
CAPITOLUL 1
Prezentãri de succes

Prezentãrile de succes necesitã prezentatori de suc-
ces. Înainte de a studia efectiv abilitãþile necesare pen-
tru a deveni un prezentator priceput, trebuie sã aveþi un 
moment de introspecþie: Cine sunteþi? Cum vã percep 
ceilalþi? Vã simþiþi bine în pielea voastrã?

Aceste întrebãri ar putea sã parã mai degrabã deran-
jante, dar ele au nevoie de un rãspuns dacã doriþi sã 
þineþi o prezentare în faþa unui auditoriu. Vã rog sã 
aveþi în vedere urmãtorul aspect: dacã nu vã simþiþi 
bine în pielea voastrã, cum s-ar putea simþi confortabil 
membrii publicului în prezenþa voastrã?

Exerciþiu în faþa oglinzii

Staþi în faþa oglinzii timp de 10 minute ºi evaluaþi 
persoana pe care o vedeþi. Nu uitaþi cã majoritatea per-
soanelor îºi fac o imagine despre voi în primele 30 de 
secunde, una ce poate sã dureze o viaþã întreagã ºi care 
este aproape imposibil de schimbat în caz cã e incorectã.



E posibil sã nu vã priviþi niciodatã în oglindã decât 
pentru puþin timp, de vreo douã ori pe zi, cu toate aces-
tea auditoriul ºi cei din jurul vostru se aflã în prezenþa 
voastrã poate timp de câteva ore în total.

Sunteþi capabili sã fiþi una cu imaginea reflectatã în 
oglindã? Vã puteþi zâmbi ºi menþine contactul vizual pe 
durata unor intervale lungi de timp? Dacã doriþi sã vã 
dezvoltaþi cu adevãrat aceastã abilitate, vã recomand 
sã petreceþi cel puþin 10 minute pe zi uitându-vã pur 
ºi simplu la voi ºi fiind atent la persoana din oglindã.

Prezentãri

Exerciþiul oglinzii vã va ajuta sã fiþi mai conºtienþi 
de felul în care vã prezentaþi atunci când sunteþi prin-
tre alþi oameni. ªtiu cã multe persoane, atunci când fac 
acest exerciþiu, îl gãsesc incomod. E posibil sã chico-
teascã sau doar sã îºi arunce priviri scurte. Însã vreau sã 
vã simþiþi cu adevãrat confortabil privind persoana din 
oglindã. Priviþi-vã bine, menþineþi-vã privirea, zâmbe-
tul, ºi relaxaþi-vã în propria companie.

Þineþi cont de înfãþiºarea voastrã fizicã

• �Ceea ce vedeþi e ceea ce vreþi ca ceilalþi sã vadã la voi?
• Cum vã aranjaþi?
• Ce stil are frizura voastrã?
• Câtã atenþie acordaþi igienei corporale?
• �Sunt hainele voastrã decente, la modã ºi bine cãlcate?
• Pantofii sunt curaþi ºi în stare bunã?
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Sheree era o prezentatoare minunatã; reuºea sã 
comunice bine cu auditoriul ºi aborda un stil foarte 
direct. Într-o zi o asistam în cadrul unui program de 
instruire ºi am observat – împreunã cu alþi câþiva par-
ticipanþi – cã îi era desfãcutã cusãtura de la pantalon în 
dreptul coapsei. Nu puteam sta locului ºtiind cã acea 
cusãturã era desfãcutã. Acest detaliu îmi distrãgea aten
þia, însã Sheree nu bãga de seamã. În cele din urmã, 
am scris un bileþel ºi i l-am dat. Sheree a izbucnit în 
râs, apoi a spus participanþilor: „Nu e de mirare cã vã 
e greu sã mã ascultaþi; probabil cã vã uitaþi cu toþii la 
cusãtura mea destrãmatã. Haideþi sã luãm o pauzã de 
cinci minute, iar eu voi reveni dupã remedierea proble-
mei.“ Toatã lumea a început sã râdã. Sheree nu s-a sim
þit jenatã – s-a descurcat onorabil în situaþia respectivã. 
A rezolvat cusãtura repede la baie ºi s-a întors imediat 
în salã! Ceea ce am învãþat de la Sheree e cã trebuie sã 
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ªtii, chiar ar trebui sã vezi ce se poartã anul ãsta.



te descurci în orice situaþie, indiferent de dificultate, ºi 
sã nu încerci sã eviþi sau sã ignori problema. Cei din 
auditoriu au avut un respect cu mult mai mare faþã de 
Sheree dupã ce aceasta a fost în mãsurã sã râdã de cusã-
tura ei destrãmatã, în comparaþie cu ce s-ar fi întâmplat 
dacã ea încerca sã ascundã acest aspect. Am avut cu 
toþii de învãþat din sinceritatea ºi capacitatea ei de a se 
accepta pe sine.

O altã prietenã, Penny, a fost de asemenea capabilã 
sã depãºeascã unele dintre obstacolele sale majore 
atunci când s-a împãcat cu propria ei persoanã. Penny 
evitase sã vorbeascã în public pentru cã nu avea decât 
137 cm înãlþime. Credea cã e prea scundã pentru a þine 
prezentãri ºi cã oamenii vor considera cã, de vreme 
ce era atât de scundã, ea nu putea sã aibã vreo idee 
mãreaþã! Dupã o perioadã de antrenament, în special 
în faþa oglinzii, Penny a învãþat sã stea mândrã în faþa 
unui grup ºi sã spunã: „Bunã, sunt Penny, am 137 cm 
înãlþime ºi vã voi vorbi despre…“ Deoarece Penny se 
simþea confortabil cu înãlþimea sa, membrii auditoriului 
erau ºi ei în mãsurã sã o accepte.

Dacã existã ceva neobiºnuit la voi, abordaþi acest 
aspect într-o manierã deschisã. Faceþi-o înainte de a 
începe prezentarea, pentru cã altfel trãsãtura respectivã 
va ajunge în centrul atenþiei.

Wayne, un prieten de-al meu, care are un singur 
picior, îºi începe prezentãrile cu fraza: „Bunã, mã 
numesc Wayne ºi mi-am pierdut piciorul într-un acci-
dent de maºinã.“ Odatã ce Wayne le spune oamenilor 
ce i s-a întâmplat, aceºtia se pot concentra asupra mesa
jului sãu.
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Intenþie

Majoritatea prezentatorilor îºi petrec timpul gândin
du-se la profilul participanþilor ºi la motivele pentru 
care doresc sã-ºi facã auzit mesajul, însã numai un 
prezentator de o calitate rarã se întreabã care este pro-
pria relaþie cu auditoriul ºi care este intenþia sa generalã. De 
pildã, în propriile mele discursuri ºi prezentãri am un 
numãr de intenþii:

1. Sã respect ºi sã apreciez fiecare membru al audito-
riului.
2. Sã le îmbogãþesc tuturor cunoºtinþele.
3. Sã ajut individul sau organizaþia sã progreseze.
4. Sã nu provoc disconfort nimãnui.

DEZVOLTÃ-ÞI ABILITÃÞILE DE COMUNICARE	 15

Penny era foarte scundã…

Jenny era FOARTE înaltã.
Însã nu avea nevoie 
decât de puþinã pregãtire.



Mare parte din ceea ce comunicãm se transmite prin 
intermediul limbajului nostru corporal, fie la nivel con
ºtient, fie la unul inconºtient. Prin urmare este esenþial 
sã avem în vedere cum ne prezentãm în faþa auditoriu-
lui ºi care sunt intenþiile noastre. Cei din public îºi vor 
da imediat seama dacã suntem falºi, dacã le vorbim de 
sus, dacã suntem reci, critici, frustraþi, dacã jucãm rolul 
martirului etc. Trebuie sã fiþi oneºti în aceastã privinþã, 
pentru cã publicului vã va ierta uºor orice greºealã pe 
care o faceþi în cazul în care intenþiile voastre sunt ono
rabile. Pe de altã parte, dacã intenþiile voastre sunt sã 
demonstraþi cât de deºtept sunteþi sau cât de incompe-
tenþi sunt ascultãtorii voºtri, aceºtia vor fi cât se poate 
de severi!

Motivaþie

Responsabilitatea transmiterii eficiente a mesajului îi 
aparþine prezentatorului, nu auditoriului. De ce prezen-
taþi? Iar ºi mai important, ce are de câºtigat auditoriul? 
De ce credeþi cã publicul doreºte ºi are nevoie sã audã 
informaþia?

Greg era un prezentator foarte mândru de rezulta
tele sale. Scrisese o carte despre cum sã trãieºti o viaþã 
de succes, s-a antrenat ºi a câºtigat premii la cursele 
de maraton ºi avea de împãrtãºit idei utile despre 
cum sã fii o persoanã de succes. Cu toate acestea, 
în prezentãrile sale de la început, mare parte dintre 
participanþi rãmâneau cu o senzaþie de inferioritate ºi 
incompetenþã. Li se pãrea cã nu vor atinge niciodatã 
ameþitoarele culmi ale succesului pe care se afla Greg. 
El comitea greºeala fatalã de a gândi cã totul avea 
legãturã cu succesul sãu mai curând decât cu succesul 
pe care îl putea face posibil pentru cei care îl ascultau. 
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Atunci când Greg s-a concentrat pe „felul în care îi 
pot ajuta pe alþii sã obþinã ceea ce ei doresc“ succesul 
sãu ca prezentator a început cu adevãrat sã creascã, 
iar oamenii au devenit mult mai interesaþi de ceea ce 
avea de oferit.

Oamenii se simt motivaþi atunci când hotãrãsc ei 
înºiºi cã doresc sã înveþe. Cu cât mai mare e dorinþa, cu 
atât mai eficient va fi procesul de învãþare.

Trebuie sã atrageþi ATENÞIA ªI INTERESUL audi-
toriului de la începutul fiecãrei prezentãri.

În cadrul programului meu pentru deprinderea abi
litãþilor de comunicare, îi felicit pe participanþi pentru 
ocazia care li s-a oferit. Le spun cã în mod evident ei 
deþin deprinderi tehnice foarte bune, care justificã pre
zenþa lor în actuala funcþie, altfel nu li s-ar fi oferit acest 
program. Dupã care adaug:
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„Succesul are puþin de-a face cu expertiza voastrã 
tehnicã! Abilitãþile de comunicare ºi de a þine o prezen
tare sunt cele care vor determina viitorul vostru!“ În 
aceastã etapã, majoritatea participanþilor par puþin 
uimiþi, însã mai apoi înþeleg ceea ce vreau sã spun. 
Dacã doresc sã obþinã succesul, trebuie sã ºtie cum sã 
iasã în evidenþã ºi sã îºi prezinte într-o manierã clarã 
ideile în faþa oamenilor. De obicei în acest punct ei 
devin fascinaþi ºi implicaþi total în îmbunãtãþirea abili
tãþilor de comunicare.

Care sunt întrebãrile ascunse  
pe care vi le adreseazã publicul?

Dacã rãspundeþi la urmãtoarele întrebãri pe care toþi 
cei care vã ascultã le au în minte, le veþi oferi acestora 
un motiv pentru a vã acorda atenþia lor.

1. �„Ce am eu de câºtigat?“ O observaþie comunã e cã 
atitudinea ascultãtorilor se armonizeazã cu intere-
sul personal. Acest lucru înseamnã cã devenim mai 
atenþi atunci când vedem un beneficiu personal. 
Puteþi rãspunde la aceastã întrebare prin a arãta felul 
în care prezentarea voastrã se referã la:
a. �Obþinerea succesului, statut ºi câºtiguri materiale.
b. Prezentãri trecute ºi viitoare în întregimea lor.
c. Experienþe trecute ºi viitoare.

2. �Pe durata prezentãrii rãspundeþi la o altã întrebare – 
„Cât de bine mã descurc?“ Observaþi ce se întâmplã 
cu auditoriul, participanþii sunt atenþi? Vã ascultã? 
Rãspund în mod adecvat? Amintiþi-vã constant cã vã 
aflaþi acolo pentru ei.

3. �Relevanþa ºi aspectul practic vor constitui de aseme-
nea un motiv pentru ca publicul sã vã asculte ºi sã-ºi 
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pãstreze interesul la un nivel ridicat. Întrebãrile prin 
care puteþi ajuta participanþii sã sesizeze relevanþa 
prezentãrii: „Care dintre aceste informaþii vã stârnesc 
personal interesul? Cum puteþi aplica aceste aspecte 
la propria persoanã?“

4. �Utilitate imediatã. Dacã cei din public cred cã vor 
avea nevoie sã utilizeze în viitorul apropiat ideile pe 
care le prezentaþi, interesul lor va fi mai mare. Mem
brii publicului se vor concentra asupra acelor aspecte 
ale unui subiect care îi atrag ºi care îi vor ajuta sã 
obþinã succesul.
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