelegeti;

¢ decideti ce doriti sa comunicati;

e comunicati cat mai prompt posibil, ceea ce ganditi sau
simtiti;

* spuneti ceea ce doriti sa se realizeze;

o fiti precis si priviti interlocutorul in ochi.

COMUNICAREA PARAVERBALA

Este legata de vorbire, avand nenumarate aspecte care
particularizeaza semnificatia acesteia. Acelasi cuvant
dobéandeste intelesuri diferite in functie de pronuntia folosita,
intonatie, accente, inflexiuni ale vocii, timbru, ritmul vorbirii,
pauze semnificative. Vorbirea pe un ton ridicat si cu multe
inflexiuni tradeaza iritare si dorinta de a domina intr-o disputa,
pronuntia raspicatd si tare a cuvintelor trddeaza (comunica)

manie, incetineala si monotonia - plictiseala etc.



Pe langa functia de comunicare a starilor emotionale, indicii vo-
cali furnizeaza interlocutorului o serie de informatii suplimenta-
re despre originea sociala a vorbitorului, intentii, atitudini fata
de interlocutor si fata de situatie etc si constituie un canal im-
portant in comunicarea directa, fata in fata, dar mai ales in cea
intermediata de telefon, de exemplu, cand suntem lipsiti de in-
dici nonverbali vizuali (mimica, gesturi) care sa completeze sem-
nificatia mesajului. La cele de mai sus se adauga si alte semnale
vocale, mici icnete de surpriza, oftaturi, mormaieli de aprobare

sau dezaprobare, de interes sau incurajare a interlocutorului.

Pauzele nongramaticale (exista si pauze gramaticale, care con-
stituie punctuatia ,sonora”, la capatul unor secvente de propo-
zitie sau de frazad) pe care vorbitorul le interpune in discursul
sau furnizeaza indicii despre discursul interior (pauze in punc-
tele critice), cdutarea termenilor (pauze inaintea unor termeni
neobisnuiti, alesi cu grijd), planul comunicarii.

EXERCITIU: MIMA

BARIERE IN COMUNICARE

Comunicarea poate fi obstructionata sau doar perturbata de o
serie de factori care se interpun intre semnificatia intentionata
(E) si cea perceputa (R) putand fi legati de oricare din compo-
nentele comunicarii (emitator, mesaj, canal, receptor) sau de
interactiunea lor.

BARIERE DE LIMBAIJ:

¢ aceleasi cuvinte au sensuri diferite pentru diferite persoane;

e cel ce vorbeste si cel ce asculta se pot deosebi ca pregatire si
experienta;

» starea emotionala a receptorului poate deforma ceea ce
acesta aude;

* ideile preconcepute si rutina influenteaza receptivitatea;

e dificultati de exprimare;

e utilizarea unor cuvinte sau expresii confuze

Tn situatia de comunicare pe care FC o vor intalni in comunitétile
rurale, trebuie tinut cont de barierele de comunicare de mai
sus. Trebuie sa ne asiguram ca oamenii din comunitate inteleg

mesajul, informatiile, ca vorbim pe intelesul lor.

BARIERE DE MEDIU:
e climatul necorespunzator (poluare fonica ridicatd);

* folosirea de suporti informationali necorespunzatori;

Pozitia emitatorului si receptorului in comunicare poate, de

asemenea, constitui o bariera datorita:

* imaginii pe care o are emitatorul sau receptorul despre sine
si despre interlocutor;

e caracterizarii diferite de catre emitator si receptor a situatiei
in care are loc comunicarea;

¢ sentimentelor si intentiilor cu care interlocutorii participa la

comunicare.

O ultima categorie o constituie barierele de conceptie, acestea
fiind reprezentate de:

¢ existenta presupunerilor;

e exprimarea cu stangdcie a mesajului de cdtre emitator;
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e lipsa de atentie in receptarea mesajului;
¢ concluzii grabite asupra mesajului;
e lipsa de interes a receptorului fata de mesaj;

¢ rutina in procesul de comunicare.

Instrumente pentru evitarea barierelor:

e planificarea comunicarii;

e determinarea precisa a scopului fiecarei comunicari;

¢ alegerea momentului potrivit pentru efectuarea comunicarii;
e clarificarea ideilor ihaintea comunicarii;

e folosirea unui limbaj adecvat.

CANALUL DE TRANSMITERE

Cum transmitem mesajele? Un canal de comunicare reprezinta
mediul prin care se transmit si se primesc mesajele, traseele pe
care circula mesajele Canalele sunt de trei tipuri:

1. Tiparite (memo-uri, brosuri,
newsletter, rapoarte, manuale de iden-
titate corporativa, rapoarte anuale si
postere)

2. Electronice (email-ul si voice mail-
ul, retelele de intranet, blogurile, chat
room-urile, canalele TV de afaceri, pod-
cast-urile, video-conferintele, sisteme-
le de instant messaging, enciclopediile
wiki si intrunirile electronice)

3. F-T-F (interpersonale) - ,face to

face” includ intalniri, discursuri, intalni-
rile echipelor, focus grupurile, pranzurile de afaceri si eveni-

mentele sau intrunirile sociale.

Alegerea canalului de comunicare se face in functie de avanta-

jele si dezavantajele fiecaruia in raport cu scopul persuasiunii:

e cu cat sunt folosite mai multe canale cu atat atentia este mai
buna si se realizeaza o mai facila intelegere si acceptare a
mesajului;

¢ canalele scrise - rapoarte, anunturi,rezumatele au avantajul
ca permit o parcurgere a mesajului in ritm propriu, reluari,
deci pot fi folosite atunci cand argumentarea necesita date
(caracteristici, parametrii, diferite date numerice) greu de
urmarit intr-o prezentare orala cursiva; valoarea sugestiva a
argumentelor creste daca acestea sunt prezentate sub forma

unor ilustratii grafice si figurale;

.9
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¢ canalele orale - comunicarea fata-in-fata are avantajul folo-
sirii mijloacelor expresive metaverbale si nonverbale, care
sporesc valoarea persuasiva a cuvintelor (o propozitie spusa
pe un ton convins, cu o privire sincerd, pare mai adevarata
decat daca ar fi cititd), in plus prezenta emitatorului permi-
te demonstrarea modului de functionare, rezolvarea unor

obiectii pe loc.

Difuzarea mesajelor presupune folosirea unor intermediari
(persoane de legatura, lideri de opinie) care sa raspandeasca
mesajele unor terti. Este de preferat ca aceste persoane deve-

2

nite “sursa” sa fie influente (surse credibile), sa aiba contacte
personale multiple si frecvente cu persoane care nu au contac-
te intre ele (de ex. intr-o intreprindere persoana ideald pentru
raspandirea unui zvon este curiera, care viziteaza pe rand mai
multe compartimente si are interesul sa-si mentina statutul de

persoana bine informata).

Sfaturi pentru optimizarea comunicarii:

1. Prezentareainformatieiintr-o maniera potrivita - Care este
cea mai buna modalitate de prezentare?

2. Castigarea atentiei receptorului - Ce canal / mediu de co-
municare Tmi asigurd maxima receptivitate?

3. Asigurarea intelegerii mesajului - Ce asteptari are recepto-
rul pe aceasta tema? Poate el sa inteleagd mesajul meu?

4. Obtinerea conformarii - Care ar fi sursele (intermediare)
credibile care ar facilita acceptarea si implicit conformarea?

5. Asigurarea retinerii si conformarii de durata - Daca am gasit
cele mai bune raspunsuri la intrebarile precedente, confor-
marea va fi durabila?

6. Asigurarea comportamentului dorit - Se manifesta modifi-
carile de comportament urmarite? Daca nu, la ce pas (pasi)
s-a produs disfunctia? Ce trebuie remediat in etapele ulteri-

oare ale comunicarii?

Structurarea mesajului urmareste ghidarea receptorului pentru
o intelegere corecta si rapida, prin expunerea ideilor intr-o ma-
nierd clara, logicd, accesibila (fapte, argumentare /interpretare,
concluzii, implicatii) si este deosebit de utila in cazul deciziilor
colective pentru sustinerea unor propuneri in faza de dezbatere
sau In comunicarea unor decizii subordonatilor.



Suport de curs pentru facilitatorii comunitari

0 COMUNICARE EFICIENTA...

ASCULTARE ACTIVA, ASERTIVITATE, FEED-BACK

Ascultarea activa — instrument pentru o comunicare eficienta

Pentru inceput sa reflectam asupra afirmatiei: A asculta nu este

acelasi lucru cu a auzi!

Diferenta intre cele doua elemente este data de atitudinea re-
ceptorului fatd de cele transmise si de interesul acestuia de a

acorda semnificatie si importanta mesajului primit.

Nu putem spune ca il ascultam pe cel cu care comunicam in
timp ce ne gandim la alte chestiuni, la problemele personale, la
cat de mult am intarziat la cina cu familia. Cand ascultdm activ
ne concentram asupra celor spuse de interlocutorul nostru, i
aratam acestuia cd acordam atentie la ceea ce se spune, inves-

tim energie personala si interes.

Ascultarea activa inseamna sa fi deschis, sa-ti uiti pe moment

propriile sentimente, si sa incerci sa-l intelegi pe celdlalt.

Pentru a asculta activ trebuie:

e Sa te pui in locul celuilalt

e Sa arati intelegere si acceptare

¢ Sa reformulezi ingrijorarile celuilalt cu propriile tale
cuvinte

® Sa rezisti tentatiei de a intrerupe

e Sa pastrezi contactul vizual

e S3 asculti cu atentie- acorda discutiei toatd atentia
cuvenita

¢ Sa il incurajezi pe cel din fata ta- folosind expresiile: inte-
leg, adevarat, da...

¢ S3 ai o pozitie relaxatd, confortabild, deschisa

e S3 pastrezi contactul vizual (dar nu foarte insistent)

¢ S3 adresezi intrebari deschise pentru a-l face pe interlocu-
tor sa raspunda la obiect

Ascultarea activa este bazata pe empatie si reflectare.

Empatie inseamna sa intelegem punctul de vedere al celuilalt,
fara ca neaparat sa si fim de acord cu acesta.

Empatia ofera recunoastere interlocutorului atat la nivelul
mesajului cat si la nivel emotional, creand solutii pentru
o interrelationare autentici. Ti di interlocutorului nostru
sentimentul ca este acceptat, dar nu presupune compasiune
(identificarea cuinterlocutorul) sau aprobare neconditionata. Nu
este necesar sa cadem de acord cu pareri diferite de ale noastre,
Ci sd le respectam ca avand o valoare potentiala de adevar.

Este necesar sd ne utilizam competentele de reflectare, pentru
a pune in practica o atitudine empatica. Acordul cu opinia altu-
ia, daca vine inainte de a reflecta asupra cuvintelor si semnale-
lor nonverbale transmise, ofera doar un statut de “capitulare”
- de cedare in favoarea celuilalt. Este o concesie gratuita, care
trezeste neincredere sau dorinta de a exploata o oportunitate.
O astfel de solutie nu favorizeaza comunicarea eficienta pe ter-
men lung, nefiind realista sau sustenabila pe termen lung.

Respectul reprezintd forma de recunoastere a personalitdtii
interlocutorului, a drepturilor acestuia si mai ales a felului di-

ferit de a actiona, géndi si ardta.




De fiecare data cand consideram ca o persoana nu ne arata su-
ficient respect, trebuie sa ne intrebam unde am gresit noi, nu
in termeni de vinovatie, ci de auto-actualizare a cunostintelor
despre noi si despre ineditul situatiei.

1i ascultdm cu adevarat pe cei din jurul nostru? Ce facem
de fapt?

Adesea ascultdm numai o parte din ceea ce ne spun ceilalti.
Auzim si receptam acele parti din conversatie care ne confirma

propriile opinii si viziuni.

Ce facem de fapt? De foarte multe ori:

¢ ne gandim/repetam ceea ce vom raspunde in timp ce inter-
locutorul nostru isi prezinta problema!

e incercam sa il impresionam pe cel din fata noastra;

e consideram ca ceea ce spune partenerul nostru de discutie
este irelevant, nepotrivit, inconsistent, etc.

Asadar, de cele mai multe ori auzim ceea ce vrem sa auzim, nu

ceea ce se spune cu adevarat!

CELE MAI IMPORTANTE TEHNICI DE ASCULTARE ACTIVA
SUNT:

m Tacerea. Pastrarea tacerii, oricat ar parea de simpl3, este foar-
te greu de realizat intr-un climat stresant, in care ne intereseaza
sa rezolvam un volum cat mai mare de munca, de intalniri Tn-
tr-un interval cat mai scurt. Totusi, este nevoie sa nu ne repe-
zim cu intrebari care ar putea inhiba un discurs bine pregatit de
acasa. Acceptarea transmiterii mesajului sub o forma diferita
de cea pe care o asteptam permite obtinerea unor informatii
de altfel valoroase, care pot particulariza un caz si pot indica o
solutie mai facild decat cea standard. Atunci cind crede ca nu-l
ascultam, ci il intrerupem, interlocutorul ne va da un semnal

spunand ceva de genul ,tot incerc sa va spun ca...”.

m incurajarea. O simpld incurajare printr-un zambet si prin
transmiterea mesajului nonverbal ca “daca dumneavoastra va

Ilr

e bine, si mie Imi va fi la fel” are rolul de a-i detensiona pe cei
care se pozitioneaza negativ, indiferent de abordarea defensiva
sau ofensiva pe care o afiseaza interlocurorii - fie ca “se pierd”
atunci cand sunt in situatia de a-si obtine raspunsul la o cerere,
fie ca, dimpotriva, sunt convinsi ca nu vor fi tratati cu respect si
adopta o atitudine acuzatoare si profund conflictuala (din ne-

fericire, practica arata ca cea de-a doua categorie prevaleaza).

m Interogarea. intrebarile au rolul de a reasigura interesul real
fata de problema expusa. Este necesar ca acestea sa nu fie ma-
nipulatoare, adica sa nu contina raspunsul in intrebare ("nu-i
asa cd...?), ci sa fie deschise, sa permita atat un raspuns suc-
cint, cat si detalii lamuritoare.

EXEMPLE DE INTREBARI DESCHISE:
Cu cine - doriti sa colaboram ?

Ce - aveti de gand sa faceti in acest sens?

Cand - considerati ca putem incepe?

Cand - credeti ca putem incepe tiparirea etichetelor?
Cum - credeti ca s-a intamplat asta?

De ce - este important acest lucru pentru dvs.?

Pe care - din cele doua modele il preferati?

Intrebérile deschise pot duce la discutii foarte lungi, chiar la
schimbarea subiectului si oferirea de detalii nesemnificative
pentru intalnirea noastra . Putem evita acest lucru in cadrul
intalnirilor noastre cu agricultorii cu ajutorul afirmatiilor de
genul— “va rugam sa luati Tn considerare ca avem un timp
limitat, asa ca haideti sa ne asiguram ca parcurgem toate

aspectele importante”.



Si intrebarile inchise (la care se poate raspunde cu DA sau NU)

au rolul lor si vor fi eficiente in momentul in care ai nevoie sa
verifici anumite aspecte specifice sau sa verifici daca ai inteles
bine informatia.

m Parafrazarea (reformularea). Este o tehnicd extrem de efi-
cientd atunci cand avem o imagine de ansamblu asupra unei
solicitari. Permite castigarea unui timp valoros prin faptul ca il
ajuta pe interlocutor sa fsi clarifice punctul de vedere si astep-

“Inteleg ca doriti s&...” il de-

tarile. O reformulare sintetica de tip
termina de multe ori pe interlocutor sa adauge doar informatii-
le esentiale care lipsesc din parafrazare, cat si sa confirme rapid

atunci cand situatia a fost inteleasa in toata complexitatea ei.

Aplicatie practica:
Cat de bine asculti activ? Ce ai putea sa imbunatdtesti?

De retinut!
e Asculta cu atentie;
e Arata-i celui din fata ta ca il asculti;

Tncearcs s3 folosesti intrebari deschise;

Fii atent la momentul in care intrerupi interlocutorul;

¢ Respecta opinia partenerului de discutie;

Ascultatorii activi Isi petrec 70% din timp ascultand si numai
30% din timp vorbind!

COMUNICAREA ASERTIVA

Zilnic suntem confruntati cu situatii care ne solicita sa luam ati-
tudine. Se abuzeaza de timpul nostru, nu obtinem ceea ce do-
rim, nu ni se ofera sprijinul pe care il meritam, nu ni se respecta
drepturile.

Cum ati reactiona daca:

¢ Unul din localnicii pe care fi consiliezi te anunta ca ar vrea sa
schimbe totul cand proiectul este aproape finalizat?

¢ Unul dintre localnici intarzie mereu la intalniri?

¢ Rezultatele muncii tale sunt criticate de beneficiarul

proiectului?

Suntem tentati sa adoptam unul dintre stilurile de comunicare:
Agresiv, Pasiv, Pasiv-Agresiv sau Asertiv. Cei mai multi dintre noi
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se indreapta in mod natural cdtre unul din primele trei cate-
gorii. Astfel ca cei mai multi dintre noi trebuie sa invatam sa
devenim ASERTIVI.

Asertivitatea este abilitatea de a ne exprima sentimentele si con-
vingerile si de a ne solicita drepturile, concomitent cu respecta-
rea sentimentelor, convingerilor si drepturilor interlocutorului.

O persoana care detine aceasta competenta comunicationala
stie si poate sa-si exprime dorintele, sa spuna ce gandeste, sa
refuze, sa rezolve conflicte intr-o maniera ferma dar fara sa-si
jigneasca interlocutorii, mentinandu-si, in acelasi timp, contro-
lul asupra focarelor conflictuale.

Se bazeaza pe un proces de comunicare ce combina formularea
si comunicarea propriilor ganduri, opinii si dorinte intr-un mod
clar, direct si lipsit de agresivitate.

Comunicarea asertiva este adecvata si directa, deschisa si ones-

ta, ferma si clara in privinta nevoilor si scopurilor personale.

Lipsa de asertivitate ne face sa acceptam situatii si interventii
pe care de fapt le consideram deplasate, sa spunem “da”, desiin
sinea noastra gandim “nu”, sa ne pastram opiniile pentru noi de
teama ca 1i vom supadra pe altii, ca am putea provoca un conflict
sau ca nu am mai fi la fel de iubiti de catre interlocutori.

O persoana asertiva nu va uita sa isi respecte partenerul de co-
municare nici in situatiile cdnd aceasta atitudine i va aduce o
scadere a sanselor de castig personal. Comunicarea va fi bazata
pe valoarea individului, pe aprecierea compromisului ca fiind o
cale de mediere intre doua viziuni diferite si nu ca pe o eroare,
iar obiectivul comun este acela de “castig-castig” — comunica-
rea are ca varianta finala o situatie de pe urma careia ambele
parti beneficiaza.

g
@
- .

Nu toti reusim sa fim asertivi; pentru aceasta este necesar sa
avem un bun echilibru al stimei de sine, care poate fi generat fie
de o personalitate sau de o educatie orientate spre respectul de
sine si fata de ceilalti, fie de o dezvoltare personala urmarita si
cultivata sistematic pe tot parcursul vietii.

AGRESIVUL: persoanele care practicd o comunicare agresiva
vor avea tendinta sa utilizeze tactici lipsite de consideratie pen-
tru celalalt, abuzive sau manipulatoare. Ele pornesc de la pre-
supozitii negative despre motivele si intentiile celorlalti si cauta
metode de a le dejuca planurile. Sau pur si simplu il ignora pe
celdlalt, nuii vede” pe altii. Acolo unde ar putea castiga amiabil
si cu un minim de sacrificiu, agresivii prefera sa castige fara sa
piarda nimic, pe “cheltuiala” altora. Ignorarea sistematica a ce-
lorlalti creeaza o stare de tensiune inutila, conflicte si dusmanii
personale artificial create.

PASIVUL: Indivizii pasivi (supusi) isi ascund opiniile si renunta la
implinirea propriilor nevoi, in special atunci cand acestea sunt
in conflict cu nevoile si interesele altora. O persoana pasiva va
ceda rapid in fata desfasurarii in forta a interlocutorului, de tea-
ma sa nu il supere sau de frica de repercusiuni. Cand lucrurile
nu merg asa cum ar trebui, persoana pasiva isi va asuma foarte
probabil vina, inventand o logica a autoculpabilizarii, sau va ac-
cepta invinovatirea atunci cand altii o vor sugera.

Indivizii pasivi nu stiu, de fapt, cum sad-si comunice sentimentele
si nevoile, cum sa fi faca pe altii sa le dea atentie si sa fi asculte.
“Stiu” ca singurul mod de a se face iubiti este acela de a-i lasa
pe altii sa castige fara sa porneasca o situatie conflictuala si Tsi
fac din aceasta un credo al succesului in viata. Nu incearca sa se
afirme nici macar atunci cand de fapt toti ceilalti se asteapta sa
o faca si atunci cand ar avea mai mult ca sigur castig de cauza,

li se pare riscant. Traiesc, astfel, cu senzatia ca nu pierd chiar si

atunci cand, cu un minim efort de negociere, ar castiga corect si
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cu credinta ca aceastd atitudine le aduce pe termen lung recu-

noastere, apreciere si recompense.

in realitate, cel mai mare risc pe care si-l asuma pasivii este c3
vor primi inapoi mai degraba uitarea decat valorizarea pe masu-
ra — semenii uita ca ei exista si uita sa ii valorizeze, consideran-
du-i “un dat”, un beneficiu pe care il pot accesa oricand fara o
atentie speciald. Atunci cand o personalitate pasiva intelege ca
a fost uitata sistematic, incearca sa obtina recunoasterea intr-un
mod fortat, corespunzator frustrarilor acumulate, adoptand un
comportament de tip pasiv-agresiv, care evident se loveste de o
reactie profund negativa din partea celor implicati.

ASERTIVUL:

¢ Nu se teme sa refuze

« {si asuma responsabilitatea de a-si implini propriile nevoi

® Pune intrebari chiar si cand se teme ca va fi considerat
incompetent

« {si asuma responsabilitatea comportamentului propriu, dar
nu si pentru comportamentul celorlalti

¢ Priveste direct in ochi, transmitand onestitate, incredere in
viziunea proprie

e Solicita in clar dreptul de a fi ascultat

¢ Nu se lasa intimidat de pozitia sau de statutul
interlocutorului

Comunica nonverbal o imagine pozitiva despre el insusi, de

auto-apreciere si valorizare

Cauta sa obtina avantaje prin crearea unui mediu nonconflic-
tual, mai degraba decat prin amanarea confruntarii;

e Solicita ajutor fara sa se simta desconsiderat sau incapabil,

« {si manifesta respectul fatd de propria-i persoana.

Asertivitatea nu presupune nici renuntare nici lipsa de comba-
tivitate. Raspunsul asertiv nu este intotdeauna usor. El reclama
adesea o alegere constientd, un mare grad de flexibilitate si abi-
litate, curaj si incredere in procesul comunicarii.

Cum se comunica asertiv ?

1. Asigura-te ca postura ta reflecta incredere in sine: stai
drept, uita-te in ochii celuilalt, fii relaxat.

Foloseste un ton ferm, dar placut.
Nu presupune ca stii care sunt motivele celuilalt, in speci-
al daca banuiesti ca sunt negative.

4. Asculta si pune intrebari. Este important sa intelegi punc-
tul de vedere al celuilalt la fel de bine ca pe al tau.

5. Tncearcd sa gandesti in termen de “castig-castig”, cautd
acel compromis sau acea cale prin care va puteti implini
reciproc nevoile.

Cand formulezi cereri, nu te scuza, nu te justifica.
Comunica direct — treci la subiect fara introduceri si “pre-
gatiri” prea lungi.

8. Nu considera refuzul ca pe o agresiune — este doar punc-
tul de vedere al celuilalt asupra oportunitatii de a actiona
diferit fata de propunerea ta .

9. Nu presupune ca reactiile neasteptate ale altora au lega-
turad cu tine, pentru cad de cele mai multe ori nu este asa.

ASERTIUNEA EU

Atunci cand vrem sa spunem ceva cuiva, dar nu dorim sa-| de-
terminam sa treaca in defensiva, formularea unei propozitii
care incepe cu “EU” ar putea fi o solutie. Utilizarea asertiunii EU
se bazeaza pe un algoritm simplu si vizeaza urmatoarele etape:
cand ...

Simt ...

Siceeaceasvreaestecaeu...

1. Actiunea
2. Raspunsul tau
3. Rezultatul preferat de tine

1. ACTIUNEA

Aceasta etapa se refera la formularea problemei, mai precis a
motivului care ne deranjeaza si ne determina sa reactionam in-
tr-o maniera dezirabild. Descrierea acestor fapte comise de cei
din jurul nostru trebuie sa fie cat mai impersonald, mai putin

incdrcata de mesaje de natura afectiva.




Referirea la actiune trebuie sa se rezume la o descrierea factua-
I3 a ceea ce s-a intamplat si nu la o interpretare a noastra sau a
altcuiva despre cele petrecute.

Referirile ostile la faptele care ne creeaza probleme constituie

un Tnceput rdu pentru cad este posibil ca cealalta persoana sa

devina mult prea ocupata cu apararea de sine pentru a mai auzi

restul spuselor noastre.

e Cand iti lasi resturile imprastiate pe biroul meu ...

¢ Cand te dai mare si urli la mine ...

e Cand nici macar nu te sinchisesti sa-mi spui ca imi aduci un
invitat la masa ...

Referirile impersonale, neutre din punct de vedere afectiv sunt
o solutie sigura pentru a comunica asertiv.

e Cand sunt lasate hartii pe biroul meu ...

¢ Cand aud un ton ridicat ...

e Cand nu mi se spune cd avem invitati la masa ...

Referirile in care predicatul propozitiei se focalizeaza pe ceea
ce reprezinta problema pentru noi sunt, la fel, foarte greu de
respins de catre interlocutor.

e Cand sunt nevoit sa imi pun hartiile in ordine dupa altcineva...
¢ Cand aud pe cineva tipand la mine ...

e Cand nu stiu ca avem invitati la masa ...

2. RASPUNSUL TAU
Raspunsul nostru la actiunea care ne-a creat probleme poate
fi sub forma unei emotii sau a unui impuls. Foarte importanta

este si tonalitatea raspunsului. Formulari ca cele care urmeaza
este de dorit sa le evitam.

Exemple:

e M-ai facut sa gresesc

¢ M-a indispus

¢ Mi-a ranit sentimentele
e Ma innebuneste

¢ Ma infurie

Cei care sunt acuzati de felul in care ne simtim trec, de obicei, in
defensiva si resping acuzatiile cu formule de genul

Exemple:

¢ Daca te infurii, te priveste!

¢ Nu este vina mea ca te supara orice fleac.

Tn aceste conditii putem intdmpina multi adversitate inutila.
Este important ca asertiunile noastre de tip « EU » sa fie cura-
te, adica sd nu contina niciun repros deschis sau implicit. Cand
formulati o asertiune de acest tip va asumati dreptul de a spune
exact ceea ce simtiti — aveti insa grija sa nu-i invinuiti pe ceilalti.

3. REZULTATUL PREFERAT DE TINE
Rezultatul preferat se formuleaza in termeni neutri si trebuie sa
fie o apreciere curata, clara din partea noastra asupra lucrurilor
si @ modului in care ne-ar placea ca acestea sa se prezinte

E.g. Referire nerecomandata

Mi-ar placea/as vrea sa ma ajuti la spalatul vaselor
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Cand le spunem oamenilor ce ar trebui sa facd, de obicei, se
impotrivesc. Daca nu se simt liberi sa aleaga, se opun sugestiei
noastre tocmai pentru ca independenta este atat de importan-
ta pentru noi toti. Deseori, tocmai aceasta nevoie nesatisfacuta
std la baza comportamentului rebel al adolescentilor.

E.g. Solutia

Mi-ar placea sa fiu ajutata la spalatul vaselor

Este bine sa ldasam cat mai multe posibilitati interlocutorului.
Daca suntem foarte expliciti in legatura cu ceea ce am vrea sa
facem, celdlalt va vedea cine ne poate ajuta si cum anume.

Daca simtim ca este cazul putem adauga aici cateva explicatii
suplimentare. Acestea au rolul de a—| determina pe celdlalt sa
inteleaga mai bine efectul pe care il are problema in cauza asu-
pra noastra si consecintele care decurg. Exlicatiile incurajeaza
intelegerea si initiativa in plan personal.

Asertiunea de tip «EU » este un inceput al conversatiei, nu o
concluzie. Este un deschizator al comunicarii oneste si al posibi-
litatilor de a imbunatati o relatie. Aceasta nu are ca efect deter-
minarea celuilalt sa repare situatia ci sa afle ce simtim si de ce
avem nevoie. Nu este cazul sa ne asteptam ca el sa inlature pe

loc ceea ce ne deranjeaza si nici sa raspunda imediat.

CONCLUzZII

e Comunicarea asertiva este adecvata si directd, deschisa
si onesta, ferma si clara n privinta nevoilor si scopurilor
personale

¢ Nevoile si sentimentele tale sunt foarte importante- la fel si
ale celorlati

« Tncearcs s eviti sa fii pasiv sau agresiv

A OFERI SI A PRIMI FEEDBACK
Feedback-ul in comunicare poate fi definit ca fiind orice infor-
matie venita de la receptor care ii permite emitatorului me-

sajului sa masoare efectele comunicarii asupra receptorului.

Feedback-ul este o modalitate de a i ajuta pe ceilalti sa Tsi
schimbe comportamentul intr-un mod pozitiv. Deci feedbak-ul
ne asigura de primirea mesajului si valideaza finalitatea proce-
sului comunicarii. Solicitarea si primirea de feedback sunt esen-
tiale pentru intalnirile cu agricultorii in procesul de comunicare
si influentare a comportamentelor. Feedback-ul este o tehnica
de comunicare foarte utila.

Putem sa dam feedback la locul de munca, colaboratorilor, cole-
gilor, partenerilor de afaceri etc., dar si in viata de zi cu zi mem-
brilor familiei, copiilor, prietenilor, etc.




Feedback-ul poate fi verbal sau non-verbal. De multe ori este
suficient un gest ca interlocutorul s inteleagé ce simtim. Tns&
feedback-ul non-verbal niciodatad nu este suficient n sine daca
vrem sd obtinem un rezultat concret, de exemplu mentinerea
unui comportament, dezvoltarea celeilalte persoane, schimba-
rea comportamentului. in acest caz trebuie si dam feedback
verbal. lar cuvintele noastre trebuie sa fie congruente cu lim-
bajul nostru non-verbal care insoteste mesajul nostru. Altfel in-
terlocutorul va fi zapacit si nu va intelege mesajul pe care vrem
sa-l transmitem.

Pentru a fi eficient feedback-ul ar trebui sa se axeze pe:

* Puncte clare si specifice

e Comportamentul care poate fi modificat - a permite posibili-
tatea pentru actiune

¢ Fapte observate, nu intentii presupuse

¢ Ce ai vazut / simtit, nu pe judecata personala

¢ Cele mai importante puncte

¢ Scopul convenit / aceleasi reguli

¢ Aspectele pozitive... precum si elementele care pot fi
imbunatatite

¢ Acordarea de valoare receptorului, nu eliberarea de energie
a celui care ofera feedbackul!

ASTFEL, FEEDBACKUL EFICIENT TREBUIE:

1. Sa fie descriptiv si nu evaluativ. Feedbackul trebuie sa se
refere la comportamente (si nu la persoane), la fapte (si nu la
interpretari ale acestora) si sa descrie reactia emotionala a per-
soanei care 1l acorda. De exemplu, “Sunt dezamagit ca nu ne-
am atins obiectivele”, descrie sentimentele si evitd evaluarea.
Daca emitdtorul, ca reactie la aceeasi situatie, va utiliza afirma-
tii evaluative, ca de exemplu “Sunteti lenesi!” sau “Nu munciti
destul!”, feedbackul va fi mai putin eficace deoarece va provoca
reactii defensive, de justificare. Feedbackul descriptiv lasa in-
dividul liber sa-I foloseascad in mod direct sau cum va crede de
cuviinta . Prin evitarea unui limbaj de evaluare, se reduce nece-
sitatea individului sa reactioneze defensiv .

2. Sa fie specific si nu general. De exemplu, putem spune in-
terlocutorului nostru: “Nu cooperatiindeajuns cu noi”. Mult mai
utila este o afirmatie de genul: “As dori sa ma consultati in ceea
ce priveste scrierea acestui proiect inainte de termenul limita.”
Acesta ia in considerare nevoile receptorului si datatorului de
feedback. Feedback-ul poate fi distructiv atunci cand serveste
doar nevoilor noastre proprii si nu reuseste sa ia in considerare

nevoile persoanei care primeste feedbackul .

3. Sa fie furnizat cat mai aproape de momentul producerii

comportamentului. Dacd furnizarea feedback-ului este
intdrziata creste irelevanta sa deoarece apar distorsiuni in
memoria interlocutorilor. Astfel, facilitatorul comunitar care
spune: “Nu m-ati ascultat acum trei saptamani; incercam sa
va sugerez o cale de a rezolva problema dar nu mi-ati acordat
suficient timp.” poate primi un raspuns de genul: “Trebuia sa
continui sa-mi vorbesti; te ascultam. Si oricum, este prea tarziu
ca sa folosesc acum solutia ta.” Feedback-ul cel mai util este cel
oferit Tn cel mai scurt timp posibil dupa comportamentul dat
(In functie, desigur, de disponibilitatea persoanei de a auzi, de

sprijin disponibil de la altii, etc.)

4. S3 fie solicitat si nu impus. In acest mod se evit3 alterarea
relatiei cu interlocutorul deoarece se iau in considerare nevoile
si disponibilitatea acestuia pentru feedback. Feedback-ul este
util atunci cand receptorul a formulat genul de intrebare la care

se poate raspunde .

5. Safie directionat catre un comportament in legatura cu care
cel care primeste feedbackul poate face ceva. Nu trebuie sa se
acorde feedback in legatura cu rasa, varsta, sexul, forma fizica,
experiente anterioare ale interlocutorului sau in legatura cu
aspecte care nu intra in sfera sa de responsabilitate si autoritate.

6. Sa includa atat descrierea comportamentului aflat in
discutie, impactul acestuia asupra interlocutorilor, grupului,

4
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organizatiei, tertilor, cat si sentimentele celui care acorda
feedback in legatura cu acestea (tehnica CIS).

Comportament

Feedback

Impact
Sentiment

7. Sa se verifice intelegerea feedbackului de catre cel care il
primeste. O modalitate de a face acest lucru este sa solicitam
receptorului feedbackului sa reformuleze ceea ce i-am spus. De
foarte multe ori acordarea de feedback este ineficace deoarece

receptorul nu a inteles cu claritate mesajul.

INITIATI SI TNCURAJA'[I PROCESUL DE FEEDBACK, PRIN:

1. Solicitati feedback. Desi unii dintre interlocutori vor privi cu
prudenta invitatia ta, aceasta ar putea fi acceptata de catre
cei mai curajosi. Ceilalti vor astepta sa vada daca esti gata
sa accepti atat comentariile pozitive cat si pe cele negative.

2. Identificati citeva domenii in care doriti feedback. in acest
fel se reduc nesiguranta si riscurile pe care si le asuma cei-
lalti in oferirea feedbackului.

3. Stabiliti sedinte regulate de feedback. Aceasta comunica in-
tr-o maniera concreta dorinta voastra de a obtine feedback.

4. Utilizati tacerea pentru a incuraja feedbackul, in cadrul se-
dintelor de feedback.

5. Puneti intrebari. Aceasta este o cale de a obtine feedback
si de a arata interes si dorinta de a clarifica situatia dupa ce
acesta a fost acordat.

6. Folositi afirmatii care incurajeaza feedbackul (cum ar fi
“Inteleg...”, ”Interesant...”) sau reformularea.

7. Recompensati feedback-ul. Daca ati cerut si ati obtinut
feedback trebuie sa raspundeti acestuia, actionand fin

functie de ceea ce s-a discutat.

A PRIMI FEEDBACK
Suntem deseori reticenti in a primi feedback-ul in cazul in care este
negativ. Si acesta ajuta, daca putem face o planificare in avans.

PLANIFICARE:

¢ Ganditi-va la ideile personale si la modul de a lucra in prealabil

¢ Aranjati un timp / loc unde nu veti fi deranjat, si nu-l I3sati
prea mult timp dupa eveniment

¢ Cereti ajutor / solutii in confruntarile cu dificultati specifice

e Fiti clar cand doriti sau nu ajutor, spuneti ce fel de ajutor
doriti.

e Fiti deschis sa auziti feedback-ul - n-are rost altfel

e Ascultati activ!

TN PRIMIREA FEEDBACK-ULUI:

* respir!

e ascult cu atentie

¢ pun intrebari pentru a clarifica daca am inteles
¢ recunosc feedback-ul

® recunosc punctele valide

imi acord timp pentru a rezolva ceea ce am auzit.

PRIMIREA FEEDBACK —ULUI: NU iNCERCATI SA

¢ O luati personal sau sa va suparati;

« Intrerupetiin cazul in care feedback-ul este ,negativ”;

¢ Renuntati la anumite puncte-aspecte, daca nu sunteti de
acord cu ele;

o Uitati aspectele negative pentru totdeauna! Amintiti-va, in
schimb, de cele pozitive;

¢ Nu respingeti comentariile pozitive!

EXERCITIU: Identificati exemple de activitate pentru care
doriti sa primiti feedback.




COMUNICAREA NONVERBALA

Majoritatea conversatiilor zilnice sunt purtate fata in fata, cor-
pul avand un rol important in comunicare, prin folosirea de
expresii sau gesturi care pot comunica mai mult decat cuvin-
tele. Comunicarea verbala si nonverbala sincronizate creeaza o
prezentare completa participantului sau observatorului la actul
de comunicare. Prin intermediul corpului transmitem emotii
in interactiunile comunicarii. Disfunctia si confuzia care apar
foarte usor in procesul de comunicare, sunt un rezultat al lipsei
de armonie dintre cuvinte si gesturi. Daca in situatiile fatd in
fata intregul corp este vizibil observatorului, in situatiile medi-
ate (convorbirile telefonice, comunicarea prin e-mail/ internet)

corpul este mascat.

in situatiile de dialog direct, oamenii dezviluie emotii si sen-
sibilitate retorica, in timp ce construiesc mesaje nonverbale.
Abilitatile si competentele nonverbale se invata, cu cateva ex-
ceptii patologice (autismul, schizofrenia, etc.).

Toti invatam cum sa ne folosim de gesturi si atitudini fizice, la fel
cum fnvatam sa vorbim si sa scriem, desi limbajul vorbit si com-
portamentul nonverbal sunt procesate pe cai diferite in creier.
n general, fiecare dintre noi se conformeaza cadrului social in
care s-a nascut si in care traieste. Atat mediul construit de catre
om cat si mediul natural alcatuiesc contextul care influenteaza
comportamentul uman. Cladirile, hainele, tehnologiile si apara-
tele ne influenteaza la randul lor comportamentul. Mediul soci-
al poate include comunitatile, grupurile, dar si ceremoniile sau
ritualurile specifice. intotdeauna cultura influenteazd mediul de
viata si invers. Ex: indienii Navajo construiau hoganuri (case) in
forma rotunda ca rezultat al valorilor, credintelor si practicilor

lor, al legaturii absolute cu natura.

IMPORTANTA COMUNICARII NONVERBALE

in 1967, Albert Mehrabian a ficut un studiu prin care a
ajuns la concluzia cd numai 5% din mesaj este transmis prin
comunicare verbala in timp ce 38% este transmis pe cale
vocala si 55% prin limbajul corpului.

PERSPECTIVA SIMBOLICA

Accentul este pus pe actiunea umana sau a grupului de oameni
si intersubiectivitate si interpretare: oamenii incearca sa dea sens
comunicarii nonverbale a altora sau a lor, dand diverse intelesuri
anumitor tipuri de comportament, isi construiesc lumea lor in
conformitate cu propriile experiente, propria identitate si tipare-
le societatii lor. Noi reactionam la situatii concrete, la lumile sim-
bolice gasite in literatura, filme, la emisiunile TV si alte publicatii
(carti sau site-uri de internet). Astfel cream intelesuri din ceea ce
observam ca fac altii raportat la ceea ce facem noi.

Actiunea nonverbala este de obicei asociata cu activitatea ver-
bala, desi se poate exprima si singura. Este dinamica si creati-
va, dar poate fi copiata si oarecum previzibila. Putem planui si
creea directii de actiune; pe de alta parte putem actiona sau
reactiona spontan. Desi oamenii sunt interpreti in interesul lor
ei sunt de asemeni si interpreti ai actiunii altora, ei sunt jucatori
si spectatori in acelasi timp. Corpul uman este prezent intot-
deauna in situatiile social-interactive.

Tn situatiile mediate, cdnd oamenii sunt la telefon, de exemplu,
doar vocea este auzita; totusi aceasta transmite mesaje nonver-
bale paralingvistice. Cand este folosit e-mailul oamenii constru-
iesc imagini de sine pentru a le transmite celor care nu-i pot
vedea sau folosesc un anumit tip de comunicare, in functie de

scopul comunicarii.

Tn mod evident corpul uman este o entitate fizica dar intelesul
simbolic pe care oamenii il ataseaza corpului este important.

#
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Atunci cand alegem sd ne imbunatatim aspectul fizic, lucram in
concordanta cu imaginea pe care societatea si cultura noastra
o considera acceptabila si de dorit. Fiecare cultura are aspecte
diferite legate de frumusete.

CORPUL SI IDENTITATEA

Sensul caracteristicilor corpului sau identitatea corpului este
inevitabil conectata cu sensul caracteristicilor sociale. Desigur
corpul este mereu prezent, comunicand oricum, intentionat sau
nu, diverse mesaje. Inevitabil oamenii trebuie sa construiasca
sau sa creeze intelesuri pentru corpurile lor, tindnd cont de in-
telesurile care sunt impuse de societate si culturda. Oamenii sunt
capabili sa facad declaratii exacte despre ei, despre corpurile lor,
desi ei pot de multe ori sa se insele.

Declaratiile despre sine si corpul propriu sunt realizate pentru a
se incadra conditiilor date. De exemplu, oamenii se creeaza pe
sine imaginar pe internet, descriindu-se in felurile in care spera
ca vor avea succes in comunicarea cu ceilalti. Oamenii se percep
simbolic pe sine si pe ceilalti, etichetandu-si corpurile, poarta
conversatii cu sine, despre sine, despre altii si despre evenimen-
tele zilnice. Pe scurt, este o activitate simbolica, cognitiva, inclu-
sa in prezentarea altora.

n viata de zi cu zi, oamenii creeazd intelesuri prin intermediul
presupunerilor inradacinate in experientele personale de viat3;
de cealalta parte, in cercetarea profesionald, oamenii de stiinta
explica presupunerile lor in asa fel incat ele sunt verificabile si fo-
lositoare. Sunt cateva elemente distincte implicate in comunica-
rea nonverbald umana. Factorii culturali, sociali si psihologici in-
fluenteaza comunicarea nonverbalad in moduri complexe asa cum
fac sexul, etnia, varsta si tehnologia. Mediul intim sau contextul
social, influenteaza comunicarea nonverbala deoarece aceste
teme sunt adanc imprimate n contextul vietii de zi cu zi. Fiecare
din acesti termeni contin coduri ascunse. Spatiul, timpul si me-
diul fizic influenteaza comunicarea nonverbala la fel de mult.

Acesti termeni sau factori de fond influenteaza inevitabil com-
portamentul deoarece oamenii tin cont de contextul social in
care actioneaza ei. Oamenii sunt socializati in lumile lor, dar in
devenirea sociald a lor, ei insisi participa la dezvoltarea creativa,
nefiind pasivi; copiii mici Tnvata gradual sa-si foloseasca corpul
in moduri potrivite. Pe masura ce oamenii inainteaza in varsta,
invata sa construiasca noi feluri de a gandi si de a actiona pen-
tru a-si modifica identitatea proprie, prin noi metode in care
isi folosesc corpul. Oamenii adopta strategii de comportament
care 1i vor ajuta sa se adapteze si sa supravietuiasca intr-o lume

sociala complexa.

O DEFINITIE A COMUNICARII NONVERBALE

Exista un numar insemnat de definitii pe care cercetatorii si oa-
menii de stiintd le folosesc pentru a defini comunicarea non-
verbald. O astfel de definitie spune: comunicarea nonverbala
cunoaste toate mesajele, altele decat cele verbale folosite de
oameni in interactiune (Hecht& De Vito, 1990) - o aproxima-
re generald, care insa nu explica felul in care oamenii folosesc
cuvintele paralingvistice sau cum creeaza oamenii intelesuri in
interactiunea lor. Prin extindere, fiecare definitie reflecta prega-
tirea si traditia fiecarui cercetator implicat.

Comunicarea nonverbald este un proces dinamic care anga-
jeazd mintea, corpul si societatea ca entitdti intersubiective.
Oamenii creeazd intelesuri simbolice si le ataseazd de anumite
situatii, pentru comportamentul propriu sau al altora. Ei sunt
influentati de contextul actiunii si de factorii sociali principali.
in conversatiile interioare oamenii propun si traseazd linii de
actiune pentru a satisface cerintele situatiei sau asteptdrile
altora. in aceastd dramaturgie a comportamentului, oamenii
invatd sd-si modifice comportamentele nonverbale pentru a
rezolva cerintele unor noi situatii. Identitatea umand aflatd in
interactiune este emotional ardtatd in prezentarea de sine.
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COMPORTAMENT S COMUNICARE

Distinctia dintre comportament si comunicare este deseori fa-
cuta de oamenii de stiinta care studiaza comunicarea nonverba-
1a. De exemplu, se sugereaza ca vorbele rostite reprezinta ceva
simbolic, dar comunicarea nonverbala nu este reprezentativa
pentru nimic altceva. Se reprezinta pe sine. (Hercht & De Vito,
1990). Cu exceptia momentului cdnd oamenii vorbesc cu ei in-
sisi, ei sdvarsesc acte de intelegere cu ceilalti. Oamenii nu pot sa
nu comunice (Watzlawick , Beavin&Jackson, 1967).

Interpretarea comportamentului propriu si al altora este in
esenta un proces subiectiv, simbolic, si poate accede in diferite
zone ale creierului decat cele specifice pentru limbajul vorbit.
(Andersen, 1999). Rezultatul final este ca oamenii creeaza inte-
lesuri in interactiune. Chiar si atunci cand oamenii desfasoara
activitati care nu sunt gandite sa provoace semnificatia altora,
observatorii iau nota de comportament si il interpreteaza asa
cum vad, conform proceselor neuronale desfasurate in interi-
or. Pe scurt, oamenii sunt intotdeauna pe scena, fiind observati
de altii. Cu exceptia cazurilor cand, desigur, sunt pur si simplu

ignorati .

Legdtura dintre comunicare si comportament este puternica si
indestructibila. A se concentra doar pe comunicarea nonverba-
I3 intentionata, fara a accentua latura «accidentala » inseamna
a pierde ceea ce se intdmpla in teatrul de actiuni. Oamenii ac-
tioneaza interactiv impartasind semnificatia comportamentelor
cu ceilalti oameni. Oamenii sunt actori si observatori inveterati.

COMUNICAREA VERBALA Si NONVERBALA - DIFERENTE
Delimitarea diferentelor dintre comunicarea verbala si nonver-
bala poate fi legatad de localizarea in diferite zone ale creierului,
comunicarea verbala in emisfera stanga si comunicarea nonver-
bala in emisfera dreaptd; comunicarea verbala este in primul
rand bazata pe culturd, in timp ce comunicarea nonverbala are
in primul rand baze ideologice. Este clar ca unele aspecte ale
comportamentului nonverbal ce confera putere individului sunt
nevazute, in timp ce altele sunt afisate public.

Oamenii folosesc semnificatiile nonverbale, persuasiv pentru a
controla pe altii, pentru a clarifica sau sublinia expresiile ver-
bale sau chiar pentru a-i insela pe altii. Poate fi folosita pentru
a inlocui expresiile verbale. Nonverbalul este expresiv emotio-
nal. Astfel oamenii din toate culturile zimbesc, plang, isi ara-
t4 sau nu emotiile prin actiuni ale corpului sau actiuni faciale. in
dezvoltarea comunicarii umane, comportamentul nonverbal a

W

permis dezvoltarea comunicarii verbale. Indivizii, dupa nastere,

depind de comunicarea nonverbala pentru a se exprima.

Tnainte ca propozitiile s fie rostite, observatorii iau notd de com-
portamentul corpului, incercand sa inteleaga actorul. De multe
ori oamenii sunt convinsi ca activitatea nonverbald nu minte si
tind sa creada mesajul nonverbal atunci cand mesajul verbal 1l
contrazice (Burgoon, Buller, Woodall, 1995). Comunicarea non-
verbald poate accentua, completa, contrazice, indrepta, repeta
sau substitui comunicarea verbala. (Edmond & McCorsy, 1992).
Pentru a interpreta un cuvant rostit se va folosi cu precadere
sistemul auditiv, pentru a interpreta un act nonverbal se va fo-
losi cu precadere sistemul vizual.

COMPLEXITATEA COMUNICARII NONVERBALE

Oamenii par a se folosi de corpurile lor aproape fara efort,
aproape din rutind, fara a se gandi. Dar, desigur, lipsa efortului
este rezultatul experientei lor. Rutina zilnica este rezultatul inva-
tarii deprinderilor (Schegloff, 1986). Odata invatate unele com-
portamente ale corpului sunt afisate in acelasi fel din nou si
din nou fara a necesita o atentie personala sau o constientizare.
Intr-adevir, ar putea pirea cd multe comportamente sunt ne-
controlate de minte (Bourgoon & Langer, 1995 ; Langer, 1989).
Cercetarile au aratat ca o retea complexa de factori influenteaza
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comportamenul indivizilor, iar unele persoane atat de abile si
competente nonverbal, in timp ce altele sunt lipsite de inclinatii
(Hargie, 1986). Abilitatea de a coordona si a se prezenta pe sine
variaza considerabil la majoritatea populatiei ca rezultat al unor
influente ascunse.

Complexitatea comunicarii nonverbale umane poate fi ilustra-
ta prin referire la cercetadrile cu privire la aspectul fizic al fetei
si al ochilor. Fata fiind primul element de exprimare al emotii-
lor avand trasaturi care par a avea un minim de universalitate
(Ekman, Oster, 1979). Fata exprima emotiile primare in moduri
unice. Studiul ocular arata ca pupilele ochiului uman raspund
variat la diferite circumstante. Pupila ori se inchide ori se mares-
te n conditii de teama sau relaxare (Hess, 1965).

Miscarea ochilor este parte esentiala a comportamentului fa-

cial, directionand atentie altora sau aratand surpriza sau ferici-
re sau alte emotii. Privirea ochilor sau intoarcerea privirii ajuta
observatorii sa stie ceea ce actorul este gata sa faca. Este un
adevdr comun ca atunci cand oamenii evita sa se priveasca in
ochii sunt lipsiti de incredere sau mint. Sunt ochii o fereastra
catre suflet? Probabil nu.

Ochii sunt invariabil implicati in afisarea faciala. Regulile cultu-
rale influenteaza modul in care oamenii folosesc fetele si ochii
lor. De exemplu, copiii negri, asiatici si americani sunt invatati sa
nu priveasca direct in ochii unui adult. Deci nu Tnseamna ca ei

mint. Stereotipurile trebuie excluse.

Fata pare sa emita expresii emotionale contagioase (Hatfield,
Kacioppo & Rapson, 1994) de exemplu, o fata zambitoare ne-
cesita un raspuns spontan de la altd persoana. Expresiile faci-
ale aratad altora aprobare, incurajare, prietenie sau deceptie
(Ekman, Friesen, 1972,1975 ; Ekman & Oster 1979). Din pacate
cei mai multi oameni nu sunt teribil de buni sa detecteze decep-
tia (Burgoon, Buller, Woodall, 1996 ; Ekman & Friesen, 1969).

1969)

Freudian corpul uman scapa informatie chiar si atunci cand

Ipoteza scaparii (Ekman, sugereaza ca in mod
actorii nu se tem de ea. Senzorial, observatorii antrenati pot
cateodata sa demaste aceste sensuri ascunse. Probabil cei mai
multi oameni sunt interesati in aflarea secretelor ascunse ale
celorlalti.(Fast, 1970). incearcé s& dea sens felului in care cei-
lalti isi folosesc ochii si fata in interactiune, dar intregul corp, nu

numai ochii si fata sunt implicate in comunicarea nonverbala.

COMPORTAMENTUL INCONSTIENT SI CEL MECANIC
Comportamentul inconstient se refera la faptele pe care le fa-
cem nonverbal, fara sa acordam atentie acestora. Oamenii nu
sunt tot timpul atenti la ei. Daca era necesar ca oamenii sa tina
cont de modul de a respira, de felul in care merg, sau cum misca
bratele, ei s-ar comporta putin altfel in viata. Comportamentul
uzual i face capabili pe oameni sa strabata ziua fara o atentie
deosebitd asupra a ceea ce fac. imbracatul zilnic, mersul catre
scoald sau munca, servitul cafelei si asa mai departe, activitati
simple sau complexe pot fi desfasurate fara o atentie speciala.

COMUNICAREA NONVERBALA ACCIDENTALA SAU
INTENTIONATA

Spre deosebire de majoritatea celorlalte primate oamenii plani-
fica activitatile, apoi le pun in practica. Asadar ei se imbraca cu
haine pentru a se incalzi sau racori, dar, depinzand de aspectul
lor exterior ei pot deasemenea sa se imbrace pentru a deveni
mai atragatori. In discursul zilnic, oamenii folosesc corpurile lor
pentru a sublinia, a exprima, sau ilustra ceea ce spun. Oamenii
pot arata un deget in gest emblematic si transmit un inteles de-
finit, fara a fii necesare vorbele, deci trimit mesaje intentionat.
Oamenii au strategii (Berger, 1997), joaca roluri (Berne, 1964),

incearca sa influenteze pe altii folosindu-si corpurile.



in comunicarea nonverbald, prin ticere (ascultare pasivd) se

poate exprima intentia de continuare a unei expuneri, dezvalu-
irea unor idei, sentimente sau atitudini care ar putea fi blocate
prin interventie verbala. O solutie pentru situatia in care nu se
stie cum sa se interpreteze tacerea poate fi feedback-ul, intre-
barile, solicitarea de detalii sau explicatii.

COMUNICAREA EMBLEMATICA $I A GESTURILOR

Emblemele sunt fapte corporale care nu cer acompaniament
verbal pentru a fi intelese. Semnele cu mana, cum ar fi facutul
cu mana de ,la revedere”, V-ul pentru semnul victorie, batutul
palmei simbolizand victoria- toate sunt exemple de embleme.
Nu toti oamenii stiu intelesurile emblemelor la fel cum stiu inte-
lesurile unor cuvinte. Un semn emblematic intr-o cultura poate
fnsemna ceva si diferit Tn alta.

SPATIUL, TIMPUL S| CROMATICA

Este evident cd oamenii circulda mult; mai putin evident este
modul lor de miscare care variaza considerabil, bazandu-se pe
felul in care au fost socializati ( Sommers, 1969, 1974). Avand
corpurile mai mici, femeile au nevoie de mai putin spatiu, vor-
bind in general, decat barbatii. Modul in care britanicii, japone-
zii, arabii sau altii din diferite zone geografice folosesc spatiul,
difera substantial. Americanii tind sa se simta inghesuiti cand
oamenii intra in spatiul lor personal. Arabii, de partea cealalts,
se simt perfect normal cand sunt aproape unul de altul in pe-
rechi sau grupuri.

Spatiul uman:
® zona intima (personala), intre 0,5-1,2 m este pentru discu-
tii cu caracter personal, fiind insa total inacceptabila in alte

cazuri;

zona sociala (normala), intre 1,2-2 m este folosita mai ales
la comunicarea interpersonala (colegi de serviciu aflati pe
aceeasi treapta ierarhica, prieteni, etc) ;

zona consultativa, intre 2-3,5 m este folosita in situatii
oficiale (superior, subordonat, consultant-client, angajat -
persoana care solicitd angajarea, cumparator- vanzator);

zona publicd, 3,5 m si mai mult in care comunicarea este
formala (cursuri, sedinte, discursurile politicienilor, etc) .

S-a spus ca modurile in care oamenii folosesc spatiul sunt gene-
rate de un limbaj ascuns (Hall, 1966,1973); coduri ascunse exis-
ta, ghidand oamenii desi ei nu sunt constienti de ele. Oamenii
devin constienti de regulile de spatiu, cand spatiul le-a fost inva-
dat. Zonele spatiale de interactiune au fost delimitate diferit de
culturi. De exemplu, zona intima, zona personala, zona sociala si
zona publica variaza considerabil (Hall , 1966, 1973).

Conceptul de proximitate zero implica faptul ca nu exista spatiu
intre corpuri, o situatie in care unii oamenii se simt inconforta-
bil. Tn situatiile de manifestare a afectiunii desigur se asteapts
sa fie atinsi corp langa corp. O mama care nu-si atinge copilul
se spune ca este rece si rezervatd. De partea cealaltd, in alte
situatii invadarea spatiului poate insemna rapire, abuz fizic, etc.
n general, apropierile extreme intre corpuri sunt tratate diferit
de la o culturd la alta.

Oamenii marcheaza spatiile lor punand un obiect pe masa in
absenta lor sau punand bariere intre ei si vecinii lor. Speciile de
ordin inferior, in contrast, isi marcheaza teritoriul prin urinare
sau scormonind. Cand studentii intrd in clasa ei tind sa aleaga
locurile lor dupa perceptia lor de confort, ignorand alte motive.
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in ce priveste timpul, in unele societiti este clar ci oamenii
au facut un adevarat cult pentru acesta. Se spune ca oamenii
au incorporate ceasuri psihologice si ceasuri sociale (Bruneau,
1979 ; Gonzales & Zimbardo, 1990); au ritmuri biologice care
pot varia in functie de varsta si sex. De exemplu, unii oameni
lucreaza cel mai bine dimineata in timp ce altii lucreaza cel mai
bine noaptea.

Timpul desigur este un concept uman. Nu are dimensiuni fixe.
Nativii americani timpurii atribuiau notiunea de timp schimbarii
anotimpurilor, la fel cum faceau memobrii culturilor din diferite
parti ale globului. Astazi cativa indieni Navajo pot trdi departe
de rezervatie, lucrand intr-o industrie care este guvernata de
ceasul orar, intorcandu-se noaptea in Rezervatie unde sunt fo-
losite ntelesuri diferite pentru timp.

Sensul timpului este relationat chiar si emotional sau la starea
de sanatate a corpului. Tulburarile Afective Sezoniere, o forma
de depresie, au fost raportate in legatura cu lunile intunecate

DE RETINUT:

de iarna (USA Today, Jan. 3. 1999). Viteza de mers pe jos, dis-
cutiile sau comportamentul difera intre si de-a lungul regiunilor
din S.U.A. in functie de codurile ascunse ale regiunilor.

Unele culturi sunt orientate catre trecut, altele sunt orientate
spre prezent sau viitor. Se spune ca tineretul american tinde sa
fie orientat catre viitor in timp ce cetatenii in varsta tind sa fie
orientati catre trecut. Aceste generalizari par a avea ceva vala-
bilitate dar, desigur, oamenii sunt liberi sa-si schimbe modul de

a gandi sau comportamentul.

Mediul natural influenteaza comunicarea nonverbala. Culorile
din fundal se crede ca influenteaza sentimentele si comporta-
mentul. De exemplu, culoarea verde deschis este de obicei pic-
tatd pe peretii bibliotecilor furnizand un context linistit si odih-
nitor. Rosul stralucitor pare sa risipeasca sentimentul de liniste
si sa activeze creierul. Din punct de vedere practic se pare ca oa-
menii aleg culorile pentru haine, case, masini pentru ca le plac
sau se simt confortabil cu ele. Nu orice culoare le-ar conveni.

e comunicarea nonverbala are menirea de a o accentua pe cea verbala; astfel, profesorul poate intari prin anumite elemente
de mimica sau de gestica importanta unei anumite parti din mesaj din ceea ce transmite, in timpul orelor, elevilor;
comunicarea nonverbala poate sa completeze mesajul transmis pe cale verbala; in acest mod, sa ne inchipuim acelasi ma-
terial inregistrat si audiat apoi de elevi si, in al doilea caz, prezentat de cadrul didactic la propriu; anumite parti ale mesajului
verbal pot fi nu doar accentuate, ci, ele pot fi completate fericit cu un impact considerabil asupra sporirii motivatiei invatarii;
cineva care spune o gluma zambeste in timp ce face acest lucru, cineva care anunta o veste trista are o mimica in concordanta
Ccu aceasta;
comunicarea nonverbala poate, in mod deliberat, sa contrazica anumite aspecte ale comunicarii verbale; atunci cand, spre
exemplu, trebuie sa efectuam o critica, un zambet care contravine aspectului negativ al mesajului verbalizat poate sa instau-
reze o atmosfera pozitiva si relaxanta, care sa faca - aparent paradoxal - critica mai eficienta in urmarirea scopurilor acesteia
privind schimbari comportamentale la nivelul persoanei mustrate;
comunicarea nonverbala regularizeaza fluxul comunicational si pondereaza dinamica proprie comunicarii verbalizate;
comunicarea nonverbala repeta sau reactualizeaza intelesul comunicarii verbale, dand posibilitatea receptorului comunica-

rii sa identifice in timp real un indemn aflat in spatele unei afirmatii.

COPIEREA STILULUI TN COMUNICAREA NONVERBALA

Oamenii 1i acceptad, Tn mod inconstient cu mai multa usurinta pe aceia cu care se aseamana. Ca si un exercitiu, studiati cu foarte
multd discretie partenerii de discutie si aflati-le. Tncercati in cazul in care ei zambesc sd zambiti, iar daca sunt sobri sa fiti si voi la
randul vostru. Vorbiti tare sau incet, repede sau rar, in stilul partenerului de discutie.




CUM PREGATIM O INTALNIRE CU OAMENII DIN

COMUNITATEA NOASTRA...

Pentru ca o intalnire, de orice fel ar fi (o discutie cu doua
persoane sau o intalnire mai mare, la caminul cultural), sa fie de
folos si pentru noi, dar si pentru cei din comunitate, este bine sa
ne organizam inainte. De aceea, sa ne gandim mereu ca avem
doua parti de rezolvat: o data partea tehnica a intalnirii (unde
ne vedem, cati oameni chemam, etc.), si apoi partea de continut
(despre ce povestim cu oamenii, cum ne prezentam inaintea lor,

cum ne pregatim informatiile necesare discutiei, etc.).
PARTEA TEHNICA A UNEI INTALNIRI

Tnainte de toate trebuie s& ne gdndim ce vrem s3 le spunem oa-
menilor ca sd vedem ce fel de intalnire ar fi bine sa organizam.
De exemplu, daca dorim sa le oferim mai multe informatii des-
pre platile APIA anumitor fermieri, poate ca este mai simplu sa
mergem la ei acasd, unde pot sa vind mai multi din cei interesati
sau cei ce au anumite probleme n accesarea acestor plati, si
putem sa le spunem ce stim si sa-i sprijinim sa isi rezolve aceste
probleme. Acest tip de intalnire este poate cel mai des folosit si
cel mai simplu de organizat: trebuie doar sa vorbim cu gazda si
sa stabilim o ora de intalnire. Apoi vecinii care sunt interesati,
vor fi invitati. Daca dorim sa le aratam noi practici de agricul-
tura si avem si un invitat, un fermier care poate deja foloseste
aceste practici, va trebui sa ne intalnim cu cei interesati undeva
la o ferma sau pe un teren agricol, unde, pe langa discutii, sa se
poata si exemplifica practic, pe tema intalnirii.

Putem deasemenea sa gasim necesar sa facem o adunare mai
mare, la care sa strangem toti fermierii din mai multe localitati

si sa le prezentam mai multe informatii despre proiecte euro-
pene sau alte finantdri pentru activitatile agricole. Atunci vom
alege sa ne organizam intalnirea la Caminul Cultural, sa stabilim
0 ora si o datd potrivita (duminica dupa-masa, de exemplu) si sa
anuntam din timp oamenii.

Poate unii doresc sa stie mai multe despre subiect si nu vom
avea timp sa discutam totul la o singura intalnire. Deoarece este
bine sa fim disponibili sa-i ajutdm cu informatii, vom stabili o
alta intalnire. Este important sa ne pregdtim indiferent de tipul
de intalnire, de marimea grupului sau de tema discutata.

Daca alegem un loc mai mare, cum este caminul cultural sau o
ferma, trebuie sa stabilim cu proprietarii locului daca este liber
si daca il putem folosi la data stabilita.

Astfel, Thainte de a stabili detalii (ideal cu 2, 3 sdptamani inainte,

daca este o adunare mare), trebuie sa stim:

e Tema intalnirii (despre ce vom povesti)

¢ Participanti (pe cine intereseaza subiectul si ce invitati este
bine sa chemam)

¢ Locul (ales in functie de tema discutata)

o Duratd/ perioada (cit dureazi intilnirea si cdind o programam)

Pentru urmatoarea etapa, dupa ce am stabilit cele de mai sus,
ne gandim la ce avem nevoie pentru intalnire, daca aducem
si alti invitati sa ne ajute, cum fi invitam pe oameni si cum le
atragem atentia ca este important sa vina la eveniment (cum i
motivam).
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Necesar intalnire: facem o lista cu necesarul tehnic pentru in-

talnire, mai ales daca este o adunare mare: avem nevoie de sala
(sa verificam daca se poate folosi, are scaune, are curent, caldu-
ra, dacd este cazul, sa nu existe surse de zgomot, orice altceva
este necesar pentru o intalnire de succes, etc.), avem nevoie
de anumite hartii, poze, alte materiale de prezentare, produse,

etc., avem nevoie de videoproiector, etc.

Alti invitati (ex.: un specialist in plati APIA, un fermier ce a pri-
mit fonduri europene, un primar care a scris un proiect, etc.):
este bine sa verificam daca sunt disponibili la data Tntalnirii,
daca au nevoie de transport sau de ceva anume pentru eve-
niment. Toate aceste detalii este bine sa le stim cu cel putin 2
saptamani nainte de eveniment pentru a avea timp sd gasim
solutii (daca invitatii nu mai pot veni, ne putem descurca fara ei,
putem sa chemam pe altcineva sa ne ajute, etc.).

Invitatia: putem trece la partea invitarii participantilor (fermi-
eri, agricultori, etc.). Ne gdndim cine sunt cei interesati de tema
la care ne-am gandit, de ce ar fi interesant pentru ei sa vina, ce

pot afla de la noi, cu ce am putea sa-i ajutam, etc. Daca vom
vorbi despre plati APIA, cam cate persoane din localitate sunt
direct interesate; daca vorbim despre proiecte europene pen-
tru agro-turism, cate persoane ar putea fi potentiali beneficiari;
daca asocierea este tema noastra, cati dintre localnici sunt si
producatori agricoli, etc.

Daca este o intalnire cu cativa participanti (mergem cu 5 fer-
mieri la o ferma din alt sat, de exemplu), ne putem organiza cu
cateva zile Tnainte si ne punem toti de acord cand, cum si unde

ne intalnim. Nu este nevoie de o invitatie.

Pentru o intalnire la Caminul Cultural este bine sa anuntam cu
2 saptamani inainte satenii. Putem sa anuntam din vorba in
vorba, la magazinul din sat sau la biserica, despre eveniment.
Pentru a exista mai multe sanse ca toti cei interesati sa afle des-
pre intalnire, data, ora si locul, putem pregati o invitatie si sa o
ducem in comunitati: la primarii, sa le afiseze la avizier, la ma-
gazinul din sat, la caminul cultural, in alte locuri de intalnire ale
satenilor. Tn invitatie trebuie s& mentiondm tema intalnirii, cine
0 organizeaza, motivul, data, ora si locul. Este bine sd trecem
numele, prenumele si nr. de telefon, pentru mai multe informa-
tii. Vezi anexe: Model invitatie A (exemplu) si Model invitatie
B (de completat).

Pentru a va fi de folos, am pregatit o fisa de completat inain-
te de eveniment, unde sunt trecuti pasii necesari. Vezi anexe:
Fisa tehnica intalnire A (exemplu) si Fisa tehnica intalnire B (de
completat).

EXEMPLU INTALNIRE (PARTEA TEHNICA):

Tema: Cum sa ne vindem produsele la piatd (cum ajungem la
piata, costuri, pretul corect al produsului, idei de prezentare
pentru produse si taraba, cum ne imbracam, etc.).
Participanti (10-15 persoane): producatorii de legume, fruc-
te, lapte, oua, carne... Invitati: un producdtor care fsi prezinta
marfa regulat la piata.

Loc: la un satean in gospodarie.

Durata/ perioada: duminica dupa-masa, intre orele 17-18.
Necesar: produse cu eticheta, o taraba, stergare, etichete,
alte materiale de prezentare de produse (exemple), alte ma-
teriale pentru amenajat spatiu de vanzare, ambalaje pentru
produse pentru clienti, pungi hartie, etc.

Invitatie: Ti anuntam cu cateva zile Tnainte pe vecinii gospo-
darului, care este gazda intalnirii si 1l rugam si pe acesta sa le

reaminteasca.
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RAPORTAREA POST EVENIMENT

Este foarte simplu sa fnvatam din propriile experiente. De ace-
ea, dupa fiecare eveniment este bine sa notam ce a mers bine,
ce mai poate fi imbunatatit, ce s-a intdmplat concret (au venit
oamenii, au fost interesati de subiect), cum s-a desfdsurat (au
pus intrebari, s-au implicat). Este important sa ne notam si su-
gestiile participantilor. Unele idei pot fi bune si folositoare pen-
tru viitoarele intalniri. Toate aceste informatii pot fi folosite si
la raportul ce trebuie trimis partenerilor din cadrul proiectului
pentru a exista o transparenta in desfasurarea activitatilor, acti-
vitati ce sunt prezentate si finantatorilor.

CONTINUTUL $I DESFASURAREA INTALNIRII

Dupa ce am stabilit clar ce facem pe partea tehnica, trebuie sa
ne pregdtim si pe partea de continut si prezentare. Adica, cum
ne pregatim sa ii facem pe oameni interesati de subiectul intal-
nirii, cum ne pregatim pe tema aleasa (de unde luam informatii,
ce alte resurse putem folosi, ce alti oameni ne pot ajuta sa ne
pregatim, etc.), cum ne prezentam la intalnire (haine, atitudine
si comportament, etc.), cum vorbim si cum incheiem evenimen-
tul. Mai multe articole pe acest subiect puteti consulta in docu-
mentele de la sfarsitul acestui capitol.

MOTIVAREA PARTICIPARII

Este foarte important sa ne gandim la motivele oamenilor de
a participa la intalnire, inca dinainte de a alege subiectul. Daca
stim exact ce i intereseaza, este mai mult ca sigur ca isi vor face
timp sa ajunga la intalnire si vor aduce si alti vecini cu ei (de
exemplu, platile de la APIA). Daca subiectul este unul nou sau
modul de prezentare nu este foarte clar, trebuie sa ne dam sea-
ma din timp si sa alocdam mai mult timp prezentarii motivelor
pentru care organizam intalnirea (de exemplu, schimbari legis-

lative pentru agricultori).

W
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Trebuie sa tinem cont si de ceea ce se intampla in tard sau la
nivel european. Daca stim ca s-au facut anumite schimbari pe
partea de taxe si impozite pentru anumiti producatori sau au
aparut noi obligatii financiare pentru altii, este cel mai bun
moment sa ne pregatim pentru o discutie pe aceste subiecte
fierbinti”.

Desi oamenii sunt interesati si vor sa stie mai multe, poate nu
sunt obisnuiti cu modul acesta de a discuta si nu vor veni din
prima la evenimentele organizate. Este bine sd incepem cu in-
talniri mai mici, si sa-i rugam pe cei ce participa sa le spuna si al-
tor vecini, ce s-a intamplat la intalnire. Asa se poate sa le trezim
interesul si sa raspunda invitatiilor viitoare.

Fiecare subiect ales pentru intalnire trebuie motivat: vorbim
despre noua lege pentru ca ne afecteaza si pe noi in urmatorii
ani. Sau: vorbim despre asociere pentru cad peste 3 luni se vor
da bani pentru incurajarea acestor forme de productie. Sa ne
gandim mereu de ce sunt interesati oamenii si de ce sa vina sa

ne asculte sau sa ne ceara informatii.

Oamenii pot sa fie reticenti, sa nu fie foarte incantati ca vine
cineva sa le spuna ce au de facut, sau sa le dea sfaturi. De aceea,
este important sa avem o atitudine deschisa, toleranta, sa le
aratam exemple clare, sa aducem oameni care au avut succes
si pot sa le arate practic ce au facut, si, mai ales, sa fi tratam cu
respect. Sa nu uitdam ca suntem in fata lor pentru a-i ajuta, pen-
tru a ajuta comunitatea. Nu putem forta pe nimeni sa faca ceva.
Oamenii fac ce doresc ei, cum cred ei ca este mai bine. Putem
doar sa le spunem ce solutii avem noi (sau partenerii nostrii),
ce credem ca pot incerca pentru a avea rezultate mai bune prin
munca lor, si sa le fim un sprijin cand au nevoie de informatii
sau sfaturi legate de planuri viitoare, investitii, legislatie, vanza-

re produse, etc.
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Este foarte important ca satenii sa stie ca avem timp pentru ei.
Poate unii nu vor veni la intalniri, poate nu vor intreba vecinii
care au fost la aceste intalniri, dar s-ar putea sa vina direct la
noi cu o problema. Este momentul cand putem sa le acordam
timpul nostru, bineinteles tinand cont si de treburile noastre.
Oricum, putem gasi o solutie dacd nu avem timp exact in mo-
mentul respectiv, si putem sa ne vedem la o altd ora sau intr-o
alta zi. Este important sa stabilim aceste detalii cu cel ce a venit
sa ne ceara informatii, fara a se creea impresia ca ne-a deranjat

sau ca nu suntem deloc multumiti ca ne-a cautat.

Ne-am asumat rolul de facilitator comunitar si este responsa-
bilitatea noastra sa ne tinem de cuvant. Atitudinea noastra va
motiva oamenii sa vina la intalniri, sa ne ceara ajutorul si sa ne

ajute sa ne ducem laindeplinire scopul: dezvoltarea comunitatii.

PREGATIREA SUBIECTULUI

n primul rand trebuie s3 strangem mai multe informatii despre
tema aleasa pentru intdlnire. Daca este un subiect pe care il
cunoastem (de exemplu, stim foarte multe despre platile APIA),
este mai simplu sa alegem ce sa le spunem exact, in functie de

interesele lor. Daca nu, este bine sa ne rezervam timp pentru a
strange informatii, sa cautam persoane care ne pot ajuta sau
sa cerem ajutorul partenerilor. Sa fim realisti si sa intelegem ca
nu putem deveni specialisti, si ca este mai important sa stim de
unde putem obtine mai multe informatii, in caz de nevoie, sau
la cine sd putem apela pentru consultanta (de ex. pentru scrie-
rea unui proiect pe fonduri europene).

Planificarea materialului pe care il vom prezenta este foarte im-
portanta. Cu cat avem mai putind experienta, cu atat este mai
probabil sa avem nevoie de un plan mai precis dupa care sa ne
ghidam. Asadar, sa tinem cont de trei cuvinte: scurt, placut si la
obiect! Structurati prezentarea in asa fel incat sa fie cat se poate
de scurta si cu impact cat mai mare. Pornim de la public si de
la subiectul prezentarii. intrebati-va: ,,Ce {i intereseaza pe ei s3
afle?”. Daca nu putem sa intuim, atunci cel mai simplu este sa-i
intrebam.

CUM PLANIFICAM INFORMATIILE?

Scriem tot ce stim.
impartim materialul in 3-5 categorii
maxim.

3. La fiecare categorie, ordonam ideile,
frumos, logic (ce vrem sa spunem, de
ce, detaliile, concluzia).

4. Eliminam, ,fara mila” ce este in plus.

5. Informatiile suplimentare le pastram

separat, pentru alte situatii viitoa-

re sau pentru momentul cand se cer
completari, etc.

Am acumulat informatii despre subiect. Stim ca sunt multe in-
formatii interesante, iar acum alegem ce le spunem, cat le spu-
nem, in ce ordine, etc. Scriem toate ideile care ne par interesan-
te, le ordonam apoi in categorii sau teme. Fiecare tema poate
sa aiba cateva idei. Pentru a nu ne pierde in discutii interminabi-
le, pentru ca unele subiecte pot fi foarte complexe, este bine sa
avem noi o agenda a intalnirii adic3, ideile pe care le discutam.
Le alegem pe cele mai importante, le prezentam la inceput si le
recapituldm la sfarsit. Tn caz cd sunt mai multe intreb3ri despre
alte subiecte, putem sa le discutam separat cu persoanele inte-
resate, dupa intalnire, sau putem programa o altad intalnire in
care sa continuam dezbaterea. Este important sa ne urmarim
agenda, deoarece devine obositor sd avem o intalnire de 3, 4




ore in care am discutat despre 10 lucruri diferite: nimeni nu v-a

intelege mare lucru. Nu uitati ca nici oamenii nu se pot concen-
tra foarte mult timp si este bine sa avem intalniri mai scurte, la
subiect: sunt mult mai eficiente.

Pentru a ilustra tema si ideile alese este de dorit sa aducem si
alte materiale. Formulare, publicatii, filme, imagini, alte persoa-
ne care ne pot povesti despre subiect. Pentru acestea putem
cere ajutorul partenerilor. Este bine sad colaboram cu ei, mai ales
la primele intalniri, pentru ca ne pot ajuta cu experienta lor, dar
si cu informatii. Dupa primele incercari, vom vedea exact care
este cea mai bund metoda de structurare a informatiei si vom
gasi propriile noastre modalitati de culegere si prezentare a
acestor informatii.

Tnainte de prezentare, este bine s3 recapituldm ideile, chiar s3
facem o ,proba”, poate chiar in fata unor apropiati, membrii
familiei, de exemplu, sa vedem cum ne descurcam. Este de dorit
sa ne pregatim cat mai bine pentru un eveniment. Astfel aratam

respect pentru noi si pentru ceilalti.

CUM ,,SUNTEM” NOI (HAINE S| COMPORTAMENT)

Haina face pe om, se spune. lar atunci cand venim la o intalni-
re este bine sa ne prezentam ,in armonie” cu ceea ce suntem.
Adica, imbracati cuviincios, curat, mai ales, cum ne simtim noi
bine. Daca oamenii ne stiu cum suntem in fiecare zi, nu venim
la intalnire la costum cu cravata. Dar nici nu venim cu hainele cu

care am lucrat in gospodarie.

Stim ca aspectul fizic este foarte important. Are puternic efect
asupra respectului de sine, a increderii in noi, ne influenteaza
si relatiile cu oamenii dar si in viitor. Orice schimbare minora
de aspect (tunsoare, ochelari, haine) influenteaza starea de spi-
rit a noastra si astfel ne schimba si modul cum ne vad ceilalti.

Nimeni nu ignora niciunul din mesajele transmise de aspectul

fizic! Un cerc al succesului in care punctul de plecare pe calea
auto-descoperirii si a cladirii increderii este: a arata bine si a te
simti bine.

Profesorul Mehrabian, specialist in comunicare nonverbal3, a
demonstrat prin studii ca infatisarea (indltimea, greutatea, cu-
lorile, imbracamintea, frizura, accesoriile si in cazul femeilor
machiajul si bijuteriile) reprezinta 55% din parerea pe care si-o
face oricine despre noi. Urmatoarele 38% se regdsesc in felul in
care ne prezentam: limbajul trupului, gesturile, contactul vizual,
increderea, etc. Rdman asadar cam 7% pentru ceea ce stim sau
spunem! Asta nu inseamna ca cele 93% legate de aspect vor
completa lipsa cunostintelor, lipsa de profesionalism si nici nu
ne vor ascunde vreodata ignoranta. Ele ne ajuta doar sa stabilim
mai usor un mod de comunicare.

PREZENTAREA

Cel mai important lucru intr-o intalnire este atitudinea pe care
o0 avem cand prezentam sau povestim. Nu este vorba exclusiv
de tonul vocii, limbajul trupului, gesturi si celelalte lucruri de
suprafata. Sunt importante, dar exista ceva cu mult mai impor-
tant: dragostea fata de public, de cei ce vin la aceste intalniri.
Adica, o combinatie de respect, simpatie si interes fata de ei.
Daca nu ne pasa de ei, nu vom reusi sa ne facem treaba. La po-
lul opus este frica (,,Aici sunt oameni mai destepti decat mine,
care cunosc mai bine subiectul...dacd spun ceva gresit?”) si
aroganta (,,Cum sa fac sa vorbesc pe intelesul prostilor asto-
ra?”) — doua atitudini potrivite pentru esecul unei intalniri.

Trebuie sa ne pese de cei care au venit sa ne asculte si sa le
demonstram asta oferindu-le valoare, si in continutul materi-
alului, dar si in felul in care il prezentam. Stabilim cine si cum
sunt cei in fata carora urmeaza sa vorbim, care sunt intrebarile
si neldmuririle pe care le au legate de subiectul prezentarii, si le
raspundem clar la ele, una cate una.
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Nu conteaza ce am facut noi si nu este momentul sa ne laudam,
sa vorbim despre noi mereu. Multora putin le pasa de realizarile
noastre din ultimul an, atat timp cat asta nu fi ajutd cu nimic pe
ei (este de dorit sa le dam exemple personale, relevante, pe
tema discutata). Sa incercam sa ne concentram mai mult pe

subiect si pe ce i intereseaza pe ei.

Structura cea mai simpla a unei prezentari este urmatoarea: le
spunem oamenilor despre ce vom povesti, le povestim, le spu-
nem despre ce le-am povestit. Rezumam ideile clar si concis n
introducere si sa le recapitulam cu si mai multa claritate la final.
Atentia celor care ne asculta scade drastic in partea de mijloc a
prezentarii. Completam la sfarsit cu raspunsuri la intrebari sau

alte informatii suplimentare.

Atentie la participanti! Nu este eficient sa vorbim unor oameni
obositi, intr-o camera in care le este prea frig sau cald, spre
exemplu. Cand credem ca este nevoie, facem o pauza (de dis-
cutii, de dezmortire, etc.) si nu exageram cu prezentari lungi.
incepem cu o introducere de mare impact (de ce este important
pentru ei sa stie asta, cu ce 1i ajuta, etc.), prezentam felul in care
se va desfasura evenimentul, apoi toate ideile, una cate una, cu
calm si rabdare. Nu ,alergdm” prin material si aruncam céate un

ochi la notite ca sa nu ,incalecam” ideile.

Chiar daca noi intelegem anumiti termeni de specialitate (de
exemplu, procedura de plati APIA), nu inseamna ca toti cei din
public 1i cunosc. Sa evitam astfel de termeni, daca se poate, sau,
si mai bine, sa-i explicdm exact atunci cand i folosim (nu intre-
bam daca stiu ce inseamna un cuvant, multi nu vor recunoaste
ca nu stiu). Pentru a fi si mai simplu, oferim exemple sau ima-
gini, etc.

Zambetul si atitudinea relaxatd, binevoitoare pot face ca parti-
cipantii sa se simtd mai bine, sa intervina, sa puna intrebari, etc.
Pastram o tinuta dreapta, mai si gesticulati. O tinta Tn miscare
este mai interesantd decat una statica, asa ca este o idee buna
sa facem cativa pasi, sa mai schimbam locul din cand in cand,

daca nu cumva stam pe scaun.

INCHEIEREA EVENIMENTULUI

Dupa ce am facut si recapitularea celor discutate, este momen-
tul sa incheiem. Multumim celor ce au participat. Anuntam alte
evenimente sau teme interesante pentru ei. Cerem parerea
participantilor (le-a placut, a fost util, mai vin si la alte eveni-
mente) si nu uitam sa I3asam datele de contact: numarul de te-

lefon sau adresa.
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DEPASESTE-TI TEAMA DE A VORBI iN PUBLIC

Gandeste-te ca maine ar trebui sa tii o conferinta in fata
unei sali pline cu 300 de oameni care asteapta de la
tine s3 i inveti ceva, preferabil nou si/sau interesant, in-
tr-un stil care sa-i tina atenti si poate chiar sa-i distreze.
Numai gandul acesta si genunchii incep sa Tti tremure putin,
nu-i asa? Si asta in ciuda faptului ca tu poate esti un tip extrem
de bine pregatit, care discuta lejer pe orice tip de subiect.

Teama de a vorbi in public, altfel cunoscuta ca si glossophobie,
este o teamd comuna. Desi, logic, daca urci pe o scena si vor-
besti unor oameni, inseamna ca deja esti recunoscut ca o auto-
ritate in domeniu, oamenii au o teama nedefinitd de a se adresa

grupurilor de oameni.
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mod sigur vor exista in sala persoane care vor considera ca esti
nepregatit si ca i faci sa isi piarda timpul, dar sunt mult mai
multi cei care nici macar nu vor observa o eventuala greseala,
multi care vor aprecia felul cum ai reparat-o si o majoritate co-
varsitoare carora nici nu le va pasa.

Porneste de jos. Daca esti la inceput Tn domeniu si maine ai o
prezentare in fata catorva zeci de oameni, nu te speria. Testeaza-
te pe un grup mic. Strange-ti familia si prietenii, adica oamenii
care se considera ca sunt alaturi de tine in orice situatie si fa-le
lor prezentarea. Urmareste-le reactiile si pe baza lor, construies-
te-ti un discurs potrivit. Uneori si o singura persoana e suficien-
td pentru a-si atrage atentia sau pentru a te ajuta sa te adresezi

cuiva si in felul acesta sa transformi prezentarea intr-un dialog.

CUM AM PUTEA DEPASI ACEST MOMENT?
Fa exercitii. Vorbeste cat mai mult. Mergi la cat mai multe intalniri

si conferinte, iar acolo pune intrebari, angajeaza-te in discutii, fa

n asa fel incat sa te simti in largul tau intre cat mai multi oameni.

Pe de altd parte, exerseaza discursul sau prezentarea. Nu in-
cerca sa o memorezi pe de rost, ca pe o poezie, ci incearca sa
o spui altfel, mai interesant, de fiecare data. Daca te ajutd, in-
registreaza-te si observa-ti ticurile, pauzele, bilbele, daa-urile.
Numai asa vei putea renunta la ele. insd nu toats lumea trebuie
sa aiba un discurs perfect, pentru o prezentare OK iti trebuie
doar continut suficient, un stil cat de cat atragator si o doza de
incredere in tine.

Nu te ldsa terorizat de greseli. Toti facem greseli, nu asta e pro-
blema. Problema este cum reparam acea greseala. lar asta se
face foarte usor in momentul cand ai realizat ca ai gresit, ana-
lizand greseala fara a considera ca e fatala, corectand-o in fata
publicului, care va aprecia faptul ca faci asta si nu incerci sa pari
ceea ce nu esti si continuand discutia, concentrat pe urmatoa-
rele probleme. Normal, nu poti multumi pe toata lumea si in

Tncearca sa eviti prezentirile Power Point dacid nu e cazul.
Marea majoritate a prezentarilor sunt niste discursuri nesfar-
site si plicticoase, in care, din cand in cand se intercaleaza un
slideshow plin de bullets, care nu arata mare lucru si nu spune
nimic in plus fata de ceea ce deja a spus prezentatorul. Fii inter-
activ, discuta, foloseste un flipchart pe care sa iti scrii ideile si sa
le explici, nu te jena sa faci desene care sa te ajute n explicare.

Redu stresul. Cel mai teribil moment este acel minut fatidic de
dinaintea inceperii prezentarii. Treci peste el folosind metodele
atletilor de performata, vizualizand un rezultat pozitiv al pre-
zentarii. Pe langa asta, incearca sa respiri rar si adanc, pentru a
nu te hyper-oxigena si astfel sa intri in trepidatii.

Gaseste-ti un prieten in public. Dacd nu cunosti pe nimeni aco-
lo, Tnainte de prezentare discuta cu cativa, prezinta-te, fa cateva
glume. Tn felul acesta si ei si tu veti considera c3 deja aveti o
alt3 relatie decat cu cei din sald. in timpul prezentérii, cand ai
momente dificile, cauta-i in sala si vorbeste ca si cum le-ai vorbi

numai lor. Te vei simti mult mai relaxat si degajat.
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Antreneaza-ti ascultatorii in discutie. Nu tine un monolog. La
mijlocul lui deja te vei fi plictisit tu de el, nu numai ascultatorii.
Creeazd un dialog, cere-le sa iti puna intrebari si nu te jena sa le

pui si tu intrebari in replica.

Zambeste. intotdeauna vinde-ti marfa, adicd prezentarea ta,
ambalata intr-un zambet larg. Zdmbetul tau va genera incredere
in ceea ce spui, va fi linistitor pentru ascultatori si pana la final,
te va binedispune si pe tine.

Acestia sunt doar cativa pasi de baza in prezentarile publice.
Resursa principald insa va fi experienta ta. Tine cat mai multe
discursuri si Tnvata din greselile pe care le faci, nu le ldsa sa te

terorizeze.

ABORDAREA PUBLICULUI: SITUATII DIFICILE

Exista mai multe feluri de oameni care pot participa la o intal-
nire, unii binevoitori si interesati, altii certareti sau chiar dificili.
Abordarea noastra se bazeaza pe o idee principala: fiecare om
este important (are ceva de spus, are o experienta folositoare)
iar intalnirea trebuie sa se desfasoare corect pentru a fi de folos
pentru toti invitatii/ participantii. La evenimentele faciliatoru-
lui comunitar, oamenii sunt incurajati sa participe, sa isi spuna
opiniile, sa impartaseasca experiente si, de ce nu, sa traga sin-
guri concluziile. Facilitatorul este cel care trebuie sa asigure un
mediu propice unor astfel de activitati si Tn acelasi timp sa ofere
informatiile. Este bine sa fim atenti la felul in care se manifesta

oamenii pentru a evita esecul unui astfel de eveniment.

Exista mai multe tipuri de invitati. Astfel, unul mai tacut poa-
te parea a fi concentrat pe informatiile primite, este timid sau
nesigur pe el, atentia ii este distrasa de problemele exterioare,
poate fi dezorientat de materialul studiat sau doar se simte su-
perior (,,Stie el mai bine”), plictisit, incdpatanat. Cum actionam
in acest caz? Dacd avem impresia ca stie raspunsul, solicitam
raspunsul din partea lui, il sprijinim, 1i vorbim personal intr-o
pauzd, nu il expunem unei situatii jenante pentru el/ea, trans-
formandu-l in centrul atentiei si, mai ales, il implicam intr-o ac-
tivitate sau discutie Tn cadrul unui grup restrans.

Cum recunoastem o persoana aroganta? Poate fi bine informa-
ta si gata sa Impartaseasca informatiile pe care le detine, este
vorbareata fnnascuta si are un spirit defensiv. Nu suntem sar-
castici cu ea pentru a nu o pune intr-o situatie jenanta — poate
are intentii bune si informatii interesante. Redirectionam aten-
tia spre restul grupului si suntem receptivi la ideile expuse de
ea, dar in acelasi timp 1i ardatam cine conduce aceasta intalnire.

Cinicul are impresia ca ,le-a vazut pe toate” si considera ca ci-
nismul sau nu constituie o problema pentru modul de desfasu-
rare a intalnirii. Cel mai bine, atunci cand intalnim un astfel de
cursant, este sa-I implicam in discutii, sa-i cerem sugestii si sa
fncercam sa nu facem nimic de natura sa-i amplifice cinismul.

Putem avea si persoane “certarete”. Sigur au mai avut conflicte
pe care nu le cunoastem. Ei au idei, valori, credinte sau perceptii
diferite, iar personalitatea lor poate fi incompatibila cu a noas-
tra. Ce este de ficut in aceastd situatie? incercdm s& subliniem
punctele de consens, reducem la minimum punctele de deza-
cord, reconcentrati-va pe obiectiv, adresati intrebari directe,
inchise, referitoare la subiectul discutiei si explicati importanta
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respectarii opiniilor tuturor cursantilor. Daca stam in picioare,
pasim incet spre persoana respectiva, caci, vom avea pozitia
autoritara si ii vorbim calm, dar ferm. Tn cazul in care aceast3
abordare nu functioneaza, discutam cu persoana respectiva in-
tr-o pauza: ii solicitam cooperarea, dar i spunem ca nu putem
permite ca ceilalti sa fie afectati de comportamentul sau.

Exista cateva situatii frecvent intalnite pe timpul diferitelor in-
talniri si pentru fiecare dintre ele, un mod de abordare. Furie,
insolenta, ridicarea vocii — acestea sunt comportamente extrem
de agresive care nu trebuie ldsate sa continue pentru ca duc
la tulburarea intregii activitati. Tn cazul ridicarii vocii si a furi-
ei, chiar daca este vorba de un invitat sau chiar de noi aflati in
dialog cu acesta, trebuie sa se determine in primul rand moti-
vul care a condus la respectiva situatie si sa se faca toti pasii
necesari pentru calmarea comportamentului agresiv. Insolenta
deschisd nu trebuie toleratd si in acest caz, daca nu exista alta
solutie, este bine sa se apeleze chiar la invitarea, respectuoasa,

de a parasi intalnirea.

Neparticiparea si timiditatea — este bine sa nu confundam ne-
participarea la eveniment ca rezultat al unui comportament
pasiv-agresiv, cu timiditatea. in orice caz, ,victima” care afisea-
za comportamentul neparticipativ nu trebuie nominalizata, ci
implicata discret. Nu e cazul sa se puna intrebari cu adresare
directa. Daca cineva a facut o remarca de exemplu, persoana vi-
zata poate fi intrebatd CE (nu DACA) ar avea de ad3ugat, tinand
seama de experienta sa practicd, etc. Daca grupul este format
doar din acest gen de persoane, atunci este bine ca la inceputul
intalnirii sa subliniem importanta contributiilor individuale, din
partea tuturor la discutie. O altd solutie, pentru un grup mai
mare (peste 10 persoane) ar fi sa Ti impartim in grupuri mici de
discutii, aceasta contribuind la reducerea timiditatii si implica-

rea tuturor persoanelor. Activitatile pot fi simple, iar grupurile

pot nominaliza un purtator de cuvant pentru prezentarea rezul-
tatelor in grupul reunit. Cand punem intrebari grupului si i-am
identificat deja pe cei care se vor oferi oricum voluntar sa dea
un raspuns, putem sa folosim metoda ruletei rusesti sau chiar
sa cerem un raspuns, o parere de la toata lumea pentru a ajun-
ge si la timizii pe care 1i vizam. Membrii grupului pot ei insisi sa-i
fncurajeze pe participantii mai tacuti, in activitati conexe sau in
discutii.

O atmosferd relaxantd, prietenoasd este de dorit. Umorul
poate face participantii sd se simtd bine. Dacd grupul de par-
ticipanti rdde si nu este rezultatul unei glume spuse in plen,
putem intreba ce se intémpld. Ti rugdm pe participanti sé im-

pdrtdseascd cu grupul motivul amuzamentului lor.

Lipsa de atentie poate fi rezultatul intolerantei, indiferentei, dar
si a stilului nostru de prezentare. Sa fim atenti sa nu monopoli-
zam discutia, de exemplu, sa vorbim fara intrerupere mai mult
de 15-20 de minute, interval normal de concentrare a atentiei.
Daca subiectul devine neinteresant pentru invitati, putem sa ne
adaptam si sa le cerem deschis sa ne spuna ce doresc sa afle, ce
asteptari au, cum i putem ajuta. Astfel, toti vom avea mai mult
de castigat daca se implica direct si ei, fiind siguri ca ar putea
aduce o contributie valoroasa la discutii.

ntreruperile apar cand un participant doreste s3 afle imediat
ceva, sau sa-i faca pe ceilalti sa taca, iar el sa conduca discutia.
Cu cat 1i este permis sa vorbeasca mai mult, cu atat situatia va
escalada. Atunci efectele acestei intreruperi trebuie discutate
cu grupul, iar cand cel care a intrerupt discutia a terminat, este
bine sa ne intoarcem la continuarea ideilor celui intrerupt. Daca
cel care intrerupe face acest lucru frecvent, atunci trebuie sa
vorbim cu el, separat, in pauza si discutate efectele pe care le au
actiunile lui asupra celorlalti invitati.
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Intoleranta si cinismul se manifesta atunci cand oamenii se in-
treaba: ,Ce prostii sunt astea pe care le spune facilitatorul? Si ce
caut eu aici?”. Invitatii de acest gen fac comentarii, dau ochii pe
spate, vorbesc soptit cu alti colegi, casca frecvent, se arata plic-
tisiti. Este bine sa ne analizam atitudinea pentru a intelege daca
nu suntem noi cauza acestei situatii. Suntem plictisitori, ne re-
petam, vorbim despre aspecte fard importanta pentru subiect
sau grup? Verificdm aceste probleme personal. Apoi intrebam
mai multi invitati, pentru a verifica interesul. Daca este doar o
persoand neinteresata, discutam aceasta problema direct cu
persoana respectiva.

Irelevanta apare atunci cand invitatii nu inteleg pe de-a-ntregul
subiectul discutiei sau pur si simplu le place sa-si auda vocea.
Daca e vorba de primul caz, este bine sa ne asiguram ca este
doar o situatie singulara si poate fi lamurita imediat, prin in-
trebarea directa (poate un invitat a crezut ca se discuta despre
platile APIA, dar subiectul intalnirii este prezentarea produselor
la piatd). Invitatului i se poate explica despre ce se discuta si ca
poate fi un subiect interesant si pentru el. in cel de-al doilea caz,
i multumim participantului pentru contributie si mai adresam
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aceeasi intrebare catre cineva care poate veni cu o contributie
relevanta. in cazul in care acest gen de comportament se repe-
td, intrebam persoana cum vede ea relevanta ideilor sale fata
de tema n discutie sau daca grupul doreste sa dezbata respec-
tivele comentarii. Tn general, le reamintim participantilor c3
timpul pe care il avem la dispozitie este limitat si se poate sa nu
atingem toate obiectivele intalnirii. Eventual, putem propune o
alta data cand putem sa dezbatem aspectele dorite.

,Stai sa-ti spun eu ce mi s-a intamplat mie” — acestia sunt cei
care povestesc anecdote din experienta personala. Pot fi con-
tributii valoroase la curs, dar ,nu prea des si nu prea detaliat”.
n sensul c&, dacd o intamplare simpl3 se transforma intr-o po-
veste complicata, puteti sa-i sugerati participantului sa faca un
rezumat sau sa o pastreze pana la pauza.

Sa vorbesti neinvitat in numele celorlalti, dominanta — atunci
cand adresam o intrebare grupului este normal sa raspunda
cine doreste. Dar daca adresam o intrebare cuiva anume si alt-
cineva raspunde Tnainte ca respectiva persoana sa aiba sansa
ei, acesta nu este un comportament acceptabil. Tn mod frec-
vent, aceasta este aceeasi persoana care, atunci cand adresam
o intrebare intregului grup, se grabeste sa raspunda prima. Se
poate ajunge la extrema in care, restul grupului refuza sa mai
raspunda. Chiar daca neinvitatul da un raspuns, ne intoarcem
la persoana cdreia i-am adresat initial intrebarea. Recunoastem
raspunsul persoanei dominante si contributia ei, dar ne intoar-
cem la grup adresand din nou intrebarea sau chestiunea pe care
o dorim clarificatd. Cei care fac toate aceste eforturi de a ras-
punde la intrebari sunt persoanele care doresc sa domine gru-
pul, care vor sa li se recunoasca statutul cu orice pret, in orice
situatie. Noi vom face constant referire si vom cere si punctul
de vedere al celorlalti participanti, chiar daca acesta este un de-
mers mai dificil.

Glumetul este mereu pus pe sotii, ajuta ca grupul sa fie activ si
ne ajuta in sarcina pe care o avem, de a relaxa intalnirea. Sa in-
vatam sa-i identificam si sa le incurajam tacit formele acceptate
de umor, insa atentie, sa tinem sub control aceasta activitate.
Mai exista participanti care parca nu pot deschide gura fara a
face o gluma sau a fi spirituali. Acest gen de comportament de-
vine daunator pentru grup, daca nu este corectat. Motivul din
spatele acestui comportament este frica glumetului de a-si ex-
prima sentimentele, opiniile sau parerile reale, insa in masura
n care acel comportament continua, trebuie sa i atragem aten-
tia ca actiunile lui deranjeaza. O discutie privata poate conduce
la clarificarea unor aspecte.



Tipul de om/ tipul de actiune

incurajeaza-| sa participe, adresan-
Tacut du-i intrebdri usoare si aratd-ti
aprecierea fata de el;
multumeste-i pentru interventie,
“Stie-tot” schimba subiectul si redirectionea-
za atentia spre restul grupului;

stabileste un set de reguli pentru

Curios . L . .
intrebarile Tn afara subiectului
. cere-i sa fie concret si daca e cazul
Carcotas . . . .
utilizeaza presiunea grupului;
opreste-te din prezentare si ce-
Soptitor re-i non-verbal permisiunea de a

continua;
,Stai sa-ti spun eu ce mi  roaga-l sa faca un rezumat sau sa

s-a intamplat mie” pastreze povestirea pentru pauza;

ALTE SITUATII

Participantii sunt obositi si adorm. Nu inseamna ca prezentarea
este plictisitoare. Pot exista motive psihice sau chiar medica-
le. Sa incearcam totusi sa nu facem respectiva persoana sa se
simta prost ca urmare a faptului ca a adormit. O metoda este
sa facem liniste pentru cateva momente si apoi sa reincepem
expunerea pe un ton maifnalt. Sa verificam, de asemenea, daca
incdperea este suficient de bine aerisita. E bine ca in ora care
urmeaza imediat servirii mesei sa nu tinem o prelegere, ci sa
implicati participantii intr-o activitate practica, in aer liber.

La intalnire, este important sa retinem cine intra primul in sala
(de obicei sunt cei mai dezinvolti, liderii comunitatii), in jurul cui
se aduna cei mai multi oameni. Vom putea sa folosim liderii pen-
tru a gestiona grupul pe parcursul evenimentului. Odata ce am
,demontat” cel mai mare carcotas si ni I-am facut prieten, aces-
ta va tine grupul sub control, iar ceilalti il vor urma instinctiv. Sa

facem tot posibilul sa 1i cunoastem cat mai bine Tnainte. Primul
pas este sd le dam informatii despre noi, sa dezvoltam relatii
cat mai stranse. Tn acest sens, incepem cu o intoducere: discutii
libere legate de comunitatea lor, de localitate, etc.

Sa fim deschisi sa raspundem la intrebari. Aprobam parerile
participantilor, iar daca este nevoie mai adaugam si parerea
noastra. In cazul in care parerile noastre difera de ale lor, pu-
nem fintrebari de genul ,ce ar fi daca?”, dupa care cu o mica
introducere de genul ,,dupa cum bine stiti” expunem informati-
ile corecte. Ne adresam direct celor mai mari carcotasi folosind
formulari de genul: ,stii si tu bine ca”. Le punem intrebari, le
cerem parerea. Chiar daca nu au informatii corecte, nu ii con-
trazicem agresiv, ci ii conducem catre raspunsul corect treptat,
cu rabdare.

Facem oamenii sa spuna , Dal”. Este important sa spuna cat mai
des cuvantul magic. Mintea lor incet se va orienta spre lucruri-
le pozitive si vom putea avea discutii eficiente, constructive. Sa
interactionam cat mai mult cu participantii, se vor simtiti impor-
tanti si incet vor percepe intalnirea ca fiind ceva propriu, este si
intalnirea lor. Este o alta solutie de a ne apropia de invitati, sa
le Tmpartasim din experientele proprii. Este greu sa tinem oa-
menii pe scaune mult timp. Sa incercam sa facem pauze sau sa
gaandim exercitii care sa le orefre miscare (veniti sa completati
foaia cu ideile voastre despre produsele pe care le ducme la
piata). Punem intrebari si incurajam oamenii sa isi ridice mainile
daca sunt de acord.

Tnainte de intdlnire este bine sa aflim mai multe informatii
relevante despre participanti si comunitatea lor. Ne adaptam
prezentarea la nevoile participantilor. Ascultdam activ. Abordam
fiecare participant in functie de felul lui de a fi.
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IMPORTANT DE RETINUT!

Mentinem un contact permanent cu participantii. Ascultam ac-
tiv si tinem cont de opiniile tuturor. Urmarim limbajul nonverbal
al participantilor pe tot parcursul evenimentului si ne adaptam.
Ofera feedback (raspundem) si i incurajam sa ofere la randul lor
feedback. Pastrdm contactul vizual cu participantii. incurajdm o
atmosferd informald. Nu uitdm de glume. Suntem cét se poate

de joviali si evitam folosirea unui ton didactic.

“Un facilitator comunitar mediocru spune, unul bun expli-
cd, unul superior demonstreaza, unul excelent inspira.” Citat
adaptat dupd William Arthur Ward

PERSOANA DIFICILA - ABORDAREA iN TREI PASI
Este vorba de cel care ne contrazice, ne ignora, sta prea con-
fortabil pe scaun, aduce atacuri personale celorlalti, vorbeste
prea mult, face glume mereu, sare calul, vrea sa demonstreze
ca le stie pe toate, are o anumita privire, stie deja mare parte
din informatiile pe care le oferim sau stie mai mult decét noi...
1. Identificarea persoanelor dificile. Experienta este principalul
instrument: dupa mai multe evenimente, putem sa ne dam
seama ce ne deranjeazad, ce ne Incurca, cu ce persoane vom
avea probleme. Tn prim3 instant3, instinctul este cel care ne
ajuta si care va dicta atitudinea pe care o vom aborda: ale-
gem saignordam ori sa raspundem pe mdsura comportamen-

tului manifestat.

2. Pasul doi presupune autocunoastere. Putem sa consideram
un om dificil pentru ca simtim ca ne ataca intr-un fel pozi-
tia, expertiza, experienta sau ca ne sfideaza, ne desconsidera.
Este bine sa ne uitam cu atentie la noi si sa fim sinceri pentru a
afla cauza exacta a acestor senzatii fata de anumite persoane.

3. Pasul trei Inseamna actiune. Dupa ce am identificat partici-
pantii dificili si am reperat ce anume ne face sa ii conside-
ram asa, trebuie sa ne repozitionam si sa gasim solutii. Ce
este important aici de subliniat este ca ego-ul si facilitatorul
comunitar nu sunt prieteni, cel putin nu atunci cand vrei sa
lucrezi cu oamenii. Daca cineva ne enerveaza in mod repe-
tat, ar fi bine sa-i spunem cum ne face sa ne simtim si ce
rugaminte/ asteptare avem de la el/ ea in viitor.

Daca ne simtim sfidati sau desconsiderati de vreun participant,
atunci asta e! Nu avem cum sa fim pe placul tuturor! Nu e nimic
rau in asta! Important este ca noi, din punct de vedere profesi-
onal, etic, sa ne putem pastra coloana vertebrala si sa putem sa
spunem sincer la finalul unui eveniment, ca nu am facut nimic

ca sa stimulam un astfel de comportament.

Daca un participant cunoaste mai bine subiectul decat noi, nu
este nicio problema: suntem oameni. Folosim informatiile lui si
le transmitem c& nu este nici o problema3 legata de interventiile/
completarile acestuia pe baza subiectului! O data cu experien-

ta, vom ajunge sa spunem ca nu avem participanti dificili si ca




suntem Tn masura sa gestionam orice tipologie, indiferent de
atitudine, limbaj sau alte interpretari personale.

BIBLIOGRAFIE:
* R.M. Niculescu, — Formarea Formatorilor, Ed. AllEducational,
Bucuresti, 2000

e Crenguta Oprea — Strategii Didactice Interactive: repere teo-
retice si practice, ed a 2-a, Bucuresti, EDP, 2007
http://ronaldborsi.ro/

e http://traineri-romania.blogspot.ro

¢ http://www.upw.ro
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MOTIVARE

AUTOMOTIVAREA

“Nu-mi spune cdt de greu muncesti, spune-mi ceea ce ai reali-

zat.” - James Ling

Cea mai buna motivare la actiune este sa facem ce ne place,
sa credem in ceea ce facem si sa stim ca facem un lucru bun,
pozitiv.Astfel, putem sa depdsim multe obstacole, sa uitam de
oboseal3 si s3 ne depasim limitele. Tn acest proces se poate ca
uneori sa ne simtim demotivati, sa ne pierdem curajul sau sa
amandam unele actiuni. Motivatia nu este constanta, indiferent
cat de mult credem in ceea ce facem. Suntem oameni si nu func-
tionam ca o masinarie perfectd mereu. De aceea este important
sa stim cum ne putem ridica atunci cand cadem, atunci cand
suntem blocati intr-o situatie fara iesire, atunci cand credem ca
este momentul sa renuntam. Automotivarea ne da putere sa-i
ajutam si pe ceilalti sa fie motivati, si sa reusim, impreuna sa

avem succes, sa devenim o comunitate de care sa fim mandri.

Sunt momente cand simtim ca avem puterea sa facem lucruri ex-
traordinare, ca si cum am aveam in noi o fiinta superioara, care
asteapta sd iasa la lumina. Este acea voce care ne incurajeaza
sa facem ceva cu viata noastra. Cand actionam in acord cu acea
voce, parem a fi o persoana cu totul noua, ca un zeu cu corp de
om, indraznet si curajos, puternic, de neoprit. Rapid insa revenim

la realitate, si aceste momente motivante se pierd in trecut, im-

preuna cu vocea puternica si eroul din interiorul nostru.

Nu este greu sa te motivezi: ascultd pe cineva care a reusit,
care te incurajeaza, pune-ti muzica care iti place, stai drept, res-
pira adanc, pieptul in fata, umerii retrasi. Plimba-te tantos ca
un super-erou. Striga “Da! Pot!” Bate-te pe piept de cateva ori.
Suna prosteste, dar se pare ca functioneaza. Asta insa nu tine
mult. Motivarea emotionala se estompeaza. Ideile marete de
ieri, acum par nepractice. Spui “Vreau sa-mi incep propria afa-
cere”, ca peste o saptamana ideea sa fie data uitarii. Cand esti
motivat, ai idei inspirate, dar nu reusesti sa mentii acel nivel de
motivare in timpul actiunii.

MOTIVAREA EMOTIONALA

Conform lui Tony Robbins, un celebru vorbitor motivational,
cheia motivarii o reprezintd managementul starilor: un fel de
efect pavlovian, care te conditioneaza sa te simti intr-un anumit
fel, cand faci un anumit gest, de exemplu, bataia in piept. O alta
metoda este sa scrii pe hartie placerea pe care o asociezi unei
actiuni, precum si suferinta care survine atunci cand nu inde-
plinesti actiunea. Din nou, ideea este sa-ti starnesti ematiile si
sa devii motivat sa faci actiunea. Acest gen de motivare este de
obicei de scurta durata, chiar si atunci cand emotiile implicate
sunt foarte intense.
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Dacad avem o gandire mai tehnica, o personalitate mai logica,
astfel de exemple nu vor avea efect pe termen lung. Chiar daca
reusim sa ne motivam pe moment, in cateva zile, intensitatea
se pierde. Suntem obisnuiti sa gandim cu capul. Suntem tot
creaturi emotionale la un anumit nivel, dar detectorii nostri de

emotii ne curata periodic mintile de orice nu ne satisface logica.

MOTIVAREA INTELECTUALA: CEL MAI MARE DUSMAN AL
TAU ESTI TU.

Emotional ne putem motiva asadar relativ usor, iar pentru ca
mintea este foarte importanta pentru o motivare pe termen
lung, trebuie sa o folosim ca pe o unealtd motivationalad efi-
cientd. S-a observat ca atunci cand existd motive intelectuale
puternice pentru a face un lucru, de obicei nu apar dificultati
sa trecem la actiune. Atunci cand mintea considera un scop ca
fiind nepotrivit la un anumit nivel, de obicei apare si blocajul.

Scopul unei actiuni pare sa aiba sens la un nivel, dar privit in
profunzime, devine clar ca scopul e nerecomandabil. Sa spu-
nem ca fi consiliezi pe partea financiara, pe fermierii din satul
tdu, ce scriu proiecte pe fonduri europene, si iti propui ca toate
aceste proiecte sa fie depuse in timp util. Acesta pare un scop
rezonabil si inteligent. Dar e posibil ca, surprinzator, sa dai peste
tot felul de blocaje interne cand incerci sa il pui in practica. Ar
trebui sa te simti motivat, dar nu te simti. Se poate ca la un nivel
mai profund, mintea ta stie ca de fapt nu vrei sa lucrezi pe par-
te financiara. Tn realitate vrei sa contribui la partea de concept
a proiectului, la ideile pentru actiunile propriu-zise. Asa ca ori-
cat ai vrea sa avansezi in consultanta financiara, nu este pentru
tine. Cel mai bine este sa gasesti o alta persoana sa ofere acest
sprijin pe partea de consultanta financiara. Pentru tine este o
fundatura motivationala. Nu faci ce iti place. Nu-ti vei convinge
niciodata mintea de altceva.

Cand fti propui scopuri prea marunte si prea timide, este un
semn de lipsa de motivare. Trebuie doar sa-ti aduni curajul de
a-ti recunoaste adevaratele dorinte. Apoi va trebui sa te con-
frunti cu indoiala de sine si cu frica ce te-au facut sa te auto-li-
mitezi. Nu poti evita acest lucru, daca vrei sa experimentezi
motivarea de durata. Paradoxal, adevarata cheie spre motivare
este sa-ti propui scopuri care te sperie. Se poate lucra la aceste
blocaje cu ajutorul jurnalului personal. Scrie o intrebare cum ar
fi: De ce ma simt nemotivat sa ating acest scop? Apoi scrie orice

raspuns fti vine in minte.

Deseori vei descoperi ca sursa blocajului este ca vrei prea pu-
tin. Lasi fricile, scuzele si credintele limitative sa te tina pe loc.
Mintea ta subconstienta stie ca te multumesti cu prea putin, asa
ca nu iti va oferi combustibil motivational pana cand nu iei ati-
tudine, iti infrunti fricile si recunosti adevarata dorinta a inimii
tale. Atunci motivatia ta se va dezlantui.

La prima vedere scopurile pot fi nerezonabil de mari. Admiti ca le
vrei, dar te simti incapabil sa le atingi. Totusi, cand iei in sfarsit ati-
tudine si iti propui ceva maret, iesi din zona de confort si gasesti
n tine tot felul de resurse neasteptate care sa te ajute.

Daca un scop ni se pare prea usor de atins, nu ne vom pune la
bataie toate resursele interioare. Abia cand ne propunem mai

mult, apar resursele interioare, inclusiv motivatia si elanul.

METODE DE MOTIVARE

Pregdteste-te sa pardsesti zona de confort si sa intri in zona de
risc, in felul asta vei depasi bariera ce te impiedica sa iti desco-
peri adevdratul potential. Tine minte “dupa fapta si rasplata”
asa ca daca vrei sa beneficiezi de avantajul rasplatii atunci tre-
buie sa meriti asta, munceste pentru tine, daca altii pot atunci

si tu poti. NU exista nu pot, exista nu vreau.




Fii entuziasmat de fiecare clipa pe care o trdiesti pentru ca vei
atrage lucruri bune. Viata e prea scurta ca sa fii suparat asa ca ai
dreptul sa te simti bine, pentru ca in felul dsta te vei motiva mai
usor. Motivatia vine din interior.

Tncearca sa vezi lucrurile altfel, “d3-ti jos ochelarii de cal”. Cu cat
esti mai liber in gandire cu atét ai o arie mai mare pe care poti sa
te extinzi. In felul asta nu te vei plictisi de rutina banal3.

Aloca-ti un timp n fiecare zi de cel putin 20 de minute, daca
nu ai mai mult, si gandeste-te la ce ai realizat, ce ai facut bine
recent, poate chiar in ziua respectiva, cum te-ai simtit atunci,
ce ti-a placut la felul in care ai actionat, ai vorbit. Este cea mai
buna motivatie sa vezi cate lucruri bune poti face si nu trebuie

sa le ignori. Tncearca s3 fii cat mai obiectiv si nu te subaprecia.

Propune-ti sa termini tot ceea ce ai inceput. Nu ldsa pe maine ceea
ce poti face azi. Este important ca tu sa termini ceea ce ai inceput:
te va motiva sa treci la alte planuri, mai ambitioase, mai motivante.

Evita sa incepi de mai multe ori acelasi lucru. Continua fara in-

trerupere si finalizeaza.

Nu conteaza ce a fost sau ce va fi: concentreaza-te pe ceea ce
poti face acum, aici. Toata energia ta se va adauga motivarii de

a actiona, de a face ceea ce spui sau crezi.

Noteaza-ti ideile importante indiferent cand au aparut. E bine
sa ai 0 agenda in care sa le pastrezi pentru ca niciodata nu poti
sa stii cum va prinde viata ideea respectiva.

Nu renunta atunci cand simti ca starea de stres te apasa si nu te
mai lasa sa duci lucrul respectiv la capat. Relaxeaza-te si mergi
in continuare. Aminteste-ti ca daca vei ceda, vei pierde. Marile
succese au fost rasplata marilor eforturi. Si pana la urma ce nu
te omoara, te face mai tare, asa ca atunci cand simti ca nu mai
poti, exact atunci trebuie sa te motivezi sa poti mai mult.

Tndrézneste s& crezi in tine si s visezi. Poetul Radu Gyr spunea:
“Infrant nu esti atunci cand sangeri, nici ochii cand in lacrimi ti-s.

Adevaratele infrangeri, sunt renuntarile la vis.”

Gaseste oameni puternici, pe care 1i admiri. Stai langa oameni
de succes si invata de la ei, vorba proverbului, “spune-mi cu cine

te Tnsotesti, ca sa-ti spun cine esti”.

Atunci cand pierzi, ia-o ca pe o lectie de invatat. Oamenii care
vor sa faca ceva gdsesc solutii, iar cei ce nu vor sa faca nimic

gasesc doar motive. Tu din care faci parte?

SURSE:
o http://respir-traiesc-zambesc.blogspot.ro
e www.StevePavlina.com

¢ http://www.damaideparte.ro
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Auto-motivarea: intre trasaturi de personalitate si comporta-
mente - articol de lonut Ciurea, antreprenor social, trainer si
consultant, www.ionut-ciurea.com

AUTO-MOTIVAREA: MITURI SI REALITATE

S-a vorbit si s-a scris mult despre motivare, auto-motivare, mo-
tivarea personalului intr-o companie sau a membrilor unei co-
munitati, si asa mai departe. Sunt multe teorii, multe tehnici
simple pe care le poti aplica si o sumedenie de autori pe care-i
poti studia si de la care poti invita. in acest articol vreau sa-ti
expun cateva idei simple, concrete, despre felul in care oamenii
se auto-motiveazd. Pentru mine “auto-motivare” inseamna o
combinatie de trei elemente principale: trasaturi de personali-
tate, tipare comportamentale si nivel de energie. Toate aceste
trei aspecte interactioneaza si se influenteaza reciproc.

maine ce poti face azi a devenit un stil de viata. in cazuri extre-
me, tendinta de a amana decizii si actiuni se poate transforma
n lene (cronica). Stiu ca este un cuvant dur, insa este o trasatura
de personalitate pe care am intalnit-o mai des decat mi-as fi
dorit in experienta mea cu Analiza Grafologica.

Evalueaza propria personalitate. De cate ori te surprinzi ca
amani lucrurile pentru maine? Cat de repede poti lua o decizie?
Pui in aplicare planurile pe care le faci imediat sau doar planifici
si amani implementarea cat poti de mult? Sugestia mea este sa
faci in fiecare zi macar un lucru, cat de mic, care sa te aduca mai
aproape de obiectivul tau principal. Ideal este “sa lucrezi zilnic
n 3 obiective” din viata ta, adica zilnic sa faci un nou pas, cat de
mic, spre indeplinirea celor mai importante 3 obiective ale tale.
Nici nu exagera cu actiunile pentru ca devii haotic. Focalizeaza-
te pe 3 obiective zilnic.

Subiectul auto-motivarii nu este unul simplu. Poate fi extrem de
complex de explicat de ce o persoana este motivata la un mo-
ment dat si lipsita de orice fel de motivare peste putin timp. Unii
oameni au tendinta de a trece rapid de la o stare la alta. Aceste
fluctuatii de stari sunt o cauza (si un efect) al interactiunii dintre
trasaturile de personalitate, tiparele comportamentale si nive-

lul de energie la o persoana.

MI-E LENE SAU DOAR MI SE PARE?

Cand vine vorba de trasaturi de personalitate ma bazez pe
Analiza Grafologica. Poti observa in scrisul de mana al unei per-
soane in doar citeva minute mai multe decat stie chiar acea
persoana despre ea. Motivarea personald incepe cu o trasatura
de personalitate simpla, insad care poate influenta major actiu-

nile: tendinta de a amana lucrurile.

Aceasta tendinta de a amana lucrurile se vede in scris in bara li-
terei t. De obicei trasatura este o veste proasta pentru auto-mo-
tivare. Este greu sa te mentii motivat cand amani o decizie, cand
nu faci acum ceea ce este nevoie sa faci. Pentru unii a lasa pe

AM RAMAS FARA BENZINA

Entuziasmul si gandirea pozitiva sunt doua trasaturi care se vad

tot in litera t cat si in alte locuri din scrisul de mana. Analiza
Grafologica spune ca entuziasmul este un catalizator pentru
succes. Gandirea pozitiva si optimismul te pot ajuta cand intam-
pini greutati. Perseverenta, o alta trasatura importanta, este cea
care te mentine n cursa chiar daca trebuie sa treci peste multe
greutati. Am vazut oameni cu toate aceste calitati care, in cele
din urma, raman pur si simplu fara benzina. Analiza Grafologica
arata foarte clar si nivelul de energie pe care o persoana il are,
in literele g, j si y. Un nivel de energie si de determinare ridi-
cat este echivalentul unui rezervor de benzind mare. De aceea,
pentru mine, trasaturile care arata nivelul de energie fizica din
personalitate sunt un element foarte important cand vine vorba
de auto-motivare.

Asigura-te ca mananci sanatos si ca iti mentii tonusul fizic la pa-
rametri optimi. Omul este un sistem trup-minte: cand fizic nu
te simti bine, nu mai are sens sa vorbim de auto-motivare si de

trasaturi de personalitate.



POT! SAU... CRED CA POT
Chiar crezi ca poti? Imaginea de sine este un element esential

in personalitate si Tn ecuatia succesului. Cata incredere ai in for-
tele proprii? Care este valoarea pe care tu singur ti-o atribui?
Crezi ca meriti sa obtii succesul pe care il doresti? Pentru unele
persoane aceste intrebari par retorice. Te asigur ca nu este chiar
asa: sunt intrebari la care nu toti oamenii raspund asa cum ar
trebui sa raspunda.

Imaginea de sine, increderea in fortele proprii si puterea de a
stabili obiective motivante, ridicate, sunt trasaturi critice in per-
sonalitate. Analiza Grafologica le gaseste pe toate in mai multe
parti din scrisul de mana, in special in bara literei t.

Daca esti in fruntea unei echipe, atunci aminteste-ti ca de multe
ori oamenii tai se uita la tine pentru a se auto-motiva. Tu trebu-
ie sa devii pentru ei o sursa de motivare. Si cum poti deveni o
astfel de sursa daca nu ai incredere in tine?

STILUL “MOTIVARE CU USA”

Vorbeam mai devreme de tendinta de a amana lucrurile.
Aceasta trasatura de personalitate poate sa fie ranforsata de
alte trasituri sau tipare de comportament. In auto-motivare,
cei care au un tipar “ma indepartez de” se vor misca mai greu
decat cei cu un tipar “ma apropii de”. Primii se vor misca abia
cand apar problemele, cand se apropie termenul limita si cand
lucrurile incep sa mearga prost. Pur si simplu ei sunt motivati de
probleme. Ceilalti au tendinta de a face lucrurile sa se intample
inainte ca problemele sa apara.

Spre exemplu, unii sefi au un tipar puternic “ma indepartez de”.
Ei vor face o treaba extraordinara cand vine vorba de imple-
mentarea strategiilor, mai ales dacd apar probleme. Tn schimb,
cei mai multi antreprenori au tiparul “ma apropii de”: ei vor gasi
idei, vor planifica, vor stabili obiective... pe care trebuie sa le

indeplineasca managerii executivi. Acest tipar nu este unul bun

sau rau in sine, ci este util sau nu in functie de contextul in care
il aplici. Esential este sa intelegi felul propriu de auto-motivare
si sa actionezi in consecinta. (mai multe despre tipare pe http://
www.ionut-ciurea.com/blog/articole/articole-marketing/
cum-sa-directionezi-motivatia-la-tine-si-la-clientii-tai/)

M-AM PLICTISIT... VREAU O PROVOCARE!

Nu ai intalnit niciodata pe cineva care trece repede de la un
proiect la altul? Poate ca tu esti o astfel de persoani. in Analiza
Grafologica exista trasaturi de personalitate care pot evidentia
“toleranta” oamenilor la schimbare, diversitate si provocari.
Sunt oameni care se plictisesc repede, care cauta schimbarea,
provocarile si altii care adora siguranta si care sunt foarte rezis-
tenti la schimbare.

Am intalnit Tn experienta mea o multime de oameni care sunt
puternic motivati de provocari. De fapt, exista chiar profesii/
ocupatii care atrag din start aceste categorii de oameni: antre-
prenorii si investitorii, brokerii de bursa sau cei care practica
sporturi extreme. Acesti oameni trebuie mereu pusi in situatii
noi, unde fisi pot folosi mintea si trupul pentru a experimenta

noi provocari.

Gandeste-te putin in cazul tau: cat de des schimbi locul de mun-
ca? Cat de repede intri intr-o noua relatie de cuplu doar pentru
ca te-ai plictisit? Te plictiseste rutina? Te implici in proiecte mul-
tiple si ramai fara timp sa le duci la capat?

CEEA CE NU VEI AFLA DIN CARTILE DE MOTIVARE

Foarte putini autori sau traineri spun lucrurilor pe nume cand
vine vorba de motivare, de trasaturile de personalitate si tipa-
rele comportamentale. De prea putine ori se aminteste faptul
ca omul este o fiinta contradictorie prin natura sa: uneori do-
reste diversitate si provocari, alteori doreste siguranta si rutina.
Uneori suntem motivati de obiective si rezultate, alteori nu ne
punem in miscare decat daca suntem prinsi la usa.
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Asadar, am o veste buna pentru tine. Este normal sa fii demoti-
vat. Este absolut firesc sa treci prin perioade de apatie, de lipsa
totala de motivare. Cauzele sunt multiple: te-ai plictisit, nu ai
energie fizica, lucrurile merg prea bine sau prea prost si asa mai
departe. Viata este o insiruire nesfarsita de suisuri si coborasuri.
| “

Probabil auto-motivarea este cel mai usor observabil “indica-

tor” al acestor cicluri.

Cand esti motivat, bucura-te! Nu va tine mult timp. Entuziasmul,
energia, motivarea ta vor fi prezente atat timp cat interesul tau
este viu si cat timp personalitatea si tiparele comportamentale
inconstiente le sustin. Apoi intri, inevitabil, intr-o stare de lipsa
de motivare pana cand gasesti ceva nou in care sa te implici.

Este, daca vrei, legea naturii.

AUTO-MOTIVARE INSEAMNA SA STAI

Din ceea ce am spus mai sus rezultd cd uneori cea mai buna
metoda de auto-motivare este sa te opresti si sa mirosi florile.
Tmi vine in minte un citat foarte nostim: “Prima lege a gropilor:
cand esti intr-o groapa, opreste-te din sapat!” Mediteaza. Lasa
viata sa-si facd de cap pentru ca oricum nu ai ce sa-i faci. Uneori

este nevoie sa trecem prin stari de neliniste, chiar anxietate si
stari depresive aparute Tn urma evenimentelor neplacute din
viata noastra.

Cheia este sa stii cand si cum sa iesi din aceste stari. Asadar
aminteste-ti sa-ti permiti sa iei timp pretios si sa experimentezi
intdmplarile care apar in viata asa cum sunt ele. Daca ai obosit,
odihneste-te. Daca esti intr-o faza mai putin buna in afaceri, in
viata personala sau in toate domeniile vietii, atunci ai rabdare

cu tine. Cand stii exact cum sa faci acest lucru, spune-mi si mie.

in final, am de facut o marturisire. Felul in care este construita
personalitatea mea nu-mi da voie mereu sa urmez aceste su-
gestii pe care tocmai ti le-am dat. Nu am spus ca este usor sa fii
flexibil si sa intelegi de ce se intampla lucrurile care se intampla.
Cu timpul am Tnvatat sa am mai multa rabdare cu aceste lucruri

CUM il MOTIVAM PE ALTII

Maica Tereza spunea: ,Eu pot face ce faci tu, tu poti face ce fac

K

eu, Tmpreunad putem face lucruri marete

Este greu de imaginat ca putem face lucruri importante fara
ajutorul altora, fie cd ne sunt prieteni, vecini, parteneri sau an-
gajati. Liderii influenteaza, nu conduc si organizeaza oamenii.
Nu este nevoie sa detinem o functie de conducere pentru a in-
fluenta oamenii din jurul nostru, ci mai degraba avem nevoie de
capacitatea de a ne “conecta” cu oamenii. Adica, sa cunoastem
oamenii si sa petrecem timp cu ei. Sa stabilim legaturi cu oa-
menii este o etapa critica in procesul de influentare: le cerem
sa calatoreasca alaturi de noi, pe drumul propus de noi, in be-
neficiul tuturor. Conform lui John Maxwell, un pastor american,
model de lider, pentru a ne conecta la oamenii cu care lucram,
sunt necesari cativa pasi.

1. Nulua oamenii “pe gratis”. Poti sa legi relatii doar cu oame-
nii pe care ii apreciezi. Sa valorizezi oamenii este primul pas
in a lega o relatie si mai mult decat atat vei constata ca si ei
iti vor raspunde la fel.

|ll

2. Dezvolta un mod de a gandi si o atitudine de tipul “eu fac
diferenta”. Daca tu crezi ca faci diferenta, ca poti avea o con-
tributie decisiva, asa este, iar daca tu crezi ca nu faci dife-
renta, asa este! Ceea ce consideri tu, se reflecta in modul
de a gandi si de a actiona: ce gandesti tu, ce impartasesti cu
ceilalti, persoana cu care te conectezi, impreuna putem face
“0 mare diferenta”. Nimeni nu poate face de unul singur
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ce poate face in parteneriat cu alte persoane. Daca vrei sa
influentezi oameni si sa-i duci la un nivel superior, constien-
tizeaza forta pe care o puteti avea ca o comunitate.

Fa tu primul pas, initiaza relatia. Una dintre problemele des
intalnite Tn orice comunitate (un grup de oameni) este pe de
o parte lipsa de contact intre ei si cu cei din exterior. Cauza
principala a acestei situatii este faptul ca liderii considera
ca este responsabilitatea comunitatii sa faca primul pas ca-
tre ei. Ca sa fie eficient un lider trebuie sa fie un initiator in
relatii, altfel 80% din conexiunea cu ceilalti nu se va realiza
niciodata.

Cauta interese comune. Punctul de intalnire este acolo unde
amandoi suntem de acord. Care este metoda cea mai sim-
pla si rapida sa gasesti acest teren comun? Asculta activ!
Oamenii spun ceea ce i intereseaza sau la ce sunt cei mai
buni, dar este nevoie sa ai abilitatea de a-i asculta.
Recunoaste si respecta diferentele de personalitate. Chiar
daca avem puncte comune suntem diferiti si aceasta este o
parte frumoasa a vietii. John Luther, scriitor american, spu-
nea: ,Talentul, inteligenta si educatia nu garanteaza succe-
sul. Este nevoie de sensibilitatea de a intelege ce vor altii si
de dorinta de a le oferi acel lucru. Fii pregatit sa intalnesti
oamenii acolo unde se afla ei si vor aprecia sensibilitatea si
capacitatea ta de intelegere.”

Gaseste “cheia” catre vietile celorlalti. Ca sa intelegi min-
tea cuiva observa ce a realizat pana in acest moment, iar

daca vrei sa-i intelegi inima observa-i aspiratiile si ce vrea sa

obtina de acum incolo. Acestea te vor ajuta sa gasesti “che-
ia”, iar cand ai gasit-o foloseste-o cu integritate: rasuceste
cheia doar cu permisiune si doar in interesul persoanei, pen-
tru a o ajuta si nu pentru a o rani.
Comunica din inima. Dupa ce ai gasit terenul comun si care-i
sunt aspiratiile este nevoie sa comunici din inima. De multe
ori “sa fii tu” este singurul factor care conteaza in influenta-
re, fie ca ai o comunicare unu la unu, fie ca esti in fata unei
audiente. Nicio tehnica de vorbit in public nu poate inlocui
onestitatea si dorinta de a-i ajuta pe ceilalti. Bob Proctor,
expert international de dezvoltare personald, este intrebat
de oameni de unde are puterea cuvintelor pe care le rostes-
“Imi doresc din toata inima s&-i ajut pe oamenii din fata
mea.” Asadar, fii tu Tnsuti si imparte din inima.

Impartiseste experiente comune. Oamenii sunt singuri

pentru ca prefera sa ridice pereti separatori decat sa creeze
punti de legatura cu ceilalti. Sa construiesti punti de legatura
in cel mai simplu mod este sa impartdsesti experiente co-
mune. Sa treci printr-o experienta grea impreuna cu cineva
poate lega o prietenie pe viata.

Mergi inainte doar daca... Oamenii sunt peste tot la fel: si
doresc sa aiba succes si sa fie fericiti, dar nu poti avea un im-
pact semnificativ in vietile oamenilor pana cand nu ai stabilit
o legatura cu ei. Doar atunci poti sa-i iei cu tine in calatorie
si atunci chiar poti face o diferenta. Zig Ziglar, vorbitor mo-
tivational, spune: ,poti obtine totul in viata daca vei ajuta
suficient de multi oameni sa obtina ceea ce ei isi doresc.”
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OAMENII DE ,NEMOTIVAT”

Unii oameni iti construiesc o comunitate model. Altii asteapta
sa vina altii sa le faca treaba si nu apreciaza aceste eforturi ex-
terne lor (ex. inundatiile). in comunitétile unite, unde omul stie
ca spatiile comune sunt ale tuturor, deci si ale lui, grija pentru
curatenie, ordine, este ceva normal. Nu este nevoie sa vina nici
primarul, nici un alt functionar de la primarie sa fiti spuna ca
trebuie sa-ti ingrijesti gradina din fata portii, sa-ti varuiesti casa
sau sa-ti cureti santul de scurgere. Si aceste lucruri sunt facute
fara a exista vreo plata: este satul tau, strada ta si te reprezinta.
Este vorba si de tine.

Cum reusim nsa sa-i implicam pe cei ce nu se simt parte din
comunitate, nu respecta aceste reguli si nu par ca doresc sa se
schimbe?

Pasul 1: S3 stie toti scopul urmarit si motivele: adesea, oame-
nii nu inteleg de ce este necesar sa faca anumite lucruri, care
este motivul. Sau, daca il stiau (cum este povestea satului ro-

manesc), nu si-l mai amintesc. Este important sa intretinem

viziunea unei comunitati unite, admirate de straini,care iti pre-
tuieste traditiile, cultura, istoria, si mai ales, oamenii. Este im-
portant sa ne reamintim impreuna istoria satului, oamenii care
au facut lucruri extraordinare si sa cerem parerea tuturor cand
dorim sa construim o viziune pentru maine a acestei comuni-
tati. Cel mai simplu este sa avem exemple din istoria satului sau
exemple din alte sate. Este vital pentru un lider sa-si gaseasca
timp pentru a explica tuturor, indiferent de statutul lor in comu-
nitate, care sunt nevoile ce trebuie indeplinite si de ce. Mai ales
de ce. Stiind aceste lucruri, oamenii sunt capabili sa ia decizii
zilnice fundamentate.

Pasul 2: Implicarea oamenilor in gasirea solutiilor (participarea
publicd): oamenii sunt mult mai dornici sa se angajeze la ceva
din proprie initiativd. Tn acest sens, liderii ar trebui sa implice
membrii comunitatii in alegerea obiectivelor pe care aceasta
are nevoie sa le atingd. Daca acest lucru nu este posibil, oame-
nii trebuie implicati in gasirea cailor de realizare a obiectivelor.
Implicarea lor va deschide oportunitati pentru aflarea celor mai

bune solutii.




Pasul 3: Explicarea regulilor jocului. De la inceput este bine sa

stie toti detaliile: li se da o tema3, dar nu li se ofera intotdeauna
toate datele, parametrii sau regulile. Dupa saptamani de munca
la un proiect, li se spune ca trebuie sa faca modificari majore din
cauza unor factori de care aud pentru prima oara. Acest lucru
este extrem de demoralizator si trebuie sa fie evitat cu orice
pret. Oamenii sunt in stare sa gaseasca solutii aproape oricarei
probleme, dar ei au nevoie sa cunoasca regulile dupa care se
desfasoara jocul.

Pasul 4: Armonizarea obiectivelor specifice oamenilor cu cele
ale comunitatii. Exista un motiv propriu fiecarui om dintr-o co-
munitate. Liderii buni stiu cum sa motiveze oamenii, cunoscan-
du-le obiectivele fieciruia. In fiecare zi, ei nu fac altceva decat
sa-si ajute oamenii in atingerea acestor asteptdri. Un adevarat
lider nu numai ca intelege aceste motive, dar si cum se inte-

greaza ele in viata comunitatii.

Este important ca omul sa vada obiectivului de viata integrat in
obiectivul comunitatii, sa simta ca participa la viata acesteia, si
mai ales, este important pentru viitorul ei. implinirea propriilor
obiective este calea prin care ei sunt in permanenta motivati sa
contribuie la viata comunitatii. Tot ceea ce are de facut liderul
este sd gaseasca conexiunile intre scopurile personale si nevoile

comunitatii.

Pasul 5: Influentele negative trebuie indepartate. Nimic nu re-
prezinta o frand mai eficienta in calea progresului decéat o per-

soana care este nemultumita doar de dragul de a fi nemultumita.

Aceste persoane nu numai ca demoralizeaza grupul, dar consu-
ma timp si energie care ar trebui consumate pentru atingerea
obiectivelor. Acest lucru nu inseamna indepartarea persoanelor
cu simt critic. Cineva care spune: ,Stati asa, cred ca exista o cale
mai buna de a face lucrurile” se poate dovedi o resursa valo-
roasa. Cineva care insa nu face decat sa spuna in fiecare zi: ,Nu
0 sa reusim niciodata”, nu va face decat sa-i tinad pe toti pe loc.

Un lider care incearca sa-si determine oamenii sa contribuie la
crearea unei ambiante pldcute (pentru vizitatorii unui sat, de
exemplu) trebuie sa fie in primul rdnd constient ca oricine este
posibil sa devina un lider de succes, in stare sd-si motiveze oa-
menii. Este nevoie doar sa inteleaga care sunt pasii ce trebuie
facuti si sa aiba dorinta de a face acesti pasi.

Pentru oameni este important sa faca parte dintr-o comunitate
de care sunt mandrii. Acest lucru se poate realiza doar impreu-
na cu ei si pentru ei. Rolul unui lider este foarte important, iar
satisfactiile pot fi pe masura efortului depus.

SURSE:
¢ Paul Maximillian, www.manager.ro

* Gabriel Pascal, www.empower.ro
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