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Ucenicul:

- Am spus ceva gresit?

Maestrul:

- Nu, tot ce ai spus este corect!

Ucenicul:

- A pdrut cd nu cred sau nu simt ce spun?
Maestrul:

- Dimpotrivd, ai pus mult entuziasm in vorbele tale!
Ucenicul:

- Si totusi nu pdrea cd au inteles... DE CE?
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Maestrul:

- Dd-mi voie sd te intreb ceva: cufdrul pe care stai este
al tau?

Ucenicul:

- Da, in el am toate bogdtiile mele.

Maestrul:

- Si, cdnd vrei sd-1 deschizi, ce cheie folosesti?
Ucenicul:

- Cheia mea!

Maestrul:

- Si, dacd ai vrea sd deschizi cufdrul altcuiva, ai folosi
aceeasi cheie?

Indiferent ca esti la inceput sau ai parcurs deja ceva
drum in domeniul prezentarilor cu public, vei gasi in
cartea de fatd multe comori pe care sa le folosesti ca
resurse pe ,scena’.

Te rog totusi ceva:

Cand le folosesti, sa nu uiti niciodata ca toate acestea
sunt doar resurse suplimentare.

Adevarata cheie cu care poti deschide mintea si inima
publicului tdu este propria ta personalitate. Citind
pana la sfarsit, acest lucru va deveni evident in fiecare
capitol, dar mai ales in partea a treia a cartii - ,Drumul
catre maiestrie”.

Pana ajungem acolo insa, e important sa incepem cu
primul pas: evaluarea locului in care te afli, cu ajutorul
Testului CROCANT.
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Apoi, vei afla o serie de informatii esentiale despre
lumea prezentarilor cu public, necesare oricaruiinceput
de drum (in partea ).

Miezul acestei carti este trusa de scule a speakerului
profesionist, dezvaluita in partea a doua a cartii. Aici
am selectionat cele mai simple, eficiente si usor de
folosit idei pe care le folosesc profesionistii. Ele pot fi
usor preluate si adaptate de catre orice vorbitor public,
in orice domeniu.

in partea a treia, vei intelege de ce aceasti carte nu
este (doar) pentru profesionistii speaking-ului, ci
pentru lideri. Ea este de mare folos pentru manageri,
traineri, lideri de echipe, antreprenori si experti care
doresc sa isi spuna cuvantul in fata colegilor de breasia,
indiferent ca se afla la inceput ca vorbitori publici
(stadiul de ucenic) sau au atins nivelul de excelent3 al
artistului sau expertului.

Sectiunea de resurse din finalul cartii este consistent3
si iti ofera un set de informatii suplimentare valoroase
pe care sa le folosesti imediat, ca sa inveti cum sa faci
prezentari de impact.

Sa iti fie de folos si intru... Inspiratie!

AS
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TEST: EVALUEAZA CAT DE
C.R.O.CAN.T. TE EXPRIMI

Cea mai frecventd eroare pe care o fac majoritatea
oamenilor atunci cand doresc sa influenteze una sau
mai multe persoane este centrarea pe sine. Ei doresc
sa ,dea bine”, sa fie apreciati, sd controleze situatia, s3
castige datorita argumentelor pe care le au etc.

in realitate, tehnica cea mai buni pe care o poti
folosi cand influentezi este sa pornesti de la nevoile
si aspiratiile interlocutorului si apoi sa le impletesti cu
aspiratiie tale, pe drumul catre un scop comun.

Suna complicat?
Da-mi voie sa iti mai ofer o metafora:

Cand deschizi o punga de chips-uri, probabil ca nu iti
doresti sa gasesti acolo altceva decét niste bucatiintregi
si CROCANTe de cartofi. Daca esti un consumator mai
versat, probabil ca vei pipai punga respectivad inainte
sa o cumperi si, daca senzatia tactild iti va spune
cad Tnduntru sunt bucadti mici, moi si unsuroase, vei
considera ca produsul este de proasta calitate.
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Cu alte cuvinte, vei considera ca furnizorul nu a avut
grija de dorintele sau preferintele tale, ci mai curand a
fost interesat de propriul sau profit.

La fel, intr-o conversatie, dorinta sau preferinta ta va fi
ca stilul de exprimare al interlocutorului sa fie suficient
de ,CROCANT” pentru a-ti mentine atentia treaza. in
sens invers, cand te afli in rolul de influentator, ar fi
de dorit ca stilul tau de exprimare sa fie CROCANT,
astfel incat interlocutorii tdi sa consume cu bucurie
continutul informational pe care 1l oferi. Din primul
moment, chiar de la inceputul conversatiei, ar fi bine sa
te asiguri ¢ ceea ce ai de spus (si mai ales felul in care
spui ce ai de spus) este suficient de CROCANT ca sa
merite... consumat.

Care e ideea de baza?

Marea majoritate a oamenilor apreciazd anumite
calitati ale speakerilor si un anumit mod de exprimare
al acestora. Am sintetizat aceste calitati in conceptul
CROCANT. Cand analizezi cat de CROCANT se
exprima cineva, vei descoperi cd unele dintre cele
7 elemente reprezintd punctele sale tari, iar altele
reprezinta puncte slabe.

in plus, iti poti analiza propriul stil de exprimare, ca s3
vezi in ce masura il poti imbunatati. Simpla modificare
in sens pozitiv a unuia dintre cele 7 elemente iti va
spori capacitatea de convingere, in timp foarte scurt.

Inainte de a trece la explicarea detaliatd a fiecirui
element, Tti propun un chestionar de autoevaluare, cu
ajutorul ciruia iti poti da seama In ce masura te exprimi
CROCANT in acest moment.
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Evalueazad cat de CROCANT te exprimi

Chestionar CROCANT

Citeste cu atentie afirmatiile de mai jos. Apoi, bifeazd nota
corespunzdtoare mdsurii in care ti se potriveste fiecare
dintre ele.

Cu cdt afirmatiati se potriveste mai mult, cu atat vei acorda
un scor mai mare. Dacd afirmatia nu ti se potriveste deloc
sau se potriveste foarte putin, vei acorda un scor mai mic:

1. Mi-e usor sa fiu coerent si sa ma exprim clar atunci
cand fac prezentari cu public.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90O 100

2. Se spune despre mine ca sunt explicit si usor de
urmarit cand sustin o prezentare.

10 20 *30 40 50 60 70 8O 9O 100

3. Imi place sa-mi prezint ideile intr-o ordine logica.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90O 100

4. Se spune despre prezentarile mele ca sunt bine
structurate.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90 100

23



Andy Szekely

5. Prezentarile mele sunt bine documentate, iar ideile
pe care le prezint se bazeaza pe surse verificate.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90 1001

6. Se stie despre mine ca iau in considerare si opiniile
celorlalti, chiar daca sunt diferite de ale mele.

10 20 30 40 50 60 70 80O 90 100

7. Intotdeauna prezentarea mea acopera toate
subiectele enuntate la inceputul sau pe parcursul
acesteia. ,

10 20 30 40 5O 6O 70 8O 90O 100

8. Ceilalti stiu despre mine ca nu finalizez o prezentare
pana nu epuizez toate subiectele convenite cu
auditoriul.

10 20 30 40 50 60 7O 8O 901 1001

9. Sunt cunoscut ca o persoana care ofera multe idei
practice.

10 20 30 40 50 60 700 8O 900 1000

10. Prezint idei relevante si cu aplicabilitate imediata.

10 20 30 40 50 60 70O 8O 900 100
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11. Prezentarile mele sunt in concordanta cu cele mai
noi idei/descoperiri in domeniu.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90 100

12. Se stie despre mine ca spun cel putin un lucru nou,
inedit, in prezentarile mele.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90O 100

13. intotdeauna prezint conceptele agreate initial, in
timpul pe care il am la dispozitie.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90O 100

14. Ceilalti spun despre mine ca sunt punctual.

10 20 30 40 50 60 70 8O 90O 100
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Rezultate:

105 - 140 puncte
Stilul tdu de prezentare este CROCANT.

Te exprimi clar si eficient, iar publicul tau beneficiaza
de informatii practice, la obiect. in consecint3, cei care
te ascultd valorizeaza intalnirile cu tine nu doar datorita
charismei, ci si prin prisma beneficiilor pe care le obtin.

Sugestia mea pentru tine este sa te uiti la cele 1-2
intrebari pentru care ai cel mai mic punctaj si sa
imbunatatesti exact acele aspecte. De exemplu, daca
ai punctaj minim la intrebarea 4, gandeste-te cum ai
putea structura mai bine viitoarele tale prezentari si
actioneaza in consecinta.

70 - 105 puncte
Stilul tdu de prezentare este ,SEMI - CROCANT".

Exprimarea ta este, pe alocuri, lipsitd de claritate si
relevanta. Uneori, publicul tdu se poate plictisi ori
poate considera ca informatia pe care o livrezi nu are
suficienta utilitate practica.

Sugestia mea este sa observi care sunt cele 4-6 intrebari
la care ai obtinut cel mai mic punctaj. Apoi, determina
care sunt comportamentele cele mai potrivite pe care
merita sa le dezvolti, astfel ihcat sa iti imbunatatesti
stilul de prezentare. De exemplu, dacd ai obtinut
punctaj mic la intrebarile 1 si 2, ar fi util sa inveti sa
folosesti cuvinte simple, fraze scurte si sa dai multe
exemple.

26

Prezentadri cu public: De la ucenic la maestru

35 - 70 puncte

Stilul tdu de prezentare este ,moale”.

Probabil ca auditoriilg tale se plictisesc sau te ascult3
mai mult din politete. In orice caz, concizia, claritatea si
impactul mesajelor tale pot fiimbunatatite semnificativ.

Sugestia mea este sa studiezi cat mai multe resurse
informationale legate de prezentarile cu public. Si mai
indicat ar fi sa participi la un curs pe aceasta tema.

% Kk

Poti face testul si on-line la:
https:/ wwvy.andyszekely.ro/ testul-crocant/

Dupd completarea testului, vei gdsi un videoclip explicativ
de 45 de minute, care te va ajuta sd iti imbundtdtesti stilul
de exprimare CROCANT.

Pana cand vei viziona detaliile din film, afla din paginile
urmatoare ce poti face, concret, ca sa iti dezvolti fiecare
dintre elementele stilului CROCANT:
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Cele 7 caracteristici ale stilului de prezentare
CROCANT

Clar

e Cat de clar te exprimi?

e Cat de usor de urmarit si lipsita de ambiguitati
este prezentarea ta?

Pentru a avea o exprimare clara, este bine sa eviti
cuvintele sofisticate si frazele lungi.

n schimb, f& pauze dupa ce ai spus o idee important3,
ca sa fi dai timp interlocutorului sa inteleaga informatia.
Verifica, prin intrebari sau ridicand din sprancene, daca
te-ai facut inteles. Dacd nu, fii gata sa reiei explicatia
cu alte cuvinte.

Riguros

e Cand dai o explicatie, cat de bine urmaresti
secventa de prezentare?

e Sunt toate lucrurile ,la locul lor"? (exemple, date
statistice etc.)

Ca s3 oferi o perceptie de rigoare a exprimarii, evita
digresiunile inutile. Rezistad tentatiei de a aluneca din
poveste in poveste, cu exceptia cazuluiin care povestea
ilustreaza un element cheie al prezentarii tale.

Cei din jur vor percepe ca esti riguros, atunci cand
explici clar mai intdi unde vrei s3 ajungi (care este
scopul tau), iar la final te asiguri ca ai realizat acel scop
si interlocutorul a inteles explicatia.
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Obiectiv

e Cat de mult conteaza in prezentarea ta datele,
faptele, studiile?

e Cat de mult conteaza parerea celorlalti - o iei
in calcul?

Faptul ca esti obiectiv 1ti confera credibilitate. Practic,
cu cat oferi informatii mai precise, cu atat elimini mai
mult din subiectivism. De asemenea, cu cat accepti
mai deschis plncte de vedere contrare, cu atat esti
perceput mai credibil si mai obiectiv. Renunta sa aperi
cu orice pret o pozitie si accepta si parerea celorlalti,
mai ales atunci cand se bazeaza pe argumente solide.

Sugestie:

Pana acum, am parcurs primele 3 elemente ale stilului
CROCANT. Analizeaza care dintre cele trei elemente
de mai sus este mai slab reprezentat in felul in care
te exprimi: Comunici suficient de Clar? Prezentarea
ideilor este Riguroasa? Asculti si parerile celorlalti si te
bazezi pe date ca sa iti pastrezi Obiectivitatea?

Cand ai descoperit punctul slab, actioneaza asupra lui
si vei vedea cum stilul tau de comunicare devine mai
convingator!

Voi continua acum cu celelalte patru elemente: C, A, N
si T (Complet, Aplicabil, Nou si Temporal).

Ele se referad la doua nevoi psihologice fundamentale
pe care le avem atunci cadnd comunicam sau atunci
cand invatam ceva: nevoia de certitudine si nevoia de
incertitudine.
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Prima declanseaza comportamente de autoprotejare
si stabilire a limitelor pana la care suntem dispusi sa
mergem in interactiunile cu ceilalti.

A doua ne Tmpinge si depdsim aceste limite si sa
evoluam, descoperind noi lumi.

Literele C si T din acronimul CROCANT se refera la
satisfacerea nevoii de certitudine.

Literele A si N din acronimul CROCANT se refera la
satisfacerea nevoii de incertitudine.

Sa le analizam pe rand

Complet

e Cat de des ,inchizi cercul” atunci cind faci o
prezentare?

e Asteptarile pe care le creezi in mintea cursantilor
sunt implinite?

Oamenii simt o nevoie psihologica foarte puternica
de a incheia, la nivel mental, ,socotelile” (nevoia de
certitudine). Cand nu ne este satisficutd aceasta
nevoie, spunem despre felul in care se exprim3 celalalt
ca ,este varza” sau ca ,sare de la una la alta” sau c3
,bate campii”.

Cand ai terminat de dat o explicatie, asigura-te ca
si pentru partenerul tiu de dialog explicatia este
suficienta.
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Apilicabil

e Cat de practica si utilizabilad este informatia pe
care o livrezi?

e Este suficient de simplu structuratd pentru a
putea fi aplicata usor si imediat?

Majoritatea adultilor preferd sa asculte lucruri cu
relevanta practica pentru ei. Cu cat oferi mai multe idei
practice despre cum le-ar putea fi de folos ceea ce le
prezinti, cu atat poti s3 ,vinzi” mai usor o idee sau un
produs.

Ofera cateva exemple care sa faca usoara intelegerea
aplicabilitatii practice a ideilor tale.

Nou
e Cat de noud este informatia pe care o livrezi?

e Are suficiente elemente diferite de ceea ce ,se
stie deja” pentru a capta atentia?

®
Daca vrei sa atragi atentia asupra a ceea ce urmeaza sa
spui, este foarte indicat sa oferi informatii noi si unice.

Totusi, desi atentia ne este captata de ceea ce este
,2nemaivazut”, excesul de noutate poate determina o
reactie de respingere (din cauza nevoii de certitudine).
De aceea, nu oferi mai multe informatii noi decat este
necesar. Noutatea are rolul de a atrage atentia si de a
starni curiozitatea (nevoia de incertitudine).
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