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Obiective:
Dezvoltarea la participanti a competentelor de comunicare eficienta si de prezentare performanta
in cadrul activitatilor de advocacy;

1.

I I novateca

Trainingul "Advocacy".
Modulul lil:

2. Dezvoltarea la participanti a competentelor de a dezvolta planuri de asigurare a durabilitatii
activitatilor de advocacy;
3. Sporirea increderii bibliotecarilor in faptul ca ei sunt capabili sa initieze, sa organizeze, sa conduca
si sa disemineze activitati de advocacy durabile.
Agenda:
© Activitatea Metodologia Suporturi
(]
5
3
Modulul 111. Ziua intai.
Partea introductiva Fiecare formator va gasi modalitatea optima pentru partea 0101 FTIT
introductiva, dar laconic
Obiectivele si agenda Prezentarea obiectivelor pentru Modulul lll. Clarificarea 0102
pentru Modulul IlI obiectivelor, importanta lor pentru activitatea bibliotecarilor. | Agenda
Din experienta noastra am constatat ca bibliotecarii se
confrunta cu dificultati in comunicarea si prezentarea
realizarilor pe care ei le au in biblioteci. Si mai alarmanta este
situatia Tn comunicarea si prezentarea scrisa. Bibliotecarii
intampina dificultati semnificative in expunerea n scris a
p- succeselor lor. Tn scopul realizirii obiectivelor mentionate este
2 si urmatoarea activitate de prezentare a realizarilor
2 bibliotecarilor dupa Modulul Il si de realizare a unei
A comunicari eficiente intre participanti pentru a analiza
constructiv progresele colegilor, de a prelua din experienta
fiecaruia si de a veni cu noi idei de Tmbunatatire a activitatilor
de promovare si de advocacy
Parada istoriilor de Oferim posibilitate participantilor sa expuna prezentarile lor.
succes despre Initiem succinte polemici asupra fiecarei prezentari, dar sa
implementarea mentinem sub control managementul timpului.
planurilor de advocacy
dezvoltate n cadrul
Modulului Il
Pauza
Comunicarea eficienta | Actualizarea cunostintelor participantilor asupra importantei
comunicarii Tn activitatea bibliotecarilor si in activitatile de
advocacy. Daca este importanta comunicarea, atunci de ce
. succesele noastre la acest capitol sunt modeste. Deosebirea
5 mare dintre a COMUNICA si a TRANCANI.
S Solicitam participantilor sa elaboreze (in grupe) cel mai simplu
2 model al unei comunicari umane —vreo 5 minute.
<2 Analizam suportul Modelul comunicarii. Atragem atentia
asupra OBSTACOLELOR si naturii acestora. Punem accentul pe
faptul ca a comunica eficient inseamna ca RECEPTORUL a
acceptat viziunea EMITATORULUI asupra subiectului abordat
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in comunicare. Nu receptorul este vinovat ca nu a inteles,
Emitatorul este responsabil de esec deoarece nu a fost in
stare sa structureze un mesaj adecvat pentru receptor.
Analizam succint comunicarea verbala si cea nonverbala. Citim
cu atentie suportul la acest capitol si nu venim cu interpretari
din alte surse.

Emiterea unor concluzii preliminare referitoare la
eficientizarea comunicarii. Ulterior vom vedea si alte
oportunitati de eficientizare a comunicarii vreo 10 — 15 min.

0201
Comunicarea
teorie

Stiluri de comunicare

Atragem atentia asupra faptului ca suntem cu totii diferiti.
Deci si beneficiarii nostri sunt diferiti. Ca sa fim capabili sa
realizam cu ei o comunicare eficienta ar fi bine sa cunoastem
in ce consta particularitatile specifice de comunicare. Vom
analiza 4 stiluri de comunicare si vom vedea cum poate fi
eficientizata comunicarea prin prisma informatiei pe care o
vom prelucra.

Distribuim chestionarele Stilul de comunicare. Fiecare
completeaza individual chestionarul sau. Se prelucreaza
scorurile. Se construieste profilul comunicarii. Acum hai sa
vedem ce Tnsemna fiecare din aceste stiluri, care sunt
avantajele si limitele fiecarui stil si cum putem eficientiza
comunicarea cu fiecare din aceste stiluri.

Formam 3 echipe cate 4 persoane. in cadrul echipelor formdm
perechi: 1 cu 2 si 3 cu 4. Numarul 1 primeste stilul 1, numarul
2 primeste stilul 2, nr. 3 primeste stilul 3. Nr. 4 primeste stilul
4. Fiecare prelucreaza stilul sau. Ulterior 1 impreund cu 2 si 3
impreuna cu 4 isi explica reciproc stilurile. Dupa aceasta
limpreuna cu 2 explica stilurile sale colegilor 3 si 4. Ulterior 3
si 4 explica stilurile lor colegilor 1 si 2

Generalizarea informatiei referitoare la stilurile de
comunicare

Cam 50 — 55 min.

02 02 Stiluri
chestionar
02 03
Graficul

02 04 Stiluri
teoria

Recomandari de
eficientizare a
comunicarii

Fiecare grup extrage cate u stil de comunicare (un stil va
ramane neacoperit). Fiecare grup dezvolta recomandari
pentru eficientizarea comunicarii cu stilul respectiv. Scriu
recomandarile pe o foaie A 4.

Prezentarea recomandarilor

Generalizarea informatiei referitoare la comunicare.
Vreo 15 - 20 min.

Pauza

Sesiunea lll.

Prezentarea in
practica de advocacy

Actualizarea cunostintelor participantilor in domeniul
prezentarii.

Facilitarea discutiilor referitoare la importanta prezentarii
pentru bibliotecari si pentru activitatile de advocacy.
Analiza suportului Prezentarea in practica de advocacy

0301
Prezentarea

Structura prezentarii

Mozaica traditionala: formam 4 echipe a cate 3 persoane.
Fiecare membru al echipei primeste suportul sau
informational: 1. Introducere; 2. Partea de baza; 3. Concluziile.
Studiul individual al informatiilor de catre fiecare participant.

0302
Structura
prezentarii
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Formam echipe de experti pe subiecte Introducerea, Partea
de bazd, Concluzii. in cadrul echipelor de experti aprofundam
studiul subiectelor. Monitorizam atent intelegerea subiectelor
de catre fiecare participant. Daca cineva nu intelege va
compromite intelesul subiectului pentru intreaga echipa.
Expertii revin Tn grupele de baza. Fiecare expert explica
subiectul sau. Monitorizam atent explicatiile si venim cu
anumite completari atunci cand este necesar.

Recomandari pentru
eficientizarea
prezentarilor

Facilitam discutia colectiva pentru a identifica anumite
recomandari pentru eficientizarea prezentarilor
Generalizarea informatiei referitoare la prezentare

Modul Ill. Ziua a doua.

Sesiunea IV

Mesajul de 1 minut —
strategie persuasiva
recomandata in
advocacy

Formam 4 echipe a cate 3 persoane.

Explicam esenta mesajului de 1 minut.

Divizam informatia din suportul 04 01 Mesajul de 1 minut pe
fragmente dupa componente: Afirmatia; Dovada; Exemple;
Actiunea

Initial se distribuie fragmentul Afirmatia. Participantii
prelucreaza informatia. De explicat foarte bine esenta
Afirmatiei si sloganul afirmatiei. Participantii sustin ca au
inteles, dar atunci cand ajungem la realizarea afirmatiei
vedem ca nici pe departe nu s-a inteles afirmatia.

Ulterior lucram cu fiecare fragment pana cand participantii
inteleg bine esenta fragmentului.

Analizam sinteza mesajului

Analizam criteriile de evaluare a mesajului de 1 minut.
Conform acestor criterii vom dezvolta mesajele in cadrul
grupelor. Dupa aceste criterii vom evalua mesajele dezvoltate
de colegi

04 01
Mesajul

Dezvoltarea mesajelor
de 1 minut

Distribuim participantilor formularul de dezvoltare a mesajului
de 1 minut.

Fiecare echipa dezvolta cate un mesaj de 1 minut referitor la
convingerea unui actor comunitar: APL; Agent economic;
Utilizator de biblioteca sa sustina bibliotecarul intr-o activitate
de advocacy

04 02
Formularul

Pauza

Sesiunea V

Prezentarea mesajelor
de 1 minut

Pregatirea din timp a echipamentului pentru filmare si
vizionare. Atragem atentie asupra sonorizarii.

Revedem suportul referitor la evaluarea mesajelor.
Oferim echipelor posibilitatea de a prezenta mesajele de 1
minut. Colegii realizeaza notite evaluative. Filmam
prezentarile

Evaluarea mesajelor
de 1 minut

Dupa prezentari, plasam filmuletele pe computer si pregatim
vizualizarea lor.

Vizualizam prezentarile. Participantii evalueaza prezentarile.
Oferim feedback constructiv la fiecare mesa;j.
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Generalizarea informatiei

Pauza

Sesiunea VI

Generalizarea informatiei referitoare la practica de Advocacy: promovarea, fortificarea
suporterilor, simpatizantilor, partenerilor, lucrul cu publicul tinta principal si secundar,
obtinerea deciziei in favoarea bibliotecii, diseminarea succeselor, comunicarea
eficienta, prezentarea performanta, mesajul de 1 minut

Dezvoltarea planurilor
de asigurare a
durabilitatii
activitatilor de
advocacy realizate —
reluam la alta etapa
mai avansata
elementele realizate in
cadrul modulelor I; II;
Il

Analizam suportul referitor la asigurarea durabilitatii
activitatilor de advocacy. Atragem deosebita atentie asigurarii
durabilitatii umane.

Oferim posibilitatea fiecarei echipe sa dezvolte planul de
durabilitate a activitatii de advocacy

Stabilim o zi in cadrul careia sa organizam un Follow up comun
al participantilor la trainingul Advocacy.

Poate facem un iarmaroc al inovatiilor de advocacy.

Acum cat mai sunt resurse la bursele pentru calatorii, poate
scriem o aplicatie

0601
Durabilitatea

06 02
Durabilitatea
formular

Schimb online de
planuri de durabilitate

La discretia formatorilor

Evaluarea integrala a
trainingului Advocacy

La discretia formatorilor
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Trainingul

Advocacy

Modulul 11l
Comunicare eficienta. Prezentare performanta
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Trainingul "Advocacy".
Modulul lll: Comunicare eficienta. Prezentare performanta
Obiective:

1. Dezvoltarea la participanti a competentelor de comunicare eficienta si de prezentare performanta
in cadrul activitatilor de advocacy;

2. Dezvoltarea la participanti a competentelor de a dezvolta planuri de asigurare a durabilitatii
activitatilor de advocacy;

3. Sporirea increderii bibliotecarilor in faptul ca ei sunt capabili sa initieze, sa organizeze, sa conduca
si sa disemineze activitati de advocacy durabile.

Agenda:

Sesiunea Activitatea

Modulul lll. Ziua intai.

Sesiunea | Partea introductiva

Obiectivele si agenda pentru Modulului lll

Parada istoriilor de succes despre implementarea planurilor de advocacy dezvoltate in
cadrul Modulului Il

Pauza

Sesiunea Il. Comunicarea eficienta

Stiluri de comunicare

Recomandari de eficientizare a comunicarii

Pauza

Sesiunea lll. Prezentarea in practica de advocacy

Structura prezentarii

Recomandari pentru eficientizarea prezentarilor

Modul Ill. Ziua a doua.

Sesiunea IV Mesajul de 1 minut — strategie persuasivda recomandata in advocacy

Dezvoltarea mesajelor de 1 minut

Pauza

Sesiunea V Prezentarea mesajelor de 1 minut

Evaluarea mesajelor de 1 minut

Pauza

Sesiunea VI Generalizarea informatiei referitoare la practica de Advocacy: promovarea, fortificarea
suporterilor, simpatizantilor, partenerilor, lucrul cu publicul tinta principal si secundar,
obtinerea deciziei in favoarea bibliotecii, diseminarea succeselor, comunicarea eficienta,
prezentarea performanta, mesajul de 1 minut

Dezvoltarea planurilor de asigurare a durabilitatii activitatilor de advocacy realizate —
reludam la alta etapa mai avansata elementele realizate in cadrul modulelor I; II; 111,

Schimb online de planuri de durabilitate

Evaluarea integrala a trainingului Advocacy
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Comunicarea

Comunicarea este prezenta in tot ce facem in viata si este esentiald pentru a realiza
campanii de advocacy. Comunicarea este un proces (de reguld) intentionat de transfer de informatie
si intelesuri intre indivizi, grupuri, niveluri sau subcomponente organizationale si organizatii.

Componentele de baza ale comunicarii pot fi:
e Emitatorul, sursa — componenta (poate fi persoana) care emite informatia.

e Receptorul, destinatorul —componenta (poate fi persoana) care receptioneaza informatia.
e Mesajul —informatia structurata care este transmisa de emitator catre receptor.

e Canalele de transmitere — modalitatile prin care mesajul este transmis de catre emitator catre
receptor (verbal, scris, electronic, imagini etc.).

e Obstacole/Bariere de comunicare, zgomote, perturbatii—tot ceea ce stinghereste, limiteaza
sau blocheaza transferul de informatii (conditii fizice, particularitati psihofiziologice,
diferente culturale, traditii, conditii de mediu, diferente de competente).

Obstacole

-

=)

: S
Mesajul Mesajul e
. Ll
emis “ajuns” Q
oc

Figura ,Modelul clasic al procesului de comunicare”
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Categorii de limbaj in comunicare

Tn comunicarea umani se disting urmatoarele categorii de limbaj:

e limbajul verbal, adica graiul articulat si intelesurile transmise cu ajutorul cuvintelor unei
limbi;

¢ limbajul paraverbal, adica intelesurile de dincolo de cuvinte, intregul bagaj de stimuli
si semnale transmise prin tonul, volumul si ritmul vocii;

e limbajul trupului, adica intregul complex de stimuli si semnale transmise prin postura,

fizionomie, mimica, gestica, privire si distante.

Limbajul trupului si limbajul paraverbal constituie limbajul non-verbal.

Atunci cand comunicam cu cineva:
e limbajul verbal transporta continutul informational (idei, notiuni, concepte etc.), iar

e |imbajul nonverbal transmite atitudini, emotii si sentimente care semnaleaza relatia

dintre receptor si emitator.

s W A | A

ot

oA
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Chestionar: STILUL DE COMUNICARE

Alegeti din urmdatoarele perechi de afirmatii pe acea care Va caracterizeazd cel mai bine.
Alegeti cat mai spontan posibil. Nu exista raspunsuri gresite. Incercuiti numdrul item-ului selectat din
fiecare pereche:

1. Imi place actiunea. 41. Mereu caut sarcini provocatoare.

2. Rezolv problemele sistematic. 42. Imi bazez opiniile pe observatii si date clare.
3. Consider ca echipele sunt mai eficiente decit 43. Tmi exprim opiniile Tn mod deschis.
indivizii. 44. Imi place sa creez proiecte noi.

4. Imi place inovatia foarte mult.
45. Imi place foarte mult s citesc.

5. Ma intereseaza viitorul mai mult decit trecutul. 46. Ma consider de ajutor pentru ceilalti.
6. Imi place si lucrez cu oamenii.
47. Imi place sa ma concentrez pe un singur lucru.
7. Imi place si particip la sedinte bine organizate. 48. Imi place sa ajung la tinta propusa.

8. Termenele limita sunt importante pentru mine.
49. Imi place si cunosc oameni noi.

9. Nu suport intirzierile. 50. Tmi place varietatea.
10. Consider ca ideile noi trebuie testate pina a fi
aplicate. 51. Faptele vorbesc singure.

52. Imi folosesc imaginatia cit mai mult posibil.
11. Imi place si fac oamenii sa interactioneze.
12. Caut mereu posibilitati noi. 53. Nu am rabdare in munci lente si lungi.
54. Sunt plin de idei.

13. Tmi propun singur propriile obiective.

14. Cind incep ceva imi place sd merg pina la sfirsit. 55. Deciziile cheie trebuie luate cu atentie.
56. Oamenii au nevoie unii de altii pentru a-si realiza
15. Incerc sa inteleg opiniile celorlalti. sarcinile.

16. Ti incurajez pe cei din jurul meu.
57. De obicei iau decizii fara sa analizez prea mult.
17. Sunt deschis la feedback. 58. Sentimentele creeaza probleme.

18. Cred ca abordarea pas cu pas este eficienta.
59. Imi place sa fiu plicut(d) de altii.
19. Ma pricep sa citesc oamenii. 60. Fac asocieri rapid.

20. Imi place si rezolv problemele intr-un mod creativ.
61. Experimentez ideile noi pe oameni.
21. Intotdeauna prevad si planific. 62. Cred in metodele stiintifice.

22. Sunt atent la nevoile celorlalti.
63. Imi place sa-mi duc sarcinile la bun sfirsit.
23. Planificarea este cheia succesului. 64. Relatiile bune sunt esentiale.

24. In discutiile lungi imi pierd ribdarea.
65. Sunt impulsiv(a).

25. mi pastrez calmul in situatiile stresante. 66. Accept diferentele dintre oameni.
26. Pretuiesc experienta.




YR(¢ IREX

I I novateca

27. Ascult oamenii.
28. Oamenii ma considera inteligent.

29. Cooperarea este cuvintul cheie pentru mine.
30. Folosesc metode logice sa decid intre alternative.

31. Imi place s ma implic in mai multe proiecte in
acelasi timp.
32. Intotdeauna verific ce fac.

33. Invit din experienta.
34. Ma conduc dupa ratiune nu dupa sentimente.

35. Pot prevedea reactiile celorlalfi Tn anumite situatii.

36. Nu Tmi plac detaliile.

37. Dupa actiune trebuie sa vina Intotdeauna analiza.
38. Pot sd analizez o atmosfera de grup.

39. Tind sa abandonez ce incep.
40. Ma consider hotarit(ad).

67.
68.

69.
70.

71.
72.

73.
74.

75.
76.

77.
78.

79.
80.

Comunicarea cu oamenii este un scop in sine.
Imi place sa fiu stimulat intelectual.

Imi place si planific.
De obicei sar de la un proiect la altul.

A vorbi cu oamenii este un act creativ.
Auto-actualizarea este cuvintul care ma defineste.

Imi place sa mi joc cu ideile noi.
Nu mi place sa pierd timpul.

Imi place si fac ce stiu mai bine.
Invat de la ceilalti.

Imi plac abstractiunile.
Am rabdare cu detaliile.

Tmi plac comentariile directe.
Cred in mine.
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. Toate numerele pe care le-ati incercuit anterior (in chestionar) le gasiti in tabelul de mai jos si

le incercuiti.

J Calculeaza numarul cifrelor incercuite pentru fiecare stil.
o Stilul care a acumulat un scor maxim reprezinta stilul Dvs. de comunicare
Stilul Numirul itemilor Scorul
acumulat
1-8-9-13-17-24-26-31-33-40-41-48-50-53-57-63—-65-
STILUL1 | 70-74-79
2-7-10-14-18-23-25-30-34-37-42—-47—-51-55-58 - 62— 66
STILUL2 |-69-75-78
3-6-11-15-19-22-27-29-35-38-43-46—-49-56—-59 — 64 — 67

STILUL3 |-71-76-80

4-5-12-16-20-21-28-32-36—-39-44-45-52-54-60—-61—-68

STILUL4 |-72—-73-77

Stiluri de comunicare (Principalele caracteristici)

Stilul 1. Stilul 2. Stilul 3. Stilul 4.
ORIENTATI SPRE ORIENTATI SPRE ORIENTATI ORIENTATI SPRE
ACTIUNE PROCES SPRE OAMENI IDEI
_rezultate _cifre __oameni _concepte
_ Obiective _ metode __hevoi __inovatie
_ performanta _ planificare __motivatie _ Creativitate
_ productivitate _organizare _echipa __oportunitati
_eficienta _ control _comunicare __posibilitati
_avansare _ testare _ sentimente __proiecte importante
__responsabilitate _ncercare __spirit de echipa _interdependenta
_ feedback _analiza _ intelegere _ cai noi
__experienta _ observatii _ sensibilitate _ metode noi
_ provocari _demonstratii __congtiinta _ plini de idei
_realizare _detalii __cooperare _ provocatori
_ schimbari _sistematizatori __spontani _ imbunatatiri
_ decizii _logica (cauza si efect) | _ amabili _ probleme
_ pragmatici (cu capul pe umeri) | realisti _calzi __potential
_ directi _vorbareti _ subiectivi _ alternative
_nerabdatori _insensibili _ sentimentali _ce e nou in domeniu
__hotariti _prudenti _ perceptivi _ imaginativi
_rapizi (sar de laoidee laalta) | rabdatori _ intelepti __carismatici
__energetici (il provoaca pe _ credinta _greu de inteles
ceilalti) _valori _creativi

_ asteptari _ vanitosi
_ relatii
_crestere




ORIENTAT SPRE IDEI

Profilul stilurilor de comunicare
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Stiluri de comunicare

Comunicarea poate fi consideratd o abilitate vitald a oamenilor, o abilitate ce le permite
acestora sa exprime, sa receptioneze si sa interpreteze ganduri, sentimente, fapte, informatii etc. si
astfel sa asigure o relationare sociala adecvata sub aspect al progreselor individuale si colective.
Pentru eficientizarea comunicarii se recomanda sa tinem cont de specificul stilurilor de comunicare
al interlocutorilor. in literatura de specialitate sunt prezente mai multe opinii, teorii referitoare la
stilurile de comunicare. Una din cele mai raspandite conceptii referitoare la stilurile de comunicare
promoveaza ideea ca pot fi identificate patru stiluri de comunicare in functie de orientarea
individuala a persoanei — 1. Stilul celor orientati spre actiune, 2. Stilul celor orientati spre proces,
3. Stilul celor orientati spre oameni, 4. Stilul celor orientati spre idei.

1. Stilul de comunicare orientat spre actiune

Pentru persoanele care au un stil dominant orientat spre actiune este caracteristic faptul ca sunt
activi si dinamici in comunicare, sunt optimisti, vorbesc cu mult entuziasm si gesticuleaza intensiv
in timpul discutiilor. Poseda o buna conexiune intre limbajul verbal si cel nonverbal. Deseori sunt
impulsivi, nerabdatori, manifesta tendinte de a verbaliza informatia fara a o supune unei judecati

rationale riguroase. De obicei, reprezentantii acestui stil vorbesc mult si le place sd fie Tn centrul

atentiei. Ei stabilesc rapid contacte, se implicd activ in comunicari, furnizeazd multa informatie,
ofera operativ feedback. Tn comunicarea lor predomina idei/subiecte referitoare la obiective, decizii,
initiative, activitati, eficientd, schimbare, avansare, dinamica, provocari, energie, performanta,
rapiditate, urgente, termeni limita etc. Persoanele respective detin o capacitate avansatd de a genera
noi subiecte de discutii, polemici, de a provoca alte persoane in timpul comunicarilor. Ei sunt atrasi
de diversitatea informatiei, sunt directi si hotarati in exprimare, rapizi in trecerea de la un subiect la
altul. Pot schimba usor subiectele de discutie si isi pot schimba opiniile in cazul dialogurilor
constructive. Adora competitiile verbale, dezbaterile, polemicile si se bucura de victorii in cadrul
lor. Isi asuma riscuri si propun initiative.

In acelasi timp reprezentantii acestui stil sunt mai putin atenti la detalii, deseori tind si domine
discutiile, vorbesc si gesticuleazd atit de rapid si energic ca ii deranjeaza pe altii. Sunt galdgiosi
perturband astfel procesul de asimilare a informatiei de catre colegii care au alte stiluri de
comunicare. Sunt nerabdatori Tn a-i asculta pe altii, si ii enerveaza tempoul lent al altor colegi, Ti
intrerup pe colegi din vorbire, fapt ce poate genera frustrari si chiar conflicte in relatiile cu altii.
Frecvent adreseaza evaluari critice la adresa altora, fapt ce nemultumeste partenerii de comunicare.

Pot privi orice activitate ca o competitie in care el trebuie sa fie invingatorul si va incerca sa se
distanteze de altii in loc sa realizeze o activitate constructiva in echipa. Frecvent pierd controlul
asupra managementului timpului, care este rezervat pentru realizarea sarcinilor si pot transforma
discutiile in polemici interminabile, fapt ce va scddea randamentul activititii formative.
Reprezentantii acestui stil sunt deseori pusi pe pozne, sunt excesiv de distrati i1 pot influenta si pe
altii sa se asocieze distractiilor, in detrimentul realizarii sarcinilor care au fost delegate. Ei nu sunt
incantati de necesitatea de a respecta regulile excesiv de rigide de comportament (si mai ales de
comunicare) si nu prea agreeaza sfaturile, recomandarile sugestiile sau indemnurile altora de a
respecta normele, regulile. Pot usor abandona subiectul discutiei solicitate si sa se axeze pe alt

subiect care il considera mai important pentru moment, perturband prin aceasta activitatea colegilor.

2. Stilul de comunicare orientat spre proces
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Persoanele care au un stil dominant orientat spre proces sunt calmi si rationali Tn identificarea
directiillor de comunicare, a argumentelor pe care le folosesc in expunerea mesajelor, in
receptionarea mesajelor emise de vorbitori. Tn comunicare ei plaseazi un accent puternic pe date
verificate si dovezi incontestabile. Sunt foarte atenti si sensibili la detalii. Din aceste considerente
pot usor manevra prin multitudinea de variabile care sunt prezente in comunicari pentru a-si
promova propriile puncte de vedere sau interese. Ei isi axeaza comunicarile pe idei referitoare la
procese, date, cifre, testare, planificare, metode de realizare a sarcinilor (cum trebuie de realizat
sarcinile?) organizare, evaluare, analizi, cauzalitate. In cadrul discutiilor construiesc mesaje
logice, bine structurate, bine argumentate cu idei selectate cu mare grija din diverse arii de
expertiza. Nu iubesc abaterile de la planul stabilit anterior activitatii. Prefera o planificare pana la
cele mai mici detalii si din aceste considerente, uneori, mai mult pierd. Ei sunt mai mult orientati
spre a face corect lucrurile decét a face lucrurile corecte. Ei sunt destul de realisti in prezentarea
argumentelor si cred in solutiile propuse de colegi numai daca acestea sunt deja experimentate sau
demonstrate. Cred mai mult in fapte si mai putin in emotii. Comunica eficient daca le este clar
subiectul comunicarii si au compatibilitate cu ceilalti vorbitori. Sunt foarte atenti si sensibili la
detalii. Le plac regulile si procedurile clare. Sunt persoane flexibile si adaptabile la mediul in care
are loc comunicarea. Sunt curiosi din fire, aspird dupa noi cunostinte si manifesta tendinte spre a

deveni experti in domeniul abordat in cadrul comunicarii. Sunt pasionati de noua informatie daca
aceasta le ajutd sa imbundtateasca procesele de activitate. Prefera discutiile cu caracter realist, pe

subiecte care pot fi realizate si care au rezultate care pot fi evaluate. Sunt prudenti, rabdatori,

toleranti in interactiunile cu altii. Folosesc mai mult limbajul verbal si mai modest limbajul
nonverbal.

Persoanele cu stil dominant orientat spre proces intimpina dificultati in cadrul unor
comunicari excesiv de dinamice sau in cazul in care lipsesc verigi logice n discursul partenerilor
de comunicare. Aceste persoane uneori sunt prea meticuloase in lucrul cu detaliile si nu sesizeaza
aspectele strategice sau generale ale comunicarii, nu vad ansamblul, sistemul care este abordat.
Tendinta lor de a se axa atat de insistent pe clarificarea detaliilor ii poate deranja pe partenerii de
comunicare. Aceste persoane sunt atat de puternic ancorate in folosirea datelor dovedite, Tncat
acest fapt le micsoreaza capacitatea de a genera idei inovatoare in domeniul de comunicare. Atunci
cand argumentele pe care le detin din expertizele anterioare se epuizeaza, ei pierd competitia in
comunicare, devin mai Inchisi si mai putin receptivi la discutiile colegilor. De asemenea,
dependenta lor excesiva de reguli, planuri stabilite de altii, genereaza dificultati in dezvoltarea
unor reguli sau proceduri proprii, originale. Persoanele mentionate nu se simt confortabil nici in
situatiile in care au loc abateri de la planurile de comunicare pe care ei si le-au creat anterior. Din

aceste considerente Intdmpind dificultdti in comunicdrile cu nivele avansate de creativitate si n
care este necesar de a schimba din mers traiectul discutiilor. Persoanelor cu stil de comunicare
orientat spre proces le vine greu sa paraseasca zona lor de confort psihologic si intdmpina
dificultati daca sunt plasati in situatii de a lua decizii rapide sau de a schimba deciziile anterioare.
In acest context simt nevoia de a comunica si cu alti actori implicati in realizarea sarcinii, care si
le explice esenta datelor intervenite si necesitatea reorientdrii activitatii. Teoriile abstracte,
inovatiile confuze sau beneficiile prea indepartate sunt anihilatori ai motivatiei acestui stil de
comunicare. Faptul cd sunt putin sensibili la argumentele emotive ale participantilor la comunicare
le aduce acestor persoane dezavantaje complementare.

3. Stilul de comunicare orientat spre oameni
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Persoanele care au un stil dominant orientat spre oameni folosesc in comunicare informatii despre
oameni, despre necesitatile firesti ale acestora, despre afilieri, Intelegeri, activitati comune,
sentimente, cooperare, intelegere etc. In comuniciri sunt sentimentali, amabili, sufletisti, atenti
fatd de nevoile celorlalti. Vorbesc mai lin, cu voce blanda, cu empatie, cheama la calm, folosesc
multe epitete, metafore. Sunt sensibili fata de respectarea valorilor umane, fata de respectarea altor
vorbitori. Sunt receptivi la solicitarile sau la rugamintile partenerilor de comunicare, manifesta
intelegere 1n cazul expunerii diferitor opinii.

Sunt loiali, prietenosi, buni pentru lucrul in echipa. Sunt méandri de apartenenta la diferite echipe,

retele sociale, colectivitdti si comunica pasionat despre aceste apartenente. Urmeaza cu mult elan
planurile echipei dar Intdmpina dificultati in elaborarea propriilor planuri. Le scapa detaliile. Au
tendinte de exagerare a faptelor. Pot dramatiza situatiile excesiv.

Pot aprecia prestatia si aspiratiile altor colegi, ii sustin pe acestia in comunicare ascultandu-i cu
multi atentie. Le plac activititile de cooperare si colaborare. i ajuti pe altii si vor si fie ajutati.
Se simt mai siguri in comunicare atunci cand se aplica strategii interactive. Sarcinile individuale
Ti fac sa se simta mai neajutorati, mai frustrati, mai putin performanti. Au nevoie de un mediu de
exteriorizare a ideilor, sentimentelor, simturilor lor. Lipsa oportunitatilor de comunicare Ti
blocheaza. Sunt puternic atrasi de valori umane (chiar in detrimentul unor beneficii personale) si

asteaptd o astfel de atitudine si din partea altora. Sunt puternic incurajati de aprecierile
incurajatoare, si singuri i incurajeaza pe altii spre realizarea sarcinilor solicitate. Sunt sociabili,
pot usor crea atmosfere relevante de discutii in grupurile in care activeaza. Le place armonia si i1
deranjeaza tendintele unor colegi de a forta lucrurile si de a ajunge la finalitate Tn detrimentul
relatiilor bune din interiorul echipei de lucru. Sunt mai mult atrasi de mentinerea bunelor relatii
decat de realizarea sarcinilor si din aceste considerente sunt rezervati in aprecierea critica a
colegilor. Sunt mai implicati daca li se explica importanta realizarii sarcinilor pentru colectiv dar
si pentru ei personal. Este important ca ei sa inteleaga seriozitatea exigentelor pentru progresul
de tipul cauza — efect si de a extrapola aceste dependente si asupra situatiilor sociale (fard a
absolutiza pana la profanare principiul respectiv). In comunicarea cu aceste persoane se recomanda
sa-1 motivam sa accepte si feedbackul critic fara a dramatiza situatia. Persoanele cu acest tip de
comunicare trebuie sd inteleagd faptul ca prin abordarile critice pot fi gasite si oportunitati de
amplificare a propriilor performante. Persoanele respective deseori sunt frustrate de schimbari
neasteptate, transformari rapide de situatii, asumarea riscurilor, de enunturi categorice, ferme. Se
confrunti cu dificultiti la solutionare individuali a problemelor. Il deprima situatiile de conflict,
nu-si pot promova bine opiniile daca in echipa de lucru sunt persoane cu tendinte dominatoare. Nu
sunt performanti In planificari si nici in analiza detaliilor.

4. Stilul de comunicare orientat spre idei



’“?((‘ IREX n novateca

Persoanele care au un stil de comunicare dominant orientat spre idei sunt pasionate de comunicéari
pe teme de inovatii, proiecte importante, metode noi, valorificare a noilor oportunitati, de
solutionare originali a problemelor. In discutii sunt creativi, plini de idei, usor identifica alternative

cu multa pasiune despre aceasta. Sunt performanti in activitatea de proiecte, de identificare a noi
metodologii. Uneori sunt greu de inteles si manifesta anumite orgolii.

Anticipeaza si sunt generatori de schimbari, imbunatatiri, perfectionari chiar si pentru cele
mai de rutind sarcini. Uneori aceste tendinte provoacd si anumit deranj deoarece persoanele
respective vor incerca in permanenta sa modifice sarcinile sd propuna si alternative ce pot perturba
activitatea altora. Sunt puternic motivati pentru realizarea scopurilor activitatilor. Nu se tem de
esecuri, 131 pot asuma riscuri. Sunt mai mult atrasi de realizarea scopurilor decat de mentinerea

bunelor relatii cu toti membrii echipei. Sunt exigenti in raport cu altii si ar vrea ca toti sd fie la fel

de axati pe rezultate ca si ei. Sunt independenti in gandire si in identificarea propriei cai de realizare
a sarcinii. Din aceste cauze nu pot comunica eficient cu altii. {i motiveaza provocarile si realizarile
de succes. Ti descurajeazi faptul ca scopurile nu au fost atinse. Deseori fac abstractie de detalii si
nu le analizeaza relevant. Sunt inflexibili si greu de convins. Pot lucra bine cu informatia abstracta
pe care o percep mai usor decét alti colegi. Insotesc comunicarea cu diferite metafore, analogii,
simbolizme, scheme, diagrame etc. In acelasi timp expunerile lor au deseori un caracter
abstractizat, greu de inteles de catre ceilalti colegi, fapt care ii face pe cei orientati spre idei sa se
inhibe Tn lumea proprie si sa se considere superiori celor care ii inconjoara. Sunt putin receptivi la
discutiile emotive care nu au la baza abordarea inovatiilor sau a ideilor pe care ei le simpatizeaza.
Se plictisesc de discutii cu caracter reproductiv, care le limiteaza creativitatea. Sunt deranjati si de
explicatiile excesiv de detaliate sau faptul c@ unii colegi solicita sd mai expuna o datd explicatia
sau sd aduca mai multe argumente asupra subiectului analizat. Sunt originali in diseminarea
informatiilor pe care ei le considerd a fi relevante si nu sunt pasionati de discutiile pe subiecte
depasite pentru ei sau care nu au nici o perspectiva de inovatie. Comunicdrile ce tin de trecut 1i
plictisesc si 1i motiveaza sd abandoneze discutiile. Nu prea sunt entuziasmati de strategiile
interactive si de lucru n echipe deoarece trebuie sa se consume sau sa piarda mult timp pentru a
explica altora detaliile pe care ei le considera a fi elementare. Sunt mai mult atrasi de activitatile
individuale in cadrul carora isi demonstreaza performanta personald si sunt deranjati de faptul ca
in cadrul echipelor de lucru. Abordeaza lucrurile sistemic si sunt atrasi de produsele finale ale
activitatii. In acest context sar usor peste detaliile intermediare pe care le consideri a fi mai putin
importante. Acest lucru provoaca dificultati de intelegere pentru persoanele care au alte stiluri si
care au nevoie de Intelegerea detaliilor pentru a ajunge la intelegerea finalitatilor. Sunt atrasi de
teorii, modele, concepte si valorifica din plin aceste pasiuni in comunicarea cu altii. Sunt mai putin
atrasi de discutii ce au ca subiecte elemente de pragmatism cotidian. Devin iritati in cazul in care

sunt constransi sa activeze in cadrul anumitor limite sau norme pe care le considera a fi obstacole
n calea gandirii lor creative.. Nu conteaza daca ideile sunt realiste sau nu — principalul este ideea
si tendinta de a incerca — orice. Sunt dominatori, directi, decisivi, sunt puternic motivati de
provocari. Sunt putin sensibili la necesitdtile si aspiratiile altora.
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Prezentarea in practica de advocacy

Tn activitatile de advocacy bibliotecarii realizeaza diverse prezentari in fata diferitor audiente.
Prezentarea este un proces de transmitere a unei informatii specifice catre un grup de
persoane. Persoana care transmite informatia (in cazul nostru — bibliotecarul) este numita
prezentator. Persoanele catre care se transmite informatia sunt numite audienta
(ascultatori).

Meditatii sincere asupra prezentarii:

1. Stabilim Tn mod pragmatic (fara camuflaje lacrimogene sau utopice) care este
INTERESUL NOSTRU. sau al bibliotecii pe care o reprezentam (decizii, bani, sustinere,
aprobari, informatii, implicare, publicitate, imagine, promovare etc.)!

2. ldentificam audienta de care avem nevoie pentru a realiza INTERESUL nostru (APL,
agenti economici, ONG-uri, mass media, potentiali beneficiari, colegi etc.).

3. Stabilim sincer ce beneficii ar astepta audienta de la NOI ca sa accepte sa ne sustind in
realizarea interesului nostru (principiul reciprocitatii).

4. Analizdm ce beneficii reale putem oferi audientei (NOlI — LOR!) prin prezentarea
noastra: idei, modele, oportunitati, perspective, facilitati, sprijin, implicare, resurse
etc. Daca nu oferim nimic relevant audientei, audienta nu va fi interesata sa ne
asculte! Tn cel mai bun caz ne va privi indiferent si va da afirmativ din cap, fira sa
patrunda in esenta cuvintelor noastre.

5. Construim prezentarea prin prisma traiectului ,,NOI — LOR” — ,El — NOUA”.

6. Stabilim metodologia de expunere a prezentarii.

Pregatim Tn mod ireprosabil tot ce va trebuie in timpul prezentarii (spatiul,
echipamentul, suporturi informationale etc.).

8. Ne pregatim psiho-emotional pentru o prezentarea cat mai persuasiva!l
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Structura prezentarii

Pentru bibliotecari poate fi relevanta o structura clasica a prezentarii:
e introducere (spunem participantilor ce ,le vom spune" pe parcursul prezentarii) - 10% din timp;
e partea de baza (spunem participantilor ce ,,avem de spus") —80% din timp;
e concluzii (spunem participantilor ce ,le-am spus") — 10% din timp.

I. INTRODUCEREA

Tn majoritatea cazurilor audienta isi formeaz impresia despre vorbitor in primele 8-10 secunde ale
prezentarii. Din aceste considerente introducerea trebuie sa fie fluenta, explicita, concisa. Se
recomanda urmatoarea structura a introducerii:
1. captarea atentiei;
enuntarea tezei de baz3;
adaptarea la auditoriu;
enuntarea mesajului de credibilitate;
trecerea in revista a continutului partii de baza;

ek wnN

1. Captarea atentiei
Scopul acestei etape este de a stimula empatia participantilor fata de prezentator si pentru a
suscita curiozitatea acestora fata de subiectul care va urma. Captarea atentiei poate fi obtinuta
prin intermediul intrebarilor retorice; citatelor, maximelor; declaratiilor neobisnuite; glumelor
(atentie la eventualele interpretari!); statisticilor socante etc.

2. Enuntarea tezei de baza
Se va expune succint si simplu tematica prezentarii si importanta/actualitatea tematicii.

3. Adaptarea la auditoriu
La aceasta etapa mesajul va fi cat mai simplu si va fi ajustat armonios la necesitatea si capacitatea
ascultatorilor. Tn acest scop, ne vom gandi la urmatoarele: , de ce s-ar l3sa auditoriul convins de
mine, ce ar avea el de castigat daca mi-ar adopta punctul de vedere?” sau "ce avantaje ar avea cei
care vor aplica inovatia noastra fata de cei care nu vor aplica inovatia respectiva?".

4. Enuntarea mesajului de credibilitate
Se recomanda sa oferim anumite detalii laconice referitoare la:
e propria competenta (noi deja stim cum se dezvolta si se implementeaza inovatia);
¢ intentiile/motivatia de a influenta benefic situatia in domeniul abordat cu implicarea altor
sustinatori (inclusiv a audientei).

1. Trecereain revista a continutului partii de baza

Audienta este familiarizata cu sectiunile principale ale discursului (sumarul schematic al partii
de baza).
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. PARTEA DE BAZA

Se recomanda ca informatia in partea de baza sa fie bine structurata dupa urmatoarele componente:
1. expunerea ideilor principale — 10% din timpul partii de baza;
2. confirmarea ideilor principale prin exemple si modele concrete — 50% din timpul partii de
baza;
3. amplificarea gradului de credibilitate a expunerii—40% din timpul partii de baza.

1. La expunerea ideilor principale se va descrie succint situatia problema cu care ne-am confruntat

si efectele ei negative asupra anumitor beneficiari ai bibliotecii. Apoi se vor expune succint
categoriile de activitati realizate (2 — 3 idei), ce au condus la solutionarea/diminuarea dificultatii
(1-a idee: activitatile de promovare; a 2-a idee: activitatile de advocacy; a 3-a idee activitatile de
asigurare a durabilitatii).

2. La confirmarea ideilor principale se vor desfasura (in succesiune cronologica sau logica) ideile

prezentate anterior. La confirmarea fiecarei idei (categorii de activitati) se vor mentiona
activitatile constituente si se vor prezenta exemple care demonstreaza produsele/rezultatele
(INCLUSIV DECIZIAY), activitatilor realizate. Accentuam avantajele, beneficiile specifice obtinute la
realizarea fiecarei categorii de activitati. Initial se vor prezenta argumentele pozitive, exemplele
de succes in domeniul subiectului abordat. Se utilizeaza statistici, imagini, citate etc. Convingem
audienta ca inovatia noastra functioneaza si aduce beneficii. Ulterior se va trece la abordarea
dificultatilor, riscurilor, esecurilor cu care v-ati confruntat in realizarea activitatilor si la expunerea
solutiilor pe care le-ati valorificat in diminuarea. Facem anumite conexiuni cu experienta
audientei (au si ei asemenea situatii, intentii, experiente).

3. In_amplificarea gradului de credibilitate se descrie impactul final realizat gratie activitatilor

noastre (expuse in ideile 1 -3). Se accentueaza valoarea umana a impactului (la nivele de
beneficiari, APL, parteneri, mass media, bibliotecari etc.). Se expun anumite citate ale
beneficierilor inovatiei implementate de noi. Se mentioneaza elementele de durabilitate
asigurate deja. Se expun lectiile Tnvatate de noi si recomandarile pe care le oferim audientei
pentru ca audienta sa fie mai performanta in realizarea unor activitati similare.
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CONCLuzIl

Se poate propune urmatoarea structura a unei concluzii:

1. Reafirmarea - intdrirea foarte succinta a ideilor principale expuse in prezentare — 20% din
timpul concluziilor;

2. Accentuarea impactului uman — 30% din timpul concluziilor;

3. Accentuarea contributiilor personale in implementarea inovatiei si expunerea unui indemn
mobilizator de a prelua cu mult curaj experienta noastra si de a o dezvolta progresiv — 40 -
45% din timpul concluziilor;

4. Tncheierea propriu zisd pe un ton optimist —5 — 10% din timpul concluziilor.

Pregatirea suporturilor necesare pentru prezentare.
La elaborarea suporturilor vizuale trebuie sa mentinem anumite echilibre:

se recomanda sa ne orientam spre folosirea a 2 slide-uri pe minut.

se vor evita suporturile excesiv de sofisticate din punct de vedere al animatiei, gamei
cromatice, fonturilor etc. Excesele au un singur dar sigur efect - iritarea ascultatorilor.

Pe primul slide se va reprezenta informatia referitoare la subiectul prezentarii, autor,
institutia care a organizat evenimentul, localitatea in care se produce evenimentul,
perioada temporara a evenimentului.

Slide-urile ulterioare vor contine un titlu - de obicei ideea de baza - care se evidentiaza
prin caractere bold de celelalte elemente. Ulterior, prin buline se redau componentele ce
caracterizeaza ideea centrala.

Se recomanda regula 6 X 6 - pe un slide se includ maximum 6 randuri, iar in fiecare rand
se includ aproximativ 6 cuvinte cheie.

De obicei 3 - 4 nuante cromatice pe un slide sunt suficiente - 1 nuanta pentru fundal - 2
nuante pentru deosebirea ideilor si, posibil, 1 nuanta pentru evidentierea titlului.

Este important sa se tina cont de faptul ca suporturile vizuale exprima doar ideile generale. in
cazul in care prezentatorul uita acest lucru si "umple" slide-urile cu informatia pe care el o citeste
ascultatorilor el se autoexclude din procesul de comunicare eficientd cu participantii. in acest caz
participantii nu mai au nici un interes fata de subiectul prezentat si nici fata de prezentator.
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Recomandari logistice pentru eficientizarea prezentarilor
1. Pregatirea spatiului pentru prezentare
Se recomanda ca prezentatorul sa verifice personal conditiile in care se va realiza prezentarea. Se
vor clarifica modul de aranjare a participantilor, oportunitatile de amplasare in spatiu a
prezentatorului, starea echipamentelor electronice, conditiile igienico-sanitare.

2. Prezentarea propriu zisa

Prezentarea este opera de baza a prezentatorului. Este important ca prezentatorul sa fie pregatit
psihoemotional si fizic pentru inceperea prezentarii. Se vor evita situatii de confuzii sau de scuze
nejustificate la etapa initiala a prezentarii. Evitam expresii de genul: "deci", "se-aude?", "se vede?",
"a venit toata lumea?", "cand trebuie sa terminam?", ,n-am reusit sa cizelez prezentarea”, ,,am
emotii” sau o ticere prelungd. In timpul prezentdrii se va mentine o atmosferd de colaborare cu
audienta. Se vor evita starile de panica sau de nervozitate deoarece acestea au efecte negative
asupra audientei. Prezentatorul va tine cont de faptul ca vorbeste pentru oameni iar reactiile lor pot
fi destul de diferite. Valorificati in mod rafinat farmecul superlativelor, metaforelor, epitetelor.

Tn cazul aparitiei unor intrebdri, este rational sa se identifice oportunitdti de a rispunde operativ.
Daca raspunsurile la intrebari solicita mai mult timp, se poate rezerva timp pentru raspunsurila finele
prezentarii. Prezentatorul va avea grija de managementul timpului dar nu va fi total dependent de
el. Principalul consta in realizarea obiectivelor prezentarii. Totusi ca si sugestie - este mai rational sa
se finalizeze prezentarea inainte de termen decat dupa expirarea termenului rezervat. Este adecvat
si pastrarea simtului umorului pe parcursul prezentarii, dar nu se vor depasi limitele bunului simt.

3. Monitorizarea prezentarii
Se recomanda ca prezentatorul sd mentina sub control intregul proces de realizare a prezentarii, e
si firesc sa apara situatii nestandarde, anumite devieri de la planul prezentarii, unele procedee,
tehnici pot sa nu aiba rezultatul scontat. Pot aparea anumite defectiuni tehnice, situatii confuze,
uneori conflictuale. in toate aceste situatii prezentatorul trebuie s3 manifeste creativitate si s3 aplice
din mers activitati compensatorii sau sa aplice alte strategii.

4. Evaluarea prezentarii

Se recomanda ca dupa finalizarea oricarei prezentari prezentatorul sa realizeze anumite evaluari a
situatiei. Evaluarile adecvate vor contribui la eficientizarea prezentarilor ulterioare si la cresterea
profesionala a prezentatorului. Evaluarea trebuie sa constate in ce masura au fost realizate
obiectivele prezentarii, care au fost componentele forte ale prezentarii, care au fost slabiciunile
prezentarii, ce trebuie de perfectionat la prezentarea realizata, cum s-au simtit participantii la finele
prezentarii, ce au ,achizitionat” ascultatorii din prezentare, cum au apreciat participantii
prezentarea, ce recomandari, sugestii au propus participantii etc.

5. Diseminarea prezentarii
Dupa finalizarea prezentarii se recomanda sa fie realizate activitati de diseminare a succeselor. Astfel
prezentarea, evaluarea ei, fotografii, secvente video etc. pot fi expuse in variante electronice in
reteaua global3d, pot fi realizate reflectii in mass media. Este destul de eficienta practica diseminarii
succeselor in cadrul diferitor reuniuni profesionale. Astfel probabilitatea extinderii ideilor prezentate
de prezentator este in progres.
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Mesajul de un minut

,Mesajul de un minut" include patru componente:

1.

2.
3.
4.

Afirmatia — ideea centrala a mesajului;
Dovada importantei afirmatiei;
Exemple de sustinere;

Actiunea dorita din partea audientei

1. Afirmatia este ideea centrala a mesajului si arata ca biblioteca poate si vrea sa contribuie

la solutionarea unei probleme comunitare. Vorbitorul trebuie sa fie capabil sa prezinte

Afirmatia Tn doar cateva fraze de intensitate mare, care sa capteze rapid si hotarat

interesul destinatarului mesajului.

a. In mod diplomatic, rafinat, inteligent, cu empatie (dar fira teatralizare excesiva!)
informam audienta ca suntem la curent cu o anumita dificultate, problema, confuzie
cu care ea se confrunta la moment — 10 secunde (de exemplu: receptorul este
ingrijorat de cresterea delicventei juvenile in comunitate).

b. Tn mod optimist, convingdtor, persuasiv, competent (fird exagerdri) informam
audienta despre faptul ca si NOI (biblioteca) suntem preocupati EXACT de aceiasi
problema/dificultate (cresterea delicventei juvenile in comunitate) cu care ea se
confrunta audienta/receptorul - 10 secunde.

Obtineti cel putin o uimire, o curiozitate, un interes promitator al audientei/receptorului

la finele afirmatiei.

Sloganul afirmatiei este: ,NOI - VOUA” (NOI (biblioteca) v& ajutdm VOUA s3 diminuati o

problema cu care va confruntati/se confrunta membrii comunitatii).

Dovada/Argumentarea sprijina afirmatia cu fapte si/sau date emotive, veridice, care sa
fie convingatoare si usor de inteles pentru audienta.

a. Dovada confirma ca Dvs. a-ti studiat deja problema si aveti argumente solide ca
nesolutionarea problemei va agrava si mai mult situatia in domeniu. De exemplu
"Peste 50% din persoanele in etate, care au in tuteld nepoti sau rude minori nu stiu
cum sa se comporte cu acestia pentru a-i motiva sa nu absenteze de la scoala si sa-si
pregateasca temele de acasa. Mai mult decat atat, peste 80% din persoanele
respective nu au nici o posibilitate de a comunica operativ cu parintii copiilor pe care
fi au n tutela. Aceasta conduce la sporirea absenteismului scolar si a vagabondajului
minorilor cu toate consecintele derivate din respectivele fenomene, inclusiv
cresterea delicventei juvenile”.

b. Dovada convinge audienta ca problema poate fi totusi solutionata sau diminuata
prin implicarea bibliotecii, prin implementarea noului serviciu de biblioteca pe care il
propuneti (de exemplu: SNB ,Arta de a fi Bunic - Parinte” pe care il initiem in
biblioteca va diminua semnificativ dificultatile cu care se confrunta persoanele in
etate Tn raport cu copiii lasati sub supraveghere) .

Sloganul pentru Dovada/Argument este: ,,NOIl avem dovezi/argumente cd este relevant

sa solutionam anume aceasta problema si ca deja NOI avem o solutie pentru aceasta”.

3. Exemple ce ilustreaza competenta noastra in a ne implica in solutionarea problemei si

exemple de sustinere pe care deja le avem in comunitate. Datele furnizate anterior
trebuie ilustrate prin exemple, care sa personalizeze si sa umanizeze datele statistice (din
lipsa de timp se recomanda sa se apeleze la 1-2 exemple). Un exemplu bazat pe propria
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experienta poate aduce o valoare mult mai mare decat exemple selectate din experienta
altora.

a.

Foarte succint prezentam exemple ce demonstreaza competenta noastra in domeniul
problemei care se vrea a fi solutionata (de exemplu: biblioteca noastra recent a fost
echipata cu computere conectate la Internet din partea Programului Novateca si
astfel putem ajuta bunicii cu oportunitati de a lua operativ legatura cu parintii copiilor
prin Skype, posta electronica etc. Mai mult decat atat, Novateca a dezvoltat
competentele de comunicare ale bibliotecarilor si acestia pot facilita diverse activitati
de formare pentru bunici dar si pentru copii ramasi in grija lor, pot organiza si conduce
diferite activitati socio-culturale moderne cu implicarea acestora).

Aducem exemple concrete care ilustreaza interesul si suportul concret pe care il avem
in comunitate pentru solutionarea problemei respective: ,La sedinta de ieri 20 de
bunici, care au minori in tuteld si-au asumat responsabilitatea de a ne sustine in
implementarea serviciului....”, ,,Noi personal am discutat pe parcursul saptamanii
curente cu alte 35 de persoane in etate, care pledeaza pentru implementarea
serviciului. Printre ei sunt si ....... (aducem nume cunoscute audientei ca personalitati
onorabile”, ,Directorul si directorul adjunct pe educatie (Nume, prenume) al scolii
sunt foarte receptivi la initiativa noastra, si ne vor ajuta la oferirea consultantei
psihologo-educationale beneficiarilor serviciului nostru”.

Sloganul Exemplelor este: NOI suntem cei mai potriviti pentru a solutiona problema data si noi
avem deja o sustinere admirabila in comunitate.
4. Actiunea dorita este ceea ce doriti ca audienta sa faca dupa perceperea (auzirea/citirea)

mesajului. Ea este ca o invitatie adresatului de a se solidariza cu Dvs. si de a trece la
actiune in sustinerea initiativei Dvs.! Obtineti acordul pentru o intrunire oficiala la care o
sa expuneti detaliat intentia Dvs. si 0 sa negociati conditiile de parteneriat.

Mesajul de 1 minut este important pentru liderii in advocacy atunci cand ei au ocazii sa

intalneasca:

factori de decizie, care pot contribui direct la initierea si functionarea serviciului;

personalitati marcante, care ar putea influenta purtatorii de decizie fie prin pozitia lor in

sistemul decizional, fie prin autoritatea lor profesionala sau social3;

potentiali beneficiari ai solutionarii problemei comunitare;

colaboratori mass media, care pot promova informatia despre initiativa bibliotecii;

colegi, parteneri, care va pot sustine in activitatea de advocacy.
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Structura mesajului de 1 minut pentru Advocacy

# Actorul Actiunea
1. Afirmatia a. Receptorul Are o problema / se confrunta cu o dificultate
b. NOI Suntem alarmati/preocupati/deranjati de exact aceiasi
(biblioteca) | problema ca si receptorul
2. Dovada a. NOI Prezentam 2-3 dovezi forte ca daca problema nu va fi
/Argumente solutionata, situatia va deveni si mai alarmanta
b. NOI Prezentam 1-2 idei argumentate asupra faptului cum
poate fi redresata/imbunatatita situatia
3. Exemple a. NOI Prezentam exemple ce dovedesc competenta noastra
pentru a ne implica Tn solutionarea problemei
b. NOI Prezentam exemple de sustinatori pe care deja li avem in
solutionarea problemei (nume sonore, persoane pe care
receptorul le cunoaste si le respectad)
4. Actiunea Receptorul E cointeresat sa afle mai multe detalii despre initiativa
dorita NOASTRA
Noi Stabilim un timp Tn care sa ne intrunim pentru a negocia
viitorul parteneriat
Receptorul Ofera cu entuziasm acordul pentru viitoarea intrunire

Mesajul de 1 minut se poate finaliza si in 10 secunde daca ne-am pregatit superficial de el. Pur si
simplu audienta/receptorul nu vor mai dori sa ne asculte (invocand diferite motive: sunt foarte
ocupat, am alte prioritati, nu ma intereseaza, ca voi sunt puzderii etc.)

Dar, Mesajul de 1 minut se poate extinde si pe o viata intreagd daca ne-am pregatit in mod
profesionist de eveniment si am convins audienta/receptorul sa ne acorde o intrunire ulterioara
la care sa analizam in detalii subiectul de interes comun.

Ucigasii invizibili ai mesajului de 1 minut:

,Cersetoria” — ajutati-ne!, fie-va mila de noi!, nu va doare sufletul de situatia in care a
ajuns biblioteca? Etc.
»Lingusirea” — preamarirea excesiva a rolului receptorului;

»Abordarea apocaliptica” — dramatizarea excesiva a situatiei;

,Teatralizarea” — prefacatoria smechereasca;

,2Amortirea” — expunerea mesajului fara nici o pasiune, amorf, a lehamete sau cu frica;
»,Cultul personalitatii” — exces nejustificat in prezentarea componentelor forte ale
autorului mesajului;
,Presiunea” — fortarea excesiva a receptorului pentru a obtine o intrunire ulterioara.
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Criterii de evaluare a mesajului de 1 minut:

1. CE? Continutul, structura logica corectitudinea mesajului (A.D.E.A.);

2. CUM? metodologia de prezentare, modul de adresare, limbajul utilizat, persuasivitatea;
3. CAT? respectarea timpului (1 minut +/-);

4. IMPACTUL? audienta motivata pentru actiuni in favoarea noastra.

La CE: Eu am dezvoltat o structurd bund a mesajului conform modelului A.D.E.A. Tn fiecare
componentd a mesajului am plasat informatie relevanta, a carei corectitudine am verificat-o
personal. Respect corectitudinea lingvistica a informatiei. Respect ,filosofia” mesajului de 1

afaceri.

La CUM: Eu conduc sedinta EMOTIV, cu pasiune, cu daruire, cu incredere (daca eu nu cred in ceea
ce spun, de ce ar trebui audienta sa ma creada?)! Eu sunt fericit sa impartasesc optimismul meu
sincer cu audienta (dar evit prefacatoria si teatralizarea excesiva — o sa fiu deconspirat foarte
usor de audientd!). Sunt empatic! Tncerc s mé ,teleportez” in lumea internd a audientei si s3
simt necesitatile audientei. Sunt atent, receptiv si diplomat la reactiile audientei — deseori
audienta e imprevizibila!!

La CAT: Timpul meu e scris pe fata audientei! Da!!!

La IMPACT: Un zdmbet! O uimire! Chiar?! O aprobare! O incurajare! O invitatie la o ulterioara
sedinta pentru a pune la cale detaliile!!! Audienta are dreptate!!! (chiar daca va injurat!)



Structura mesajului de 1 minut

Descrierea
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Durabilitatea activitatilor de advocacy

Durabilitatea consta in mentinerea viabilitatii impactului obtinut Tn urma activitatilor de advocacy
si iIn amplificarea in timp a efectelor pozitive ale acestuia.

1. Durabilitatea componentelor fizice:

e Este elaborat si asigurat un mecanism de exploatare eficienta (pastrare, ingrijire, profilaxie,
reparatii curente, completare, reinnoire etc.) a componentelor fizice (spatii, echipament,
mobilier, tehnologii, colectii etc.) care au fost modernizate gratie activitatilor de advocacy.

2. Durabilitatea financiara:

e Este elaborat un mecanism care asigura acumularea resurselor financiare pentru imbunatatirea
ulterioara a activitatii (includerea cheltuielilor in bugetul bibliotecii, realizarea si diversificarea
activitatilor de atragere de fonduri, participarea in proiecte ce presupun oferirea de granturi etc.).

3. Durabilitatea informationala:

e Completarea si diversificarea colectiilor informationale in conformitate cu solicitarile/aspiratiile
beneficiarilor domeniului (resurse pentru persoane cu necesitati speciale, pentru adolescenti,
pentru apicultori, pentru femeile care vor sa devina lideri, pentru barbatii care vor sa fie fericiti
cu sotiile lor, pentru tinerii debusolati etc.)

4. Durabilitatea la nivel de componente umane:
e Este aprobata o strategie de motivare progresiva a utilizatorilor pentru a valorifica serviciile
oferite de biblioteca si pentru a sustine biblioteca Tn ulterioarele activitati de advocacy.

e Sunt stabilite acorduri functionale de parteneriat cu institutii carora biblioteca le va oferi servicii
si suport in realizarea misiunilor lor si care vor sprijini biblioteca in activitatile de advocacy (APL,
institutii culturale, institutii educationale, institutii medicale, asistenta sociala, agenti economici,
ONG-uri, mass media etc.).

e Sunt stabilite strategii de implicare in diverse proiecte pentru a asigura durabilitatea conceptuala
a achizitiilor realizate Tn urma activitatilor de advocacy (proiecte destinate: persoanelor cu
necesitati speciale; tinerilor; persoanelor in etate; femeilor; barbatilor nedreptatiti; copiilor etc.).

e Sunt stabilite modalitatile de perfectionare a personalului (inclusiv a celui managerial) in scopul
de a dezvolta competentele deja formate si de a achizitiona noi competente, care ar asigura
competitivitatea bibliotecarilor in conditiile unei concurente progresive.

e Sunt stabilite mecanisme de mentinere a strategiilor competitive de comunicare, de promovare,
de asigurare a transparentei, de diseminare a succeselor obtinute Tn activitatile de advocacy.

e Sunt stabilite activitati de implicare activa si competenta a colaboratorilor bibliotecii in procesul
decizional din comunitate, din regiune (participarea la sedintele consiliilor, la sedintele de
elaborare a bugetelor, sunt membri ai consiliilor locale, raionale, implicarea in procesul electoral
etc.).

e Membrii grupului ajuta alte biblioteci sa realizeze activitati de advocacy.

e Ftc.
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Idei pentru planul de Durabilitate al activitatilor de advocacy

Durabilitatea consta in mentinerea viabilitatii impactului obtinut Tn urma activitatilor de advocacy
si iIn amplificarea in timp a efectelor pozitive ale acestuia.

1. Durabilitatea componentelor fizice:

2. Durabilitatea financiara:

3. Durabilitatea informationala:

4. Durabilitatea la nivel de componente umane:




