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Fii mai interesant decdt telefonul

Pentru a creste impactul actiunilor din zona ,Ce sa
faci?” poate fi important sa consolidam ,fundatia casei” care
se refera la ,CUM sa FlI?”.

Acum 12 ani am avut ocazia sa livrez primul training
din cariera mea. L-am facut praf. Partea cea mai proasta nu
este ca nu am atins vreun obiectiv din cele setate sau ca n-am
avut competenta necesard de a crea o atmosfera destinsa
pentru participanti. Partea cea mai proastd este ca pana la
finalul trainingului, care a durat 2 zile, nu m-am prins absolut
deloc ¢d nu sunt pe drumul cel bun. Am fost atat de ,agatat”
in planul meu, speech-ul meu, informatiile mele, atitudinea
mea, incadt nu am fost capabil s& observ semnalele din jur.
Petrecusem 3 zile urmarind pe Youtube tehnici de public
speaking, body language, inflexiuni folosite in voce de alti
traineri, tehnici de a nu devia de la timing-ul setat pe fiecare
subiect. Dupa aceste zile de foc in care am dormit foarte putin,
tnsa, Tmi facusem planul PERFECT pentru livrarea continutului
am ,reusit” sd ma transform in persoana care, in momentul
livrarii, avea ca scop protejarea celor invatate online, deoarece
asta Tnsemna a fi un trainer bun. Cui i-a pasat? Absolut
nimanui dintre cei prezenti in sala.

Feedback-ul trainerului se oferea pe o scala de la 1-8.
Atinsesem performanta unui ,,onorabil” 2,3. Uitdandu-ma in
retrospectiva... 2,3 inseamnda ca, spre fericirea mea, nu a
lesinat nimeni in sala timp de 2 zile, din cauza mea. Alt aspect
pozitiv nu reiese din rezultat.

Tncepusem cu stangul. Pentru a agrava situatia, in
aroganta mea de la momentul respectiv, nu am putut accepta

15



Bogdan Sebeni

notele primite, astfel ca, in zilele urmatoare, am programat
discutii cu toti cei 12 participanti pentru a ldmuri situatia. in
cadrul acestor discutii i-am intrebat pe fiecare in parte de ce
mi-au dat notele respective. Din respect fatd de colegialitatea
noastra si fata de faptul cd m-am ,,strofocat” destul de mult s3
fiu util in curs, au evitat sa-mi spund, concret, ce am gresit.

Ramadsesem cu o notd proasta si, totodats, neldmurit.
Managerul meu de la vremea respectivd isi dorea s3-mi
consolideze increderea in aceastd activitate, deoarece el
credea mult mai mult decat mine cd sunt bun la treaba asta.
Astfel, imi spunea in permanentd: ,Las3 ci la urmatorul curs
vei lua 8 pe linie!”; ,Tu oricum esti foarte bun, vor aparea si
notele maxime imediat!”. Desi nu am constientizat la
momentul respectiv, aceasta interventie a lui a fost, cel mai
probabil, ajutorul de care aveam nevoie pentru a nu renunta
la aceasta cariera...

Dupa vreo luna, incd nu aveam un rdspuns. intr-o sear3
eram cu un prieten pe o terasa pe Strada Republicii Th Brasov.
Vorbind diverse, la un moment dat a finceput sa-mi
povesteasca despre un curs la care l-a trimis angajatorul s3u.
Prietenul meu era extrem de dezamagit de curs... imi povestea
urmatoarele: ,m-am plictisit de moarte..”, ,m-a obosit
trainerul ala cu informatiile lui multe si diverse..”, ,simt ci
sunt nevorbit”, ,pe cuvantul meu cd dla nu a pus vreo
intrebare timp de 8 ore... a tras cu mitraliera in noi aruncand
multe idei fara a scoate ceva de la noi. Mai mult m-a
enervat!”.
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Ultima idee pe care a spus-o m-a lovit direct in
crestetul capului. Am inceput sa rulez instantaneu o sesiune
de introspectie adresdndu-mi multiple intrebdri retorice, fdra
sd mai fiu atent la orice altceva din jur... nu-i mai auzeam
povestile amicului meu, nu mai auzeam lumea pe stradd, nu
mai conta nimic. in mintea mea, singurul gand care apdrea
constant era ,bdi... cred cd am facut fix asta si eu!”.

Eram intr-un conflict cu mine insumi. M3 gandeam in
permanentd: ,Dar trainerul nu este cel care aduce toate
informatiile? Nu e normal sa expuna el informatiile? Nu asa se
face treaba? Astia pe Youtube faceau la fel, cum de acolo nu a
comentat nimeni la sectiunea de ‘comments’ cd e aiurea?”.
Tot ce intelesesem eu despre a comunica in public era pus sub
semnul indoielii.

Pe masurd ce am digerat ideile care veneau in capul
meu, mi-am dat seama ca ldsasem o sala de 12 persoane
complet ,nevorbitd”, fara a le oferi ocazia de a aduce un input
personal, plecdnd bucuros de acolo cd am reusit sd spun tot ce
aveam de spus, respectdnd structura. ,Dacd nu asa se face
treaba, cum altfel se face?”, ma gandeam eu.

Tnaintdnd Tn experientd si inmultindu-mi greselile,
ajunsesem la un moment dat la concluzia ¢ niménui nu-i pasa
atat de mult de ce ai tu de zis cit le pasa de a gasi solutii
concrete la provocirile lor existente. Cei din public sunt
dispusi si-ti spund provocarile lor, dacd tu esti dispus sa
construiesti impreuna cu ei solutii pe baza acestor provocari.

Asta e materialul tdu. Asta e structura ta. Asta e
directia in care este important sd mearga discutia indiferent
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daca este intr-o livrare de curs, intr-o sedintd cu echipa ta,

intr-o moderare de workshop, intr-o sesiune de feedback, intr-

o intalnire de board.

Un prieten foarte bun de-al meu din SUA mi-a spus:

»Don’t talk TO them, talk WITH them.”

Este un parteneriat. Fii partenerul lor.
Informatii posibil valoroase pentru tine:

* Nu trage cu mitraliera informatii. Trage cu un pistol mic,
asteapta reactia dupd fiecare glont pani 1 tragi pe
urmatorul;

* Porneste de la ideea cd sunteti parteneri in a solutiona
provocadrile lor, nu pe ale tale;

* Daca tu vei crede ideea cd in parteneriate toti membrii
detin drepturi si obligatii spre a ajunge la o solutie, te vor
crede si ei. Astfel, puteti construi Impreuna;

¢ Adreseaza-le multe intrebari, nu-i l3sa »hevorbiti”;

* ,Don’t talk TO them, talk WITH them”;
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Nimic nu ,trebuie”

Vi s-a intdmplat vreodata ca pe masura ce Tnaintati in
desfisurarea intalnirii pe care o conduceti, oamenii sa devina
din ce n ce mai defensivi? Mie da. Cum iti dai seama ca intra
in defensiva?

. fncep s3 aib3 argumente la orice input aduci;

. Prefers sd dezbatd ideea cd nu va functiona
propunerea ta, in loc sd construiasca pe posibile solutii la
situatia expusa;

o Tncep s devieze de la subiect, aducand noi subiecte in
discutie, necorelate cu obiectivul;

] Apar ,aliante” intre participanti. Acestia devin solidari
n misiunea lor de a contracara solutiile expuse de tine sau de
alti participanti care incd nu au aderat la ,alianta” lor;

. Telefoanele sunt butonate mai des;

. lesirile in afara salii sunt mai frecvente.

Pe masura ce inaintezi in experientd in rolul de
moderator, iti creste fincrederea in procesul pe care il
desfisori. Tncet, incet, vdzand succesele celor din jurul tdu
raportate la solutiile pe care le propuneti in Tntalnire, incepi sd
devii entuziasmat In a impartasi aceste experiente si cu alti
participanti care pot avea provocari similare cu cei care au
implementat solutiile inainte.

Tin minte si acum cdnd mi s-a intdmplat prima oard sa
vidd aceste succese... implementam workshop-uri de
management de proiect pentru o companie de software.
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Obiectivul acestor workshop-uri era de a simplifica
modul actual de lucru astfel incat participantii din proiecte s&
livreze mai rapid, mai ieftin si mai calitativ produsele/serviciile
solicitate catre clientul final. Aveam de sustinut o serie de 9
workshop-uri in multiple locatii din Romania. Dupa primele 2
workshop-uri a fTnceput sd iasd un tipar la suprafata.

Provocdrile intampinate de participanti deveneau din
ce Th ce mai evidente ca fiind comune. Am dezvoltat impreuna
cu participantii solutii la ele, le-am testat, le-am mé&surat si am
decis ce pastram ca si mod de lucru functional in urma acestor
implementari.

Cand am moderat workshop-ul nr. 3, cu o nou3 echip3,
am pornit la drum foarte increzator cd avem o ,reteti de
succes”. Efortul mare a fost depus de primele 2 echipe care au
participat la workshop-uri si deja aveam anumite iIivrabile care
puteau conduce spre eficacitatea atingerii obiectivelor.

Abia asteptam sa le povestesc si celor din seria 3!

Am inceput workshop-ul ntr-o manierd dinamics,
echipa era entuziasmatd, cei din sald se cunosteau intre ei
(aspect care m-a bucurat). M-am gandit ¢ vor lucra excelent
in implementarea solutiilor dupd aceast zi tocmai din motivul
ca au experientd impreuna.

Colaborarea noastrda in prima ord a zilei a mers
excelent. Ma simteam ca fiind membru al echipei interne de
proiect. increderea mea era sus. in acel moment, am inceput
sa prezint solutiile gasite de celelalte echipe, am aritat cifre
care demonstrau cd solutiile functioneaza si le-am spus
colegilor ca avem un mod eficient pe care trebuie doar s3-I
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preludm si si-| implementdm aici, la noi. in momentul in care
am terminat fraza, s-a simtit instantaneu o stare de tensiune
in sald. Tonusul pozitiv pe care l-am construit impreuna in
prima ord a disparut brusc. Apdruse o reticentd fin
comunicarea noastrd pe care n-am stiut exact cum s-o
incadrez.

Am continuat discutia de prezentare si ,vanzare” a
solutiilor celorlalti colegi cu acelasi entuziasm pe care il simt
de obicei. Lumea nu reactiona deloc... vorbeam singur.
Puneam intrebari deschise la care nu primeam rdspunsuri: ,,Ce
parere aveti de asta?” ,Cum facem sd o ducem mai departe?”.
Nimic... zero reactii. Am schimbat tactica, am trecut la
intrebari inchise: »Nu-i asa cd suna bine ideea lor?”. Deja
lumea isi butona telefonul din ce in ce mai des... Dupa
aproximativ 30 de secunde de pauzd, pe care o facusem
intentionat cd s3 cresc presiunea raspunsului, au inceput sa
apara reactiile.

,Mie nu mi se pare in reguld solutia asta”, a aparut
prima reactie din sald. Macar a venit o reactie, m-am bucurat.

Pot construi pe ea, m-am gandit. ,De ce nu o vezi
potrivitd?”, am continuat eu. (Mare greseala sa pun intrebarea
asta. De ce? = intrebare ce provoaca raspuns justificativ. Nu
aduce solutii.). Tn acel moment colegul mi-a insirat o serie de
4-5 argumente, convingatoare, care sustineau faptul ca la ei
nu ar functiona ideea respectiva. in urmatorul moment m-am
orientat din nou spre solutii existente, cu argumentele mele
sustinute de cifre si grafice, dezvoltate Tmpreuna cu colegii
care au avut succes cu aceste solutii (din nou, mare greseala).
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Dupa ce am expus din nou ,dovezile” functionirii, a
aparut ,alianta” in sald. Tncd 2 colegi au venit cu propriile
argumente care sa sustind ideile colegului care a ,spart
gheata” in dezbatere.

Simteam ca nu se intdmpla ceva valoros in sald. Nimic
nu era util pentru ei. Singura utilitate a ceea ce ficeam era c3
intre ei se Intareau legaturile de colegialitate, ficand front
comun impotriva solutiilor prezentate de mine. Dar, nu acesta
era obiectivul nostru.

Obiectivul nostru era s& implementdm solutii
sustenabile pentru provocarile lor din sferele: timp, costuri,
livrare. Cel putin, dsta era obiectivul meu. Oare in ce masura
era si obiectivul lor? Oare i-am deviat eu de la atitudinea
deschisa pe care o aveau la inceput? Oare, desi ne dorim cu
totii sa eficientizam procesele si sd reducem costurile, a aparut
ceva in discutia noastra care ne-a deviat de la ce ne dorim, de
fapt?, ma intrebam.

DA, a aparut o suprapozitionare din partea celui care
detine harta acestei discutii, din partea mea. Ce inseamnj
asta? Tnseamnd cd am crezut c detin cheia succesului. Tn loc
sa stam cu totii in aceeasi barcd si s3 vaslim spre malul celilalt
al lacului, eu am decis sd le spun cum au vaslit altii c3 s3
ajunga acolo si am presupus c3 nu au de ce s3 nu copieze acel
stil de a vasli, cat timp altii au avut succes. M-am inselat.

Cei care vor transpira mai mult dand la vasle pand pe
partea cealalta a lacului vor fi tot ei, cei din fata mea. Vor
transpira mai mult decat mine. Ei sunt specialistii, ei vor
implementa solutiile. Eu sunt o resurs3d care i sprijind in
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directia asta. Daca ei transpira mai mult decat mine, eu nu
pot presupune ca am dreptul total de a decide cum vor vasli
ei.

Suprapozitionarea mea a aparut cand am spus
Jtrebuie”. Nimic nu trebuie pe lumea asta. Anumite lucruri
sunt indicate pentru a se face, deoarece sunt demonstrate ca
fiind bune. Desi sunt convins cd nu-mi fac bine tigarile, nu
trebuie sd ma las de ele. Ar fi indicat, totusi, sd renunt la
fumat.

Am cazut Tn ,capcana specialistului”. Asta se intampla
cand crezi atdt de mult in solutiile, sugestiile, expertizele tale,
ncat lasi impresia ca detii adevarul absolut. Nu-| detii. Din ce
motiv? Pentru cd nu conteazad cine are dreptate. Conteaza in
ce masura cei din jurul tiu se identifica la nivel individual cu
adevarul tau astfel incat sa-l faca adevarul lor.

Ca sa facd asta, e nevoie sa-l interiorizeze Tn mod
autonom. Este necesar sd decida ei Tn ce masura vor lua
solutiile altora si le vor face ale lor, chiar daca tu stii cum se
face treaba.

Daca vrei sa gatesti rata la cuptor, vei gasi retete
multiple pentru a face asta. Daca alegi tu sa copiezi o reteta,
asta este pentru cd asa ai decis in mod autonom, din motivele
tale. Daca vrei sa-i adaugi un ingredient in plus, ca sa o faci
Jreteta ta”, este din nou, decizia ta. Cel care a postat reteta
online nu detine adevarul absolut. Detine un mod prin care
rata gatitd astfel poate sd iasa buna la gust. Asta nu inseamna
ca e singurul mod posibil de a avea succes.

23



