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Obiective:

I I novateca

Advocacy

Training pentru bibliotecarii din bibliotecile publice locale
Modulul I: Promovarea bibliotecii

1. Dezvoltarea la participanti a competentelor de construire a strategiilor moderne de promovare a
bibliotecii;
2. Dezvoltarea competentelor participantilor de a elabora planuri pentru realizarea activitatilor de
promovare in favoarea bibliotecii publice;
3. Sporirea increderii bibliotecarilor in faptul ca ei pot deveni performanti in initierea unor
impresionante activitati de advocacy in favoarea bibliotecilor publice.

Agenda:
Sesiunea Activitatea Metodologia Suporturi
curriculare
Ziua intai
Sesiunea | Partea introductiva si | Din start formam 3 echipe a cate 4 persoane.
8.30—-9.50 | prezentarea Foarte simplu si foarte succint — pentru toate
reciproca a sesiunile atentie la managementul timpului si la
participantilor produsele care trebuie de realizat. Produse clare si
mai putind demagogie sau ,tupaiala”. Nu folosim
nimic cronofag, sofisticat, energizante nerelevante,
stufoase sau ,explozive”.
Identificarea Folosim o forma simpla si rapida. Se poate solicita 0101 FTIT
asteptarilor ca fiecare grup sa scrie pe o foaie A 4 asteptarile
participantilor sale. Ulterior realizam rotirea rapida a foilor si
completarea reciproca.
Prezentarea Lectura in grupuri a obiectivelor. Clarificari din 01 02 Agenda

obiectivelor. Ce ne
asteapta in calatoria
impresionanta a

partea formatorilor. Comparatii cu asteptarile.

Explicatia foarte clara a traiectului activitatilor.

01 03 Traiectul

pentru biblioteci
performante

cu explicatia generala a acestui concept.

Se vor taia din timp cuvintele din suportul 01 04
Advocacy Concept Cuvinte. La fiecare echipa de
lucru se va distribui cate un set de cuvinte. Se va
solicita participantilor sa lucreze in grupe si sa
dezvolte o explicatie a conceptului de advocacy
folosind cuvintele oferite. Nu este nevoie sa
foloseasca toate cuvintele. Principalul sa aranjeze
cuvintele astfel ca sa apara o explicatie a
conceptului de advocacy vazuta de ei (fie chiar
naiva total). Pe langa aceste cuvinte mai pot folosi

liderilor in advocacy | Motivam participantii sa accepte activitatile formativ
— Traiectul propuse (desi....) . Tncercim s& fim cat mai
activitatilor. convingatori ©. Facem tangente cu traiectul
formativ al nostru in modulele de advocacy
Conceptul Advocacy | Despre Advocacy vom discuta mai detaliat la 0104
— o0 abordare creativa | modulul Il. Acum pur si simplu ne vom familiariza Advocacy
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careva cuvinte complementare de legatura. Fiecare
grup prezinta explicatiile sale.

Distribuim suportul 01 05 Advocacy Definitii.
Participantii prelucreaza informatia in grupuri. Nu
dam textul tuturor deoarece vor simula citirea dar
nu vor intelege prea multe. Facem o lectura
colectiva in grupuri, pas cu pas cu anumite
clarificari. Fiecare grup va decide asupra unei
definitii care ii este cea mai clara sau care reflecta
viziunea grupului asupra conceptului Advocacy.

Formatorii faciliteaza procesul de lecturare si
intelegere. Vin cu explicatii de moment.

Generalizarea informatiei de catre formatori.
Clarificarea bine a conceptului Advocacy!!!

1. Biblioteca poate atrage utilizatori numai
daca ea singura se va implica in
solutionarea problemelor comunitare!

2. Biblioteca trebuie sa acorde prioritate
UTILIZATORULUI, sa-l informeze, sa-l
aduca si sa-l mentina durabil in biblioteca!

Analizam dinamica activitatilor de advocacy
conform suportului 01 06 Advocacy Concept
Schema

Generalizam informatia referitoare la conceptul de
advocacy de la explicatiile lor empirice la
abordarile teoretice ale conceptului

0105
Advocacy
Definitii

0106
Advocacy
Concept
Schema

Beneficii ale
practicilor de
advocacy pentru
biblioteci -
Experienta Novateca

Analizam beneficiile pe care le-am obtinut noi
participand la trainingul de advocacy © .
IMPROVIZAM!

Poate avem
careva imagini
PPT

9.50 - Pauza

10.00

Sesiunea ll. | S3 promovam sau Lectura ghidata: taiem din timp fragmentele din 02 01 Otis
10.00 - ba: studiu suportul 02 01 Otis (atentie sa nu confundam

11.20 comparativ a doua fragmentele taiate — ne organizam ca n biblioteca).

destine

Oferim numai cate o fisa la grup. Facilitam procesul
de lectura ca el sa fie unul interesant si cognitiv (nu
lectura sterild). Dupa ce au lecturat si discutat un
pic fragmentul (nu oferim mult timp discutiilor
imediat dupa lecturi), oferim intrebarile. Stimulam
discutiile pe baza intrebarilor. Atentie la discutiile
din fiecare grup si fiecare participant!!!

Modulul 1 00 00 Agenda Advocacy Rural Metodologie.docx
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Monitorizam la bara procesul si intervenim unde
este necesar.

Generalizam informatia, emitem concluzii REALE
pentru noi, bibliotecarii: vrem sa fim ca si Otis sau
ca si Tesla. Acasd putem fi ca si Tesla. In biblioteca
publica suntem obligati sa fim ca si Otis

Beneficii ale
promovarii -
Experiente globale si
locale.

Fiecare participant este rugat sa scrie pe o fisa ce
beneficii aduce promovarea bibliotecii. Ulterior
fiecare echipa lucreaza pentru a analiza toate
produsele individuale si a genera o lista comuna de
beneficii. Scriem pe un poster cate o idee de la
fiecare echipa (nu toate ideile unei echipe, apoi
toate ideile altei echipe). Discutam un pic
produsele participantilor.

Livram participantilor documentul 02 02
Promovarea beneficii numai prima foaie! Realizam
un studiu comparativ al produselor echipelor si al
informatiei teoretice. Facilitam discutia,
polemizam, aducem exemple personale etc. (21 ...
este deschis pentru creativitatea ulterioara a
participantilor).

Ideea centrala: Promovarea poate aduce beneficii
bibliotecii. Promovarea trebuie sa fie adresata
clientului nu bibliotecarilor!!! (la moment
facebook-urile bibliotecarelor sunt lecturate
dominant tot de bibliotecari. Daca promovarea nu
ajunge la client, atunci in baza caror premise ar
trebui clientul sa-si faca drum la biblioteca?

0202
Promovarea
beneficii
PRIMA foaie!

Modalitati de
realizare a
promovarii (in
special cu utilizarea
Tl) - Experiente
globale si locale.

Dezvoltam o metodologie proprie cum vom lucra
cu participantii pentru a-i face sa genereze idei

referitoare la Modalitatile de realizare a promovarii
©

Distribuim participantilor foaia a doua din suportul
02 02 Promovarea beneficii.

Facilitam discutii pentru a stabili care sunt cele
mai adecvate modalitati de promovare pentru
participanti (NU ne limitam numai la Facebook!
©). Incurajam participantii si opteze si pentru
alte modalitati de promovare, care sa-i scoata din
zona de confort si sa ajunga la utilizatorul sau
potentialul utilizator al bibliotecii

0202
Promovarea
beneficii foaia
a doua

Conditii pentru o

promovare eficienta.

Initiem o succinta discutie referitoare la de ce
conditii ar trebui sa tinem cont atunci cand
intentionam sa realizam o promovare a bibliotecii.
Facilitam discutia — Succint si la subiect.

02 02
Promovarea
beneficii foaia
a treia

Modulul 1 00 00 Agenda Advocacy Rural Metodologie.docx
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Distribuim participantilor suportul 02 02 foaia a
treia si abordam subiectul prin prisma teoriei
expuse in document.

Ideea centrala: PROMOVAREA este pentru client
(pentru constituentii comunitari) nu pentru
raportare!

Componente ale
procesului de
dezvoltare si de

Tn dependentd de timp, alegem metodologia
optima pentru a analiza componentele procesului
de dezvoltare si realizare a activitatilor de

0202
Promovarea
beneficii foaia

realizare a promovare. Lucram cu foaia a patra din suportul 02 | a patra
promovarii 02
Explicam clar ca toti acesti 11 pasi participantii ii
vor valorifica atunci cand vor scrie planul lor pentru
activitatea de promovare a bibliotecii (dupa
Modulul )
11.20 - Pauza
11.40
Sesiunea Legile persuasiunii in | Abordam la nivel empiric conceptul de Persuasiune
1. practica de (ce cunosc sau cred ei despre acest concept). De ce
11.40 - promovare o activitate de promovare trebuie sa fie
13.00 persuasiva? Ce trebuie noi sa facem pentru a

asigura o persuasiune sporita activitatilor de
promovare?

Fiecare echipa primeste cate o lege a persuasiunii.
Fiecare echipa se clarifica bine cu esenta acestei
legi si pregatesc o prezentare pentru colegi.
Formatorii monitorizeaza atent realizarea sarcinii.
Vin cu explicatii si exemple de clarificare. Fiecare
echipa delega cate un purtator de cuvant.
Purtatorii de cuvant pleaca la prima masa dupa
acele de ceasornic. La mesele noi, purtatorii de
cuvant explica legea in care el este deja expert
colegilor din echipa la care a venit in ospetie.
Monitorizam procesul. Gazdele explica oaspetelui
legea lor. Dupa ce au fost finalizate explicatiile,
facem iarasi rotirea purtatorilor de cuvant. Se
repetda metodologia anterioara.

Tn final purtatorii de cuvant revin la echipele lor.
Formatorii fac o generalizare asupra subiectului
Legile persuasiunii. Se mentioneaza ca mai sunt si
alte legi si le explicam succint (din suportul de curs
al trainingului Advocacy: 10 legi ale persuasiunii).
Ideile centrale: NOI — VOUA!; Oferim posibilitate
pentru studii comparative; Gasim prieteni ai
clientilor care sa ne promoveze biblioteca!

03 01 Legi ...

Modulul 1 00 00 Agenda Advocacy Rural Metodologie.docx
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Colaborarea cu mass
media pentru
eficientizarea
activitatilor de

Gasim o modalitate originala ca sai facem pe
participanti sa genereze idei referitoare la de ce
este necesar sa colaboram cu mass media in
activitatile de promovare

promovare
Distribuim participantilor suportul 03 02 Mas
media numai prima foaie. 03 02 Mass
Realizam un studiu comparativ cu produsele lor. media foaia 1
Emitem concluziile de rigoare.
Realizam un brainstorming simplu ,,obstacole
intampinate de bibliotecari in initierea colaborarii 03 02 Mass
cu jurnalistii”. Fixam ideile pe poster. media foaia 2
Distribuim suportul de curs 03 02 Mass media foaia
a doua. Studiu comparativ.
Comentarii, concluzii!
Solicitam participantilor sa dezvolte 3 — 4 idei cum
ar putea ei stabili si dezvolta niste relatii 03 02 Mass
constructive cu mass media. Facilitam procesul de | media foaia 3
lucru.
Distributia suportului 03 02 foaia 3. Studii
comparative.
Concluzii. Ce vor face ei? Asta le va trebui la planul
de promovare!

13:00 Pranzul

iua a doua

Sesiunea Povestile promovate | Ne teleportam in perioada copilariei fericite (adica

V. propulseaza intram Tn mintea copiilor). Ne aducem aminte de

8.30-9.50 | biblioteca spre farmecul povestilor. Se poate de utilizat un desen

progres

animat cu o poveste cunoscuta , A fost odata...”.
Facilitarea discutiilor despre forta povestilor si
persuasiunea acestora. De ce povestile se transmit
din generatii in generatii si sunt ascultate cu multa
atentie si placere? Viitorul povestilor este unul
promitator. Lumea se intoarce la povesti, chiar si
cei mai ultrasofisticati doctrinari ai omenirii, Tsi
permit luxul de a face trimiteri la povesti, parabole,
pilde etc. Deci, biblioteca nu poate si nu are
dreptul de a sta in afara povestilor. Improvizam
discursul pentru a convinge (in functie de
audienta)!

Daca istoriile de succes sunt atat de importante,
atunci de ce pana in prezent mai avem asemenea
»perle” in rapoartele ORT? Prezentarea suportului
04 00 PERLE. Facilitarea discutiilor

04 00 Perle

Modulul 1 00 00 Agenda Advocacy Rural Metodologie.docx
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Tn continuare vom deveni scriitori de povesti, dar
mai intai o sa analizdm anumite recomandari
pentru a scrie povesti mai fascinante.

n cadrul echipelor, participantii analizeaza ,,Ce pasi
trebuie sa faca bibliotecarul inainte de a scrie
povestea/istoria de succes?” —3 — 4 idei.

Realizam operativ prezentarile frontale ale
participantilor

Realizam studiul suportului 04 01 Istoria de succes
prima foaie.

Analiza structurii istoriei de succes — de explicat
foarte bine fiecare componenta

Analizam structura istoriei prin prisma suportului
simbolic din pagina 3

Analizam suportul ,,Recomandari pentru scrierea
unei performante istorii de succes”. Mare atentie
la sesizarea deosebirii dintre formulari! De obicei,
participantii citesc fara a sesiza sau constientiza
deosebirile!

Dupa ce a fost clarificata structura povestii se
prezinta modelul istoriei de succes de la Codreni —
suportul 04 02 foaia 1. Se solicita participantilor sa
identifice Tn text unde sunt cele 8 componente ale
istoriei de succes.

Ulterior analizam foaia 2 a suportului 04 02 si
constatam componentele istoriei de succes.

Generalizam informatia referitoare la necesitatea
si structura povestii de succes a bibliotecii

04 01 Istoria
de succes
foaia 1

04 01 Istoria
de succes
foaia 2

04 01 Istoria
de succes
foaia 3

04 01 Istoria
de succes
foaia 4

04 02 Istoria
de succes
Succint foaia 1

04 02 foaia 2

Dezvoltam o poveste
pentru promovarea
bibliotecii

Distribuim echipelor foaia 3 a suportului 04 02.
Fiecare echipa dezvolta o poveste de succes despre
biblioteca.

04 02 foaia 3

9.50 - Pauza

10.00

Sesiunea V. | Prezentarea Finisarea istoriilor de succes

10.00 - povestilor pentru

11.20 promovarea Prezentarea istoriilor de succes dezvoltate de
bibliotecii echipe

Modulul 1 00 00 Agenda Advocacy Rural Metodologie.docx
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Evaluarea Evaluarea constructiva a povestilor
constructiva a
povestilor Recomandari finale la dezvoltarea povestilor de
biblioteca
11.20- Pauza
11.40
Sesiunea Dezvoltarea planului | Analizam cu participantii Metodologia activitatiide | 06 01
VI. de promovare a promovare dupa suportul 06 01. Aceste Metodologia
11.40 - bibliotecii componente Tsi vor gasi reflectie in planul pe care il
13.00 vom dezvolta ulterior.
Analizam modelul de plan din suportul 06 02. 06 02 Planul
Atragem atentie asupra fiecarei componente. de promovare
Explicdm si ne convingem ca s-a inteles. Afirmatia
participantilor ca totul este clar, inca nici pe
departe nu Tnseamna ca ei au inteles.
Distribuim participantilor fisa din suportul 06 03. 06 03 Planul
Fiecare echipa lucreaza asupra unui plan de de promovare
promovare Model
Schimb de Realizam schimb de experienta asupra planurilor
experienta asupra de promovare (turul galeriei sau altceva)
planurilor dezvoltate
Comentarii, recomandari referitoare la planurile
participantilor.
Concluzii generale referitoare la planul de activitati
Specificarea Revenirea la traiectul formativ
activitatilor Clarificarea activitatilor care urmeaza sa fie
ulterioare realizate ulterior de participanti
Specificarea produselor care vor fi prezentate la
Modulul Il
13.00 - Pranzul
13.30

Modulul 1 00 00 Agenda Advocacy Rural Metodologie.docx
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Advocacy
Training pentru bibliotecarii din bibliotecile publice locale
Modulul I: Promovarea bibliotecii

Obiective:
1. Dezvoltarea la participanti a competentelor de construire a strategiilor moderne de promovare a
bibliotecii;

2. Dezvoltarea competentelor participantilor de a elabora planuri pentru realizarea activitatilor de
promovare in favoarea bibliotecii publice;

3. Sporirea increderii bibliotecarilor in faptul ca ei pot deveni performanti in initierea unor
impresionante activitati de advocacy in favoarea bibliotecilor publice.

Agenda:
Sesiunea Activitatea
Ziua intai
Sesiunea | Partea introductiva
8.30-9.50 Formarea comunitatii liderilor in advocacy
Conceptul Advocacy — o abordare creativa pentru biblioteci performante
Beneficii ale practicilor de advocacy pentru biblioteci - Experienta Novateca
9.50-10.00 Pauza
Sesiunea Il Sa promovam sau ba: studiu comparativ a doua destine
10.00-11.20 Beneficii ale promovarii bibliotecii - Experiente globale si locale.
Modalitati de realizare, conditii si componente ale promovarii - Experiente globale si
locale.
11.20-11.40 Pauza
Sesiunea lll. Legile persuasiunii in practica de promovare
11.40-13.00 Colaborarea cu mass media pentru eficientizarea activitatilor de promovare
Ziua a doua
Sesiunea IV. Povestile promovate propulseaza biblioteca spre progres
8.30-9.50 Dezvoltam o poveste pentru promovarea bibliotecii
9.50-10.00 Pauza
Sesiunea V. Prezentarea povestilor pentru promovarea bibliotecii
10.00-11.20 Evaluarea constructiva a povestilor prezentate
11.20-11.40 Pauza
Sesiunea VI. Dezvoltarea planului de promovare a bibliotecii
11.40-13.00 Schimb de experienta asupra planurilor dezvoltate
Specificarea activitatilor ulterioare si a produselor care vor fi prezentate la Modulul Il

Modulul 1 01 02 Agenda Advocacy Rural red.docx
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Traiectul formativ al participantilor la Trainingul "Advocacy".

2016 - 2017
# Activitati Timpul
1 Trainingul Advocacy, Modulul I: Strategii de Promovare a bibliotecii | Septembrie
1.1 | Finisarea planului de promovare a bibliotecii
1.2 | Realizarea activitatilor din planul de promovare a bibliotecii
1.3 | Pregatirea ,povestii” despre campania noastra de promovare
(inclusiv prezentarea in PPT). ,,Povestea” va fi prezentata la modulul
I al trainingului.
2 Trainingul Advocacy, Modulul II: Strategii de advocacy Octombrie
2.1 | Finisarea planului de Advocacy
2.2 | Realizarea activitatilor de advocacy
2.3 | Pregatirea ,povestii” despre activitatile de advocacy realizate
(inclusiv prezentare PPT). Povestea va fi prezentata la Modulul Il al
trainingului.
3 Trainingul Advocacy, Modulul lll: Diseminarea succeselor si bunelor | Noiembrie
practici in activitatile de advocacy. Asigurarea durabilitatii
activitatilor de advocacy
3.1 | Finisarea planului de diseminare
3.2 | Realizarea activitatilor de diseminare a succeselor si bunelor practici
in advocacy
3.3 | Obtinerea din partea APL a deciziei favorabile bibliotecii
3.4 | Dezvoltarea planului de asigurare a durabilitatii deciziei adoptate de
APL in favoarea bibliotecii
4 Follow-up: Celebrarea succeselor inovatorilor in ,,Advocacy”. Februarie
5

Modulul 1 01 03 Traiectul formativ in Advocacy.docx
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Advocacy Arta Decizie Schimbare pozitiva

APL Competenta Pasiune Influenta Participare

Suport Biblioteca Perseverenta Stiinta

Responsabilitate Creativitate
Demnitate  Colaborare Curaj

Simtul umorului Comunicare Sensibilizare
Comunitate Probleme/Dificultati  Solutionare
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CE INSEAMNA “ADVOCACY”?

Originile termenului “advocacy” le gasim in procesul de dezvoltare a democratiei pluraliste
si participative din statele cu traditie democratici. Tn aceste tiri oamenii sunt constienti de
drepturile pe care le au. De aceea desfasoara activitati de advocacy, prin care incearca sa
influenteze puterea si politicile publice, implicandu-se astfel in procesul de luare a deciziilor.

Exista tot atatea definitii pentru advocacy, cate grupuri si organizatii o practica.

e Advocacy 1inseamnad discutarea in public a subiectelor importante, si
indrumarea/influentarea factorilor de decizie in vederea gasirii unor solutii relevante
pentru dificultatile existente.

e Advocacy inseamna sensibilizarea comunitatii asupra unor probleme cauzate de
limitarea anumitor drepturi legitime ale cetatenilor si convingerea oamenilor de a se
implica activ in solutionarea problemelor respective.

e Advocacy este un proces planificat si sinergic ce are drept scop promovarea
schimbarilor pozitive in domeniul pentru care cetatenii militeaza in mod participativ.

e Advocacy inseamna participarea constienta a oamenilor la procesele de luare a
deciziilor referitoare la resursele alocate in institutii, sisteme sociale, economice sau
politice.

e In Programul Novateca, Advocacy inseamna "Actiuni pe care indivizii sau organizatiile
le intreprind pentru influentarea deciziilor _autoritdtilor locale, nationale sau
internationale in scopul de a ajuta la promovarea unor schimbdri dorite de atitudini,
politici sau de finantari in sprijinul bibliotecilor publice".

e Advocacy este orice actiune a bibliotecarilor si a sustinatorilor acestora, ce are drept
scop obtinerea unei/unor decizii a APL in favoarea bibliotecilor publice.

Advocacy este utila bibliotecilor pentru:

¢ identificarea a noi surse de resurse pentru modernizarea progresiva a bibliotecilor;

e asigurarea durabilitatii fizice si umane a bibliotecilor modernizate;

e implicarea mai activa a bibliotecilor in solutionarea anumitor probleme comunitare;

e dezvoltarea serviciilor noi solicitate de cetateni;

e constituirea si fortificarea parteneriatelor ce contribuie la modernizarea bibliotecilor;

e solidarizarea bibliotecarilor in sustinerea propriei cauze in fata autoritatilor;

e apararea si promovarea drepturilor legitime si a intereselor bibliotecarilor si a
utilizatorilor de servicii prestate de biblioteci;

e sensibilizarea cetatenilor si institutiilor pentru a decide sa se implice eficient in
procesele de sustinere si de modernizare a bibliotecilor.

Modulul 1 01 05 Advocacy Definitii.docx
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Prezentam/promovam/diseminam sau BA - studiu comparativ a doua destine

in America anilor 1850, oamenii nu ar fi pus piciorul intr-un lift nici in ruptul capului. Stiau ¢ dac3 s-ar fi
rupt cablul, era moarte sigura. Lumea prefera sa urce pe scari. Elisha Otis a observat aceastad problema
si s-a gandit ca ar fi loc de o schimbare. Asa ca, in anul 1854, a fost prezent la Expozitia Palatul de Cristal
din New York cu noua sa inventie. Erau peste 3000 de participanti la acea expozitie. Ca orice inventator,
stia ca lumea va fi sceptica atunci cand isi va prezenta inventia. El isi dorea 2 lucruri: sa comunice
eficient si sa castige increderea oamenilor in noua sa inventie.

1. Otis, ca orisice om, aspira la o viata mai buna si era in cautarea a ceva, care sa-i aduca bunastare,
stabilitate financiara, recunoastere.

2. Ce a observat Otis?

Ce s-a gandit Otis?

Peste 3000 de participanti — ce ne spune aceasta cifra? Trebuie sa ai curaj/nebunie sa iesi (din

anonimat) in fata a peste 3000 de participanti?

Ce stia Otis despre scepticismul oamenilor?

Ce isi dorea Otis?

Tnlocuim cuvantul ,,Otis” cu ,bibliotecar” Ce credeti?

Ce va urma? Ce va face Otis? Cum vor reactiona beneficiarii?

P w

© Nownw

Ajunsin expozitie, Otis a invitat o persoana sa urce in liftul din mijlocul acelei sali imense. A luat un topor
in mana si in timp ce liftul urca cu acea persoana, Otis a strigat ca sa-l auda toata lumea:

— Doamnelor si domnilor, numele meu este Elisha Otis si am inventat sistemul de franare pentru lifturi!
De acum inainte, veti fi in siguranta cand urcati in lift.

1. Ce afacut Otis cand a ajuns la expozitie? Cum v-ati fi simtit Dvs. daca a-ti fi fost persoana invitata
sa se urce in lift? De ce totusi persoana a acceptat sa se urce in lift?

2. Cum a strigat Otis? De ce a strigat si nu a vorbit in soapta?

Ce a strigat Otis? De ce a strigat el anume asa?

4. Ce conexiuni exista intre acest fragment si practica bibliotecarului care vrea sa militeze pentru
modernizarea bibliotecii? De cate ori bibliotecarii strigd sa-i auda toata lumea: ,,Numele meu este
...... am venit cu o inovatie de bibliotecd si de acum inainte.....”?

5. Cevaurma? Cum vor reactiona participantii? Ce va face Otis? Va fi usor de convins participantii
cd inventia lui Otis le va aduce beneficii?

w

Bineinteles, nimeni nu-I credea. Pentru ca parea o idee nebuneasca la acea vreme. Otis a luat toporul si
a taiat 2 corzi de cablu (din cele 3 existente). Multimea a incremenit. Liftul se sustinea doar intr-un cablu.
Otis a asteptat ca multimea sa constientizeze ce se iIntampla si apoi a folosit din nou toporul. A taiat
unica si singura coarda in care se sustinea liftul! Multimea era terifiata. Nu le venea sa creada ca liftul va
cadea n gol sub ochii lor. Dar ceva s-a intamplat...? Dupa 3 metri, liftul s-a oprit. Sistemul de franare I-a
blocat in cadere.

Otis a triumfat si a mai strigat o data:

— Numele meu este Elisha Otis si am inventat sistemul de franare pentru lifturi! De astazi aveti siguranta
garantata in folosirea liftului!

1. Cum li se parea ideea lui Otis participantilor? L-au crezut ei pe Otis numai pe cuvant?
2. De ce Otis, initial, a taiat numai 2 corzi din 3 si nu pe toate 3?
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Ce stia Otis despre scepticismul oamenilor (din fragmentul 1.)?

Cum a reactionat multimea dupa ce Otis a tdiat a treia coarda de cablu?

Ce a strigat Otis de data aceasta? De ce?

La ce meditatii, actiuni il indemna acest fragment pe bibliotecarul inovator? Ce trebuie sa faca
un bibliotecar pentru a atrage simpatia publicului, factorior de decizie, partenerilor? Cum trebuie
sa fie un bibliotecar ce vrea sa militeze pentru biblioteca sa? Poate un pic.......?

7. Ce va urma? Va continua Otis sa strige prin tot New —York-ul sau ....? Ce se va intampla cu
aspiratia lui Otis?

oueWw

Evenimentul a fost mediatizat de toate ziarele locale si de atunci lumea si-a schimbat perceptia despre
lifturi. Bineinteles, Otis a devenit bogat si toatd lumea a stiut cine a fost inainte ca el s3 moar4. n prezent,
vei gasi numele lui Otis scris aproape in fiecare lift in care intri.

1. Ce concluzii putem deduce noi (ca militanti pentru cauza bibliotecii) din povestea de succes a lui
Otis?

Psihologia din spatele acestei povesti: in advocacy, e nevoie sa oferi elemente de credibilizare, exemple
care dau potentialilor tdi clienti INCREDERE. Degeaba ai un produs nou dacd nu poti dovedi pe loc ci
functioneaza in avantajul clientilor.

Acum, hai sa vedem un exemplu negativ din istorie.

Gandeste-te la cum a comunicat inginerul Nicola Tesla cand a inventat modul de obtinere stabild a
curentului electric alternativ (care sta la baza intregii tehnologii contemporane). Nicicum. A murit Tn
obscuritate — sdrac si necunoscut. Nimeni nu a stiut cu adevarat ca el este in spatele acestei inventii
fenomenale. Majoritatea oamenilor stiau ca Thomas Edison a inventat becul electric si, in mod eronat,
curentul electric. De ce? Pentru ca Thomas Edison (desi nu avea studii) a stiut sa comunice acest lucru
mai bine! Edison a fost o personalitate destul de discutabila din punct de vedere deontologic (el nu i-a
platit lui Tesla, care era angajatul lui, nici un cent pentru inventie), dar manuia destul de bine tehnicile
de persuasiune (desi, deseori, in scopuri manipulative).

1. Ce concluzii putem deduce noi (ca militanti pentru cauza bibliotecii) din situatia in care s-a
pomenit Tesla?
2. Persuasiunea functioneaza cand: ........?

Elisha Otis nu numai ca a inventat liftul cu sistem de franare, dar, spre deosebire de Nicola Tesla, a stiut
cum sa convinga lumea ca produsul sdau este necesar, util si sigur. Ca si incheiere, daca ar fi sa retii un
singur lucru: Ecuatia persuasiunii functioneaza cel mai bine cand:
a. aiun produs inovativ;
b. ai doveziincontestabile, care dovedesc beneficiile produsului tau;
c. aceste dovezi sunt prezentate convingator potentialilor beneficiari, factorilor de decizie,
partenerilor.

Deci, ce-i de facut??? Promovam sau Ba?

http://www.lorand.biz/consultanta-afaceri/cum-sa-faci-o-prezentare-persuasiva-la-mama-soacra-
ecuatia-comunicarii-persuasive/



http://www.lorand.biz/consultanta-afaceri/cum-sa-faci-o-prezentare-persuasiva-la-mama-soacra-ecuatia-comunicarii-persuasive/
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Promovarea — deziderat stringent al modernizarii bibliotecilor publice

,In actualele conditii, in care bibliotecile se confruntd cu scdderea numdrului de utilizatori, alte
institutii private sau publice au inceput sd aplice adevdrate strategii de promovare pentru a
atrage clientii cdtre ele, pentru ca acestia sd le asigure functionarea stabild in viitor. Bibliotecile
intdrzie amarnic in ceastd competitie” (din studiul de diagnozd pentru dezvoltarea curriculumului
trainingului).

Promovarea este ansamblul de actiuni si mijloace de informare destinat atragerii clientilor
(constituentilor comunitari) citre ofertele/serviciile bibliotecii publice, in vederea satisfacerii
nevoilor si aspiratiilor cotidiene ale acestora.

N

10.

11.

12.

13.
14.

15.
16.
17.
18.
19.

20.
21.

21 beneficii ale activitatii de promovare a bibliotecii:
Atragerea de noi beneficiari si sporirea cererii pentru oferta/serviciile bibliotecii;
Mentinerea fidelitatii actualilor beneficiari ai serviciilor/ofertelor bibliotecii;
Convingerea consumatorilor sa treaca la un nivel superior de servicii/oferte de
biblioteca dezvoltate de institutie;
Generarea entuziasmului si increderii sustinatorilor si simpatizantilor bibliotecii;
Crearea unei diferente competitive in raport cu alte institutii, care nu au dezvoltate sau
nu promoveaza servicii/oferte de biblioteca atractive pentru actorii comunitari;
Pozitionarea institutiei in fruntea clasamentului de promovare a serviciilor/ofertelor de
biblioteca;
Fortificarea statutul bibliotecii ca si promotor al inovatiilor si lider al schimbarilor
pozitive in comunitate;
Sporirea gradului de percepere pozitiva a bibliotecii in comunitate;
Justificarea in fata opiniei publice ca bugetul oferit institutiei se valorifica in scopuri
constructive;
Stimularea motivatiei constituentilor comunitari (inclusiv a factorilor de decizie,
agentiilor economici, ONG-urilor) de a se implica mai activ in activitati de sustinere a
eforturilor creative ale bibliotecii;
Diversificarea parteneriatelor si sporirea sanselor pentru obtinerea finantarilor in cadrul
diferitor proiecte;
Influentarea liderilor de opinie (inclusiv mass media), care devin generatori de tendinte
in consumul serviciilor de biblioteca;
Acumularea datelor care vor fi utilizate pentru dezvoltarea de servicii noi de bibliotec3;
Neutralizarea informatiilor defavorabile bibliotecii si bibliotecarilor, care se raspandesc,
mai ales, prin zvonuri;
Repozitionarea imaginii sau a utilitatii unor produse sau servicii cu probleme in trecut;
Amplificarea respectului de sine al bibliotecarilor;
Oferirea exemplelor de succes colegilor nostri si a-i stimula astfel sa se implice mai activ
in activitati de modernizare a bibliotecii;
promovare;
Amplificarea scorurilor obtinute de catre bibliotecari in perioadele de evaluare si de
atestare profesionalg;
Atragerea de noi oportunitati catre biblioteca.
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Modalitati de realizare a promovarii:

1. Campanii de promovare;

2. Publicitate audio, video, imprimata;

3. Retele de socializare (Facebook, Youtube, Skype etc.);

4. Retele electronice de comunicare;

5. Prin telefon;

6. Site-ul/Blogul institutiei;

7. Promovarea prin mass media (audio, video, imprimata, electronicd);
8. Promovarea prin intermediul brosurilor, pliantelor, cartilor, fluturasilor;
9. Genti; Maiouri; Tocuri; Umbrele; Felicitari; Insigne; Chipiuri; Mape; Suveniruri;
10. Bannere;

11. Panouri informationale;

12. Promovarea prin intermediul expozitiilor mobile;

13. Manifestatii, evenimente sociale;

14. Activitati stradale;

15. Flash-mob;

16. Competitii sportive;

17. Teatralizari;

18. Celebrari ale succeselor;

19. Tntruniri profesionale;

20. Activitati de promovare in cadrul consiliilor locale;

21. Promovarea in cadrul schimburilor de experienta;

22. Nastrusnicii nemaivazute si nemaiintalnite;

N
w

. Etc.
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12 Conditii pentru o promovare eficienta

Promovarea trebuie:

1.

Pwn

© Now

10.

11.
12.

Sa fie in concordanta cu nevoile, aspiratiile destinatarilor promovarii (NOI — LOR);

Sa propuna consumatorului un avantaj clar, cuantificat in beneficii reale pentru ei;

Sa ofere posibilitatea de valorificare de noi oportunitati pentru destinatari;

Sa propund un continut convingator, simplu, usor de comunicat, usor de perceput si
usor de memorat de catre destinatari;

Sa fie credibila in fata actualilor si potentialilor consumatori;

Sa contind exemple de succes ale celor care au beneficiat deja de ofertele institutiei;

Sa informeze dar si sa educe destinatarii;

Sa emotioneze, dar sa influenteze si sa convinga destinatarul sa achizitioneze oferta
bibliotecii;

Sa propuna continut si strategii originale, deosebite Tn mod calitativ de alte activitati
similare de promovare;

Sa fie compatibila cu viziunea, misiunea si obiectivele institutiei iar oferta promovata sa
fie realizabil3;

Sa corespunda normelor deontologice si non-discriminatorii;

Sa fie generatoare de rezultate (sa aduca noi clienti, parteneri, sustinatori, simpatizanti,
promotori etc.);
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11 Componente ale procesului de dezvoltare si realizare a promovarii
Analiza necesitatilor si aspiratiilor constituentilor comunitari;
Analiza ofertelor/serviciilor de biblioteca existente pe piata locald si in mod special
analiza atenta a ofertelor respective prestate de concurentii locali;
Analiza tendintelor de modernizare a ofertelor/serviciilor de biblioteca pe plan global;
Dezvoltarea unei/unor moderne si originale oferte/servicii de bibliotecd, ce sa
corespunda nevoilor si aspiratiilor constituentilor comunitari (dezvoltarea unei oferte
care ne-ar permite sa fim mai atractivi pentru populatie decat concurentii nostri);
Dezvoltarea strategiilor si instrumentelor de promovare;
Realizarea activitatilor de promovare;
Colectarea si prelucrarea constructiva a feedback-ului de la consumatorii
ofertelor/serviciilor de biblioteca;
Perfectionarea ofertei/serviciilor de biblioteca in corespundere cu opiniile,
recomandarile, sugestiile beneficiarilor ofertei/serviciilor;
Diversificarea canalelor, strategiilor, publicului si ariilor geografice catre care este
adresata promovarea;

10. Evaluarea impactului activitatilor de promovare;
11. Diseminarea succeselor si bunelor practici in realizarea promovarii;
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Comunicarea persuasiva

k8073474 www.fotosearch.com

»Pentru a da o existenta publica unei activitati,
unei idei sau unui produs, nu este suficient doar
ca aceste elemente sa existe, trebuie ca ele sa
fie si_cunoscute... O informatie (oricdt de
valoroasd ar fi ea) care nu este impartdsita
celorlalti, pur si simplu nu existal”
Bernard Dagenais (teoretician marcant 1in
comunicare si relatii publice)

Comunicarea eficienta este ,,0 comunicare a inteligentilor cu scopul de a transmite
informatia, a inspira o credintd, a induce emotii, a genera atitudini, a motiva spre
schimbairi pozitive in comportamente individuale si colective”.

(Dale A. Level; William P. Galle)

Modulul I 03 01 Legi ale Persuasiunii.docx
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Legi ale persuasiunii

Comunicarea persuasivd se bazeazd pe CEALALTA PERSOANA, asa c3 mesajul trebuie construit in
jurul celeilalte persoane. Deci, daca vrei sa convingi pe cineva sa faca ceva, comunicarea trebuie sa
se focalizeze pe persoana respectiva, si nu pe tine. Legile persuasiunii sunt caramizile fundamentale
cu care se construieste eficienta in comunicare. Si nu numai!

Utilizand aceste legi, veti putea constata ca ADVOCACY poate fi interesanta, incitanta, amuzanta,
provocatoare, dar mai ales, incununata de succes. Succint, aceste legi si caracteristicile lor sunt
urmatoarele:

1. Legea reciprocitatii. Se refera la dorinta fireasca a oamenilor de a da ceva in schimb, pe care o
simtim atunci cand primim ceva semnificativ
pentru noi. Din aceste considerente, daca oferim
ceva cu o valoare perceptibila cuiva, atunci
acestia se vor simti datori sa faca la fel! Initial
NOI — VOUA; apoi VOI — NOUA! Adic§: initial
BIBLIOTECA ofera ceva pentru APL; apoi APL
réspunde cu o ofertd pentru BIBLIOTECA. Foarte
multe  firme ofera mostre gratuite ale
produselor lor. De multe ori, fac asta tocmai ca
sd arate ca poti avea incredere in calitatea
)| produsului. Vor sa le dai sansa sa te convinga in
%12436528 fotosearch.com . - legatura cu valoarea lui. Poate ca, dupa ce te vei
spala cu pliculetul de sampon primit pe gratis,
vei fi Incantat de calitatea lui si o sa-I cumperi din magazin. Firmele care vand ochelari ofera
consultatii gratuite pentru stabilirea dioptriei. Exista psihologi, antrenori sportivi, consultanti
si instructori auto care ofera ,,prima sedinta gratuit”. Adeseori, oamenii care au primit ceva pe
gratis se simt oarecum indatorati sa cumpere si varianta platita a produsului sau serviciului —
mai ales daca au fost multumiti de ceea ce au experimentat!

Modulul I 03 01 Legi ale Persuasiunii.docx
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2. Legea contrastului. Se refera la perceptie: doua obiecte diferite par si mai diferite daca sunt
plasate unul langa celdlalt. Aceasta lege ne spune, de
fapt, ca daca alaturam douad produse sau servicii Tn
mintea cuiva, in timp sau in spatiu, acea persoana va
incepe sa identifice mult mai clar deosebirile si nu va
alege neaparat cel mai ieftin produs, dar cu siguranta VA
ALEGE UNUL. Aceasta lege este frecvent aplicata de toti
comerciantii. De exemplu un agent imobiliar
pastreaza mereu in oferta 2-3 apartamente oribile la
preturi umflate, pe care le prezinta clientilor la prima lor
vizita. Dupa ce vad aceste dezastre, casa pe care intr-
adevar vrea sda o vanda agentul imobiliar li se pare
minunata cumparatorilor. Legea contrastului se aplica in
supermarketuri. Dupa ce cumparati marfa de o suma impunatoare (de exemplu de 1000 lei)
va apropiati de casa si vedeti o sumedenie de maruntisuri la preturi mici (de exemplu
bombonele pentru copii de 3 lei) pe care le luati fara a sta mult pe ganduri si sunteti convinsa
cd sunt foarte ieftine. E principiul ,unde a mers mia merge si suta”. in advocacy, biblioteca va
avea pregatite diverse exemple construite pe legea contrastului pentru a amplifica valoarea
intentiilor bibliotecii (de exemplu: cum se poate agrava situatia daca biblioteca nu contribuie
la solutionarea problemei si cum se poate ameliora situatia daca APL sustine biblioteca in
solutionarea problemei comunitare).

mo2.Ao16920101 OASEIEMTA

Modulul I 03 01 Legi ale Persuasiunii.docx



)3\?((( IREX n novateca

3. Legea asocierii. Spune ca tindem sa apreciem produse sau servicii sustinute de oameni pe care
fi apreciem sau i simpatizam. O lege utilizata extrem de des
de catre oamenii de publicitate, care folosesc in reclame
persoane cunoscute in diferite domenii ale vietii economico-
sociale (chiar daca nu au nicio legatura cu produsul caruia i

- ' este adresat spotul publicitar). Tn politica, actori, sportivi,
oameni de stiintda sunt considerati ,achizitii” foarte

' importante pentru partidele in care intra deoarece ei aduc

un plus de imagine pentru ca partidul respectiv se asociaza

cu imaginea vedetei. Astfel, biblioteca poate atrage in echipa

a_dis de advocacy diferite personalitati sau vedete locale, care sa
militeze pentru cauza comuna. De asemenea, biblioteca
trebuie sa devina un ,brand” local, care sa fie preluat

(conform legii asocierii) de catre alti parteneri, beneficiari.

k17357397 fotosearch.com

Modulul I 03 01 Legi ale Persuasiunii.docx
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15 argumente de ce avem nevoie de colaborarea cu mass media?

Mass media:

1. Este considerata a patra putere in stat, deci, are o anumita putere si o anumita influenta;

2. ,au devenit, in lumea moderna, un fel de centru gravitational in raport cu care se
pozitioneazd toate celelalte segmente ale societdtii" — daca esti prezent in mass media —
fnseamna ca existi;

3. adevenit cel mai mare aliat al puterii politice, impunand norme si valori pentru miliarde
de oameni;

4. Sunt modalitati sigure si rapide de promovare a informatiei pe arii extinse si catre mase
mari de oameni. Cetatenii pot usor accesa informatia din sursele media;

5. Pot genera influente asupra factorilor de decizie;

6. Au anumiti simpatizanti (utilizatorii de media);

7. Transmit valori si modelele culturale ale societatii si au un rol important in formarea
gandirii, atitudinilor si comportamentului indivizilor;

8. Sunt forumuri in care diversele grupuri sociale isi pot face cunoscute opiniile si castiga o
identitate culturald, politica, socialda. Pot pune in discutii sociale problemele cu care se
confrunta bibliotecile;

9. Joacasirolul de ,caine de paza” in numele opiniei publice, fata de sistemul de guvernare
al statului; investigheaza sau pune in lumina situatii sau aspecte anormale din viata
sociala;

10. Ofera oportunitati pentru confruntarea unor curente diferite de opinie;

11. Intr-o lume a vitezei si a provocarilor continue, mass-media rdspund nevoii oamenilor de
a se deconecta de la viata cotidiana. Indiferent daca este vorba de un film, o emisiune de
divertisment la tv sau un talk-show la radio, oamenii privesc mijloacele media ca pe o
modalitate de petrecere a timpului liber, de relaxare, dar si un mod de evadare.

12. Pot motiva oamenii sa se solidarizeze cu bibliotecarii pentru a solutiona probleme
comunitare;

13. Jurnalistii detin competente de structurare a informatiei in corespundere cu aspiratiile
audientei;

14. Sunt obligate sa respecte standarde profesionale si deontologice;

15. Etc.

Regretabil dar mass media devine tot mai consumistd din cauza cererii oamenilor. "Nu mai
este vorba despre a sti ce le fac mass-media oamenilor, ci despre ce fac oamenii cu mass-
media" Bertrand, J. C.

Modulul 1 03 02 Mass media.docx
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7.
8.
9.
10.

10 mari obstacole in construirea relatiilor eficiente cu mass media:

Mass media solicita bani pentru publicarea articolelor despre biblioteca.

Jurnalistii nu prea sunt oaspeti frecventi in biblioteci.

Jurnalistii nu sunt cointeresati de reflectarea subiectelor de biblioteca desi bibliotecarii
realizeaza multiple activitati de interes social si comunitar.

Jurnalistii nu sunt incantati de articolele sau informatiile pe care le furnizeaza bibliotecarii.
Bibliotecarii detin competente modeste de colaborare cu mass media.

Bibliotecarii sunt putin persuasivi in relatia cu mass media, chiar daca au subiecte
interesante.

Bibliotecarii au anxietati, frustrari si emotii in a initia colaborari cu jurnalistii.
Mass-media sunt conduse de grupuri de persoane care au anumite interese.

Uneori jurnalistii nu sunt obiectivi la prezentarea materialelor.

Etc.

Modulul 1 03 02 Mass media.docx
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12 Pasi pentru construirea unor relatii productive cu mass media:

1. Tnvatati cum s3 va "vindeti" informatiile, produsele, programele mass mediei, cum sa le
"ambalati" cat mai atractiv, astfel incat sa fie rapid preluate si reflectate de media;

2. Alcatuiti o listd de contacte din mass media si stabiliti care este specificul profesional al
fiecarui colaborator media din lista;

3. Dezvoltati succinte ,arhive” ale articolelor, reportajelor acelor jurnalisti pe care
intentionati sa-i implicati in reflectarea povestilor de biblioteca. Analizati atent tematicile
de interes si stilistica jurnalistilor;

4. Laudati jurnalistii pentru prestatia lor, scrieti-le comentarii, oferiti-le informatii care le-ar
putea fi de folos;

5. Tratati cu mult respect jurnalistii, investiti Tn construirea si fortificarea relatiilor cu mass
media;

6. Fiti la curent cu tendintele din mass media, facilitati accesul jurnalistilor la informatii si
date de interes pentru ei;

7. Stabiliti mecanisme motivationale pentru jurnalisti, implicati jurnalistii Tn activitatile
bibliotecii, oferiti-le diverse premii, diplome, titluri etc.;

8. Multumiti cu generozitate colaboratorilor mass media pentru cda au reflectat
evenimentele din biblioteca, expediati-le felicitari cu anumite ocazii;

9. Dezvoltati strategii functionale de colaborare durabila cu mass media;

10. Fiti persistent, s-ar putea sa aveti nevoie de mai multe tentative pentru a contacta un
jurnalist;

11. Fii pregatit sa accepti si faptul ca povestea bibliotecii dezvoltata de voi, va aparea in mass
media cu numele de autor al jurnalistului sau redactorului.

12, e

Modulul 1 03 02 Mass media.docx
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,Perle” culese din ORT
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Istoria de succes a bibliotecii

Istoria de succes a bibliotecii reprezintd o descriere succintd a unei SCHIMBARI POZITIVE realizate in

comunitate gratie eforturilor depuse de colaboratorii bibliotecii.

Istoria scoate in evidenta VALOAREA emotiva umana, sociald, comunitara, institutionala a_IMPACTULUI
inovatiei respective. Tn activitatea bibliotecii vor fi implicate diferite categorii de audiente, care au perceptii
diferite a bibliotecii. Din aceste considerente biblioteca va dezvolta istorii/povesti diferite pentru audiente
diferite. Chiar si aceiasi istorie/poveste de biblioteca va fi expusa in mod diferit diferitor audiente.

Tnainte de a scrie istoria/povestea de succes a bibliotecii se recomanda s facem urmatoarele precizari:

e Cevrem sa faca audienta dupa ce va auzi povestea de succes a bibliotecii?

e Ce opinie/impresie are audienta acum despre biblioteca si de ce nu face audienta acum ceea ce
vrem noi sa faca dupa ce va auzi povestea noastra?

e Cevrem ca audienta sa stie despre biblioteca pentru a-si schimba atitudinea, comportamentul fata
de aspiratiile bibliotecii?

e De ce informatii, date avem nevoie pentru a dezvolta o poveste persuasiva?

e De ce momente emotionale avem nevoie pentru a face povestea mai atractiva, mai convingatoare,
mai motivanta spre a ne sustine?

e Ce eroi vom include in istorie/poveste pentru a sensibiliza mai profund audienta?

e Ce strategii persuasive vom folosi pentru a convinge audienta sa intreprinda activitati concrete in
favoarea bibliotecii?

e Ce elemente de stil vom folosi pentru a face povestea cat mai usor de asimilat de catre audienta?

k13717002 fotosearch.com
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O posibila structura a istoriei de succes

O istorie de succes trebuie sa sensibilizeze, captiveze, sa convinga, sa dezvolte sau sa intareasca atitudini, sa

genereze intentii de implicare, de modernizare. Pentru realizarea dezideratelor respective istoria de succes

trebuie s& aiba o structurd logics clard si accesibila. Tn acest sens pot fi recomandate urmitoarele componente:
1. Titlul (atractiv pentru a fi citit).

2. Fraza de impact (pentru a arata accentuat valoarea majora a succesului).

3. Descrierea foarte succintd a situatiei problema/dificultatii care genera disconfort intr-un anumit
domeniu comunitar.

4. Descrierea succinta a activitatilor realizate de bibliotecari pentru a implementa inovatia si a redresa
astfel situatia (Cine? Cand? Unde? Ce? Cum? Pentru ce? si statistici relevante).

5. Descrierea succinta, structurata si argumentata a rezultatelor, a impactului activitatilor de
implementare a inovatiei (cu nominalizarea beneficiarilor si beneficiilor concrete, cu citate
evaluatorii).

6. Concluzii si orientari de perspectiva referitoare la eficienta implementarii inovatiei.

7. Informatii referitoare la autorul istoriei de succes.

8. 0O imagine optimista care reflecta succesul implementarii inovatiei.
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Componentele unei istorii de succes

1. Titlul motivant;

2. Fraza de impact;

3. Dificultatea;

[T ——

4. Activitatile realizate cu beneficiarii;

5. Citata..

k18841379 fotosearch.com ©

7. Date de contact ale dezvoltatorului istoriei de succes.

e — e 3 %

8. Fotografie optimista

k15745862 fotosearch.com
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Recomandari pentru scrierea unei performante istorii de succes

Ce sa facem!

Ce sa evitam!

Folositi forma activa si optimista a mesajului!
De exemplu: "24 de tineri pot deja sd-si dezvolte
un CV competitiv. Acest succes se datoreste
participdrii la ciclul de traininguri ,Educatia
Profesionald” oferit cu multd pasiune si cu mult
profesionalism de Bibliotecarii din Codreni".

Evitati forma pasiva a mesajului! De exemplu: ,a
fost realizat un training de scriere a CV-ului in
bibliotecd la care au participat 24 de tineri...”
Evitati descrierile apocaliptice ale problemei, stilul
plangaret, dramatizarea excesiva.

Folositi fraze scurte si clare.

Evitati fraze extinse, confuzii, argouri, expuneri
abstracte, grandomane sau demagogice. Evitati
utilizarea limbajului de "lemn"- "Trainingul a
contribuit la solutionarea somajului pe plan global,
la dezvoltarea patriotismului si la decizia tinerilor
de a se ddrui total cauzei renovdrii bibliotecii"

Scrieti pentru beneficiarii Dvs. (scrieti ce este
important si util pentru El, ceea ce ei asteapta sa
citeasca/sa auda/sa gaseasca ).

Daca scrieti despre Dvs. este riscul ca mesajul sa
nu prezinte interes pentru destinatarii lui. in cel
mai bun caz, istoria de succes va mai fi citita de
cativa colegi bibliotecari, si poate de cineva de la
Novateca

Creati un mediu emotiv favorabil lecturii (cel care
va citi istoria sa se implice emotional Tn situatia
descrisa)

Folositi statistici relevante si atractive pentru a
captiva atentia cititorului si pentru a accentua
cantitativ impactul (cate persoane au fost afectate
pozitiv de inovatie, ce resurse si in ce cantitati au
fost economisite,

Evitati expunerea unor statistici excesiv de
sofisticate sau a datelor care nu sensibilizeaza
audienta.

Reflectati avantajele obtinute de beneficiarii
inovatiei, captati emotiile lor pozitive, folositi
citate ale beneficiarilor pentru a amplifica gradul
de credibilitate al istoriei de succes.

Atrageti atentie asupra faptului ca citatele
selectate sa nu contina elemente discriminatorii
("Ca de obicei, echipa bdrbatilor/femeilor a fost
mai performatd decdt echipa femeilor/bdrbatilor").

Asigurati-va de corectitudinea gramatica si
stilistica a mesajului
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Istoria de succes:
La Codreni Fericirea nu are varsta!

22 pensionari din satul Codreni si-au facut viata mai sanatoasa, mai activa, mai interesanta, mai fericita gratie
initiativei Bibliotecii publice din localitate.

Majoritatea pensionarilor din Codreni se confrunta zilnic cu multiple dificultati specifice varstei: probleme de
sanatate, singuratatea, imposibilitatea de a discuta cu cei apropiati, accesul limitat la noutati si alte tipuri de
informatii etc. Din aceste motive persoanele in varsta se simt abandonate, neajutorate, inutile si se percep ca
o povara pentru cei apropiati si chiar pentru societate.

Luand in consideratie situatia descrisa anterior, Biblioteca publica a reusit sa-i motiveze pe pensionari sa
priveasca optimist situatia si sa se organizeze in clubul ”Varsta de aur”. Cinci pensionari au preluat cu entuziasm
initiativa si sub conducerea bibliotecarei Lacramioara Padure au analizat cum biblioteca ii poate ajuta sa-si faca
viata mai interesanta. S-a lucrat cu mult umor si voie buna si s-a decis ca ar fi bine ca pensionarii sa se
intruneasca n zile de sarbatori in biblioteca si sa mai puna tara la cale. La prima intrunire, bibliotecara
Lacramioara Padure le-a facut o surpriza placuta Mariei Prunaru si Anei Chiperi, organizandu-le comunicari
prin Skype cu nepoatele din Padova, Italia. Bucuria bunicilor nu avea limite! Acest fapt a starnit interesul mai
multor persoane in etate. La sedintele ulterioare, alti participanti aveau fericita ocazie sa se intalneasca virtual
cu cei dragi, s comunice cat doresc si principalul - totul gratis! Ca sa le fie asteptarea mai interesanta,
pensionarii au decis sa-si aduca aminte de anii tineretii. Pentru ca aceste amintiri sa fie si mai emotionate,
bibliotecara le-a aratat cum pot gasi melodii indragite, dansuri din tinerete prin Internet. Astfel sedintele s-au
transformat in adevadrate sezatori cu frumoase amintiri, cu multa veselie, glume, voie buna si prietenie.
Bibliotecara i-a motivat pe pensionari sa se intereseze si de diferite remedii naturiste, de diferite ceaiuri
traditionale, de diferite retete terapeutice si chiar retete culinare. Opt membri ai clubului s-au Tnvatat sa
gaseasca singuri informati pe Internet. Elena Sasu, fosta profesoara la scoala din localitate a mentionat: ,Acum
parcd ne-am intors in tineretea noastrd, la club uitdm si de maladiile care ne cam chinuie. Gratie d-nei Pddure
am reusit sd invatdm cum sd folosim computerul si internetul pentru a ne prelungi viata activd in pofida vadrstei
Inaintate. Acum ne organizdm noi singuri intrunirile ca sa fie cGt mai interesante si utile” .

Treptat tot mai multi batrani aderau la club. Actualmente clubul are 22 de membiri, care stiu cum sa aiba grija
de propria sandtate, pot comunica prin Skype cu cei apropiati, au devenit mai optimisti, mai utili, mai veseli,
mai activi, mai fericiti si care sunt ferm hotarati sa mentina activitatea clubului cat mai mult timp.

Lacramioara Padure, Biblioteca publica din Codreni, telefon 012345678, email: Ipadure@gmail.com

Facebook: Lacramioara Padure
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Componentele unei istorii de succes
(varianta simplificata)
Titlul motivant:
Fraza de impact:
Dificultatea anterioara
Activitatile realizate cu beneficiarii:
Un citat expus de un beneficiar al bibliotecii
Descrierea Impactului cu Deschiderea spre viitor:
Date de contact ale dezvoltatorului istoriei de succes:
O fotografie impresionanta de la eveniment

ONOOUHAWNR

1. Titlul motivant: La Codreni Fericirea nu are vdrsta!
2. Fraza de impact: 22 pensionari din satul Codreni si-au facut viata mai sanatoasa, mai activa, mai
interesanta, mai fericita folosind Tl puse la dispozitie de Biblioteca publica din localitate.

3. Dificultatea: Majoritatea pensionarilor din Codreni se confruntad zilnic cu dificultati specifice varstei:
probleme de sanatate, imposibilitatea de a discuta cu cei apropiati, accesul limitat la noutati si alte tipuri
de informatii etc. Din aceste motive persoanele in varsta se simt abandonate, neajutorate, inutile si se
percep ca o povara pentru cei apropiati si chiar pentru societate.

4. Activitatile realizate cu beneficiarii: Luand in consideratie situatia descrisa anterior, Biblioteca publica a
reusit sa-i motiveze pe pensionari sa priveasca optimist situatia si sa se organizeze in clubul "Varsta de aur”.
Cinci pensionari au preluat cu entuziasm initiativa si sub conducerea bibliotecarei Lacramioara Padure au
analizat cum biblioteca i poate ajuta sa-si faca viata mai interesanta. S-a lucrat cu mult umor si voie buna
si s-a decis ca ar fi bine ca pensionarii sa se Intruneasca in zile de sarbatori in biblioteca si sa mai puna tara
la cale. La prima intrunire, bibliotecara Lacramioara Padure le-a facut o surpriza placuta Mariei Prunaru si
Anei Chiperi, organizandu-le comunicari prin Skype cu nepoatele din Padova, Italia. Bucuria bunicilor nu
avea limite! Acest fapt a starnit interesul mai multor persoane in etate. La sedintele ulterioare, alti
participanti aveau fericita ocazie sa se intalneasca virtual cu cei dragi, sa comunice cat doresc si principalul
- totul gratis! Ca sa le fie asteptarea mai interesanta, pensionarii au decis sa-si aduca aminte de anii tineretii.
Pentru ca aceste amintiri sa fie si mai emotionate, bibliotecara le-a aratat cum pot gasi melodii indragite,
dansuri din tinerete prin Internet. Astfel sedintele s-au transformat in adevarate sezatori cu frumoase
amintiri, cu multa veselie, glume, voie buna si prietenie. Bibliotecara i-a motivat pe pensionari sa se
intereseze si de diferite remedii naturiste, de diferite ceaiuri traditionale, de diferite retete terapeutice si
chiar retete culinare. Opt membri ai clubului s-au Tnvatat sa gaseasca singuri informati pe Internet.

5. Citata: Elena Sasu, fosta profesoara la scoala din localitate a mentionat: ,Acum parcd ne-am intors in
tineretea noastrd, la club uitdm si de maladiile care ne cam chinuie. Gratie d-nei Pddure am reusit sd
fnvatdm cum sd folosim computerul si internetul pentru a ne prelungi viata activd in pofida védrstei inaintate.
Acum ne organizdm noi singuri intrunirile ca sd fie cat mai interesante si utile” .

6. Descrierea impactului cu orientare optimista spre viitor: Actualmente clubul are 22 de membri, care stiu
cum sa aiba grija de propria sanatate, pot comunica prin Skype cu cei apropiati, au devenit mai optimisti,
mai utili, mai veseli, mai activi, mai fericiti si care sunt ferm hotarati sa mentina activitatea clubului cat mai
mult timp.

7. Date de contact ale dezvoltatorului istoriei de succes: Lacramioara Padure, Biblioteca publica din
Codreni, telefon 012345678, email: [padure@gmail.com Facebook: Lacramioara Padure

8. O fotografie optimista:


mailto:lpadure@gmail.com
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Componenta

Expunerea componentei

Titlul motivant

Fraza de
impact

Dificultatea
anterioara

Activitatile
realizate cu
beneficiarii

Un citat expus
de un
beneficiar al
bibliotecii

Descrierea
Impactului cu
Deschiderea
spre viitor

Date de
contact ale
dezvoltatorului
istoriei de
succes

O fotografie
impresionanta
de la
eveniment
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Dinamica activitatilor din domeniul PROMOVARII

Facilitarea proceselor de diseminare a succeselor si bunelor practici in activitatile de promovare
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Plan pentru campania de promovare a bibliotecii

I I novateca

I.  Scopul: Sporirea numarului constituentilor comunitari care valorifica ofertele/serviciile bibliotecii
si care sunt motivati pentru a sustine institutia in implementarea progresiva a inovatilor de
biblioteca.

Il. Obiective:

Pregatirea pana la 1 octombrie 2016 a tuturor conditiilor pentru realizarea performanta

1.

a campaniei de promovare a ofertei bibliotecii;

Realizarea in perioada 1 octombrie — 1 noiembrie 2016 a tuturor activitatilor planificate

pentru promovarea bibliotecii;

Diseminarea in perioada 1 octombrie — 1 noiembrie 2016 a succeselor si bunelor practici

de promovare a bibliotecii;

IIl.  Activitati pentru realizarea obiectivelor si produse de monitorizat:

# Activitati pentru realizarea Perioad | Responsabili Produse de monitorizat
obiectivelor a
1.1 Formarea echipei care va 23.09 Directorul Lista membrilor echipei de
dezvolta si realiza campania de bibliotecii dezvoltare a campaniei de
promovare promovare
1.2 Atelier de planificare a 24.09 Liderul Planul campaniei de
campaniei de promovare (scop, echipei de promovare
: | obiective, grupuri tintd, activitati promovare
m strategice, resurse, termeni,
2 | delegare de responsabilitdti etc.)
{60 1.3 Armonizarea in produse si 24 - Liderul 1. Produsele care vor fi
g strategii de promovare a 26.09 echipei de valorificate n
< | continuturilor, instrumentelor, promovare campanie;
§ metodelor si procedeelor care vor 2. Strategiile de
B | fivalorificate in campania de promovare
2 | promovare
O | 1.4 Oficializarea contractelor cu 26— Directorul de | Contracte (comerciale sau
structurile economice si cu 30.09 biblioteca de parteneriat) oficializate
partenerii care vor fi implicati in cu structurile care vor fi
realizarea campaniei de implicate in campania de
promovare promovare
2.1 Plasarea informatiilor despre 1- Liderul Informatia plasata pe
oferta bibliotecii pe retele de 10.10 echipei de retele de socializare (link-
socializare (Facebook, Youtube promovare urile postarilor)
. | etc.)
m 2.2 Transmiterea produselor 10- Liderul Produsele promotionale
Q | promotionale prin email sau 20.10 echipei de expediate destinatarilor
E posta traditionala catre grupurile promovare
© . v o
2 | tinta stabilite
~ | 2.3 Activitati de promovare prin 15 - Liderul Mostrele de produse
§ intermediul mass mediei 31.10 echipei de expuse in mass media
g promovare (articole, copiile
g electronice a reportajelor
© audio sau video)
2.4 Activitati interactive de 1- Liderul 1. Designul activitatilor;
promovare (manifestatii sociale 30.10 echipei de
promovare

Modulul 1 06 02 Planul de promovare.docx
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sau cultural - educative, activitati
stradale, sportive etc.

2. Documente
confirmative ale
realizarii activitatilor;

3. Evaluariale
participantilor la
activitati

2.5 Monitorizarea progreselor in 1.10- Liderul Deciziile deduse din
realizarea campaniei de 1.11 echipei de activitatile de monitorizare
promovare a bibliotecii promovare
2.6 Evaluarea impactului 1.11 Liderul Concluzii si decizii
campaniei de promovare a echipei de prospective deduse din
bibliotecii promovare evaluarea impactului
campaniei de promovare
2.7 Evaluarea impactului 1.11 Directorul Concluzii si decizii
activitatilor de diseminare a bibliotecii prospective deduse din
succeselor si bunelor practici in evaluarea impactului
promovarea bibliotecii activitatilor de diseminare
3.1 Diseminarea succeselor 1.06 - Liderul Link-urile postarilor
realizate in dezvoltarea si 1.10 echipei de
realizarea campaniei de promovare
promovare prin retelele de
| socializare

m 3.2 Prezentarea informatiei la 1.08 — Directorul Produsele prezentate in

% reuniunile profesionale, 1.10 bibliotecii, cadrul reuniunilor

£ | schimburile de experienta ale Liderul

§ bibliotecarilor. echipei de

a promovare

o | 3.3 Prezentarea informatiei la 1.09 - Directorul Produsele prezentate in

3 | sedintele consiliilor APL de 1.10 bibliotecii cadrul sedintelor consiliilor

E diferite nivele

'—8 3.4 Prezentarea informatiei in Ocazion | Colaboratorii | Produsele prezentate in
cadrul reuniunilor internationale | al institutiei si cadrul reuniunilor

partenerii
implicati

Modulul 1 06 02 Planul de promovare.docx
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I.  Scopul:

Plan pentru campania de promovare a bibliotecii

Il. Obiective:
1.
2.
3. Diseminarea....... ;

Pregatirea....... ;
Realizarea........ ;

IIl.  Activitati pentru realizarea obiectivelor si produse de monitorizat:

I I novateca

#

Activitati pentru realizarea
obiectivelor

Perioad
a

Responsabili

Produse de monitorizat

Obiectivul 1. Pregatirea ......

1.1 Formarea echipei

1.2 Atelier de planificare

1.3 Armonizarea in produse si
strategii

1.4 Oficializarea contractelor

2.1

2.2

2.3

Obiectivul 2.

Aanlizaran

2.4

2.5

2.6

Obiectivul 3. Diseminarea

3.1

3.2

3.3

34

Modulul 1 06 03 Planul de promovare Model.docx
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Obiective:

I I novateca

Advocacy

Training pentru bibliotecarii din bibliotecile publice locale
Modulul II: Advocacy in favoarea bibliotecii

1. Dezvoltarea la participanti a competentelor de proiectare a activitatilor de advocacy in favoarea
bibliotecii.
2. Dezvoltarea la participanti a competentelor de a construire a strategiilor de atragere a partenerilor

pentru activitatile de advocacy.

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

Agenda:
Sesiunea Activitatea Metodologia Suporturi
curriculare
Ziua intai
Sesiunea | Partea introductiva La discretia formatorilor — laconic!
Identificarea La discretia formatorilor dar foarte operativ 5 01 01 Ftit
asteptarilor fata de minute maximum
Modulul Il
Prezentarea si Succint. Atentie la care vor fi produsele trainingului | 01 02 Agenda
explicarea si ce vor trebui sa faca participantii ca urmare a
obiectivelor. acestui training — OBTINEREA UNEI DECIZII
FAVORABILE BIBLIOTECII DIN PARTEA APL
Prezentarile Asigurarea conditiilor pentru prezentare
participantilor
referitoare la
activitatile de
promovare realizate
Pauza
Sesiunea Il. Conceptul de Recapitularea informatiei de la Modulul | — 0201
Advocacy operativ. Actualizam cunostintele participantilor Advocacy
prin intermediul unor discutii libere asupra definitii
subiectului (dar foarte atenti la timp — 5 — 6 min)
Clarificarea Explicatii ale formatorului referitoare la 0202
componentelor componentele unei situatii de advocacy: conform Advocacy
situatiei de advocacy | suportului 02 02. Atragem atentie la fiecare componente
componenta. Pentru situatiile de advocacy trebuie
sa avem un oponent (poate fi oponent din rea
vointa sau poate fi oponent din necunoastere a
situatiei) - 5 min
Clarificarea Explicatii ale formatorului — gasim modalitatea 0203
componentelor unei | optima. Lucram cu suportul 02 03. Explicam faptul | Advocacy
activitati de ca in continuare vom lucra cu toate aceste componentele
advocacy componente — 10 min. planificarii
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Identificarea si
formularea
problemei de
advocacy

Se atrage atentie deosebita a importantei descrierii
problemei. Este componenta cea mai slaba in
marea majoritate a proiectelor depuse la Novateca
dar si la alti donatori. De facto, descrierea
competenta a problemei este cheia ce deschide
mintea evaluatorului sa lectureze mai departe
proiectul dvs. Se vor analiza fiecare constituente
ale formularii problemei conform suportului 02 04.
Se va analiza exemplul. Se va clarifica nivelul de
intelegere a subiectului de catre participanti (este
clar ca subiectul e cam abstract pentru ei si vor fi
rezistente). Urmeaza ce este cel mai greu: in cadrul
echipelor de lucru sa identifice o problema de
biblioteca (nu prea dificild) pe care ar putea sa o
solutioneze sau sa o diminueze cu o decizie
favorabila din partea APL. Sa monitorizati atent
situatia si sa veniti cu recomandari relevante la ce
probleme selecteazd participantii. In caz contrar o
sa va pomeniti cu probleme grandomane imposibil
de solutionat (marirea salariului, reparatie capital3,
ap!!l aproximativ 50 — 60 min. este clar ca nu vor
putea formula problema dupa cum este in model,
dar macar sa dezvolte ceva la fiecare componenta.
Oricum trebuie de dezvoltat capacitatea
bibliotecarilor de a gandi si mai sofisticat. Nu poate
fi creativ un bibliotecar cu o gandire mediocra.

02 04
Descrierea
problemei

Pauza

Sesiunea lll.

Formularea
scopurilor si
obiectivelor pentru
solutionarea
problemei de
advocacy

Se vor actualiza cunostintele participantilor
referitoare la formularea de scopuri si obiective (fie
intrebari referitoare la formularea lor, fie discutii
referitoare la practica lor de formulare a scopurilor
si obiectivelor etc.). — cam 5 min.

Se explica notiunea de scop apoi cea de obiectiv.
Se explica modelul SMART. Parca este foarte usor
din punct de vedere teoretic acest model. Sa
vedem practic cum formulam. Se propune grupelor
sa formuleze un obiectiv SMART in 5 min..
Monitorizam procesul.

Distribuim participantilor suportul 03 01. Analizam
exemplu de formulare a scopului si a obiectivelor.
n cadrul Programului Novateca venim cu anumite
schimbari conceptuale in ceea ce priveste
formularea obiectivelor, deoarece este foarte greu
pentru participanti sa exprime obiectivele sub
forma de deziderate filosofice. Din aceste
considerente, simplificdm formularea prin
reducerea elementului de abstractizare si
prezentam formularile ca niste intentii simple de

0301
Formularea
obiectivelor
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realizare a anumitor etape ale procesului de
advocacy: Planificarea (pregatirea) activitatii;
Realizarea activitatii; Evaluarea si diseminarea
succeselor. Un obiectiv separat este cel de
pregatire a prezentarii.

Foarte posibil ca cei care au experienta altor
proiecte sa aiba o alta abordare a formularii
obiectivelor. in Novateca vom folosi modelul
nostru de formulare. 10 min.

Propunem participantilor sa formuleze scopul si
obiectivele activitatii lor de advocacy dupa modelul
prezentat anterior. 25 min.

Realizarea hartii
publicului tinta
pentru activitatile de
advocacy. APL
publicul tinta
principal de
advocacy pentru
bibliotecile Novateca

Explicarea conceptului de PUBLIC TINTA. Atragem
atentia sa nu se confunde conceptul cu de ,,grup
tinta”. Publicul tinta principal in activitatile de
advocacy realizate de bibliotecari este APL, care
trebuie sa adopte o decizie in favoarea bibliotecii.
Explicam rolul publicului tinta principal si a celui
secundar. Explicam importanta pragmatica a
lucrului cu publicul tinta secundar. Aduceti
exemple concrete din experienta voastra de lucru
cu publicul respectiv — 10 min.

0302
Advocacy
publicul tinta

Strategii concrete de
influentare pentru
diferite tipuri de

Explicam participantilor strategiile de influentare
pentru diferite categorii de public tinta (suporteri,
Oponenti, Indecisi). Daca grupele sunt bune, le

0303
Advocacy
analiza

public tinta puteti propune fiecarui grup sa faca o explicatie a publicului tinta
(suporteri, oponenti, | unei componente: 3 echipe — 3 tipuri de public
indecisi). tinta. Daca echipele sunt mai modeste, facem noi o
prezentare si o explicatie — 15 min.
Pranzul
Ziua a doua

Sesiunea IV.

Fortificarea
parteneriatelor —
conditie
indispensabila a
eficientei activitatilor
de advocacy.

Actualizarea cunostintelor participantilor
referitoare la parteneriate: ce sunt parteneriatele,
de ce avem nevoie de ele, experienta lor in
dezvoltarea parteneriatelor (dar succint — 5 min.)
Distribuim suportul 04 01. Sugeram participantilor
sa vina cu o explicatie asupra desenului. Apoi
venim cu explicatia noastra: in marea majoritate a
cazurilor partenerii se considera un fel de Mos
Craciun, care trebuie sa aduca daruri bibliotecii.
Anume aceasta perceptie eronata si indeparteaza
potentialii parteneri de biblioteca si genereaza
tensiuni in raport cu APL. — 5 min.

Explicim Conceptul de parteneriat ,NOI - VOUA”
apoi ,,VOI - NOUA”. Adic3 biblioteca, daci vrea
parteneri trebuie sa stie ce asteapta viitorii

04 01 LPA
partners
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parteneri de la biblioteca si ce pot oferi partenerii
bibliotecii. — 5 min.

Analiza suportului 04 02. larasi atragem atentie
asupra faptului ca trebuie sa stim exact ce asteapta
partenerii de la noi si trebuie sa stim exact ce ei ne
pot propune. Uneori noi cerem de la parteneri mai
mult decat ei pot oferi si i speriem sau 1i facem sa
ne creada neseriosi. Alteori noi nu valorificam nici
pe departe ceea ce ne poate oferi un parteneri si
ne limitam numai la bani sau resurse fizice. 10 min.

Analiza a ceea ce asteapta partenerii de baza de la
biblioteci si ce pot oferi ei bibliotecilor —
suporturile 04 03, 04 04, 04 05. Daca grupele sunt
mai puternice, puteti oferi fiecarui grup cate o
categorie de parteneri si ei sa faca explicatia
pentru colegi. In caz contrar, faceti o explicatie pe
fiecare categorie de parteneri si initiati niste
discutii referitoare la modalitatile de atragere a
partenerilor si de fortificare ulterioara a
parteneriatelor — 40 min

04 02
Implicarea
partenerilor

0403
Parteneriate
cu APL;
0404
Parteneriate
cu AE;

04 05
Parteneriate
cu ONG

Echipa de advocacy —
cum o formam,
motivam, fortificam.

Initiem o succinta discutie asupra componentei
echipei de advocacy care va fi capabila sa initieze
parteneriatele si sa conduca activitatea de
advocacy pana la obtinerea deciziei favorabile
bibliotecii din partea APL. Ar fi relevant ca in echipa
de advocacy sa fie persoane care pot influenta APL
in luarea deciziei favorabile. Initiati o discutie si
stabiliti o potentiald structura a echipei. De ex. 1
bibliotecar; directorul scolii; presedintele SRL......,
presedintele ONG, 1 parinte, 1 elev etc.
bineinteles ca in satul lor, fiecare va identifica
nominal membrii echipei sale de advocacy. Fara
echipa activitatea de advocacy are sanse mici de a
realiza obiectivele propuse - 15 min.

Pauza

Sesiunea V.

Analiza reperelor
pentru initierea
planului activitatii de
advocacy

n cadrul acestei sesiuni se va dezvolta schita de
plan a activitatii de advocacy pe care o vom realiza
in comunitatile noastre pentru a obtine o decizie
favorabila bibliotecii. Tnainte de a dezvolta planul
se vor analiza reperele de baza in dezvoltarea unui
plan de advocacy.

Analizam suportul 05 01 pas cu pas impreuna cu
beneficiarii. Ei isi fixeaza reperele de baza pe foaie
ca ulterior le for folosi la planificare. Vom completa
componentele sub forma de schita: 1 — 2 idei la

05 01 Repere
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componenta sunt suficiente. Restul reperelor le vor
completa acasa impreuna cu echipa de advocacy

Dezvoltarea planului
de advocacy

Analizam modelul de plan de advocacy de la
Stejareni. Atragem atentie asupra tuturor
formularilor: Descrierea problemei, scopul,
obiectivele, activitatile, produsele de monitorizat
etc.

Fiecare echipa lucreaza la computere si dezvolta
modelul de SCHITA DE PLAN. Plasati pe
computere documentul 05 03 Planul de advocacy
model DE COMPLETAT

Explicam ca vom elabora o schita preventiva a
planului de advocacy. Planul real va fi dezvoltat
impreuna cu echipa la intoarcere.

Monitorizam intens fiecare grup in elaborarea

planului.

05 02 Planul
de advocacy

05 03 Planul
de advocacy
model DE

COMPLETAT

Pauza

Sesiunea VI.

Dezvoltarea planului
de promovare a
bibliotecii

Finalizarea schitei de plan

Schimb de
experienta asupra
planurilor dezvoltate

Realizam schimb de experienta asupra SCHITELOR
de planuri de advocacy (turul galeriei sau altceva)

Comentarii, recomandari referitoare la planurile
participantilor.
Concluzii generale referitoare la planul de activitati

Specificarea
activitatilor
ulterioare

Revenirea la traiectul formativ

Clarificarea activitatilor care urmeaza sa fie
realizate ulterior de participanti — DECIZIA APL IN
FAVOAREA BIBLIOTECII pana in ianuarie 2017
Specificarea produselor care vor fi prezentate la
Modulul lll (reflectia progreselor in luarea deciziei,
care vor fi realizate de ei pana la momentul venirii
la Modulul 111)

Evaluarea modulului
Il

Pranzul
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Trainingul

Advocacy

Modulul I
Advocacy in favoarea bibliotecii

?? octombrie 2016

Chisinau
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Trainingul "Advocacy".
Modulul II: Advocacy in favoarea bibliotecii

Obiective:
1. Dezvoltarea la participanti a competentelor de proiectare a activitatilor de advocacy in favoarea
bibliotecii.

2. Dezvoltarea la participanti a competentelor de a construire a strategiilor de atragere a partenerilor
pentru activitatile de advocacy.

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

Agenda:

Sesiunea Activitatea

Modulul Il. Ziua intai.

Sesiunea | Partea introductiva

Obiectivele si agenda pentru Modulului Il

Parada povestilor despre succesele participantilor in implementarea planurilor de
promovare dezvoltate in cadrul Modulului |

Pauza

Sesiunea Il. Conceptul de advocacy. Recapitularea informatiilor de la Modulul |

Componente de baza ale unei situatii de Advocacy. Deosebirea problemelor de advocacy
de alte categorii de probleme

Componentele proiectarii activitatii de advocacy

Identificarea si formularea problemelor de advocacy

Pauza

Sesiunea Il Formularea scopurilor si obiectivelor pentru solutionarea problemei de advocacy

Realizarea hartii publicului tintd pentru activitatile de advocacy. APL publicul tinta principal
de advocacy pentru bibliotecile Novateca

Strategii concrete de influentare pentru diferite categorii de public tinta (suporteri,
oponenti, indecisi).

Modul Il. Ziua a doua.

Sesiunea IV Fortificarea parteneriatelor — conditie indispensabila a eficientei activitatilor de advocacy.

Echipa de advocacy — cum o formam, motivam, fortificam.

Pauza

Sesiunea V Analiza reperelor pentru initierea planului activitatii de advocacy

Dezvoltarea planului de advocacy

Pauza

Sesiunea VI Schimb de experienta asupra planurilor de advocacy dezvoltate

Generalizarea informatiei referitoare la Modulul Il

Specificarea activitatilor care urmeaza sa fie realizate pana la Modulul lll. Specificarea
produselor care vor fi prezentate la Modulul Ill
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CE INSEAMNA “ADVOCACY”?

Originile termenului “advocacy” le gasim in procesul de dezvoltare a democratiei pluraliste
si participative din statele cu traditie democratici. Tn aceste tiri oamenii sunt constienti de
drepturile pe care le au. De aceea desfasoara activitati de advocacy, prin care incearca sa
influenteze puterea si politicile publice, implicandu-se astfel in procesul de luare a deciziilor.

Exista tot atatea definitii pentru advocacy, cate grupuri si organizatii o practica.

e Advocacy Tinseamnd discutarea in public a subiectelor importante, si
indrumarea/influentarea factorilor de decizie in vederea gasirii unor solutii relevante
pentru dificultatile existente.

e Advocacy inseamna sensibilizarea comunitatii asupra unor probleme cauzate de
limitarea anumitor drepturi legitime ale cetatenilor si convingerea oamenilor de a se
implica activ in solutionarea problemelor respective.

e Advocacy este un proces planificat si sinergic ce are drept scop promovarea
schimbarilor pozitive in domeniul pentru care cetatenii militeaza in mod participativ.

e Advocacy inseamna participarea constienta a oamenilor la procesele de luare a
deciziilor referitoare la resursele alocate in institutii, sisteme sociale, economice sau
politice.

e Tn Programul Novateca, Advocacy inseamna "Actiuni pe care indivizii sau organizatiile
le intreprind pentru influentarea deciziilor _autoritdtilor locale, nationale sau
internationale in scopul de a ajuta la promovarea unor schimbdri dorite de atitudini,
politici sau de finantari in sprijinul bibliotecilor publice".

e Advocacy este orice actiune a bibliotecarilor si a sustinatorilor acestora, ce are drept
scop obtinerea unei/unor decizii a APL in favoarea bibliotecilor publice.

Advocacy este utila bibliotecilor pentru:

¢ identificarea a noi surse de resurse pentru modernizarea progresiva a bibliotecilor;

e asigurarea durabilitatii fizice si umane a bibliotecilor modernizate;

e implicarea mai activa a bibliotecilor in solutionarea anumitor probleme comunitare;

e dezvoltarea serviciilor noi solicitate de cetateni;

e constituirea si fortificarea parteneriatelor ce contribuie la modernizarea bibliotecilor;

e solidarizarea bibliotecarilor in sustinerea propriei cauze in fata autoritatilor;

e apararea si promovarea drepturilor legitime si a intereselor bibliotecarilor si a
utilizatorilor de servicii prestate de biblioteci;

e sensibilizarea cetatenilor si institutiilor pentru a decide sa se implice eficient in
procesele de sustinere si de modernizare a bibliotecilor.
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1. O problema de advocacy, creata prin ignorarea,
neglijarea sau incdlcarea cu buna stiinta a drepturilor sau
nevoilor cetatenilor

2. Un oponent, reprezentat de persoane sau institutii,
care limiteaza, ignora, neglijeaza sau nu respecta nevoile
si drepturile cetatenilor

3. Un actor vizibil, un grup de cetateni, care
desfasoara activitdti in interesul cetdtenilor si care se
impune ca apdrator legitim al intereselor acestora

4. Un beneficiar al activitatii de advocacy,
reprezentand cetdtenii ale caror drepturi sau nevoi sunt
limitate, ignorate, neglijate sau incdlcate

5. O viziune clara asupra unei schimbari pozitive
durabile, in favoarea grupului beneficiar (inclusiv scopul
si obiectivele campaniei)

6. Plan de activitati prin care vor fi atinse scopul si
obiectivele campaniei (Strategi, tactici, metode ale
procesului de advocacy)
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Componentele planificarii unei campanii de advocacy

# Componenta Reprezentarea
simbolica
Descrierea laconica si clara a problemei care poate fi solutionata
1 de noi printr-o campanie de advocacy
2 Formularea scopului campaniei si a obiectivelor acesteia (in cazul

campaniilor mai complexe)

3 Construirea hartii publicului tinta

4 Instituirea parteneriatelor relevante

5 Planificarea activitatilor, strategiilor ce ar conduce la realizarea
scopului

6 Planificarea procedurilor de monitorizare si de evaluare a

eficientei campaniei

7 Specificarea procedurilor de diseminare a succeselor campaniei si
de multiplicare a practicilor pozitive valorificate
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Descrierea problemei de advocacy
e Formulati foarte clar si succint problema care reflecta o incdlcare/limitare a drepturilor
legitime ale cetatenilor cu mentionarea specifica a urmatoarelor componente:
o categoriile de populatie careia i se incalcd/i se limiteaza anumite drepturi;

o categoriile de drepturi care sunt incalcate/limitate;

e Descrieti succint cum a fost identificatda problema respectiva (discutii, observatie,
chestionare, interviuri, documente, decizii ale adunarilor, etc.).

e Descrieti in mod specific cauzele, factorii, conditiile care au condus la aparitia si la
agravarea problemei date.

e Descrieti care pot fi consecintele nesolutionarii problemei descrise.

e Argumentul prin care biblioteca poate contribui la solutionarea problemei respective
daca ar avea decizia favorabila a APL.

Exemplu de descriere a unei probleme de advocacy:

e Problema: 163 de beneficiari ai bibliotecii din satul Stejareni sunt limitati in dreptul legitim
de a avea acces liber la informatii si la servicii electronice moderne in biblioteca publica
din localitate.

e Cum a fost identificata problema: Problema formulata anterior a fost sesizata in multiple
adresari ale cetatenilor catre bibliotecari (lista se anexeaza), in 21 de chestionare oferite
cetatenilor din comunitate (se anexeaza), in discutii cu parintii elevilor de la gimnaziul din
localitate (rezultatele se anexeaza), in multiple activitati realizate in biblioteca locala cu
tinerii (doleantele participantilor se anexeaza).

e Cauzele problemei: APL nu alocd bani pentru achizitionarea computerelor destinate
bibliotecii publice din localitate si pentru conectarea bibliotecii la Internet (desi bugetul
APL este format din impozitele pe care cetatenii le platesc in mod onorabil).

e Consecintele nesolutiondrii _problemei: devalorizarea principiilor democratice 1in
comunitate si erodarea imaginii APL; cetatenii vor rata multiple oportunitati de
dezvoltare, nu vor putea comunica fapt ce va genera frustrari sociale; tinerii din
comunitate for fi in dezavantaj de competente comparativ cu tinerii din alte localitati.

e Argumentul prin care biblioteca poate contribui la solutionarea problemei respective
daca ar avea decizia favorabilda a APL: Biblioteca are toate conditiile pentru o buna
asigurare a accesului cetatenilor la informatie daca APL va sustine achizitionarea pentru
biblioteca a computerelor si conectarea acestora la Internet. Un element forte al acestui
argument consta in faptul ca bibliotecarii detin competentele necesare pentru a presta
cetatenilor servicii moderne de acces la informatii prin intermediul TI.
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Formularea scopului/obiectivului unei activitati de advocacy

Obiectivele sunt enunturi ale rezultatelor, care se doresc a fi realizate si reflecta aspiratii, intentii focalizate
pe performante masurabile. Sunt mai multe teorii si modele referitoare la formularea obiectivelor. Un
model mai frecvent utilizat este ,Modelul operational SMART”. Conform acestui model un obiectiv trebuie
sa indeplineasca urmatoarele conditii:

1) safie Specific (Concret)

2) sa fie Masurabil

3) sa poata fi Atins (Realizat)

4) safie Realist (relevant la misiunea bibliotecii)

5) sa cuprinda un interval de  Timp (Este posibila determinarea gradului de realizare a sarcinii in timp)

Un scop de advocacy este un rezultat scontat pe termen lung al eforturilor depuse (la realizarea
scopului problema este solutionata).

Un obiectiv de advocacy este o tinta pe termen scurt care contribuie la realizarea scopului (la realizarea
obiectivului este pe deplin finalizata o anumita componenta din tot traiectul solutionarii problemei).

01 02 03 o4
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Scopul

De obicei, pentru realizarea unui scop se planifica 2 - 4 obiective.
La formularea scopului unei activitati de advocacy se va mentiona complementar la SMART respectarea

carei categorii de drepturi intentionam sa o asiguram/garantam/redobandim/etc. in urma activitatii de
advocacy.

Exemplu de formulare a scopului de advocacy:

Asigurarea respectarii drepturilor legitime de acces la informatii a 163 de cetateni din satul Stejareni,
prin influentarea APL de a lua pana la 25 februarie 2016 decizia de alocare a resurselor necesare pentru
achizitionarea a 3 computere destinate bibliotecii si pentru conectarea acestora la Internet.

Exemple de formulare a obiectivelor de advocacy:

1. Planificarea participativa a activitatii de advocacy pana la 15 decembrie 2015;

2. Realizarea in perioada 15 decembrie 2015 — 1 martie 2016 a tuturor componentelor planificate
ale activitatii de advocacy, care vor conduce la adoptarea deciziei de catre publicul tinta principal;

3. Evaluarea constructiva a realizarii activitatii de advocacy in perioada 1 — 8 martie 2016 si
diseminarea succeselor obtinute in activitatea de advocacy;

4. Dezvoltarea pana la 20 martie 2016 a prezentari, care va fi expusa la Modulul Il al trainingului
Advocacy.
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Analiza publicului tinta in campaniile de advocacy

Publicul tinta

Primar

<€ Secundar

Decizia!

Atitudini ale membrilor publicului tinta
fata de aspiratiile promotorilor
campaniei de advocacy

Suporterii

Opozantii

Indec

0
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Analiza publicului tinta

Publicul tinta include:

Publicul tinta primar - persoane/institutii care au autoritate de decizie directd in domeniul
problemei pe care intentionati sa o solutionati. Activitatea de advocacy se directioneaza catre
publicul tinta primar.

Publicul tintd secundar - persoanele/institutiile care pot influenta factorii de decizie directa
(grupul tinta primar), insa nu au putere de decizie directa asupra problemei.

Odata ce a fost identificat publicul tinta, se determina nivelul de sprijin sau opozitie la care se poate
astepta din partea publicului tinta primar si a celui secundar. Astfel pot fi identificate urmatoarele tipuri
de relatii in raport cu aspiratiile organizatorilor activitatii de advocacy: Suporterii; Opozantii; Indecisii.
Pentru fiecare tip de relatii se vor stabili:

Cine sunt posibilii suporteri/opozanti/indecisi?

Care sunt motivele pentru care ei va sustin/se opun/sunt indecisi?
Ce pot face ei pentru a va sustine/vi se opune?

Cat de puternici sunt?

Ce beneficii pot avea ei in cazul in care dvs. o sa aveti succes?

Ce disconfort le provocati prin solutionarea problemei dvs.?

Recomandari pentru consolidarea suporterilor:

Constituim o retea a suporterilor.

Continuam sa le furnizam informatii referitoare la beneficiile solutionarii problemei.

1i motivam sa se implice activ in campanie.

Oferim oportunitati ca ei sa-si sporeasca nivelul de competente in domeniul problemei care se
doreste a fi solutionata.

Se genereaza oportunitati pentru sporirea numarului de sustinatori.

Se stimuleaza crearea de coalitii a diferitor categorii de suporteri.

Se genereaza oportunitati de promovare a imaginii pozitive a suporterilor.

Recomandari pentru activitatea cu opozantii:

Informarea acestora despre dezavantajele nesolutionarii problemei si efectul acestora asupra
institutiei pe care ei o reprezinta si asupra lor personala.

Informarea opozantilor asupra beneficiilor care vor fi generate gratie solutionarii problemei
(inclusiv a beneficiilor personale pe care ei le pot avea).

Informarea opozantilor cu punctele de vedere asupra problemei a factorilor de decizie
superioara sau a celor care pot influenta schimbari in statutul juridic al opozantilor (de exemplu
alegatorii pot sa se orienteze spre alta candidatura la functia de primar).

Prezentarea dovezilor de sustinere semnificativa a ideilor referitoare la solutionarea problemei
de catre membrii comunitatii, mass media, ONG-uri etc.

Recomandari pentru atragerea indecisilor:

Informarea asupra efectelor negative care pot fi generate de nesolutionarea problemei.
Demonstrarea exemplelor pozitive din spatii in care problema respectiva a fost solutionata.
Descrierea avantajelor de care pot beneficia in cazul solutionarii problemei.

Delegarea unor responsabilitati in realizarea campaniei.

Prezentarea persoanelor care se bucurda de autoritate Tn randul indecisilor si care sustin
solutionarea problemei.

Realizarea mai multor activitati de sensibilizare.
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Confuzii la nivel de perceptie a paradigmei donatorului
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Implicarea partenerilor

Se recomanda ca relatiile de parteneriat sa fie construite pe baze de egalitate si respect reciproc. Evitati
sa confundati Partenerii cu Mos Craciun!!!

Pasi in planificarea parteneriatelor:

1.

9.

Stabiliti ce parteneriate v-ar fi utile pentru implementarea unei noi inovatii de interes
biblioteconomic, dar si comunitar.

Ce beneficii, avantaje concrete asteptati Dvs. de la potentialii parteneri?

Clarificati ce imagine au partenerii in comunitate si cum ei percep biblioteca si colectivul ei.
Clarificati care este motivatia partenerilor de a se implica Tn proiectul pe care intentionati sa-|
propuneti. Ce beneficii, avantaje concrete pot astepta partenerii de la colaborarea cu biblioteca?
Stabiliti ce puteti dvs. oferi partenerilor pentru ca acestia sa fie motivati sa sprijine cu multa
pasiune si daruire biblioteca.

Stabiliti cine va poate ajuta sa-i atrageti pe potentialii parteneri de partea voastra. Apelati la
ajutorul acestor persoane pentru a deschide mai usor calea catre parteneriatul deziderat.
Dezvoltati un succint mesaj constructiv, care ar motiva potentialii parteneri sa initieze negocierile
in vederea stabilirii unui parteneriat durabil. Evitati frazeologia vaga (sprijin, sustinere,
receptivitate, interes, bani, marinimie, bunavointa, implicare, materiale de constructie, transport
etc.);

Aplicati cu multa diplomatie si insistenta strategiile de negociere. Stabiliti acorduri (formale sau
informale) foarte clare referitoare la responsabilitatile si obligatiile reciproce. Nu Trisati!

Lucrati Tmpreuna pentru realizarea obiectivelor propuse.

10. Monitorizati si evaluati progresele obtinute.

11. Dezvoltati planul de asigurare a durabilitatii parteneriatului.

12. Celebrati impreuna succesele obtinute si spuneti lumii intregi despre ele!
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Ce asteapta APL de la bibliotecile modernizate

in cadrul programului Novateca

Bibliotecile:

1. Sa fie ,VII” si pline de utilizatori

2. Sa presteze servicii cu adevarat solicitate de cetateni.

3. Sainvete cetdtenii sa utilizeze serviciile online dezvoltate de ministere si de e-guvernare

4. Sa ofere suport pentru in a invata copii si seniorii sa foloseasca tehnologiile informationale si in
special Skype-ul;

5. Sa ajute APL in sensibilizarea populatiei pentru a se implica in activitati de importanta comunitara.

6. Sa fie active in promovarea succeselor si a bunelor practici de biblioteca si a celor comunitare.

7. Sa promoveze productia si serviciile agentilor economici locali.

8. Sa ajute APL in promovarea imaginii APL, initiativelor APL, activitatilor APL.

9. Sainvite APL la diverse programe de formare profesionala si de schimb de experienta organizate in
cadrul programului Novateca.

10. Bibliotecarii sa devina mai competitivi, sa iasa din biblioteci si sa motiveze potentialii utilizatori sa
opteze pentru ofertele bibliotecilor.

11. Bibliotecarii sa ajute la scrierea istoriilor de succes despre primarie, consiliul local etc.

12. Bibliotecarii sa ajute primaria la constituirea si mentinerea blogului primariei;

13. Sa disemineze pe retele de socializare succesele din comunitate;

14. Instruiri pentru APL in managementul calculatorului, pregatirea unei prezentari, si elaborarea unor
materiale de comunicare;

15. Bibliotecarii sa contribuie la scrierea proiectelor pentru dezvoltarea comunitatii; Sa aduca si alti
donatori in raion/comunitate.

16. Bibliotecarii sa propuna oferte avantajoase administratiei locale nu numai sa ceara bani;
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Ce poate oferi APL pentru o modernizare performanta a bibliotecilor

Asigurarea functionalitatii bibliotecii ca si institutie (respectarea legislatiei, acte normative,
mentinerea infrastructurii, finantare)

Identificarea oportunitatilor pentru dezvoltarea de parteneriate coasmplementare (cu agenti
economici, cu mass media, cu programe internationale etc.).

Deschiderea pentru utilizarea serviciilor online care vor fi dezvoltate de ministere conform conceptiei
Moldova Digitala 2020.

Identificarea oportunitatilor pentru stimularea bibliotecarilor si managerilor bibliotecilor care
manifesta performante deosebite.

Sprijinul bibliotecarilor si a managerilor bibliotecilor in participarea la cursuri de perfectionare
profesionala.

Sprijin Tn diseminarea succeselor si a bunelor practici, n organizarea activitatilor de schimb de
experienta.

Furnizarea informatiilor de interes public pentru a fi accesate de utilizatorii bibliotecilor.

Participarea activa in planificarea, realizarea si evaluarea activitatilor social — culturale realizate de
biblioteci.
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2.

Expectante si oferte posibile din partea agentilor economici

Ce ar astepta structurile de afaceri de la biblioteci?

Sa invete cetatenii sa faca cumparaturi online

Sa promoveze serviciile agentilor economici din regiune

Sa invite agentii economici la evenimentele socio-culturale pe care le organizeaza

Sa puna la dispozitie cetatenilor informatii referitoare la produsele si serviciile agentilor
economici

Sa elaboreze o baza de date cu planurile de productie a agricultorilor pentru urmatorul
an agricol

Sa plaseze publicitatea produselor si serviciilor pe site-ul bibliotecii

Sa permita organizarea expozitiilor de produse a agentilor economici in biblioteca

Sa expedieze informatia despre agentii economici in retelele din care fac parte

Sa organizeze activitati cu si pentru agentii economici la care sa se demonstreze
oportunitatile utilizarii internetului pentru eficientizarea afacerilor (in special pentru
intreprinzatorii mici)

Expozitii cu degustare — business + arta + cultura + cultura consumului de vin

Sa identifice noi parteneri pentru agentii economici

Sa ajute agentii economici la gasirea pietelor pentru produsele acestora, de a gasi clienti
pentru serviciile acestora

Parteneriatele trebuie sa fie reciproc avantajoase — ambele parti sa ofere ceva, ambele
parti sa primeasca beneficii. Sa nu se intample ca bibliotecarii numai sa ceara beneficii de
la agentii economici, dar sa nu ofere nimic agentilor economici

Bibliotecarii trebuie sa-si educe (cu munca de furnicd) consumatorii produselor pe care ei
le dezvolta. Fara consumator constient, prestatorul de servicii este falimentar! Vom face
modernizarea bibliotecilor dar nu vom avea clienti!

Ce pot oferi agentii economici bibliotecilor ca acestea sa se modernizeze cu adevarat?
Tn ce limite se poate discuta despre un potential sprijin acordat bibliotecilor. in ce
conditii agentii economici ar fi motivati sa sprijine modernizarea unor sau altor
biblioteci?

Suport cu anumite categorii de resurse

Tehnici de marketing

Ajutor n organizarea activitatilor socio — culturale, expozitiilor etc.

Conducerea anumitor activitati de consultanta (cum sa deschizi o afacere, cum sa o mentii
fara a avea necazuri etc. ceea ce nu va poate spune nimeni mai bine)

Contributii pentru participarea in diferite proiecte

Aprovizionarea cu informatii relevante despre agentii economici, produsele si serviciile
acestora

Deschiderea catre alti agenti economici

Parteneriate cu alti donatori

Ajutor in organizarea serviciilor de vanzare online
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Ce ar astepta ONG-urile de la biblioteci?

Bibliotecile sa devina locuri in care poti gasi ceva ce nu poti gasi in alta parte! (Internet
acum gasesti la tot pasul, majoritatea tinerilor au telefoane mobile cu internet rapid)
Design modern, mobilier comod util si adecvat, iluminat igienic, confort termic

De organizat activitati, proiecte in comun cu ONG-urile. ONG-urile ar fi foarte receptive la
asemenea propuneri

Bibliotecile sa puna la dispozitie spatiu pentru realizarea multiplelor activitati organizate
de catre ONG-uri

Bibliotecile trebuie sa plece catre beneficiari, sa-si formeze si sa-si educe consumatorii de
servicii. Tn primul rand ar trebui sd inceapd cu implicarea elevilor si cadrelor didactice
Bibliotecile pot deveni lianti ai comunitatii

Bibliotecile ar putea consulta cetatenii carora li se incalcda anumite drepturi legitime
pentru realizarea activitatilor de advocacy.

Bibliotecarii sa devina lideri locali ca in Suedia

Sa se invete sa promoveze imaginea bibliotecii, serviciile pe care ei vor sa le presteze
Sa-si schimbe radical politicile de diseminare a succeselor si a bunelor practici.
Bibliotecarii trebuie sa-si formeze si sa-si dezvolte aceste competente.

Ce pot oferi ONG-urile bibliotecilor ca acestea sa se modernizeze mai operativ?

Resurse informationale moderne, inclusiv acces la cartile care au fost achizitionate de
catre ONG-uri

Consultanta in dezvoltarea proiectelor

Sprijin in promovarea imaginii bibliotecii, diseminarea succeselor realizate de biblioteci
Livrarea trainingurilor de fortificare organizationala, de dezvoltare de competente pentru
bibliotecari si pentru beneficiarii bibliotecilor

Metodologia de motivare a voluntarilor si metodologia de realizare a activitatilor de
voluntariat

Experiente si competente in apdrarea si promovarea intereselor legitime

Crearea si Fortificarea parteneriatelor

Competente de colaborare cu mass media

Competente de marketing. Cum sa identifice de ce servicii au nevoie cetatenii
Consultanta in initierea unor servicii prestate in comun

Consultante juridice in initierea si organizarea serviciilor

Ajutor la planificare activitatilor, la monitorizare, evaluare

Metodologii de lucru cu diferire categorii de populatie

Programe de formare a personalului pe diferite tematici



ﬂ\?((( IREX n novateca

Biblioteca Publica ".........ccccocurerernnee. "din .......

Repere pentru realizarea planului activitatii de advocacy

I Identificarea publicului tinta
1. Publicul tinta principal:

a. Cine este publicul tinta principal?

b. Ce beneficii oferim noi publicului tinta principal pentru ca el sa fie receptiv la
doleantele noastre?

c. Ce beneficii solicitam noi de la publicul tinta principal?

d. Ce activitati vom realiza noi pentru a motiva publicul tinta principal sa aprobe
decizia de care avem nevoie pentru solutionarea problemei noastre?

2. Publicul tinta secundar:

a. Cine este publicul tinta secundar?

b. Ce beneficii oferim noi publicului tinta secundar pentru ca el sa ne ajute sa
influentam pozitiv publicul tinta principal?

c. Ce beneficii solicitdm noi de la publicul tinta secundar?

d. Ce activitati vom realiza noi pentru a motiva publicul tinta secundar sa se implice
pozitiv in influentarea publicului tinta principal?
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. Constituirea parteneriatelor functionale
a. Cine sunt partenerii nostri in solutionarea problemei?

b. Ce beneficii vor avea partenerii din partea noastra pentru ca sa ne sustina in
activitatea de advocacy?

c. Ce beneficii solicitam noi de la parteneri?

d. Ce activitati vom realiza noi pentru a motiva partenerii sa se implice pozitiv in
solutionarea problemei noastre?

. Cum vom promova si vom disemina informatia despre proiect (ideile principale dar
concret)?
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Plan de advocacy al bibliotecii publice...

I. Descrierea problemei:

163 de beneficiari ai bibliotecii din satul Stejareni sunt limitati in dreptul legitim de a avea
acces liber la informatii si la servicii electronice moderne in biblioteca publica din localitate.
Problema formulata anterior a fost sesizata in multiple adresari ale cetatenilor catre
bibliotecari (lista se anexeaza), in 21 de chestionare oferite cetatenilor din comunitate (se
anexeazd), In discutii cu parintii elevilor de la gimnaziul din localitate (rezultatele se
anexeazd), In multiple activitati realizate Tn biblioteca localda cu tinerii (doleantele
participantilor se anexeaza). Problema s-a acutizat deoarece APL nu aloca bani pentru
achizitionarea computerelor destinate bibliotecii publice din localitate si pentru conectarea
bibliotecii la Internet (desi bugetul APL este format din impozitele pe care cetdtenii le platesc
in mod onorabil). Tn cazul in care aceastd problem3 nu va fi solutionatd se va produce
devalorizarea principiilor democratice in comunitate si erodarea imaginii APL; cetatenii vor
rata multiple oportunitati de dezvoltare, nu vor putea comunica cu cei plecati peste hotare,
fapt ce va genera frustrari sociale; tinerii din comunitate for fi in dezavantaj de competente
comparativ cu tinerii din alte localitati. Biblioteca are toate conditiile pentru o buna asigurare
a accesului cetatenilor la informatie, daca APL va sustine achizitionarea pentru biblioteca a
computerelor si conectarea acestora la Internet. Un element forte al acestui argument consta
in faptul ca bibliotecarii detin competentele necesare pentru a presta cetatenilor servicii
moderne de acces la informatii prin intermediul TI.

Il.  Scopul: Asigurarea respectarii drepturilor legitime de acces la informatii a tuturor cetatenilor din
satul Stejareni, prin influentarea APL de a lua pana la 15 ianuarie 2017 decizia de alocare a
resurselor necesare pentru achizitionarea a 3 computere destinate bibliotecii si pentru
conectarea acestora la Internet.

lll. Obiective:

1. Planificarea participativa a activitatii de advocacy pana la 1 noiembrie 2016;

2. Realizarea in perioada 1 noiembrie 2016 - 15 ianuarie 2017 a tuturor componentelor
planificate ale activitatii de advocacy, care vor conduce la adoptarea deciziei de catre
publicul tinta principal;

3. Evaluarea constructiva a realizarii activitatii de advocacy in perioada 15 — 25 ianuarie 2017
si diseminarea periodica a succeselor obtinute in activitatea de advocacy;

4. Dezvoltarea pana la 20 noiembrie 2016 a prezentari, care va fi expusa la Modulul 11l al
trainingului Advocacy.

IV. Activitati pentru realizarea obiectivelor si indicatori de monitorizare:

# Perioada Responsabili Produse de monitorizat
1.1 Formarea echipei de 10-12.10 | Ana 1. Lista echipei de advocacy cu

advocacy si dezvoltarea Codreanu distribuirea responsabilitatilor

5'3' participativa a planului 2. Schita generald a planului de

5 propriu de advocacy advocacy

=

& | 1.2 Identificarea publicului tinta. 10-12.10 | Ana . Lista publicului tinta

z Dezvoltarea strategiei de lucru cu Codreanu . Strategia concreta de lucru cu

S | publicul tinta (activitati specifice, publicul tinta

% activitati de promovare, inclusiv a

% mesajului de un minut pentru

O | publicul tinta).
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advocacy

1.3 Identificarea partenerilor 10-20.10 Madalina 1. Lista partenerilor
pentru activitatea de Vieru 2. Strategia concreta de lucru de
advocacy. Dezvoltarea implicare a partenerilorin
strategiilor pentru atragerea activitatea de advocacy
si implicarea partenerilor
(activitati specifice, activitati
de promovare, activitati
stradale, inclusiv a mesajului
de un minut pentru
parteneri).
1.4 Planificarea activitatilor 20-31.10 Mirela 1. Planul specific al activitatilor
complementare (colaborarea Gradinaru complementare
cu mass media, activitati
sociale etc.). (DACA SUNT
DIFERITE DE CELE EXPUSE
ANTERIOR!!!)
2.1 Realizarea activitatilor de 1-10.11 Madalina 1. Fotografii, filme, statistici de la
atragere si de implicare a Vieru activitatile cu
: partenerilor in activitatea de partenerii/sustinatorii
_ advocacy a bibliotecii 2. Citate ale sustinatorilor
2 3. Lista structurata a sustinatorilor
f‘g 4. Postari pe retele de socializare
-% 2.2 Realizarea activitatilor de 10.11- Ana 1. Decizia obtinuta de la publicul
© influentare a publicului tinta 15.12 Codreanu tinta principal
g pentru a lua decizia in favoarea 2. Fotografii, filme, statistici, citate de
S | bibliotecii. la activititi,
,;'3 3. Postari pe retele de socializare
N 2.3 Realizarea activitatilor 10.12 - Mirela 1. Fotografii, filme, statistici de la
?>s complementare (daca sunt) 15.1 Gradinaru activitati
b 2. Postari pe retele de socializare
% 2.4 Ceremonia de Celebrare a 25.01 Ana 1. Scenariul ceremoniei
O | succesului ca urmare a adoptarii Codreanu 2. Fotografii, filme, statistici, citate de
deciziei favorabile bibliotecii la activitati, postari pe retele de
socializare
3.1 Evaluarea activitatilor 15-25.01 Ana 1. Descrierea deciziei si a importantei
. realizate prin prisma Codreanu ei pentru biblioteca
%_ impactului major (publicul 2. Istoria de succes/povestea de
] tinta a luat decizia si este succes despre realizarea activitatii
% motivat sa sustina ulterior de advocacy
i biblioteca) si a impactelor 3. Informatia structurata despre
% Jo adiacente/complementare. intreaga activitate de advocacy
3 R
E 9 3.2 Elaborarea activitatilor de 25-31.01 Ana 1.Planul succint (ideile centrale) de
o | durabilitate a activitatii de Codreanu durabilitate
E advocacy
‘g 3.3 Diseminarea succeselor 10.10 - Madalina 1. Raportul prezentat la sedinta
lg obtinute n activitatea de 31.01 Vieru raionala a bibliotecarilor.

2.Raportul prezentat la sedinta
consiliului local.
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3.Raportul asupra schimbului de
experienta cu bibliotecarii din
reteaua Novateca.

4.Articole, reportaje, postari pe retele
de socializare.

Obiectivul 4

1.Pregatirea prezentarii
teatralizate care va fi expusa
la Modulul IlI.

15-20.11

Ana
Codreanu

1. Prezentarea finalizata
2. Suporturile aditionale pregatite

Parteneri:

SRL ,,Prosperitate”;

ONG ,,Cutezatorii”

AR

VI. Echipa de advocacy:

ok wnNeE

Colectivul Casei de Cultura;

Directia gimnaziului din localitate;

Ana Codreanu -Directorul bibliotecii;
Madalina Vieru — Director adjunct la gimnaziu;
Mirela Gradinaru — Sefa Casei de Cultur3;
Tudor Prisdacaru — angajat al SRL ,,Prosperitate”;
Catalin Apostol — elev la gimnaziu;
Cristina Teodoriu — parinte.

Asociatia parintilor de la gimnaziul din localitate
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Descrierea problemei:

Plan de advocacy al bibliotecii publice...

I I novateca

VII. Etc.

Il.  Scopul:
lll. Obiective:
1.
2.
3.
4,
IV. Activitati pentru realizarea obiectivelor si indicatori de monitorizare:
Activitatile Perioada | Responsabili Produse de monitorizat
1.1 1.
= 1.2 1
>
=
k3]
o (13 1.
0
o
1.4 1.
2.1 1.
122 1.
>
2 |23 1.
(8]
o |24 1.
0
o
3.1. 1.
o
=
= (3.2
k3]
@ |33 1.
o)
o
< |41 1
=
=
k3]
[J]
2
o
V. Parteneri:
VI. Echipa de Advocacy:
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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 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.
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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
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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.




)¢ IREX

I I novateca

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!)
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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:




